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ABSTRACT

This research was designed to investigate product quality, service quality, price perceptions,
and location at the Moen-Moen Steak restaurant located in Depok, West Java. The research
population involved regular and potential consumers of Steak Moen-Moen in Depok.
Through this research, it is hoped that in-depth insight can be gained into consumer
preferences and perceptions of the key aspects that influence their experience at this
restaurant. The data collection method used was accidental sampling with the application of
the Roscoe technique, and the number of samples involved reached 100 respondents. The
results show that the variables product quality, service quality, location and price perception
influence purchasing decisions simultaneously. Partially, the two variables, service quality
and price perception, influence purchasing decisions. However, the other two independent
variables, namely product quality and location, do not influence purchasing decisions.
Keywords: Product Quality; Service Quality; Location; Price Perception; Purchase
Decision

ABSTRAK

Penelitian ini didesain untuk menyelidiki kualitas produk, kualitas pelayanan, persepsi harga,
dan lokasi di restoran Steak Moen-Moen yang berlokasi di Depok, Jawa Barat. Populasi
penelitian melibatkan konsumen reguler dan potensial dari Steak Moen-Moen di Depok.
Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh wawasan mendalam mengenai preferensi
dan persepsi konsumen terhadap aspek-aspek kunci yang memengaruhi pengalaman mereka
di restoran ini. Metode pengambilan data yang digunakan adalah accidental sampling dengan
penerapan teknik roscoe, dan jumlah sampel yang terlibat mencapai 100 responden. Hasil
menunjukkan bahwa variabel kualitas produk, kualitas pelayanan, lokasi, dan persepsi harga
mempengaruhi keputusan pembelian secara simultan secara parsial dua variabel kualitas
pelayanan dan persepsi harga, mempengaruhi keputusan pembelian namun dua variabel
bebas lainnya yaitu kualitas produk dan lokasi, tidak mempengaruhi keputusan pembelian.

Kata kunci: Kualitas Produk; Kualitas Pelayanan; Lokasi; Persepsi Harga; Keputusan

Pembelian

Pendahuluan

Saat ini, dunia kuliner mengalami kenaikan permintaan yang sangat besar. Adanya ide kreatif

dari pengusaha yang ingin mengembangkan sebuah produk yang menarik untuk dipasarkan.
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Hambatan dalam mengembangkan potensi bisnis yang dihadapi oleh pelaku UMKM termasuk
kurangnya modal (baik dalam jumlah maupun sumber daya), kurangnya kemampuan manajemen
dan keterampilan organisasi, dan kurangnya pemasaran (Cyasmoro, 2021). Program ini bertujuan
untuk mengembangkan sumber daya manusia dan memajukan kesejahteraan yang beragam di
setiap tempat (Khalid, 2023). Dalam sebuah usaha pasti terdapat persaingan yang ketat terutama
untuk memasarkan produk sebuah usaha, sehingga pengusaha harus mampu mempertahankan
sebuah usaha yang dijalani agar mampu bertahan dari persaingan yang ada. Pemilik bisnis harus
menanggung kewajiban perusahaan seperti biaya tetap, sehingga mereka harus memikirkan
berbagai cara untuk bertahan (Budiono, 2022). Salah satu usaha yang saat ini berkembang adalah
restoran makanan, meskipun terdapat permasalahan, industri ini memiliki peluang pertumbuhan
yang besar, didukung oleh pertumbuhan ekonomi yang pesat dan pasar konsumen yang
berkembang (Fahrizal et al., 2023). Pengusaha harus dapat menawarkan sebuah menu yang
menarik kepada para pelanggan untuk datang ke tempat tersebut. Bagi pendatang bisnis baru untuk
menemukan dan meningkatkan keterampilan mereka dalam menjalankan bisnis secara efektif
(Surono dan Tarigan, 2022). Faktor seperti kualitas produk, kualitas pelayanan, lokasi dan persepsi
harga menjadi salah satu penentu keputusan pembelian.

