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PENGARUH HARGA, PELAYANAN, KUALITAS PRODUK, LINGKUNGAN FISIK 

DAN LOKASIPASAR TRADISIONAL TERHADAP LOYALITAS KONSUMEN 

PADA PASAR BAWAH BUKITTINGGI 

 
Sri Kemala 

 

 

Abstrak 

Penulisan ini dilakukan untuk melihat loyalitas konsumen terhadap pasar tradisional, yakni 

Pasar Bawah Bukittinggi.Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder, dimanavariabel 

harga, pelayanan, kualitas, lingkungan fisik dan lokasi sebagai variabel independen dan loyalitas 

konsumen sebagai variabel dependen. Analisis data yang digunakan yaitu Analisis Regresi Linear 

Berganda dan pengujian hipotesis menggunakan uji t danuji F. Dari hasil analisa diperoleh persamaan 

regresi Y = 23.285 – 0.101 X1 + 0.057 X2 + 0.200 X3 + 0.040 X4 + 0.100 X5 dan melalui uji t dan 

uji F dapat disimpulkan bahwa harga, pelayanan, kualitas, lingkungan fisik dan lokasi mempunyai 

pengaruh namun tidak signifikan terhadap loyalitas konsumen. 

 

Kata kunci : Harga, Pelayanan, Kualitas, Lingkungan Fisik, Lokasi dan Loyalitas Konsumen 
 

 

Abstract 
  

The writing is done to look at consumer loyalty to traditional markets, namely the Lower 

Market Bukittinggi.Data used are primary data and secondary data, dimanavariabel price, service, 

quality, physical environment and location as the independent variable and customer loyalty as the 

dependent variable. Analysis of the data used is multiple linear regression analysis and hypothesis 

testing using t danuji F. From the analysis results obtained by the regression equation Y = 23285-

0101 0057 X2 X1 + X3 + 0.040 + 0.200 + 0.100 X4 and X5 through t test and F can concluded that 

price, service, quality, physical environment and location but not significant influence on consumer 

loyalty. 
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PENDAHULUAN 

Pasar merupakan kumpulan seluruh 

pembeli dan penjual dimana keduanya 

melakukan kegiatan tawar menawar 

barang dan potensial atas tawaran pasar 

tertentu (Kotler, 2005). Dengan 

perkembangan zaman, pasar terbagi 

menjadi pasar tradisional dan pasar 

modern. Pasar tradisional biasanya 

menampung banyak pembeli dan penjual, 

serta dilaksanakan dengan manajemen 

tanpa perangkat teknologi modern dan 

memiliki pedagang golongan menengah 

kebawah dimana lokasinya tersebar, baik 

di kampong-kampung, kota-kota kecil dan 

kota-kota besar dengan masa operasi rata-

rata dari subuh sampai siang atau sore hari. 

Sedangkan pasar modern adalah pasar 

yang menggunakan teknologi modern, 

konsumen dan pedagangnya dari golongan 

menengah keatas, dimana harga yang 

ditawarkan tetap dan sistem pelayanannya 

adalah melayani sendiri. Seiring dengan 

perkembangan jaman, keberadaan pasar 

tradisional mulai bersaing dengan pasar 

modern. Untuk dapat mempertahankan 

eksistensinya, maka para produsen di pasar 

tradisional harus mampu memahami 

konsumennya agar mereka merasa puas 

sehingga tetap memiliki loyalitas 

berbelanja di pasar tradisional. Loyalitas 

adalah sikap menyenangi terhadap suatu 

merek yang dipresentasikan dalam 

pembelian yang konsisten terhadap merek 

itu sepanjang waktu (Sutisna, 2003).  

Salah satu pasar tradisional yang ada 

di Bukittinggi yakniPasar Bawah 

merupakan pasar tradisional yang 

tergolong besar dan menurut pengamatan 

penulis mempunyai jumlah pengunjung 

yang banyak, wilayah pasar yang cukup 

luas serta tempat yang strategis dan 

menjadi pilihan bagi pengunjung untuk 

berbelanja. Walaupun sudah memiliki 

pelanggan yang loyal, tetapi munculnya 

pasar-pasar modern di Bukittinggi seperti 

Niagara Swalayan, Ramayana, AslamMart 

dan beberapa swalayan lainnya  dapat 

menjadi ancaman bagi produsen di Pasar 

Bawah. 

