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Pendahuluan

Dampak globalisasi terhadap peluang usaha dan variasi produk sangat terlihat. Pada sektor bisnis
minuman, khususnya minuman boba, memiliki potensi yang menjanjikan dalam meningkatkan omset
penjualan. Minuman boba sangat digemari di Kecamatan Purwoharjo, hal ini dibuktikan dengan
banyaknya kedai boba yang bermunculan dan membuat persaingan semakin ketat. Kedai Choco Story
merupakan kedai lokal yang menjual minuman boba, walaupun usianya baru 2 tahun tetapi mampu
eksis di tengah persaingan kedai minuman boba di Kecamatan Purwoharjo padahal di Kecamatan
Purwoharjo sudah terdapat penjual minuman boba yang memiliki nama dan bersistem franchise.
Seperti Lontang-lantung, Deles Purwoharjo dan lain-lain. Persaingan ini mendorong kedai-kedai
minuman boba untuk menjadi lebih inovatif dalam memikat konsumen. Dalam konteks ini, strategi
pemasaran perlu secara cermat memperhatikan perilaku konsumen serta faktor-faktor yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan, harga dan promosi memiliki peran
yang sangat penting dalam menentukan keputusan pembelian.

Kualitas pelayanan yang diberikan merupakan faktor terpenting yang mempengaruhi keputusan
pembelian. Hubungan antara kualitas pelayanan dalam mempengaruhi keputusan pembelian juga
disampaikan dalam penelitian serupa yang menyatakan kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian [1]. Selain faktor kualitas pelayanan, faktor harga juga
mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen. Penetapan harga harus memperhatikan segmen
pasar konsumen yang dituju agar konsumen dapat membeli produk tersebut. Pada penelitian yang
sama harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian [1].

Setelah faktor kualitas pelayanan dan harga, faktor promosi online juga mempengaruhi keputusan
pembelian. Promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian [2]. Pengelolaan
bisnis harus dilakukan secara profesional dan kegiatan bisnis tersebut harus dapat membuat
konsumen melakukan keputusan pembelian. Keputusan pembelian merupakan tahap pra-pembelian
yang mencakup semua aktivitas konsumen yang terjadi sebelum terjadinya transaksi pembelian dan
pemakaian produk [3].

Penelitian ini membahas mengenai “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi online
Terhadap Keputusan Pembelian Di Kedai Choco Story Kecamatan Purwoharjo”. Tujuan penelitian
ini untuk menganalisis pengaruh signifikan variabel kualitas pelayanan, harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian di Kedai Choco Story.
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Kualitas pelayanan. Penting bagi perusahaan untuk menawarkan pelayanan berkualitas tinggi untuk
menjaga dan mempertahankan kepercayaan pelanggan. Dengan melakukan kualitas pelayanan
dengan baik, akan tercipta kepuasan pelanggan yang memberikan manfaat diantaranya hubungan
antara perusahaan dan pelanggan menjadi lebih harmonis sehingga pelanggan akan melakukan
pembelian ulang. Kualitas layanan yang baik akan meningkatkan pemasaran karena konsumen akan
memiliki insentif untuk menyebarkan cerita bagus tentang layanan atau bisnis tersebut kepada orang
lain. Kualitas pelayanan adalah segala aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk memenuhi harapan
konsumen [4]. Terdapat lima indikator yang menjadi penentu kualitas pelayanan jasa, kelima faktor
tersebut diantaranya:

a. Berwujud (7angible), berupa penampilan fisik, peralatan dan berbagai materi komunikasi yang
baik.

b. Empati (Empathy), karyawan dan pengusaha bersedia untuk memberikan perhatian lebih pribadi
kepada pengunjung.

c. Cepat tanggap (Responsiveness), kemauan karyawan dan pengusaha untuk membantu konsumen
dan memberikan pelayanan dengan segera serta mendengarkan dan menyelesaikan keluhan
konsumen.

d. Keandalan (Reliability), kemampuan memberikan pelayanan sesuai dengan yang dijanjikan, dapat
dipercaya, akurat dan konsisten.

e. Kepastian (A4ssurance), kemampuan pegawai untuk menanamkan kepercayaan dan keyakinan
terhadap kepada konsumen.

