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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi bahwa dalam persaingan yang semakin ketat, penilaian
kepuasan konsumen perlu dilakukan mengingat kemampuan perusahaan dalam memuaskan
konsumenya berhubungsn erat dalam kemampuan perusahaan menghasilkan keuntungan.
Serta sebagai stategi perusahaan dalam menentukan stategi perusahaan khusunya mengenai
penentuan harga, pelayanan serta fasilitas yang di berikan kepada konsumen kursus
mengemudi Salsabila kedepan. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan
menganalisa pengaruh harga, pelayanan dan fasilitas terhadap Kepuasan Konsumen kursus
mengemudi CV.Salsabila Pare baik secara parsial maupun simultan. Variabel dalam
penelitian ini adalah dependen kepuasan konsumen, serta variabel independen harga,
pelayanan, dan fasilitas.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel penelitian yang diambil
sebanyak 40 orang responden dari jumlah populasi yang tidak diketahui, penelitian ini
menggunakan instrumen berupa kuesioner dan diuji menggunakan asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda, serta koefisien determinasi serta uji t dan uji F.

Hasil penelitian ini adalah secara parsial harga dan pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan konsumen sedangkan fasilitas tidak berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan konsumen, secara simultan harga, pelayanan, dan fasilitas berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan konsumen kursus mengemudi Salsabila di Pare. Hasil penelitian ini
diharapkan pihak kursus mengemudi Salsabila untuk meningkatkan kepuasan konsumen
dengan memperhatikan harga dan pelayanan serta untuk lebih memperhatikan fasilitas yang
disediakan.

KATA KUNCI : harga, pelayanan, fasilitas, kepuasan konsumen
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LATAR BELAKANG

Dunia bisnis dewasa ini
mengalami pertumbuhan yang sangat
pesat seperti bisnis yang bergerak
dalam bidang  jasa. Karena
perkembangan pola pikir masyarakat
yang berubah yaitu sangat
mendambakan  kepraktisan  serta
dengan kesibukan yang meningkat
membuat bisnis jasa apapun sangat
potensial  untuk  dikembangkan.
Sangat potensialnya bisnis jasa pada
dewasa ini juga mengakibatkan
persaingan semakin ketat dan tajam.
Serta perubahan yang sangat cepat
adalah tantangan yang harus dihadapi
oleh semua perusahaan baik dalam
bidang jasa maupun sektor produksi.
Siapa yang peka akan perubahan akan
bertahan dan sebalikanya siapa yang
tidak peka terhadap perubahan maka
akan tertinggal. Peka akan perubahan
bertujuan untuk dapat memperoleh
keunggulan dalam persaingan
tersebut maka setiap perusahaaan
harus mampu memenuhi kepuasan
pelanggannya, dengan strategi yang
sesuai dengan jasa maupun produk
yang di tawarkan.

Menurut Zeithaml dan Bitner
(2000:75) definisi kepuasan adalah

Respon atau tanggapan konsumen
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mengenai  pemenuhan  kebutuhan.

Kepuasan  merupakan  penilaian
mengenai ciri atau keistimewaan
produk atau jasa, atau produk itu
sendiri, yang menyediakan tingkat
kesenangan  konsumen  berkaitan
dengan pemenuhan kebutuhan
konsumsi konsumen. Kepuasan atau
ketidakpuasan konsumen merupakan
bagian dari pengalaman konsumen
terhadap suatu produk atau jasa yang
ditawarkan. Berdasarkan pengalaman
yang diperolehnya, konsumen
memiliki  kecenderungan  untuk
membangun nilai-nilai tertentu. Nilai
tersebut akan memberikan dampak
bagi konsumen untuk melakukan
perbandingan terhadap dari produk
atau jasa yang pernah dirasakannya.
Salah satu faktor yang sangat
penting yang dapat mempengaruhi
kepuasan konsumen adalah faktor
harga. Pendapat Minor, (2002:318)
Harga merupakan salah satu atribut
paling penting yang dievaluasi oleh
konsumen, dan manajer perlu benar-
benar menyadari peran harga tersebut
dalam pembentukan sikap konsumen.
Ada dua sudut pandang harga yang
bisa kita bandingkan yang pertama
dari sudut pandang produsen harga