LANDASAN TEORI 

Loyalitas Konsumen 

Definisi Loyalitas Konsumen 

Loyalitas konsumen adalah kesetiaan 

konsumen terhadap perusahaan, merek 

maupun produk (Rangkuti, 2002).Seorang 

konsumen yang sangat loyal terhadap 

suatu merek tidak akan mudah 

memindahkan pembelianya ke merek lain, 

apapun yang terjadi dengan merek 

tersebut.Konsumen yang loyal pada 

umumnya akan melakukan pembelian 

suatu produk walaupun dihadapkan pada 

banyak alternatif produk pesaing yang 

menawarkan karakteristik yang lebih 

unggul dipandang dari berbagai sudut 

atributnya. Bila banyak konsumen dari 

suatu merek masuk dalam kategori ini, 

berarti mereka tersebut memiliki ekuitas 

merek yang kuat. Menurut Durianto 

(2001), ekuitas merek adalah seperangkat 

harta dan hutang merek yang terkait 

dengan suatu merek, nama, symbol, yang 

mampu menambah atau mengurangi nilai 

yang diberikan oleh sebuah produk atau 

jasa baik pada perusahaan maupun pada 

pelanggan. 

Loyalitas konsumen dapat diukur 

melalui (Durianto,dkk,2001) : 

a. Kebiasaan membeli  

b. Kepuasan terhadap produk yang 

dibeli 

c. Menyukai tempat produk dibeli 

d. Keinginan untuk merekomendasikan 

pada orang lain 

 

Strategi untuk memelihara dan 

meningkatkan loyalitas konsumen 

Secara umum, langkah-langkah 

untuk memelihara dan meningkatkan 

loyalitas merek adalah dengan 

melakukanrelationship 

marketingdanmembership 

marketingBerikut adalah beberapa contoh 

strategi yang dapat dilakukan untuk 

memelihara dan meningkatkan loyalitas 

merk, yaitu (Durianto, dkk, 2001): 

 



Vol. XVIII, No. 2, September 2015 

 

280 
Jurnal Ekonomi STIE Haji Agus Salim Bukittinggi 

 

a. Menjaga hubungan yang saling 

menguntungkan dengan pelanggan.  

b. Menjaga kedekatan dengan 

pelanggan secara berkesinambungan.  

c. Menciptakan biaya peralihan yang 

tinggi yang mampu menyulitkan 

konsumen untuk berpindah merek.   

d. Memberi imbalan atas loyalitas 

pelanggan.  

e. Memberi pelayanan ekstra pada 

pelanggan. 

 

Faktor-faktor Yang Mempengaruhi 

Loyalitas Konsumen 

Harga 

Definisi Harga 

Harga adalah jumlah uang 

(kemungkinan ditambah beberapa barang) 

yang dibutuhkan untuk memperoleh 

beberapa kombinasi sebuah produk dan 

pelayanan yang menyertainya 

(Angipora,2002). Masalah harga 

sebenarnya merupakan variabel yang harus 

dikendalikan secara serasi, selaras dengan 

tujuan yang hendak dicapai oleh 

perusahaan. Harga dapat memberikan 

pengaruh yang tidak sedikit di dalam 

perekonomian maupun di dalam 

perusahaan. Pengaruh tersebut dapat 

diuraikan sebagai berikut (Angipora,2002) 

: 

 

1) Dalam Perekonomian  

Harga dari sebuah barang dapat 

mempengaruhi tingkat upah, sewa, 

bunga, dan laba atas pembayaran 

faktor-faktor produksi seperti, tenaga 

kerja, tanah, modal dan skill. 

2) Dalam Perusahaan 

Dalam penetapan harga sesuatu 

barang atau jasa oleh perusahaan 

memberikan pengaruh yang tidak 

sedikit bagi perusahaan karena : 

a. Harga merupakan penentu bagi 

permintaan pasarnya. 

b. Harga dapat mempengaruhi 

posisi persaingan perusahaan dan 

mempengaruhi market share-nya. 

c. Harga akan memberikan hasil 

maksimal dengan menciptakan 

sejumlah pendapatan dan 

keuntungan bersih. 

d. Harga barang juga dapat 

mempengaruhi program 

pemasaran perusahaan. 

