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Abstract


Buyer decisions are a key factor in determining the sustainability of a business because they are directly related to the level of sales, satisfaction, and consumer loyalty. In the increasingly competitive culinary business, companies are expected to be able to understand the various factors that influence buyer decisions so they can maintain their existence and increase their competitiveness. Lazatto Tasikmalaya, as a fast food business, needs to understand the level of consumer buyer decisions and how consumers respond to product quality and the level of satisfaction they feel. Understanding these aspects is an important basis for formulating strategies to improve product and service quality in order to create sustainable customer loyalty.



Abstrak
Keputusan Keputusan pembeli termasuk faktor utama yang berperan dalam menetapkan keberlangsungan suatu usaha karena berkaitan langsung dengan tingkat penjualan, kepuasan, dan loyalitas konsumen. Dalam persaingan usaha kuliner yang semakin kompetitif, perusahaan Diharapkan mampu memahami berbagai faktor yang memengaruhi keputusan pembeli sehingga mampu mempertahankan eksistensi dan meningkatkan daya saing. Lazatto Tasikmalaya sebagai salah satu usaha di bidang makanan cepat saji perlu mengetahui bagaimana tingkat keputusan pembeli konsumennya serta bagaimana tanggapan konsumen terhadap kualitas produk dan tingkat kepuasan yang dirasakan. Pemahaman terhadap aspek-aspek tersebut menjadi dasar penting dalam merumuskan strategi peningkatan kualitas produk dan pelayanan guna menciptakan loyalitas pelanggan secara berkelanjutan.
Kata Kunci: Keputusan Pembeli, Kualitas Produk, Kepuasan Konsumen, Lazatto Tasikmalaya
[bookmark: _Hlk12773479]	