merupakan komponen yang
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berpengaruh  langsung  terhadap
laba/pendapatan perusahaan.
Sementara itu, dari sudut pandang
konsumen  harga sering  kali
digunakan sebagai indikator nilai
bilamana harga tersebut dihubungkan
dengan manfaat yang dirasakan atas
suatu jasa. atau dalam arti kata harga
merupakan pengorbanan bagi
konsumen dalam mendapatkan suatu
jasa. Harga yang kompetitif juga
menjadi salah satu faktor akan
kepuasan konsumen kursus
mengemudi. Konsumen cenderung
sensitif akan perbedaan harga. Harga
yang lebih murah akan mejadi
pertimbangan dalam memilih jasa

kursus mengemudi serta kepuasan

Kursus 12 kali Rp.525.000,-
Mengemudi
SALSABILA

Sumber : Data survey 2017

Dari data pada tabel 1.1 diatas
dapat diketahui bahwa dengan jumlah
pertemuan yang sama Yyaitu 12 Kali
pertemuan harga paling tinggi dimiliki
oleh kursus mengemudi Dian dengan
harga Rp.600.000,- kemudian diikuti
oleh  kursus mengemudi Natuna
dengan harga Rp.550.000,- dan
kemudian kursus mengemudi Salsabila
dengan harga Rp.525.000,- dapat
disimpulkan bahwa kursus mengemudi
yang paling murah di Pare vyaitu
Salsabila. Dengan harga yang lebih
murah adalah upaya kursus

akan dirasakan ketika konsumen
tersebut membayar dengan harga
yang lebih murah.  Berikut data

mengenai harga kursus mengemudi di

wilayah Kecamatan Pare
Tabel 1.1
Harga Kursus Mengemudi Di
Pare Periode April 2017

Nama Jumlah Harga
Pertemuan

Kursus 12 kali Rp.600.000,-
Mengemudi
DIAN
Kursus 12 Kkali Rp.550.000,-
Mengemudi
NATUNA

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113
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mengemudi Salsabila dalam rangka
memuaskan konsumen.

Adapun itu faktor yang tidak
kalah penting dalam mempengaruhi
kepuasan konsumen dapat dipenuhi
perusahaan salah satunya melalui
pelayanannya.  Dengan  demikian
setiap perusahaan harus mampu
memenuhi kepuasan konsumen
melalui pelayanan yang diberikan.
Bagi perusahaan yang bergerak
dibidang jasa, khususnya usaha kursus
mengemudi mobil pelayanan menjadi
suatu hal yang penting. Hampir seperti
yang diutarakan Sasono (2006:305),

kepuasan pelanggan sering tergantung

simki.unpkediri.ac.id
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pada kualitas produk atau jasa yang di
tawarkan.

Dalam pelayanan kursus
mengemudi  Pelayanan Prima atau
suatu pola layanan terbaik dalam
manajemen modern yang
mengutamakan kepedulian terhadap
konsumen jasa. Kursus mengemudi
Salsabila Pare telah menerapkan hal
tersebut sejak awal berdiri, komitmen
dari perusahaan yang mengutamakan
pelayanan sebagai jaminan kepuasan.
Oleh karena itu harapan dari kepuasan
pelanggan yang bertambah dari waktu
ke waktu diharapkan membangun
nama baik perusahaan di Pare maupun
wilayah sekitar.

Faktor lain yang  juga
mendukung kepuasan konsumen yaitu
fasilitas. Fasilitas merupakan sarana
maupun prasarana yang penting dalam
usaha meningkatkan kepuasan seperti
memberi  kemudahan, = memenuhi
kebutuhan dan kenyamanan bagi
pengguna jasa. Apabila fasilitas yang
disediakan sesuai dengan kebutuhan,
maka konsumen akan merasa puas.
Pada kursus mengemudi Salsabila
fasilitas yang dimiliki lebih lengkap
berupa armada-armada praktek yang
masih sangat baru serta terawat baik
mesin maupun interior dan exterior

yang mendukung kenyamanan saat

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113
FE - Manajemen

melakukan praktek. Serta alat bantu
dalam proses pembelajaran dalam
teori kursus mengemudi lengkap
dengan media yang memudahkan
peserta kursus dalam memahami teori
yang di berikan.