 

Penetapan Harga 

Menurut Kotler (2005), suatu 

perusahaan harus menetapkan harga untuk 

pertama kalinya ketika mengembangkan 

produk baru, ketika memperkenalkan 

produk regulernya ke saluran distribusi 

atau daerah geografis yang baru dan ketika 

mengikuti lelang untuk kerja kontrak yang 

baru. Dalam penetapan harga, terdapat 

beberapa langkah yang dipedomani 

perusahaan, yakni: 

1. Memilih tujuan penetapan harga 

2. Menentukan permintaan 

3. Memperkirakan biaya 

4. Menganalisa biaya, harga, dan 

tawaran pesaing 

5. Memilih metode penetapan harga 

 

Pelayanan 

Pelayanan atau jasa adalah setiap 

tindakan atau perbuatan yang dapat 

ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak 

lain yang pada dasarnya bersifat intangible 

(tidak berwujud fisik) dan tidak 

menghasilkan kepemilikan sesuatu 

(Tjiptono,2002).  

Pelayanan, indikatorya : 

a. Pelayanan penjual yang cepat. 

b. Sikap penjual yang ramah. 

c. Menitik beratkan pada kepuasan 

konsumen. 

d. Terdapat tempat kritik dan saran. 

 

Kualitas 

Kualitas adalah suatu kondisi 

dinamis yang berhubungan dengan produk, 

jasa, manusia, proses, dan lingkungan 

yang memenuhi atau melebihi harapan 

(Tjiptono,2005). Definisi kualitas yang 

berorientasi konsumen(Purnama, 2006), 

yakni: 
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a. Kecocokan dengan harapan 

konsumen. 

b. Menyenangkan konsumen. 

c. Komunikasi yang tepat dengan 

konsumen. 

d. Menyediakan layanan yang 

kompetitif kepada konsumen dengan 

tepat waktu. 

e. Komitmen untukmemahami 

persyaratan yang ditentukan 

konsumen secara akurat. 

f. Mengerti dan memahami konsumen. 

g. Layanan konsumen secara total dan 

kepuasan. 

 

Lingkungan Fisik 

Lingkungan fisik adalah segala 

sesuatu yang berbentuk fisik disekeliling 

konsumen, termasuk didalamnya 

keberagaman produk, tokomaupun lokasi 

toko dan produk didalam toko 

(Suwarman,2003). Selanjutnya menurut 

Suwarman, lingkungan fisik dari sebuah 

toko eceran bisa berbentuk lingkungan 

fisik informasi maupun lingkungan toko. 

Lingkungan informasi dari sebuah toko 

menggambarkan semua data atau 

informasi produk yang tersedia bagi 

konsumen.  

 

Lingkungan Fisik Informasi (Informasi 

Produk) 

Informasi produk sangat penting 

karena dibutuhkan oleh konsumen untuk 

mengambil keputusan pembelian. Oleh 

karena itu para pengelola toko harus 

melakukan hal-hal berikut ini 

(Suwarman,2003): 

 

a. Ketersediaan informasi 

b. Formasi informasi 

c. Bentuk informasi 

 

Lingkungan Fisik 

Untuk lingkungan fisik, indikatornya 

adalah sebagai berikut: 

 

a. Tempat yang nyaman 

b. Tata letak ruangan 

c. Bentuk fisik tempat 

d. Tempat parkir 

 

Lokasi 

Lokasi berhubungan dengan 

perusahaan dimana harus bermarkasdan 

melakukan operasi (Lupioadi,2001). Para 

pengusaha selalu berusaha mencari lokasi 

usaha yang strategis, yang mudah terlihat 

dan terjangkau oleh konsumen 

(Sumarwan.2003). 

Menurut Lupioadi (2001), ada tiga 

jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi, 

yaitu : 

a. Konsumen mendatangi pemberi jasa 

(perusahaan) 

b. Pemberi jasa mendatangi konsumen 

c. Pemberi jasa dan konsumen tidak 

bertemu secara langsung  

Terkait masalah lokasi ada beberapa 

indikator yang harus diperhatikan 

perusahaan, (Engel, Blackwell, dan 

Miniard, 1995),antara lain: 

a. Mudah transportasinya 

b. Waktu tempuh yang dibutuhkan 

singkat 

c. Jarak dari rumah ke pasar dekat 

d. Lokasi strategis 

e. Lokasi dekat dengan pusat keramaian 

 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi Dan Sampel 

Populasi 

Adapun populasi yang diambil dari 

penelitian ini adalah konsumen yang 

berkunjung ke Pasar Bawah Bukittinggi. 