PENDAHULUAN 
Perkembangan dunia usaha di sektor kuliner menunjukkan pertumbuhan yang cepat seiring meningkatnya kebutuhan dan dinamika gaya hidup masyarakat. Pertumbuhan tersebut ditandai dengan semakin banyaknya pelaku usaha yang menawarkan produk makanan dengan berbagai variasi rasa, konsep, serta strategi pemasaran yang inovatif (Hasibuan & Ibrahim, 2023). Persaingan antar pelaku usaha, khususnya di bidang restoran cepat saji, menuntut setiap perusahaan untuk memahami perilaku konsumen secara mendalam agar mampu mempertahankan eksistensi dan meningkatkan daya saing (Ernawati & Dzulfriansyah, 2024). Dalam situasi pasar yang penuh persaingan, perusahaan tidak bisa hanya bergantung pada keunggulan produk semata, namun perusahaan juga perlu menjalin relasi yang berkelanjutan dengan konsumen. (Sitepu et al., 2021).
Secara teori, keputusan pembelian merupakan rangkaian proses yang terdiri atas beberapa tahap, dimulai dari mengenal keperluan, mencari referensi, menilai berbagai alternatif, mengambil keputusan untuk membeli, hingga perilaku setelah pembelian (Oktavia et al., 2022). Proses tersebut ditentukan oleh aspek internal, misalnya kebutuhan, penilaian, motivasi, dan sikap konsumen, serta faktor eksternal, misalnya aktivitas periklanan, mutu pelayanan, dan lingkungan sosial yang turut membentuk keputusan pembelian (Ernawati E, 2022). Hubungan timbal balik antara berbagai faktor tersebut akan membentuk preferensi konsumen terhadap suatu produk maupun jasa tertentu. Pemahaman yang komprehensif terhadap faktor-faktor tersebut memungkinkan perusahaan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih terarah dan mampu menjangkau sasaran secara optimal serta berorientasi pada kepuasan pembeli  (Azhari & Ali, 2024).
Sejumlah penelitian terdahulu telah mengkaji faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian pada berbagai sektor usaha kuliner. Namun demikian, hasil penelitian menunjukkan bahwa karakteristik konsumen dapat berbeda berdasarkan lokasi, segmentasi pasar, serta kondisi sosial ekonomi masyarakat setempat (Novita et al., 2024). Perbedaan kondisi sosial, budaya, serta tingkat persaingan di suatu daerah berpotensi memengaruhi preferensi dan perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian (Paludi & Juwita, 2021). Dengan demikian, temuan penelitian pada satu wilayah belum tentu sepenuhnya relevan untuk wilayah lainnya. Oleh karena itu, penelitian yang bersifat kontekstual dan spesifik pada suatu wilayah menjadi penting untuk memperoleh gambaran empiris yang lebih akurat dan sesuai dengan kondisi lokal (Rustawati et al., 2022).
Lazatto sebagai salah satu merek makanan cepat saji yang cukup dikenal di Indonesia, termasuk di wilayah Tasikmalaya, menghadapi tantangan persaingan yang ketat dengan berbagai merek sejenis. Meskipun Lazatto telah memiliki citra merek yang cukup baik dan dikenal luas oleh masyarakat, namun belum diketahui secara pasti bagaimana tingkat keputusan pembeli konsumen di Lazatto Tasikmalaya serta faktor-faktor yang secara dominan memengaruhinya (Ernawati et al., 2024). Penelitian yang secara khusus menganalisis tingkat keputusan pembeli, tanggapan terhadap kualitas produk, serta tingkat kepuasan dan keyakinan konsumen di Lazatto Tasikmalaya masih terbatas. Keadaan ini mengindikasikan adanya kesenjangan penelitian yang perlu dilengkapi melalui studi empiris yang lebih terarah.
Di samping itu, kemajuan teknologi informasi dan pesatnya penggunaan media sosial ikut berperan penting dalam mendorong terjadinya perubahan perilaku pelanggan dalam menentukan pilihan produk kuliner. Informasi mengenai menu, harga, promo, hingga ulasan pelanggan kini tersedia secara praktis melalui beragam media digital (Susilo & Yoestini, 2024). Konsumen menjadi lebih kritis dan rasional dalam mengevaluasi pilihan sebelum mengambil keputusan pembelian. Reputasi usaha, testimoni pelanggan, serta pengalaman konsumsi yang dibagikan secara daring berperan dalam membentuk persepsi, kepercayaan, dan keyakinan konsumen terhadap suatu merek. Fenomena ini semakin mempertegas pentingnya analisis keputusan pembelian sebagai dasar dalam perumusan strategi pemasaran yang adaptif terhadap perkembangan teknologi.
Disisi lain, perubahan gaya hidup masyarakat perkotaan yang cenderung mengutamakan kepraktisan dan efisiensi waktu turut mendorong meningkatnya permintaan terhadap makanan cepat saji (Mulhayu, 2024). 
Konsumen tidak hanya menginginkan produk yang lezat dan terjangkau, tetapi juga pelayanan yang cepat, tempat yang nyaman, serta pengalaman konsumsi yang menyenangkan. Oleh sebab itu, perusahaan perlu menjamin bahwa kualitas barang dan layanan yang diberikan mampu memenuhi bahkan melampaui harapan konsumen. Upaya tersebut penting untuk menciptakan kepuasan yang berkelanjutan dan mendorong loyalitas pelanggan.
Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini difokuskan pada analisis keputusan pembeli konsumen di Lazatto Tasikmalaya dengan rumusan masalah: (1) bagaimana tingkat keputusan pembeli terhadap produk di Lazatto Tasikmalaya; (2) bagaimana persepsi pembeli terhadap mutu produk yang diberikan Lazatto Tasikmalaya; serta (3) apakah konsumen merasa puas dan yakin terhadap produk yang ditawarkan Lazatto Tasikmalaya. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis tingkat keputusan pembeli konsumen, mengetahui tanggapan konsumen terhadap kualitas produk, serta mengetahui tingkat kepuasan dan keyakinan konsumen terhadap produk Lazatto Tasikmalaya.
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan secara teoritis dalam memperluas dan memperdalam kajian mengenai perilaku pelanggan, terutama yang berhubungan dengan analisis proses menentukan pilihan dalam membeli pada usaha makanan cepat saji di tingkat lokal.
Selain itu, secara aplikatif, hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan evaluasi serta dasar pertimbangan strategis bagi manajemen La Jatamata Sigmaaya sebagai langkah dalam meningkatkan standar produk, pelayanan, dan strategi promosi. Oleh karena itu, perusahaan mampu menciptakan rasa terpenuhi serta loyalitas pembeli secara berkelanjutan dan meningkatkan kemampuan bersaing di tengah situasi pasar yang kian ketat dan terus berkembang.