Berpijak pada uraian tersebut
peneliti  tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Analisis
Harga, Pelayanan, dan Fasilitas
Terhadap Kepuasan Konsumen
Kursus Mengemudi Cv. Salsabila di

Pare*

A. ldentifikasi Masalah

Dari  uraian  diatas latar
belakang diatas maka ada beberapa
masalah yang dapat di identifikasikan
antara lain mengenai Harga yang
lebih murah dari lembaga kursus
mengemudi lain sehingga harga
sangat mempengaruhi  kepuasan
konsumen, selanjutnya mengenai
Pelayanan prima bagi semua peserta
kursus yang merupakan faktor
penting jika pelayanan yang diterima
melebihi keinginan konsumen maka
konsumen akan merasa puas. Serta
tidak kalah penting fasilitas kursus
mengemudi yaitu armada yang aman,
nyaman dan lengkap merupakan
variable yang dapat mempengaruhi
kepuasan konsumen kursus

mengemudi Salsabila.
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B. Batasan Masalah

Mengingat banyaknya variabel
yang berhubungan dengan
permasalahan di atas, maka peneliti
membatasi permasalahan pada
1. Variable harga, pelayanan dan

fasilitas.
2. Kursus mengemudi CV.Salsabila
di Pare periode Maret-Mei 2017

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan batasan masalah
diatas maka rumusan masalah dalam
penelitian sebagai berikut:

1. Apakah harga berpengaruh
signifikan  terhadap  kepuasan
konsumen  kursus  mengemudi
CV.Salsabila Pare?

2. Apakah pelayanan berpengaruh
signifikan  terhadap  kepuasan
konsumen  kursus  mengemudi
CV.Salsabila Pare?

3. Apakah fasilitas  berpengaruh
signifikan  terhadap  kepuasan
konsumen  kursus  mengemudi
CV.Salsabila Pare?

4. Apakah harga, pelayanan dan
fasilitas berpengaruh signifikan
terhadap  kepuasan  konsumen
kursus mengemudi CV.Salsabila
Pare?

D. Tujuan Penelitian

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113
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Berdasarkan rumusan masalah
diatas maka tujuan penelitian ini
untuk menganalisa dan mengetahui :
1. Pengaruh signifikan harga

terhadap  kepuasan  konsumen
kursus mengemudi CV.Salsabila
Pare?

2. Pengaruh signifikan pelayanan
terhadap  kepuasan  konsumen
kursus mengemudi CV.Salsabila
Pare?

3. Pengaruh  signifikan  fasilitas
terhadap  kepuasan  konsumen
kursus mengemudi CV.Salsabila
Pare?

4. Pengaruh signifikan harga,
pelayanan, dan fasilitas terhadap
kepuasan konsumen kursus

mengemudi CV.Salsabila Pare?

E. Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan Teoritis
Memberikan tambahan
referensi ataupun kajian bagi
peneliti berikutnya mengenai
pengembangan teori keilmuan
yang berkaitan dengan faktor-
faktor kepuasan pelanggan.
Serta dapat memberikan arah
kebijakan perusahaan sebagai
acuan data peninggkatan
pelayanan  serta  kebijakan
mengenai  operasional secara

umum.

simki.unpkediri.ac.id
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2. Kegunaan Praktis yang melibatkan  tindakan
Hasil penelitian diharapkan pengumpulan data guna
bermanfaat sebagai masukan menentukan,  apakah  ada
dan diterapkan dalam hubungan dan tingkat
pertimbangan pengambilan hubungan antara dua variabel
keputusan  utamanya  pada atau lebih.
bidang pemasaran oleh pihak B. Tempat dan Waktu Penelitian
perusahaan guna meningkatkan 1. Tempat penelitian
daya saing perusahaan kursus Tempat penelitian yang
mengemudi Salsabila. di lakukan peneliti di lakukan

Il. METODE pada Kursus Mengemudi
A. Pendekatan dan Teknik Penelitian Salsabila yang berada di Jalan
1. Pendekatan Penelitian Panglima Besar Sudirman No.