 

Sampel 

Secara umum jumlah sampel yang 

dapat digunakan berjumlah 30 sampel 

(Gay & Deihl : 1996), maka dalam 

penelitian ini penelitian ini penulis akan 

mengambil sampel sebanyak 30 orang. 

 

Uji Instrumen Penelitian 

Uji Validitas  

Uji validitas dimaksud untuk melihat 

konsisten variabel independen dengan apa 
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yang akan diukur, selain itu untuk 

mengetahui seberapa jauh alat pengukur 

dapat memberikan gambaran terhadap 

obyek yang diteliti sehingga menunjukkan 

dengan sebenarnya obyek yang akan 

diukur, dengan demikian diharapkan 

kuesioner yang digunakan dapat berfungsi 

sebagai alat pengumpul data yang akurat 

dan dapat dipercaya. 

 

Alat yang digunakan untuk menguji 

validitas kuesioner pada penelitian ini 

adalah berdasarkan rumus koefisien 

korelasi product moment (Sugiyono, 2007) 

yaitu:   

Keterangan: 

r = Koefisien korelasi product 

moment 

x = Variabel bebas 

y = Variabel terikat 

n = Jumlah Responden 

 Item-item pertanyaan yang 

berkorelasi signifikan dengan skor total 

menunjukkan item-item tersebut mampu 

memberikan dukungan dalam mengungkap 

apa yang ingin diungkap à Valid. Jika r 

hitung ≥ r tabel (uji 2 sisi dengan sig. 0,05) 

maka instrumen atau item-item pertanyaan 

berkorelasi signifikan terhadap skor total 

(dinyatakan valid) 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah uji yang 

digunakan untuk mengatur ketepatan suatu 

ukuran atau alat pengukur kehandalannya. 

Uji reliabilitas pada penelitian ini, 

menggunakan pengolahan data yang 

dilakukan dengan bantuan program SPSS 

16.0 (Statistical Program and Service 

Solution). 
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Dimana : 

r 11 = Reliabilitas instrumen  

k  = Banyaknya soal 

Σ oi2  = Jumlah varians butir  

oi2          = Varians total 

Kriteria pengujian pada uji reliabilitas 

yaitu: 

1. Apabila probabilitas (Sig.) < α 0,6 

maka angket reliabel 

2. Apabila probabilitas (Sig.) > α 0,6 

maka angket tidak reliabel 

 

Hasil ralpha yang telah diperoleh 

kemudian dibandinmgkan dengan 

koefisien korelasi rtabel, yaitu berada pada 

tingkat reliabilitas manakah ralpha tersebut 

berdasarkan interpretasi koefisien korelasi 

sebagai berikut : 

 

Analisis Deskriptif 

Analisis ini bermaksud untuk 

menggambarkan karakteristik masing-

masing variabel penelitian. Proses 

penilaian data yang telah didapat dari 

responden yaitu dinilai dengan pemberian 

skor, setelah pemberian skor kemudian 

data tersebut diolah dengan menggunakan 

metode frekuensi dengan rumus ini 

(Yusuf, 1997) sebagai berikut:  

 

Dimana: 

 

P     = Persentase hasil yang diperoleh 

F     = Frekuensi hasil yang diperoleh 

N    = Jumlah responden yang dijadikan 

sampel 

100 = Angka tetap presentase 

 

Sedangkan untuk mencari tingkat 

pencapaian jawaban responden digunakan 

rumus berikut: 
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Dimana: 

 

TCR = Tingkat pencapaian jawaban 

responden 

 

Analisis Regresi Berganda 

Analisis regresi berganda digunakan 

untuk mengetahui pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel tidak bebas (terikat) atas 

perubahan dari setiap peningkatan atau 

penurunan variabel bebas yang akan 

mempengaruhi variabel terikat. Persamaan 

regresi: 

 

Y = a + β1x1+ β2x2+ βnxn 

 
Keterangan: 