Manajemen Pemasaran
Proses pelaksanaan dan pengawasan berbagai aktivitas yang diarahkan untuk menciptakan, menyampaikan, serta mengomunikasikan nilai kepada pembeli sebagai upaya memenuhi tuntutan dan harapan pasar, sekaligus mewujudkan tujuan organisasi atau perusahaan.
Menurut (Ariyanto et al., 2023), Manajemen pemasaran adalah sebuah proses sosial dan manajerial yang memberi kesempatan bagi individu maupun kelompok untuk memperoleh kebutuhan serta keinginan mereka melalui aktivitas penciptaan dan pertukaran produk yang bernila. Sementara itu, (Nasution & Aslami, 2022) menjelaskan bahwa aktivitas perencanaan, pengoordinasian, dan pengendalian seluruh kegiatan pemasaran yang dilakukan untuk memastikan target perusahaan dapat tercapai dengan cara yang tepat dan hemat. 
Maka dari itu, manajemen pemasaran tidak hanya berfokus pada kegiatan penjualan, tetapi mencakup analisis pasar, penentuan strategi, pengelolaan bauran pemasaran, hingga evaluasi kinerja pemasaran untuk memastikan kepuasan pelanggan dan keberlangsungan usaha.

Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen merupakan bidang suatu pembahasan yang menjelaskan bagaimana perorangan maupun kelompok mengambil keputusan, melakukan pembelian, memakai, dan mengevaluasi produk atau jasa sebagai upaya memenuhi kebutuhan dan harapan mereka. Pemahaman terhadap perilaku konsumen berfungsi secara krusial dalam aktivitas pemasaran, karena Penentuan pembelian tidak terjadi secara spontan, melainkan melalui proses evaluasi yang dipengaruhi oleh beragam aspek.
Menurut (Haryanto et al., 2024), perilaku konsumen adalah studi mengenai bagaimana individu, kelompok, maupun organisasi menjalani proses memilih, membeli, menggunakan, serta mengevaluasi produk, jasa, ide, atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Pengertian ini menegaskan bahwa perilaku konsumen tidak hanya terbatas pada aktivitas pembelian semata, tetapi juga meliputi tahapan sebelum dan setelah terjadinya pembelian.
Sementara itu, (Christianingrum & Nanang Wahyudin, 2022) mengemukakan bahwa perilaku konsumen merupakan tahapan yang dijalani seseorang dalam mencari informasi, melakukan pembelian, memakai, mengevaluasi, serta bertindak setelah menggunakan produk atau layanan. Proses ini melibatkan aspek psikologis, sosial, dan budaya yang saling berkaitan.
Dalam konteks penelitian ini, perilaku konsumen merujuk pada bagaimana konsumen di Kota Tasikmalaya menentukan pilihan untuk membeli produk makanan cepat saji di Lazzato Tasikmalaya. Keputusan tersebut dipengaruhi oleh persepsi terhadap kualitas produk, harga, pelayanan, lokasi, serta citra merek.

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeli
Faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara umum dapat dikelompokkan menjadi empat, yaitu faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Unsur budaya terdiri atas nilai, norma, kebiasaan, dan tradisi yang berkembang di tengah masyarakat yang berpotensi untuk memengaruhi pola pikir serta perilaku konsumen dalam menentukan pilihan pembelian.
Faktor sosial berasal dari lingkungan sekitar seperti keluarga, teman, kelompok referensi, dan status sosial yang berperan dalam membentuk preferensi serta keputusan seseorang terhadap suatu produk. Faktor pribadi berhubungan dengan karakteristik masing-masing individu, misalnya usia, jenis pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian, yang ikut berpengaruh terhadap pertimbangan dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Adapun faktor psikologis mencakup motivasi, persepsi, proses belajar, keyakinan, dan sikap konsumen yang berperan dalam membentuk cara mereka menilai serta memutuskan untuk membeli suatu produk atau jasa. Secara keseluruhan, keempat faktor tersebut saling berkaitan dan berperan penting dalam membentuk proses serta hasil akhir keputusan pembelian konsumen.