Firmansyah (2018) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah proses pemecahan
masalah dimana seseorang memilih pilihan perilaku terbaik dari dua atau lebih dan
mempertimbangkan pilihan pembelian terbaik sebelum melanjutkan untuk mengambil keputusan
selanjutnya. Keputusan pembelian juga dapat diartikan sebagai bentuk dari keinginan konsumen
untuk membeli suatu produk dengan mempetimbangkan banyak hal salah satu nya kualitas dari
produk tersebut. Oleh karena itu, asumsi berikut mengenai kualitas produk dapat dibuat. Konsumen
melihat proses pengambilan keputusan untuk mendapatkan informasi sebanyak mungkin tentang
produk dan mempertimbangkan keuntungan dari produk tersebut sebelum membuat keputusan
yang baik (Solomon, 2015). Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen dalam memilih
produk atau layanan yang diinginkannya setelah melewati beberapa tahap proses (Kotler dan
Kotler, 2008). Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh lokasi karena suatu tempat usaha perlu
berasa di tempat atau lokasi yang strategis, dengan demikian konsumen dapat dengan mudah
mencari berkunjung ke tempat tersebut.

Sangadji dan Sopiah (2013), proses pengambilan keputusan adalah suatu langkah-langkah
yang terlibat dalam mencapai tujuan untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.
keputusan pembelian adalah bagaimana konsumen menilai suatu harga yang dipasarkan oleh

penjual untuk memasarkan suatu produk dengan harga yang ditetapkan (Kotler dan Keller, 2009).
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Konsumen melihat proses pengambilan keputusan agar mendapat informasi sebanyak mungkin
tentang produk dan mempertimbangkan manfaat sebelum membuat keputusan yang baik
(Solomon, 2015). Keputusan pembelian ialah pemilihan altenatif dalam mengambil sebuah
keputusan (Schiffman dan Kanuk, 2018). Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa
keputusan konsumen ialah langkah penting pada konsumen untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan pelanggan karena bila pelanggan puas terhadap produk nya konsumen akan kembali
ketempat tersebut. Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong (2008)
pengenalan kebutuhan, mencari informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca
pembelian. Konsumen memutuskan untuk membeli sesuatu berdasarkan pada persepsi harga aktual
yang telah mereka perhitungkan, bukan harga yang telah ditetapkan oleh pemasar (Kotler dan
Keller, 2009). Keputusan konsumen untuk membeli didasarkan pada bagaimana mereka
mendapatkan informasi harga untuk memahami produk dan membandingkannya dengan harga dan
variasi yang berbeda. Oleh karena itu, dapat dirumuskan hipotesis berikut mengenai persepsi harga.

Kualitas produk adalah karakteristik yang berhubungan erat dengan kombinasi produk
karena memiliki asumsi pembeli tentang apa yang dianggap sebagai produk dan layanan. Ini sangat
terkait karena kualitas produk merupakan salah satu alat utama untuk menentukan posisi pemasaran
(Wijaya, 2011). Kualitas suatu produk mencakup semua atribut dari produk atau layanan yang
dapat memengaruhi kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan yang diungkapkan dan dirasakan
(Kotler dan Armstrong, 2008). Analisis kualitas produk untuk memastikan bahwa bahan yang
digunakan sama atau lebih baik dari bahan yang digunakan pada awalnya (Saragih, 2023). Jika
perusahaan menawarkan produk berkualitas tinggi, maka niat pelanggan untuk membeli produk
tersebut akan lebih besar. Indikator kualitas produk terdiri atas flavour, consistency, teksture/form,
nutrional content, visual appeal, aromatic appeal dan temperature (Marsum, 2005). Hal ini
dibuktikan pada penelitian Rifkifadillan dan Talumantak (2022) bahwa kualitas produk
mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, asumsi berikut
mengenai kualitas produk dapat dibuat.
H1 Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian

Kualitas pelayanan adalah ukuran kualitas layanan yang sesuai dengan investasi atau
operasi perusahaan (Tjiptono, 2012). Menurut Hermawan et al (2023) kualitas pelayanan adalah
perbandingan yang dilakukan konsumen untuk menilai pelayanan antara ekspetasi dan persepsi
tentang layanan diberikan diterima dengan baik dan dapat dipahami. Perusahaan perlu memiliki
pemahaman yang sejalan dalam menangani isu-isu seperti pengukuran kualitas layanan,

identifikasi penyebab kekurangan kualitas layanan, dan perancangan implementasi tindakan