 

a= Konstanta 

β= Koefisien regresi 

Y= Loyalitas konsumen 

X1= Harga 

X2= Pelayanan 

X3= Kualitas 

X4= Lingkungan fisik 

X5= Lokasi 

 

Uji Analisis data 

Untuk membuktikan hipotesis dalam 

penelitian ini apakah variabel bebas 

berpengaruh terhadap variabel terikat, 

maka digunakan beberapa pengujian yaitu 

uji-t dan uji-F 

 

1. Ujit 

Uji ini untuk mengetahui pengaruh 

masing-masing variabel independen 

terhadap variabel dependen secara parsial, 

apakah mempunyai pengaruh yang 

signifikan atau tidak. 

 

2. Uji –F  

Untuk menguji apakah masing-

masing variabel independen berpengaruh 

terhadap variabel dependen secara 

bersama-sama. 

 

Koefisien Determinasi (R2) 

Pengujian ini dimaksudkan untuk 

mengetahui seberapa besarpengaruh dari 

seluruh variabel dependen yang ada dan 

besarnya pengaruh yang disebabkan oleh 

variabel lain tidak dapat dijelaskan.  

 

 

HASIL PENELITIAN 

Analisis Deskriptif Variabel 

Berikut deskripsi masing-masing 

variabel penelitian, berdasarkan nilai 

tingkat capaian jawaban responden (TCR). 

 

Harga (X1) 

Berdasarkan hasil uji analisis 

deskriptif terhadap variabel harga dengan 

menggunakan tingkat capaian responden 

diperoleh informasi bahwa tingkat 

capaian responden (TCR) 80.44% dengan 

kategori baik.  

 

Pelayanan (X2) 

Untuk hasil uji analisis deskriptif 

terhadap variabel pelayanan dengan 

menggunakan tingkat capaian responden 

diperoleh informasi bahwa tingkat 

capaian responden (TCR) 80.22%, masih 

dalam kategori baik. 

 

Kualitas (X3) 

Sementara hasil uji analisis deskriptif 

terhadap variabel kualitas dengan 

menggunakan tingkat capaian responden, 

diperoleh informasi bahwa skor tingkat 

capaian responden (TCR) 86.00%, yakni 

berada dalam kategori yang baik bagi 

konsumen. 

 

Lingkungan fisik (X4) 

Berdasarkan hasil uji analisis 

deskriptif terhadap variabel lingkungan 

fisik dengan menggunakan tingkat capaian 

respondendapat diperoleh informasi 

bahwa tingkat capaian responden (TCR) 

81.11% Hal ini berarti lingkungan 

fisikberada pada kategori yang baik 

menurut konsumen. 

 

Lokasi (X5) 

Sedangkan hasil uji analisis 

deskriptif terhadap variabel lokasi dengan 

menggunakan tingkat capaian responden, 
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dapat diperoleh informasi bahwa tingkat 

capaian responden (TCR) 93.00%, yang 

berarti lokasi Pasar Bawah Bukittinggi 

sangat baik menurut konsumen. 

 

Loyalitas Konsumen (Y) 

Untuk hasil uji analisis deskriptif 

terhadap variabel keberagaman barang 

dengan menggunakan tingkat capaian 

responden diperoleh informasi bahwa 

tingkat capaian responden (TCR) 91.50%, 

artinya loyalitas konsumen Pasar Bawah 

Bukittinggi berada pada kategori 

sangatbaik. 

 

Analisis Regresi Berganda 

Berdasarkan hasil perhitungan 

melalui SPSS, didapat persamaan regresi 

pada penelitian ini sebagai berikut: 

 

Y = 23.285 – 0.101 X1 + 0.057 X2+ 0.200 

X3+ 0.040 X4 + 0.100 X5 

 

Pada persamaan regresi terhadap 

loyalitas konsumen di atas dapat 

diinterpretasikan bahwa: 

 

a. Nilai konstanta sebesar 23.285 

menyatakan bahwa jika semua 

variabel lain bernilai 0, maka 

loyalitas konsumen adalah sebesar 

23.285 satuan. 