Konsep nilai dan Kepuasan Konsumen
Beban Nilai konsumen (customer value) merupakan persepsi konsumen terhadap Perbandingan antara nilai atau keuntungan yang dirasakan konsumen dari penggunaan suatu produk maupun jasa dengan biaya, waktu, dan usaha yang harus dikeluarkan, seperti harga, waktu, tenaga, dan biaya lainnya, di mana nilai akan dianggap tinggi apabila manfaat yang dirasakan sebanding atau bahkan melebihi pengorbanan yang dilakukan. Sementara itu, kepuasan konsumen (customer satisfaction) dapat diartikan sebagai keadaan emosional yang dirasakan seseorang setelah menilai pengalaman menggunakan suatu barang atau layanan, lalu membandingkannya dibandingkan dengan ekspektasi yang ada sebelumnya. Apabila hasil yang diperoleh sesuai atau bahkan melebihi harapan, maka timbul rasa puas. Namun, jika realitas yang dirasakan berada di bawah apa yang diharapkan, perasaan yang muncul cenderung berupa kekecewaan atau ketidakpuasan.

Loyalitas Konsumen
Loyalitas Konsumen Merupakan kesungguhan konsumen yang tinggi untuk tetap melakukan pembelian atau menggunakan kembali suatu barang maupun layanan secara berkelanjutan pada waktu yang akan datang, walaupun terdapat berbagai alternatif pilihan atau pengaruh dari pesaing. Kesetiaan pelanggan bukan sekadar ditunjukkan melalui pembelian ulang, melainkan juga melalui sikap positif, kepercayaan, serta kesediaan konsumen merekomendasikan barang atau brand tersebut kepada pihak lain.

KAJIAN PUSTAKA 
Kajian pustaka jurnal dalam penelitian ini bertujuan untuk memperkuat landasan teoritis serta memberikan gambaran mengenai beberapa hasil penelitian terdahulu yang memiliki keterkaitan dan relevansi dengan topik yang dibahas pembelian konsumen. Sejumlah penelitian ilmiah menyimpulkan bahwa keputusan konsumen dalam membeli dipengaruhi oleh interaksi antara faktor internal dan eksternal yang saling memengaruhi.

Penelitian yang mengacu pada konsep manajemen pemasaran dari Philip Kotler menegaskan bahwa strategi pemasaran yang tepat, khususnya dalam pengelolaan bauran pemasaran (produk, harga, tempat, dan promosi), memiliki peran penting dalam membentuk persepsi serta minat beli konsumen. Studi-studi jurnal di bidang pemasaran menunjukkan bahwa kualitas produk dan kesesuaian harga sering kali menjadi variabel dominan yang memengaruhi keputusan pembelian, terutama pada industri makanan cepat saji.

Menurut teori Kevin Lane Keller, keputusan pembelian konsumen merupakan produk dari evaluasi berbagai alternatif yang dikondisikan oleh determinan budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Sejalan dengan hal tersebut, sejumlah studi empiris menunjukkan bahwa variabel psikologis khususnya motivasi dan persepsi memegang peranan krusial dalam membentuk preferensi konsumen terhadap merek spesifik.

Selain itu, penelitian dalam jurnal manajemen dan bisnis juga banyak membahas hubungan antara nilai konsumen, kepuasan, dan loyalitas. Hasil kajian menunjukkan bahwa ketika konsumen merasakan nilai yang tinggi dan memperoleh kepuasan setelah pembelian, maka kemungkinan terbentuknya loyalitas akan semakin besar. Loyalitas ini tercermin dari pembelian ulang serta rekomendasi positif kepada orang lain.

Berbagai literatur penelitian menyimpulkan bahwa proses pengambilan keputusan oleh konsumen dipengaruhi secara simultan oleh elemen bauran pemasaran mencakup kualitas produk, harga, lokasi, dan pelayanan serta dipandu oleh pengaruh lingkungan sosial dan aspek psikologis individu. Oleh karena itu, kajian pustaka jurnal ini memperkuat asumsi bahwa pemahaman menyeluruh terhadap perilaku konsumen sangat penting dalam meningkatkan daya saing usaha, khususnya pada bisnis makanan cepat saji di Tasikmalaya.