Agustus 2024 | 125


https://doi.org/10.32795/widyamanajemen.v6i2

e-ISSN 2655-9501 Widya Manajemen, Agustus 2024, Vol. 6 (No. 2): Hal 123-134
DOI: https://doi.org/10.32795/widyamanajemen.v6i2

korektif (Lovelock dan Wirtz, 2011). Terdapat 4 dimensi pada kualitas pelayanan menurut
Parasuraman et al (1985) tangibles, reliability, responsiveness, assurance dan empathy. Hal ini
diperkuat oleh penelitian (Patmala dan Fatihah, 2021) kualitas pelayanan memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian. Dapat dipahami hipotesis sebagai berikut.
H2 Ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian

Lokasi adalah situasi seseorang dalam memilih objek yang ingin dikunjungi pada sistem
penyampaian informasi jasa yang jelas, padat dan spesifik yakni lokasi harus mempunyai saluran
distribusi yang lancar (Lupiyoadi, 2013). Lokasi sebagai faktor penting dalam mencapai
keberhasilan bisnis karena lokasi sangat dipengaruhi oleh kegiatan pemasaran (Poniman dan
Choerudin, 2017). Lokasi juga dapat merujuk pada tempat di mana suatu usaha atau perusahaan
beroperasi dan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang atau jasa. Faktor lokasi terdiri dari
akses, visibilitas, tempat parkir, lalu lintas, lingkungan (Tjiptono dan Chandra, 2016). Dari studi
yang dilakukan Rifkifadillah dan Talumantak (2022) lokasi mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dapat dipahami bahwa posisi tersebut memiliki hipotesis berikut.
H3 Ada pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian

Harga adalah nilai uang atau transaksi yang dilakukan oleh konsumen untuk melakukan
pembayaran untuk mendapatkan barang dan jasa (Shinta, 2011). Persepsi harga adalah informasi
yang sepenuhnya digunakan konsumen untuk memahami dan memberi arti spesifik, karena
penilaian sangat berpengaruh untuk membandingkan suatu barang dan mengiklankan produk
dengan berbagai harga yang variasi (Sudaryono, 2014). Sedangkan menurut (Peter dan Olson,
2014) persepsi harga adalah hal yang menyangkut bagaimana harga tersebut dapat dipahami dan
bemakna bagi konsumen. Persepsi harga adalah sensasi yang dirasakan oleh konsumen terhadap
harga suatu produk, di mana konsumen memahami nilai harga tersebut (Zeithaml, 1988). Terdapat
4 indikator pada persepsi harga menurut Kotler et al (2018) Harga setara dengan kualitas produk,
harga setara dengan manfaat, harga bersaing dan harga terjangkau. Hal ini diperkuat oleh penelitian
Paniroi dan Fairlintina (2022) bahwa variabel persepsi harga mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, dapat dirumuskan hipotesis berikut mengenai
persepsi harga.
H4 Ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian

Kualitas produk sangat mempengaruhi keputusan pembelian karena jika produk yang
dibuat sesuai dengan keinginan konsumen maka hal ini bisa menarik minat konsumen untuk
berkunjung Kembali. Persepsi harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian dikarenakan jika

harga yang di pasarkan oleh suatu produk diterima dengan baik oleh konsumen maka konsumen
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juga akan merasa puas dengan harga yang ditetapkan. Yang terakhir yaitu lokasi bisa
mempengaruhi keputusan pembelian dikarenakan Klien akan merasa nyaman untuk tinggal lama