27 Pare Kediri- jawa timur

Dalam penelitian ini
. . 2. Waktu Penelitian
metode penelitian yang di )
Waktu yang digunakan
lakukan menggunakan - .
- dalam penelitian ini
pendekatan penelitian
berlangsung selama bulan

Kuantitatif. Menurut Sugiyono _
Maret — Juli 2017

(2012:12), pendekatan

I . C. Populasi dan Sampel
kuantitatif yaitu pendekatan

. 1. Populasi
penelitian yang menggunakan )
Menurut Sanapiah
(1992:34), Populasi adalah

sekelompok individu tertentu

data berupa angka-angka dan
dianalisi menggunakan

statistik. Sedangkan data yang o )
) ) ] yang memiliki satu atau lebih
digunakan yaitu data primer o
] ] karakteristik umum  yang
yang diperoleh langsung dari o _ B
menjadi perhatian peneliti.
responden. _ )
) o Jadi populasi bukan sekedar
2. Teknik Penelitian )
) . jumlah obyek/subyek yang
Teknik penelitian dalam _ _
o ) mempunyai  kualitas  dan
penelitin ini adalah teknik o
. ) karakteristik tertentu yang
penelitian korelasi Menurut

Sukardi (2011:166), penelitian

korelasi adalah suatu penelitian

ditetapkan oleh peneliti untuk

dipelajari dan  kemudian

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113 simki.unpkediri.ac.id
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ditarik kesimpulannya. variabel, maka  jumlah

Populasi dalam penelitian ini sampel dalam penelitian ini

yakni seluruh konsumen yang yaitu sebanyak 10 x 4 = 40.

menggunakan jasa kursus D. Instrumen Penelitian

mengemudi kursus e Iﬁsi-kisiliiij:ﬁpelifiﬂ —

mengemudi Salsabila. DU fme e P
2. Sampel ﬁ;:?;::; Eij: TR :

Menurut Sugiyono 2 Pelayanan ﬁ;ﬁ;ﬁt‘(;ﬁ;?dﬂm) :
(2012:149), sampel adalah Efﬂs:?;z:ﬁ:i‘ﬁn_gm E
agian dari jumlah dan ||, e
karakteristik yang dimiliki vt (T 2
olen  populasi  tersebut. 4. | KepuzsanKonsumen g{%}%ﬂﬁigi“k ata jasa E
Ukuran sampel yang layak Suber.; data primr, diolzh 2017
Menurut Sugiyono E. Teknik Pengumpulan Data
(2012:102), dalam penelitian 1. Studi Kepustakaan
akan melakukan analisis Pengumpulan data
dengan multivariate (korelasi sekunder yang di lakukan
atau regresi ganda misalnya). dalam  penelitian ini  di
Maka jumlah anggota sampel kumpulkan dari buku-buku,
minimal 10 kali dari jumlah jurnal dan artikel tentang
variabel yang di teliti pemasaran yang
misalnya variabel bersinggungan dengan topik di
penelitianya ada 5 internet
(independent+dependen), 2. Studi Lapangan
maka jumlah anggota sampel Studi lapangan dalam
10 x 5 =50. penelitian ini meliputi:

Jumlah sampel dalam a. Teknik Kuesioner
penelitian ini di tentukan 40 Teknik pengumpulan data
responden,  seperti  yang kuesioner pada penelitian
dijelaskan Sugiyono, jumlah ini  dilakukan  dengan
anggota sampel minimal 10 membuat daftar
kali dari jumlah jumlah pernyantaan yang
variabel yang diteliti yaitu 4 selanjutnya  menyebarkan