METODE  
Penelitian ini menerapkan metode kuantitatif dengan desain yang bersifat deskriptif. Pendekatan kuantitatif dipilih karena informasi yang dikumpulkan dari responden berupa angka-angka yang dihimpun melalui penyebaran angket, lalu diolah serta ditafsirkan dengan metode analisis statistik. Pendekatan deskriptif bertujuan guna menjelaskan secara terstruktur dan tidak memihak terkait tingkat keputusan pembeli terhadap produk berdasarkan penilaian responden terhadap indikator yang diteliti. Informasi yang telah dikumpulkan kemudian diproses dengan memanfaatkan skala Likert untuk menghasilkan skor dan persentase, sehingga dapat diketahui tingkat keputusan pembeli serta ditarik kesimpulan secara akurat sesuai dengan kondisi yang sebenarnya.

Teknik Pengumpulan Data
Data dalam penelitian ini dikumpulkan menggunakan instrumen angket yang didistribusikan kepada para responden. Melalui kuesioner ini, peneliti menggali informasi mendalam terkait pandangan konsumen mengenai aspek kualitas produk, strategi harga, kualitas layanan, hingga proses keputusan pembelian mereka.
Untuk mengukur variabel yang diteliti, digunakan skala Likert dengan interval lima poin. Responden diminta untuk memilih satu dari lima opsi jawaban yang paling mencerminkan tingkat persetujuan atau pandangan mereka terhadap indikator penelitian.

Tabel 1.Instrumen Penelitian
	Keterangan
	Skor

	Sangat Setuju (SS)
	5

	Setuju (S)
	4

	Netral (N)
	3

	Tidak Setuju (TS)
	2

	Sangat Tidak Setuju (STS)
	1



Adapun hasil kuesioner dari 30 konsumen pembeli lazatto tasikmalaya adalah sebagai berikut:
Tabel 2. Hasil kuesioner
	Jumlah Konsumen
	Pertanyaan Kuesioner

	
	P1
	P2
	P3
	P4
	P5

	1.
	S
	S
	S
	S
	S

	2.
	SS
	SS
	SS
	SS
	SS

	3.
	S
	S
	N
	S
	S

	4.
	SS
	SS
	SS
	SS
	SS

	5.
	S
	S
	S
	S
	S

	6.
	S
	S
	SS
	S
	S

	7.
	S
	S
	S
	S
	S

	8.
	SS
	SS
	SS
	S
	SS

	9.
	SS
	SS
	SS
	SS
	S

	10.
	SS
	S
	S
	S
	S

	11.
	S
	S
	S
	S
	S

	12.
	SS
	SS
	SS
	SS
	SS

	13.
	SS
	S
	N
	S
	SS

	14.
	S
	S
	S
	S
	S

	15.
	SS
	S
	S
	S
	SS

	16.
	S
	S
	S
	S
	S

	17.
	S
	N
	S
	N
	S

	18.
	S
	S
	S
	S
	S

	19.
	S
	S
	N
	S
	S

	20.
	S
	S
	N
	N
	S

	21.
	S
	S
	S
	S
	S

	22.
	S
	S
	N
	N
	N

	23.
	SS
	SS
	S
	S
	S

	24.
	S
	S
	S
	S
	S

	25.
	S
	SS
	SS
	SS
	SS

	26.
	S
	S
	S
	S
	S

	27.
	N
	S
	S
	SS
	SS

	26.
	S
	S
	S
	S
	S

	29.
	S
	S
	S
	S
	S

	30.
	S
	S
	S
	S
	S




Langkah selanjutnya melibatkan perhitungan bobot berdasarkan kategori yang telah ditetapkan sebelumnya. Rekapitulasi data hasil pengujian pengguna setelah melalui tahap pembobotan tersebut disajikan dalam tabel di bawah ini:
Tabel 3.Hasil Uji Pengguna
	Jumlah Konsumen
	Pertanyaan Kuesioner