Harga. Harga merupakan salah satu unsur dari strategi marketing mix. Oleh karena harga dianggap
mampu menjadi salah satu faktor yang menentukan bagi keberlanjutan perusahaan, sekalipun strategi
harga bukanlah merupakan satu-satunya cara untuk mengatasi berbagai persoalan di dalam
menjalankan manajemen perusahaan [5]. Harga adalah jumlah uang yang dibebankan untuk suatu
produk atau layanan, atau lebih jelasnya adalah jumlah dari semua nilai yang telah diberikan
pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan produk tersebut [4].
Terdapat empat indikator ukuran yang mencirikan harga yaitu:

a. Keterjangkakuan harga. Konsumen dapat menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh
perusahaan.

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Sebagai indikator kualitas, harga sering digunakan oleh
konsumen, yang seringkali memilih dua barang yang lebih mahal. Ketika harga lebih tinggi, orang
cenderung berasumsi bahwa kualitasnya juga lebih tinggi.

c. Kesesuaian harga dengan manfaat. Konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk jika
manfaatnya lebih besar atau sama dengan biaya pembeliannya.

d. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga. Konsumen sering membandingkan harga produk
dengan produk yang lain. Dalam hal ini, konsumen mempertimbangkan harga produk saat
membeli produk.

Tujuan dari penetapan harga adalah untuk mendapatkan keuntungan, penetapan harga memiliki
dampak yang besar pada penentuan posisi produk berdasarkan kualitasnya. Harga adalah jumlah yang
harus dibayar konsumen atau pembeli untuk mendapatkan produk yang ditawarkan oleh penjual.
Penetapan harga jual harus disesuaikan dengan daya beli konsumen, dengan mempertimbangkan
faktor-faktor seperti biaya, keuntungan, pesaing dan perubahan permintaan pasar.

Promosi. Promosi adalah suatu kegiatan yang bertujuan untuk mempengaruhi konsumen sedemikian
rupa sehingga mereka mengenal produk yang ditawarkan oleh perusahaan dan kemudian menjadi
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senang lalu membeli produk tersebut. Promosi merupakan kegiatan yang mengkomunikasikan
keunggulan suatu produk dan menarik konsumen sasaran untuk membelinya [4]. Promosi merupakan
cara komunikasi yang dilakukan oleh perusahaan kepada konsumen atau pasar yang dituju, dengan
tujuan menyampaikan informasi mengenai produk/perusahaan agar mereka mau membeli [4].
Terdapat beberapa indikator-indikator promosi diantaranya adalah:

1. Pesan promosi adalah tolak ukur seberapa baik pesan promosi dilakukan dan disampaikan kepada
pasar.

2. Media promosi adalah media yang digunakan oleh perusahaan guna melakukan promosi.
3. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

4. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu melalui
media promosi penjualan.

Promosi dapat dilakukan secara ofline melalui media flyer atau brosur dan juga melalui media online
melalui WhatsApp, Instagram, Youtube dan Tiktok.

Keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah apa yang dilakukan konsumen untuk
memuaskan kebutuhan mereka akan suatu barang atau jasa. Keputusan pembelian didefinisikan
sebagai pilihan antara dua konsumen yang menyadari masalahnya, mencari informasi tentang produk
atau merek tertentu, dan mengevaluasi dengan benar setiap alternatif ini untuk memecahkan masalah,
yang kemudian mengarah pada keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah suatu proses
pengenalan masalah oleh konsumen yang dilanjutkan dengan pencarian informasi mengenai produk
atau merk tertentu yang dianggap dapat menyelesaikan masalahnya dan mengevaluasinya terlebih
dahulu yang kemudian mengarah pada keputusan pembelian [6].

Hasil penelitian menunjukkan bahwa consumer review online masih tetap sangat berpengaruh
terhadap keputusan pembelian [7]. Sementara promosi, meskipun juga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian, namun tingkat pengaruhnya sangat kecil. Adapun untuk kepercayaan, variabel
ini juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Keputusan pembelian adalah komponen dari perilaku pelanggan dimana sikap pelanggan terkait studi
apakah individu atau kelompok tersebut membeli, mengkonsumsi, menentukan, dan seperti apakah
produk, pengalaman, ide guna memenuhi kebutuhan pelanggan [8]. Keputusan pembelian konsumen
memiliki enam sub-keputusan yang dibuat oleh pembeli, yaitu [4]:

1. Pilihan produk. Konsumen dapat memutuskan apakah akan membeli produk atau menggunakan
uang mereka untuk tujuan lain. Dalam hal ini, perusahaan harus fokus pada orang-orang yang
tertarik untuk membeli produk dan pilihan yang mereka pertimbangkan.

2. Pilihan merek. Konsumen harus memutuskan merek mana yang akan dibeli. Setiap merek
memiliki perbedaannya masing-masing. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana
konsumen memilih merek yang terpercaya.