b. Koefisien regresi variabel harga 

sebesar -0.101, yang berarti adanya 

hubungan yang berlawanan arah 

antara variabel harga terhadap 

variabel loyalitas konsumen. Dengan 

kata lain, setiap kenaikan harga 

sebesar 1 satuan maka loyalitas 

konsumen akan mengalami 

penurunan sebesar 0.101 satuan 

dengan asumsi faktor lain tetap 

demikian juga sebaliknya. 

c. Koefisien regresi variabel pelayanan 

sebesar 0.057 satuan, yang 

menunjukkan hubungan yang searah 

antara variabel pelayanan dengan 

variabel loyalitas konsumen. Dengan 

kata lain, setiap peningkatan 

pelayanan sebesar 1 satuan maka 

loyalitas konsumen akan meningkat 

sebesar 0.057 satuan dengan asumsi 

faktor lain tetap, demikian 

sebaliknya. 

d. Koefisien regresi variabel kualitas 

sebesar 0.200 satuan menyatakan 

hubungan searah antara variabel 

kualitas terhadap variabel loyalitas 

konsumen. Dengan kata lain, setiap 

kenaikan kualitas sebesar 1 satuan 

maka loyalitas konsumen akan 

mengalami kenaikan sebesar 0.200  

satuan dengan asumsi faktor lain 

tetap, demikian sebaliknya. 

e. Koefisien regresi variabel lingkungan 

fisik sebesar 0.040 satuan, 

menandakan hubungan yang searah 

antara variabel lingkungan fisik 

dengan variabel loyalitas konsumen. 

Dengan kata lain, setiap peningkatan 

lingkungan fisik sebesar 1 satuan 

maka loyalitas konsumen akan 

mengalami kenaikan sebesar 0.040 

satuan dengan asumsi faktor lain 

tetap, demikian sebaliknya. 

f. Koefisien regresi variabel lokasi 

sebesar 0.100 satuan, menandakan 

hubungan yang searah antara 

variabel lokasi dengan variabel 

loyalitas konsumen. Dengan kata 

lain, setiap peningkatan lokasi 

sebesar 1 satuan maka loyalitas 

konsumen akan meningkat sebesar 

0.100 satuan dengan asumsi faktor 

lain tetap, demikian sebaliknya. 

 

Hasil Uji t 

 Berdasarkan uji t, variabel 

independen secara parsial mempunyai 

pengaruh namun tidaksignifikan terhadap 

loyalitas konsumen dikarenakan nilai 

signifikansi semua variabel lebih besar 

dari 0,05. 

  

Hasil Uji F 

Berdasarkan uji F, maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel harga, 

pelayanan, kualitas, lingkungan fisik dan 

lokasi secara simultan mempunyai 

pengaruh namun tidak signifikan terhadap 
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variabel loyalitas konsumen. Hal ini 

dikarenakan nilai signifikansinya lebih 

besar dari 0.05 

 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Dari hasil pengujian dapat 

disimpulkan bahwa besarnya pengaruh 

variabel harga, pelayanan, kualitas, 

lingkungan fisik dan  lokasi terhadap 

variabel loyalitas konsumen adalah sebesar 

15.1% dan sisanya sebesar 84.9% 

dijelaskan oleh variabel lain.  

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan analisis yang telah 

dilakukan maka diperoleh kesimpulan 

sebagai berikut : 

 

1. Masing-masing variabel independen 

yaitu harga, pelayanan, kualitas, 

lingkungan fisik dan lokasi secara 

parsial berpengaruh namun tidak 

signifikan terhadap loyalitas 

konsumen. 

2. Seluruh variabel independen yaitu 

harga, pelayanan, kualitas, 

lingkungan fisik dan lokasi secara 

simultan atau bersama-sama 

berpengaruh namun tidak signifikan 

terhadap loyalitas konsumen. 

 

Saran 

Berdasarkan analisis yang telah 

dilakukan, maka penulis dapat 

memberikan saran sebagai berikut : 

 

1. Peneliti selanjutnya sebaiknya 

menambah indikator atau variabel 

lain yang dapat mempengaruhi 

loyalitas konsumen agar 

mendapatkan hasil yang berbeda atau 

bahkan lebih baik dari peneliti 

sebelumnya. 

2. Bagi pelaku pasar, harus 

mementingkan bagaimana 

terciptanya loyalitas konsumen yang 

tinggi agar menguntungkan bagi 

pelaku pasar tersebut. 
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