	
	P1
	P2
	P3
	P4
	P5

	1.
	4
	4
	4
	4
	4

	2.
	5
	5
	5
	5
	5

	3.
	4
	4
	3
	4
	4

	4.
	5
	5
	5
	5
	5

	5.
	4
	4
	4
	4
	4

	6.
	4
	4
	5
	4
	4

	7.
	4
	4
	4
	4
	4

	8.
	5
	5
	5
	4
	5

	9.
	5
	5
	5
	5
	4

	10.
	5
	4
	4
	4
	4

	11.
	4
	4
	4
	4
	4

	12.
	5
	5
	5
	5
	5

	13.
	5
	4
	3
	4
	5

	14.
	4
	4
	4
	4
	4

	15.
	5
	4
	4
	4
	5

	16.
	4
	4
	4
	4
	4

	17.
	4
	3
	4
	3
	4

	18.
	4
	4
	4
	4
	4

	19.
	4
	4
	3
	4
	4

	20.
	4
	4
	3
	3
	4

	21.
	4
	4
	4
	4
	4

	22.
	4
	4
	3
	3
	3

	23.
	5
	5
	4
	4
	4

	24.
	4
	4
	4
	4
	4

	25.
	4
	5
	5
	5
	5

	26.
	4
	4
	4
	4
	4

	27.
	3
	4
	4
	5
	5

	26.
	4
	4
	4
	4
	4

	29.
	4
	4
	4
	4
	4

	30.
	4
	4
	4
	4
	4



Teknik Analisis Data
Setelah seluruh kuesioner terkumpul, data tersebut diolah secara statistik deskriptif dengan mengacu pada skala Likert. Hal ini dilakukan untuk menginterpretasikan kecenderungan jawaban responden terhadap setiap indikator penelitian secara akurat. Setiap jawaban responden diberikan skor sesuai dengan tingkat persetujuan. Selanjutnya dilakukan perhitungan total skor dan persentase untuk mengetahui tingkat keputusan pembeli. Untuk menentukan besarnya persentase dari setiap jawaban responden, digunakan rumus perhitungan statistik sederhana yakni:
Persentase = (Total Skor)/(Skor Maksimum)×100 %
Skor maksimum diperoleh dari: Jumlah Responden x Skor Tertinggi
Hasil Perhitungan kemudian diinterpretasikan berdasarkan kategori berikut:

Tabel 4.Kategori
	Interval Persentase
	Kategori

	81%-100%
	Sangat Baik

	61%-80%
	Baik

	41%-60%
	Cukup

	21%-40%
	Kurang

	0%-20%
	Sangat Kurang



HASIL DAN PEMBAHASAN 
Tahap awal penelitian ini melibatkan pengumpulan data melalui distribusi kuesioner kepada 30 responden. Instrumen ini dirancang untuk mengukur tingkat keputusan pembelian berdasarkan indikator-indikator yang telah ditetapkan sebelumnya. Pengukuran dilakukan dengan skala Likert lima poin, yang merentang dari skor 5 untuk kategori 'Sangat Setuju' (SS) hingga skor 1 untuk kategori 'Sangat Tidak Setuju' (STS).
Data yang diperoleh kemudian diolah dengan cara menghitung total skor pada setiap pertanyaan dan menghitung persentase untuk mengetahui tingkat keputusan pembeli.
Berdasarkan hasil pengolahan data kuesioner, diperoleh hasil jumlah titik responden sebagai berikut:
Tabel 5. Jumlah Titik Responden
	Pertanyaan
	Penilaian
	Jumlah Responden

	
	SS
	S
	N
	TS
	STS
	

	P1
	9
	20
	1
	0
	0
	30

	P2
	7
	22
	1
	0
	0
	30

	P3
	7
	18
	5
	0
	0
	30

	P4
	6
	21
	3
	0
	0
	30

	P5
	8
	21
	1
	0
	0
	30



Setelah seluruh skor dari responden terhimpun, tahap berikutnya adalah melakukan kalkulasi terhadap hasil User Acceptance Test (UAT). Proses ini melibatkan penghitungan akumulasi skor serta persentase capaian untuk setiap butir pernyataan dengan menerapkan formulasi sebagai berikut:

Jumlah Skor = T × Pn
Dimana : T = Total Reponden
Pn = Bobot Nilai
Rumus perhitungan persentase adalah sebagai berikut:
Persentase = (Jumlah skor) / (Jumlah responden × Skor maksimal) × 100