3. Pilihan tempat penyalur. Konsumen harus memutuskan penyalur mana yang akan dikunjungi.
Setiap konsumen mendefinisikan penyalur secara berbeda, yang mungkin karena kedekatan, harga
rendah, kenyamanan berbelanja, luasnya lokasi, dll.

4. Jumlah pembelian. Konsumen dapat memutuskan berapa banyak produk yang mereka beli
sekaligus. Dalam hal ini perusahaan harus menyiapkan jumlah produk sesuai dengan keinginan
pembeli yang berbeda-beda.

5. Waktu pembelian. Keputusan pembelian konsumen bisa berbeda-beda, misalnya seseorang
membeli setiap hari, seminggu sekali, dua minggu sekali, tiga minggu sekali atau sebulan sekali
dan lain-lain.
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Terdapat empat indikator dalam keputusan pembelian yaitu [8]:

1. Sesuai kebutuhan — Konsumen membeli karena produk sesuai dengan kebutuhannya dan produk
yang dibutuhkan mudah untuk ditemukan.

2. Mempunyai manfaat — Barang yang dibeli bermanfaat atau mempunyai manfaat bagi konsumen.

3. Ketetapan dalam membeli produk — Produk mempunyai harga yang sesuai dengan kualitas yang
ditawarkan dan sesuai dengan keinginan konsumen.

4. Pembelian berulang — Situasi dimana konsumen merasa puas dengan transaksi sebelumnya,
sehingga berniat melakukan pembelian ulang di masa yang akan datang.

Metode Penelitian

Jenis penelitian deskriptif kuantitatif. Penelitian inii memiliki tujuan untuk menganalisis secara parsial
pengaruh kualitas pelayanan, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian di Kedai Choco Story.

Metode penelitian berbasis survey atau kuesioner dengan menggunakan media google form.
Menggunakan non-probability sampling karena populalsi tidak diketahui dan menggunakan purposive
sampling sebagai teknik penentuan sampelnya, dari perhitungan yang sudah dilakukan diketahui
jumlah sampel sebanyak 96 responden.

Hasil dan Pembahasan

1. Uji Validitas — Instrumen penelitian dikatakan valid, jika rhitung lebih besar dari rtabel. Nilai
rtabel sebesar 0,2006 dari df = 94 dan tingkat kesalahan = 0,05.

Tabel 1. Tabel validitas

No Variable Indicator r-count r-table Sig. Remark
1 Service Quality X1.1 0.504 0.2006 0.000 Valid
X1.2 0.670 0.2006 0.000 Valid
X1.3 0.626  0.2006 0.000 Valid
X1.4 0.695 0.2006 0.000 Valid
X1.5 0.671 0.2006 0.000 Valid
2 Price X2.1 0.742 0.2006 0.000 Valid
X2.2 0.744 0.2006 0.000 Valid
X2.3 0.639 0.2006 0.000 Valid
X2.4 0.589 0.2006 0.000 Valid
3 Promotion X3.1 0.766 0.2006 0.000 Valid
X3.2 0.583 0.2006 0.000 Valid
X3.3 0.700 0.2006 0.000 Valid
X3.4 0.676 0.2006 0.000 Valid
4 Purchase Decision Y1.1 0.736  0.2006 0.000 Valid
Y1.2 0.682 0.2006 0.000 Valid
Y1.3 0.675 0.2006 0.000 Valid
Y1.4 0.688 0.2006 0.000 Valid

2. Uji Reliabilitas — Reabilitas diuji menggunakana SPSS 17 pada seluruh variabel yang diteliti
yaitu kualitas pelayanan, harga, promosi dan keputusan pembelian.
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Tabel 2. Tabel reliabilitas

No Variabel Jumlah Item Cronbach’s Alpha Keterangan
1 Kualitas Pelayanan 5 0,633 Reliabel
2 Harga 4 0,615 Reliabel
3 Promosi 4 0,619 Reliabel
4 Keputusan Pembelian 4 0,643 Reliabel

Dapat diketahui bahwa nilai reliabilitas lebih besar dari 0,60. Dengan demikian dapat disimpulkan
seluruh variabel diatas dapat dinyatakan reliabel.

3. Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas — Digunakan untuk mengetahui apakah distibusi data yang dianalisis normal atau
tidak. Pengujian normalitas yang dilakukan menggunakan SPSS 17 adalah sebagai berikut:

Tabel 3. Tabel Uji Normalitas
N Mean Std. Deviation K-S Z Sig. (2-tailed) Keterangan
96 -0,275 14,165 0,700 0,711 Data berdistribusi normal

Hasil nilai signifikan 0,711 > 0,05, artinya data ini memiliki distribusi yang normal.

b. Uji Multikoliniaritas — Uji Multikolinieritas dimaksudkan untuk mengetahui apakah didalam
model regresi terdapat atau tidaknya korelasi antar variabel independen. Pengambilan keputusan uji
multikolinieritas adalah:

Jika nilai VIF < 10 dan tolerance value diatas > 0,1 tidak terjadi multikolinieritas.

Tabel 4. Tabel Uji Multikoliniaritas

Variabel Tolerance VIF
Kualitas Pelayanan 995  1.005
Harga 995 1.047
Promosi 956  1.046

Dependent variable Keputusan Pembelian

Dalam uji ini tidak terjadi multikolinieritas, karena nilai VIF < 10 dan tolerance value > 0,1.

c. Uji Heteroskedastisitas — Bertujuan untuk mengetahui apakah varian residual dalam model regresi
sama atau berbeda antara satu pengamatan dengan pengamatan lainnya.

Tabel 5. Hasil Uji Heterokedastisitas

Variabel Sig. Keterangan
Kualitas Pelayanan 0.971 Tidak terjadi heterokedastisitas
Harga 0.190 Tidak terjadi heterokedastisitas
Promosi 0.281 Tidak terjadi heterokedastisitas

Berdasarkan tabel 5, dapat diketahui bahwa variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi
mempunyai nilai signifikansi > 0,05. Sehingga, dalam wuji ini tidak terdapat masalah

https://jurnal.sttkd.ac.id/
DOI: https://doi.org/10.56521/manajemen-dirgantara.v18i2.1198 209
Copyright: © 2025 by the authors.



https://jurnal.sttkd.ac.id/
https://doi.org/10.56521/manajemen-dirgantara.v18i2.1198

Nursasi, dkk | Jurnal Manajemen Dirgantara | 210/213

heteroskedastisitas.
4. Uji Hipotesis

a. Analisis Regresi Linear Berganda — Bertujuan mencari tahu apakah ada atau tidaknya pengaruh
dari dua atau lebih variabel X terhadap variabel Y. Tabel 6 memperlihatkan daftar hasil analisis linear
berganda.

Tabel 6. Hasil analisis linear berganda

Coefficients

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 988 1.633
Kualitas 227 078 250
Pelayanan
Harga 314 .08r 304
Promosi 343 {080 358

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Y =0,988 + 0,277 + 0,314 + 0,343

Tabel menunjukkan bahwa:

1) Jika X1, X2 dan X3 tidak memiliki pengaruh sama sekali maka Keputusan Pembelian di Kedai
Choco Story sebesar 0,988.

2) Jika Kualitas Pelayaanan mengalami kenaikan satu satuan maka Keputusan Pembelian di Kedai
Choco Story akan naiik sebesar 0,227.

3) Jika Harga mengalami kenaikan satu satuan maka Keputusan Pembelian di Kedai Choco Story
akan naik sebesar 0,314.

4) Jika Promosi mengalami kenaikan satu satuan maka Keputusan Pembelian di Kedai Choco Story
akan naik sebesar 0,343.

b. Koefisien Determinasi (R2) — Bertujuan untuk melihat seberapa jauh hubungan antar variabel X
dengan variabel Y. Hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat dalam Tabel 7.

Tabel 7. Hasil uji koefisien determinasi

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the

IMadel R Square Square Estimate

1 T299 531 516 1.181

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Pelayanan

Dari tabel diatas besarnya R Square yang diperoleh 0,531. Hal ini bererti 53,1% Keputusan Pembelian
dipengaruhi oleh variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi. Sisanya dipengaruhi oleh variabel
lain tidak dalam cangkupan penelitian ini.

c. Uji T — Bertujuan untuk menentukan apakah variabel bebas secara parsial mempunyai pengaruh
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signifikan terhadap variabel terikat. Hasil uji T yang dilakukan dapat dilihat pada Tabel 8.

Tabel 8. Hasil Uji T

Coefficients?