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113 simki.unpkediri.ac.id
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angket kepada responden memperhatikan  normal
melalui telepon maupun probability plot
bertatap muka langsung b. Uji Multikolinearitas
dengan responden Menurut  Ghozali
b. Teknik Wawancara (2005:91), uji
Teknik  wawancara Multikolinieritas
dilakukan dengan bertujuan untuk menguji
mengadakan  wawancara apakah  model regresi
langsung kepada responden ditemukan adanya
yaitu konsumen yang telah korelasi antar variabel
menikmati  jasa sebagai bebas (independen)
sampel penelitian. Yang Model regresi yang baik
dilakukan dengan datang seharusnya tidak terjadi
langsung ke kantor dan korelasi di antara variabel
melakukan sesi tanya jawab independen. untuk
secara langsung. mendeteksi ada  atau
F. Teknik Analisis Data tidaknya multikolinearitas
1. Uji Asumsi Klasik di dalam model regresi
a. Uji normalitas digunakan matrik korelasi
Uji normalitas variabel-variabel  bebas,
menurut Ghozali dan melihat nilai
(2005:110), bertujuan tolerance dan Variance
untuk menguji apakah Inflation,Factor (VIF)
data yang akan di dengan perhitungan
gunakan pada model bantuan program SPSS
regresi berdistribusi versi 2.3 for Windows.
normal atau tidak. Cara c. Uji Autokorelasi
mengetahui ~ normalitas Menurut  Ghozali
dari suatu data dapat (2005.94),  autokorelasi
Pengujian normalitas didefinisikan sebagai
dalam  penelitian  ini terjadinya korelasi antara
dilakukan dengan data pengamatan, dimana

munculnya data  di

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113 simki.unpkediri.ac.id
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pengaruhi  oleh  data
sebelumnya. Untuk
mengetahui adaya
autokorelasi  digunakan
uji ~ Durbin  Watson.

Persamaan uji
autokorelasi telah
memenuhi asumsi

autokorelasi jika nilai uji
Durbin Watson mendekati
dua atau lebih. Model
regresi yang baik adalah
regresi yang bebas dari
autokorelasi.
. Uji Heteroskedastisitas
Menurut  Ghozali
(2005:105), uji
heteroskedastisitas
bertujuan menguji apakah
dalam  model  regresi
terjadi ketidaksamaan
variance dari residual
satu  pengamatan ke
pengamatan yang lain.
Jika varians dari residual
suatu  pengamatan ke
pengamatan lain tetap
maka bisa disebut
homokedastisitas dan jika
varians  berbeda  bisa
disebut heterokedastisitas.
Untuk menguji

Heteroskedastisitas di

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113
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gunakan grafik plot antara
nilai  prediksi variabel

terikat (dependent) yaitu

ZPRED dengan
residualnya yaitu
SRESID. Untuk
mendeteksi adanya
tidaknya

heterokedastisitas maka
dapat dilakukan dengan
melihat ada tidaknya pola
tertentu  pada  grafik

scaterplot.

2. Analisis Regresi Linier

Berganda

Analisis regresi linier
berganda ini menurut
Gujarati  (2005:86), studi
mengenai ketergantungan
variabel dependen dengan
satu atau lebih variabel
independen, dengan tujuan
untuk mengetimasikan dan
memprediksi rata-rata
poplasi atau nilai rata-rata
variabel dependen
berdasarkan nilai variabel
independen yang
diketahui.variabel dalam
penelitian ini disusun dalam
persamaan  atau  fungsi

sebagai berikut:

Y =a+biX;+byXs+bsXs+e

simki.unpkediri.ac.id
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Keterangan :
Y = kepuasan pelanggan
a = konstanta

b1,ba.bs = koefisien regresi

X1 = harga

X = pelayanan
X3 = fasilitas

e = error

a. Koefisien  Determinasi
(R?)

Menurut ~ Ghozali
(2005:83), koefisien
determinasi  (R?) pada
intinya mengukur

seberapa jauh kemampuan

model dalam
menerangkan variasi
variabel dependen.
Penelitian ini

menggunakan banyak
variable independen
sehingga  lebih  baik
mengunkan Adjusted R?
agar hasil uji tidak bias.
b. Uji Hipotesis
1) Uji Parsial (Uji t)
Menurut
Ghozali  (2005:126),
uji statistik t pada
dasarnya
menunjukkan

seberapa besar
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pengaruh satu variabel
penjelas atau
independen secara
individual dalam
menerangkan variasi
variabel dependen.

2) Uji Simultan (Uji F)
Menurut
Ghozali  (2005:127),
Uji F pada dasarnya
menunjukkan apakah
semua variabel bebas
yang dimasukan
dalam model
mempunyai pengaruh
secara bersama-sama
terhadap variabel

terikat.