Adapun hasil perhitungan persentase setelah dilakukan pembobotan adalah sebagai berikut:





Tabel 6.Pembobotan
	Pertanyaan
	Penilaian
	Jumlah
	Persentase

	
	P1
	P2
	P3
	P4
	P5
	
	

	P1
	45
	80
	3
	0
	0
	128
	85%

	P2
	35
	88
	3
	0
	0
	126
	84%

	P3
	35
	72
	15
	0
	0
	122
	81%

	P4
	30
	84
	9
	0
	0
	123
	82%

	P5
	40
	84
	3
	0
	0
	127
	85%

	Jumlah
	626
	417%


 
Berdasarkan hasil pengolahan data kuesioner, Hasil perhitungan yang telah dilakukan dapat dijabarkan pada bagian berikut ini:

Tabel 7. Hasil Perhitungan Kuesioner
	Pertanyaan
	Jumlah Skor
	Persentase

	P1
	128
	85%

	P2
	126
	84%

	P3
	122
	81%

	P4
	123
	82%

	P5
	127
	85%

	Total
	626
	417%



Sumber: Hasil pengolahan data oleh penulis
Skor maksimum diperoleh dari jumlah responden dikalikan skor tertinggi,
yaitu: 30 x 5 x 5 = 750
Persentase total hitung menggunakan rumus :
Persentase = Total persentase/jumlah pertanyaan
Hasil perhitungan persentase nilai rata-rata adalah sebagai berikut :

Rata – rata = 417% / 5 = 83,4 % 

Mengacu pada kriteria interpretasi skala Likert, perolehan nilai persentase sebesar 83% jatuh pada rentang interval 81%–100%, yang mengklasifikasikannya ke dalam kategori sangat baik. Temuan ini mengonfirmasi bahwa mayoritas responden memiliki persepsi yang sangat positif terhadap kualitas produk yang dipasarkan.
Hasil analisis pada indikator pertama menunjukkan angka 85%, yang merepresentasikan tingkat persetujuan yang sangat tinggi dari responden. Data ini membuktikan bahwa kualitas produk dipersepsikan secara positif dan berada pada kategori sangat baik dalam pandangan konsumen. Indikator kedua menunjukkan persentase sebesar 84%, yang berarti responden setuju bahwa produk memberikan nilai yang baik bagi konsumen. Selanjutnya, pada indikator ketiga diperoleh persentase sebesar 81% yang menandakan bahwa responden merasa puas terhadap produk tersebut. Pada indikator keempat, persentase mencapai 82%, yang menunjukkan tingkat keyakinan responden terhadap produk tergolong tinggi. Terakhir, pada indikator kelima diperoleh persentase sebesar 85%, yang mencerminkan bahwa responden memiliki keputusan pembelian yang sangat baik terhadap produk.



PEMBAHASAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diperoleh temuan bahwa tingkat keputusan pembelian terhadap produk berada dalam kategori sangat baik dengan persentase sebesar 88%. Hal ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan konsumen memberikan penilaian yang positif terhadap produk yang ditawarkan. Tingginya persentase ini mengindikasikan bahwa kualitas produk dinilai baik, harga dianggap sesuai dengan manfaat yang diperoleh, serta produk mampu memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen. Selain itu, aspek pelayanan dan tingkat kepercayaan konsumen terhadap produk turut memberikan kontribusi signifikan dalam membentuk keputusan pembelian. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan faktor fungsional seperti rasa dan harga, tetapi juga mempertimbangkan pengalaman yang diperoleh selama proses pembelian.

Capaian persentase sebesar 88% ini mencerminkan apresiasi dan kepercayaan mendalam dari pihak konsumen. Hal ini membuktikan bahwa sebagian besar responden merasa keputusan mereka untuk memilih produk tersebut sudah sangat tepat, mengingat kualitas yang diterima telah memenuhi ekspektasi mereka. Secara implikatif, hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa produk memiliki daya saing yang kuat di pasar serta berpotensi mendorong terjadinya pembelian ulang (repeat purchase). Apabila kualitas produk dan pelayanan dapat dipertahankan secara konsisten, maka peluang untuk meningkatkan loyalitas pelanggan serta memperluas pangsa pasar di masa yang akan datang akan semakin besar.