di tempat karena lokasinya yang strategis dan mudah dijangkau.
Metode Penelitian

Instrumen penelitian menggunakan skala likert yang digunakan untuk menguji hasil
validitas dan reliabilitas dengan skala 1-5 dimulai dari 1 (tidak setuju), 2 (setuju), 3 (netral), 4
(setuju), 5 (sangat setuju) yaitu kualitas produk, kualitas pelayanan, lokasi dan persepsi harga dan
Keputusan pembelian. Didalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah orang yang membeli
di Steak Moen-Moen Depok Jawa Barat selama bulan November 2023. Sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah 100 orang pada konsumen yang membeli Steak Moen-Moen. Teknik
sampel yang digunakan yaitu accidental sampling dengan teknik Roscoe yaitu 20 dikali dengan
jumlah variabel. yang artinya metode penelitian yang mengambil responden secara kebetulan
disuatu tempat sesuai dengan konteks yang dilakukan. Penelitian dilakukan kepada pelanggan yang
datang ke Steak Moen-Moen Depok Jawa Barat, waktu yang dilaksanakan untuk mengumpulkan
data responden dimulai dibulan November 2023. Peneliti menggunakan metode regresi linear
berganda untuk menganalisis data agar mengetahui bagaimana variabel sebelumnya harus
dilakukan uji asumsi klasik sebagai persyaratanya meliputi: uji normalitas data, uji
heteroskedastisitas, uji multikolinieritas dan uji linearitas, dan dilanjutkan dengan uji F, uji t.

pengolahan data dilakukan dengan menggunakan software spss 20 (statistical package for social

science 20).
Kualitas Produk
NH:
Kualitas Pelayanan  {_|H,
Keputusan
— L Pembelian (y)
Persepsi Harga / Ha
Hs

Gambar 1. Kerangka Berfikir
Sumber: Penulis 2024
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Hasil Penelitian dan Pembahasan

Dengan lima variabel, kami menggunakan 30 responden untuk melakukan uji validitas. 56
pernyataan diberikan pada variabel kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (X2), lokasi (X3),
persepsi harga (X4), dan keputusan pembelian (Y). Ini karena nilai rhitung lebih besar dari rtabel
pada taraf signifikansi a = 5%. Hasil dinyatakan valid.

Tabel 1. Uji Validitas

Variabel Jumlah pernyataan Tidak valid valid
Kualitas produk 13 - 13
Kualitas pelayanan 10 - 10
Lokasi 15 - 15
Persepsi harga 8 - 8
Keputusan pembelian 10 - 10

Sumber: data diolah, 2024

Tabel 2 menunjukkan uji reliabilitas untuk setiap variabel yang memiliki koefisien alpha
lebih dari 0.700, yang menunjukkan bahwa kuesioner untuk masing-masing dari lima variabel
tersebut adalah reliabel.
Tabel 2. Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s alpha Kesimpulan
Kualitas produk 0.836 Reliabel
Kualitas pelayanan 0.841 Reliabel
Lokasi 0.886 Reliabel
Persepsi harga 0.878 Reliabel
Keputusan pembelian 0.856 Reliabel

Sumber: data diolah, 2024
Tabel 3. Uji Regresi

Model Unstandardized Coefficients Standardized
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4.681 3.328
Kualitas produk -.040 110 -.049
1 Kualitas pelayanan 396 131 377
Lokasi .088 .090 129
Persepsi harga .507 156 367

Sumber: data diolah, 2024

Model persamaan regresi yang diperoleh berdasarkan table 3 adalah sebagai berikut:
Y= a+X1B1+X2B2+X3B3+X4Ba4

Y=4.681 - 0.040X1 + 0.396X2 + 0.088X3 + 0.507X4

Interpretasi hasil pada persamaan tersebut adalah sebagai berikut:
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a. Setiap terjadi peningkatan 1point kualitas produk, akan diikuti penurunan keputusan
pembelian sebesar 0.040.

b. Setiap terjadi peningkatan 1point kualitas pelayanan, akan diikuti peningkatan keputusan
pembelian sebesar 0.396

c. Setiap terjadi peningkatan 1point lokasi, akan diikuti peningkatan keputusan pembelian
sebesar 0.088

d. Setiap terjadi peningkatan 1point persepsi harga, akan diikuti peningkatan keputusan

pembelian sebesar 0.507

Kelayakan model yang menggambarkan kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (X2),
lokasi (X3), persepsi harga (X4) dan keputusan pembelian (Y) terlihat.
Tabel 4. Uji F

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.