Standardiz
ed

Unstandardized |Coefficient
Coefficients s

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 988 1.633 605 547
Kualitas 227 078 2500 2.902] .005
Pelayanan
Harga 314 087 .304] 3.598| .001
Promosi 343 .080 .358| 4.310| .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Tabel menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan (X1) memiliki nilai thiung 2,902 = trabel 1,986 dan
signifikasi sebesar 0,005 < 0,05. Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Harga (X2) memiliki nilai thitung 3,598 = ttabel 1,986 dan signifikasi sebesar
0,001 =< 0,05. Harga memiliki pepngaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Proomosi (X3)
memiliki nilai thitung 4,310 = ttabel 1,986 dan signifikasi sebesar 0,000 < 0,05. Promosi memiliki
pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pembahasan

Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian — Hasil uji t dapat diketahui bahwa
kualitas pelayanan memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Artinya hasil
pengujian data empiris membuktikan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Kedai Choco Story adalah terbukti. Sehingga hipotesis pertama
yang menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap pembelian diterima.

Semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan kepada konsumen maka keputusan pembelian juga
akan semakin meningkat. Dalam hal ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan mampu
meningkatkan keputusan pembelian. Kualitas pelayanan berupa berwujud (Tangible) penampilan
fisik, peralatan dan berbagai materi komunikasi yang baik terbukti berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Empati (Empathy), karyawan dan pengusaha bersedia untuk memberikan perhatian lebih
pribadi kepada pengunjung terbukti berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Cepat tanggap
(Responsiveness), kemauan karyawan dan pengusaha untuk membantu konsumen dan memberikan
pelayanan dengan segera serta mendengarkan dan menyelesaikan keluhan konsumen terbukti
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Keandalan (Reliability), kemampuan memberikan
pelayanan sesuai dengan yang dijanjikan, dapat dipercaya, akurat dan konsisten terbukti berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Kepastian (Assurance), kemampuan pegawai untuk menanamkan
kepercayaan dan keyakinan terhadap kepada konsumen terbukti berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang membuktikan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian [1] [9].

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu dimana Kualitas Layanan berpengaruh secara
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positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [10].

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian. — Hasil uji t dapat diketahui bahwa harga
memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Artinya hasil pengujian data
empiris membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Kedai Choco Story adalah terbukti. Sehingga hipotesis kedua yang menyatakan Harga
berpengaruh terhadap pembelian diterima.

Dalam hal ini ditunjukkan bahwa harga mampu meningkatkan keputusan pembelian. harga berupa
keterjangkauan harga terbukti mempengaruhi keputusan pembelian, kesesuaian harga dengan kualitas
produk terbukti mempengaruhi keputusan pembelian, kesesuaian harga dengan manfaat terbukti
mempengaruhi keputusan pembelian dan harga sesuai kemampuan atau daya saing harga terbukti
mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang
membuktikan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian [9] [1].

Hasil penelitian ini sejalan dengan penilitian lain bahwa harga perpengaruh signifikan positif pada
keputusan pembelian, ini dikarenakan harga yang diberikan toko menarik sehingga konsumen teratrik
untuk membeli [11] [12].

Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian — Hasil uji t dapat diketahui bahwa promosi
memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Artinya hasil pengujian data
empiris membuktikan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Kedai Choco Story adalah terbukti. Sehingga hipotesis ketiga yang menyatakan promosi
berpengaruh terhadap pembelian diterima.

Promosi yang dilakukan terus menerus terbukti dapat meningkatkan keputusan pembelian. Promosi
yang dilakukan Kedai Choco Story melalui media ofline melalui media flyer atau brosur dan juga
melalui media online melalui WhatsApp di status, Instagram, dan Tiktok. Waktu promosi yang
dilakukan dalam jangka waktu yang lama dan frekuensi yang terus menerus secara kontinyu dan
stabil, terbukti mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan bukti semakin meningkatnya
hasil penjualan. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang membuktikan bahwa promosi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian [13]. Hasil ini mendukung penelitian terdahulu yang
menyatakan bahwa semakin banyak promosi maka akan semakin banyak pembelian [14] [15].

Kesimpulan

Penelitian ini mengikutsertakan sampel sebanyak 96 konsumen Kedai Choco Story untuk menguji
pengaruh dari variabel kualitas pelayanan, harga dan promosi di Kedai Choco Story terrhadap
keputusan pembelian. Dari hasil penelitian menunjukkan secara parsial variabel kualitas pelayanan,
harga dan promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Kedai
Choco Story.

Saran yang disampaikan kepada Kedai Choco Story adalah untuk tetap menjaga nilai dari pelayanan,
harga serta promosi. Saran bagi peneliti selanjutnya untuk lebih mengembangkan penelitian ini
dengan memilih obyek penelitian yang lebih luas dari obyek penelitian dalam penelitian ini.
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