HASIL DAN KESIMPULAN
A. Hasil Pengujian Hipotesis
1. Pengaruh Harga terhadap

Kepuasan Konsumen
Berdasarkan

interprestasi  uji t diatas
diketahui bahwa  nilai
signifikasi Harga (X1 )
sebesar 0,024 < 0,05 yang
artinya Ho di tolak dan Ha
diterima, berdasarkan hal
tersebut harga berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan

konsumen.
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2. Pengaruh Pelayanan
terhadap Kepuasan
Konsumen

Berdasarkan

interprestasi  uji t diatas
diketahui bahwa nilai
signifikasi Pelayanan sebesar
0,005 < 0,05 yang artinya
yang artinya Ho di tolak dan

Ha diterima, berdasarkan hal

tersebut layanan
berpengaruh terhadap
kepuasan konsumen.

3. Pengaruh Fasilitas
terhadap Kepuasan
Konsumen

Berdasarkan

interprestasi  uji t diatas
diketahui bahwa nilai
signifikasi fasilitas sebesar
0,474 > 0,05 yang artinya
yang artinya Ha di tolak dan
Ho diterima, berdasarkan hal

tersebut fasilitas tidak

berpengaruh terhadap
kepuasan konsumen

4. Pengaruh harga,
pelayanan dan fasilitas
terhadap kepuasan
konsumen

Berdasarkan hasil uji f
Pengujian  pengaruh  variabel

bebas secara  bersama-sama

Ahmad Ferdianto | 13.1.02.02.0113
FE - Manajemen

terhadap  variabel terikatnya
diketahui nilai signifikan sebesar
0,000< 0,05 Hal ini berarti bahwa
yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterima. hipotesis  yang
menyatakan bahwa  secara
simultan variable harga,
pelayanan dan fasilitas
mempunyai pengaruh signifikan

terhadap kepuasan konsumen.

B. PEMBAHASAN

1. Pengaruh Harga terhadap
Kepuasan Konsumen
Hasil dari analisis data
tentang variabel harga yang
dilakukan peneliti, terbukti
bahwa  variabel harga
memiliki pengaruh
signifikan terhadap kepuasan
konsumen kursus

mengemudi  Salsabila  di

Pare.

2. Pengaruh Pelayanan
terhadap Kepuasan
Konsumen

Hasil dari analisis data
tentang variabel pelayanan
yang dilakukan peneliti,
terbukti  bahwa variabel

Pelayanan memiliki
pengaruh signifikan
terhadap kepuasan
konsumen kursus
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mengemudi  Salsabila  di meningkatkan kepuasan
Pare. konsumen
3. Pengaruh Fasilitas 2. Pelayanan mempunyai
terhadap Kepuasan pengaruh signifikan terhadap
Konsumen kepuasan konsumen, sehingga
Hasil dari analisis data dengan adanya pelayanan
tentang variable fasilitas yang baik dari perusahaan
yang dilakukan  peneliti, akan meningkatkan kepuasan
terbukti  bahwa  variabel konsumen
fasilitas memiliki pengaruh 3. Fasilitas tidak mempunyai
signifikan terhadap kepuasan pengaruh signifikan terhadap
konsumen kursus kepuasan konsumen, hal ini
mengemudi  Salsabila  di disebabkan konsumen sudah
Pare. merasa fasilitas standar telah
4. Pengaruh harga, terpenuhi untuk sebuah kursus
pelayanan dan fasilitas mengemudi. Serta konsumen
terhadap kepuasan lebih  memperhatikan harga
konsumen yang murah serta pelayanan
Hasil analisis yang yang memuaskan.
dilakukan peneliti  ketiga 4. Harga, Pelayanan dan fasilitas
variable yaitu harga, secara simultan mempunyai
pelayanan  dan  fasilitas pengaruh signifikan terhadap
secara simultan bepengaruh kepuasan konsumen. Sehingga
terhadap kepuasan apabila harga, pelayanan dan
konsumen kursus fasilitas baik maka secara
mengemudi  Salsabila  di langsung akan menciptakan
Pare. kepuasan konsumen sehingga
C. KESIMPULAN tujuan  perusahaan  akan
1. Harga mempunyai pengaruh tercapai.
signifikan terhadap kepuasan 1IV. DAFTAR PUSTAKA
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