Regression 1739.628 4 434.907 33.294 .000°
1 Residual 1240.962 95 13.063

Total 2980.590 99

Sumber: data diolah, 2024

Hasil olah data menunjukkan bahwa kelayakan model dapat diterima untuk mengantisipasi
hubungan linier antara kualitas produk (X1), kualitas layanan (X2), lokasi (X3) dan persepsi harga
(X4) terhadap keputusan pembelian (). Nilai uji-F diperoleh dengan nilai F-hitung 33.294 dengan
signifikansi 0,000, dan nilai t-tabel adalah 1.984, yang menunjukkan bahwa nilai uji-f lebih besar
dari F-tabel, yaitu F-hitung 33.294 lebih besar Ini menunjukkan bahwa faktor-faktor seperti
kualitas produk, kualitas layanan, lokasi, dan persepsi harga memengaruhi keputusan pembeli.
Tabel 5. R Square

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 7642 .584 .566 3.61424
Sumber: data diolah, 2024

Pada tabel 5 nilai R? sebesar 0.584 Nilai tersebut menandakan pengaruh Kualitas

Produk(X1), kualitas pelayanan (X2), Lokasi (X3), persepsi harga (X4) dan Keputusan Pembelian
(YY) secara simultan. Koefisien Deteminasi: r2 x 100%= .584 x 100%= 58.4 %. Hasil ini
menunjukkan angka 58.4% bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh keempat variabel

sedangkan sisanya 41,6% dipegaruhi oleh variabel yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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Tabel 6. Uji t
Model t Sig
(constant) 1.406 .163
Kualitas Produk -.365 716
1 Kualitas Pelayanan 3.019 .003
Lokasi 978 331
Persepsi Harga 3.242 .002

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: data diolah, 2024

Nilai uji-t diperoleh dengan nilai t-hitung = -365 dan signifikansi 0.163, dan nilai t-tabel
adalah 1.984 Dengan demikian, -365 kurang dari 1.984, sehingga H1 ditolak. Hal ini menunjukkan
bahwa kualitas produk steak moen-moen tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumennya. Ini sesuai dengan penelitian (Budiono dan Yuliana, 2021; Fortuna dan Firdausy,
2023) menunjukkan variabel kualitas produk tidak mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk
bertahan dalam persaingan pasar, perusahaan harus menghasilkan produk berkualitas tinggi dengan
biaya tinggi. Konsumen akan tetap fokus pada kualitas produk meski harga pasar lebih murah.

Nilai uji-t adalah 3.019 dengan signifikansi 0,003, dan nilai t-tabel adalah 1.990. Ini
menunjukkan bahwa 3.019 lebih besar dari 1.984, sehingga H2 diterima. Di perkuat oleh penelitian
(Lianita dan Widodasih, 2019; Oktarini et al., 2022; Suryana et al., 2022). kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa sesorang
memutuskan untuk membeli sesuatu dengan dipengaruhi oleh mutu layanan yang mereka terima.
Dengan kualitas pelayanan yang baik, hal ini akan berdampak positif pada pelangan sehingga dapat
mendorong mereka untuk melakukan transaki serta melakukan pembelian. Namun, perusahaan
tetap perlu untuk selalu meningkatkan dan menjaga konsistensi dalam standar kualitas layanan
mereka.

Nilai uji-t adalah 978, dengan signifikansi 0,331, dan nilai t-tabel adalah 1,984, sehingga
H3 ditolak. Ini selaras dengan penelitian lokasi tidak mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pembelian. Hal ini diperkuat oleh penelitian (Azizah dan Prasetio, 2019; Ekasari dan Putri, 2021;
Mendur et al., 2021). menunjukkan variabel lokasi di steak moen-moen tidak mempengaruhi
keputusan pembelian. sebuah restoran atau tempat makan harus memiliki lokasi yang strategis agar
para pembeli dapat dengan mudah menemukan tempat tersebut.