PENUTUP
Simpulan
Merujuk pada hasil pengolahan data angket yang telah dilaksanakan, dapat ditarik kesimpulan bahwa tingkat keputusan konsumen dalam membeli produk mencapai angka 88% dan berada pada klasifikasi sangat baik. Temuan ini mengonfirmasi bahwa produk yang tersedia mampu memenuhi ekspektasi konsumen. Hal tersebut terlihat dari tingginya penilaian responden terhadap aspek mutu produk, keterjangkauan harga, serta kepuasan atas manfaat yang mereka terima setelah melakukan pembelian. Tingginya nilai persentase ini mengindikasikan bahwa konsumen merasa yakin dalam mengambil keputusan pembelian serta menilai bahwa produk mampu memenuhi kebutuhan dan harapan mereka.
Selain itu, hasil tersebut juga mencerminkan adanya tingkat kepuasan yang tinggi dari konsumen terhadap pengalaman pembelian yang diperoleh. Keputusan pembelian yang termasuk dalam klasifikasi sangat baik menunjukkan bahwa produk memiliki daya tarik dan daya saing yang kuat di pasar. Apabila kualitas produk dan pelayanan dapat dipertahankan secara konsisten, maka peluang untuk menumbuhkan kesetiaan konsumen serta memacu terjadinya pembelian kembali di masa mendatang akan semakin besar. Dengan demikian, hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa produk telah berhasil membangun kepercayaan dan persepsi positif di kalangan konsumen..
Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan angka kepuasan tinggi (83%–88%) namun masih didasarkan pada sampel terbatas (30 responden), berikut adalah beberapa saran yang bisa kamu masukkan ke dalam jurnal, baik sebagai Saran Manajerial (untuk pelaku usaha) maupun Saran bagi Peneliti Selanjutnya:



1. Saran Manajerial (Untuk Pelaku Usaha)
a. Mempertahankan Konsistensi Mutu: 
Mengingat indikator kualitas produk mendapatkan respons sangat positif (85%), perusahaan harus fokus pada standardisasi proses produksi agar kualitas yang dirasakan konsumen saat ini tetap konsisten di masa depan.
b. Penguatan Strategi Harga dan Manfaat:
Dengan tingkat keyakinan konsumen sebesar 88%, disarankan bagi pihak manajemen untuk sesekali memberikan program loyalitas atau promosi yang memperkuat persepsi "value for money" agar konsumen tidak berpaling ke kompetitor.
c. Optimalisasi Pelayanan dan Lokasi:
 Meskipun secara umum sudah baik, perusahaan perlu terus mengevaluasi aspek pelayanan dan aksesibilitas lokasi secara berkala guna memastikan kenyamanan transaksi tetap terjaga seiring dengan pertumbuhan jumlah pelanggan.

2. Saran bagi Peneliti Selanjutnya (Saran Akademis)
a. Perluasan Jangkauan Sampel: Peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah jumlah responden dan memperluas cakupan wilayah penelitian (tidak terbatas pada 30 orang) agar hasil penelitian lebih representatif dan memiliki tingkat generalisasi yang lebih tinggi.
b. Penambahan Variabel Lain: Disarankan untuk meneliti variabel lain yang belum tercakup dalam penelitian ini namun relevan dengan teori Kevin Lane Keller, seperti Ekuitas Merek (Brand Equity), Loyalitas Pelanggan, atau pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian.
c. Penggunaan Metode Analisis yang Lebih Kompleks: Untuk penelitian mendatang, penggunaan metode analisis inferensial seperti Structural Equation Modeling (SEM) atau analisis regresi berganda sangat disarankan untuk melihat hubungan kausalitas dan pengaruh antar variabel secara lebih mendalam, bukan sekadar deskriptif.
d. Studi Longitudinal: Melakukan penelitian dalam rentang waktu yang berbeda (sebelum dan sesudah periode tertentu) untuk melihat apakah persepsi dan motivasi konsumen bersifat stabil atau fluktuatif terhadap perubahan tren pasar.
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