Nilai uji-t adalah 3.242 dengan signifikansi 0.002, dan nilai t-tabel adalah 1.984. Dengan
demikian, 3.242 lebih besar dari 0.002, sehingga H4 diterima. Di penelitian (Dwiarta dan
Ardiansyah, 2021; Tandijo et al., 2023; Zamharira dan Nainggolan, 2023) menunjukan variabel

persepsi harga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Proses konsumen mendapatkan
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informasi harga untuk mempelajari produk dan membandingkannya dengan harga dan variasi yang

berbeda menentukan keputusan mereka untuk membeli barang.
Simpulan

Secara simultan keempat variabel bebas yaitu kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (Xz2),
lokasi (X3), persepsi harga (X4) mempengaruhi keputusan pembelian (Y). Dan secara parsial
disimpulkan bahwa kualitas produk (Xi) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y). Agar tetap kompetitif di pasar, perusahaan perlu memproduksi barang berkualitas
tinggi meskipun biayanya mahal. Kualitas pelayanan (X2) memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y). Hal ini akan memberikan dampak positif bagi pelanggan, mendorong
mereka untuk bertransaksi dan membeli produk. Meskipun begitu, perusahaan tetap harus terus
meningkatkan dan menjaga konsistensi dalam standar kualitas layanan mereka. Lokasi (X3) tidak
memiliki pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini memiliki dampak lokasi
pada keputusan pembelian di restoran bisa berbeda-beda. Ada pelanggan yang cenderung memilih
restoran yang dekat dan mudah dijangkau. Persepsi harga (X4) memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian (Y). Persepsi harga memiliki pengaruh signifikan pada keputusan pembelian
di restoran. Pelanggan biasanya menilai apakah harga makanan dan minuman sebanding dengan
kualitas dan pengalaman yang diberikan. Jika harga dianggap terlalu mahal dibandingkan dengan
nilai yang diperoleh, pelanggan kemungkinan akan memilih untuk makan di tempat lain.

Para pengusaha harus mempertimbangkan beberapa hal penting sebelum memulai bisnis
mereka, seperti kualitas produk, kualitas pelayanan, lokasi dan persepsi harga. Hal ini harus
memperhatikan kualitas produk untuk meningkatkan segi rasa maupun tampilan yang menarik
untuk memenuhi harapan pelanggan yang akan melakukan pembelian. kualitas produk untuk
meningkatkan segi rasa maupun tampilan yang menarik untuk memenuhi harapan pelanggan yang
akan melakukan pembelian. Lokasi yang strategi akan membuat konsumen untuk datang ketempat
itu kembali.

Kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian, agar dapat bersaing di
pasar, perusahaan harus mampu menciptakan produk dengan standar kualitas tinggi, meskipun
biayanya tinggi. Konsumen cenderung lebih memprioritaskan kualitas produk, bahkan jika
harganya lebih rendah dibandingkan dengan produk sejenis di pasaran. Adanya kebutuhan
peningkatan kualitas pelayanan di Steak Moen-Moen Depok, Jawa Barat, terungkap dari hasil
analisis data menggunakan program SPSS yang menunjukkan dampak signifikan terhadap kualitas
pelayanan berdasarkan tanggapan responden. Perhatian khusus perlu diberikan kepada karyawan,
terutama dalam aspek kehandalan dalam menjalankan proses kerja. Ini melibatkan pemahaman dan
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penguasaan terhadap fasilitas pendukung yang diperlukan untuk melaksanakan tugas sesuai arahan
yang diberikan. Dalam penelitian ini, tidak ada pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian.
Meski demikian, Steak Moen-Moen di Depok, Jawa Barat, perlu mempertimbangkan untuk
melakukan ekspansi lahan, terutama dengan memperluas area tempat parkir bagi para konsumen.
Persepsi harga memiliki dampak pada keputusan pembelian menurut penelitian ini. Namun,
pemilik Steak Moen-Moen Depok Jawa Barat perlu mempertimbangkan untuk menambahkan
potongan harga khusus dan tetap mempertahankan harga makanan yang telah diterapkan

sebelumnya.
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