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PENDAHULUAN

Bagaimana pengaruh sikap, norma subjektif, dan citra merek terhadap niat 

beli pada “SukaSalad” Sidoarjo?

RUMUSAN MASALAH

Untuk mengetahui pengaruh sikap, norma subjektif, dan citra merek 

terhadap niat beli pada SukaSalad Sidoarjo

TUJUAN PENELITIAN

Berdasarkan temuan penelitian, diketahui terdapat Evidence Gap, yang 

mengindikasikan perbedaan hasil dengan penelitian sebelumnya.

GAP
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PENDAHULUAN

Apakah terdapat pengaruh sikap terhadap niat beli pada SukaSalad 

Sidoarjo?

Apakah terdapat pengaruh norma subjektif terhadap niat beli pada 

SukaSalad Sidoarjo?

Apakah terdapat pengaruh citra merek terhadap niat beli pada SukaSalad 

Sidoarjo?

PERTANYAAN PENELITIAN

Berdasarkan Tujuan Pembangunan Berkelanjutan (SDGs), penelitian ini 

termasuk dalam kategori kedua belas

KATEGORI SDGs
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LITERATUR REVIEW
SIKAP

Sikap adalah ekspresi perasaan yang mendukung atau menentang terhadap suatu objek. 

Biasanya, perasaan ini timbul saat melihat sekelompok orang yang memegang keyakinan 

tertentu karena suatu perilaku. Sehingga, jika seseorang memiliki sikap yang baik terhadap 

suatu produk, hal itu dapat memicu motivasi untuk memiliki produk tersebut, dan akhirnya 

muncul niat untuk melakukan pembelian

Sikap terbatas pada indikator-indikator berikut :

a. Perhatian

b. Mengenal

c. Mengerti dan paham

d. Mengingat kembali

Rumusan hipotesis sementara pada penelitian ini.

H1 : Attitude (Sikap) memiliki pengaruh terhadap Purchase Intention (Niat Beli) pada pembelian di 

restoran SukaSalad Sidoarjo
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LITERATUR REVIEW
NORMA SUBJEKTIF

Norma subjektif adalah cara seorang individu mempersepsikan atau memahami pandangan 

dan opini dari lingkungan sosialnya terkait dengan melakukan atau tidak melakukan suatu 

perilaku

Norma subjektif ini dibentuk atas dasar indikator sebagai berikut :

a. Motivasi untuk memenuhi

b. Pengaruh teman

c. Pengaruh keluarga

Rumusan hipotesis sementara pada penelitian ini.

H1 : Subjective Norm (Norma Subjektif) memiliki pengaruh terhadap Purchase Intention (Niat Beli)
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LITERATUR REVIEW
CITRA MEREK

Citra Merek umumnya diartikan sebagai persepsi atau perasaan yang muncul pada pembeli 

ketika mereka melihat atau mendengar tentang suatu merek atau citra yang jelas terkait 

dengan kepribadian pelanggan. Citra ini dapat memengaruhi perilaku pembeli terhadap merek 

tersebut. Terbentuknya citra merek terjadi saat pembeli menilai suatu merek dari sudut 

pandang positif atau negatif, dan merek juga memiliki dampak signifikan terhadap harapan 

pembeli terhadap produk yang akan dibeli

Terdapat tiga indikator Citra Merek yang meliputi :

a. Citra Perusahaan

b. Citra Pemakai

c. Citra Produk

Rumusan hipotesis sementara pada penelitian ini.

H1 : Brand Image (Citra Merek) memiliki pengaruh terhadap Purchase Intention (Niat Beli)
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LITERATUR REVIEW
Niat Beli

Niat beli adalah panduan internal yang mendorong seseorang untuk membeli suatu merek 

atau melakukan langkah-langkah terkait pembelian

P,erilaku membeli dipengaruhi oleh empat faktor, yaitu :

a. Budaya

b. Sosial

c. Pribadi

d. Psikologis
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LITERATUR REVIEW
KERANGKA 

KONSEPTUAL

Attitude

11

(X1)

Subjecktive Norm

(X2)

Brand Image

(X3)

Purchase Intention

(Y)

H1 : Attitude berpengaruh terhadap Purchase Intention

pada pembelian restoran SukaSalad Sidoarjo

H2 : Subjecktive Norm berpengaruh terhadap Purchase 

Intention pada pembelian restoran SukaSalad Sidoarjo 

H3 : Brand Image berpengaruh terhadap Purchase 

Intention pada pembelian restoran SukaSalad Sidoarjo



METODE

JENIS PENELITIAN

Penelitian kuantitatif melibatkan pengumpulan data yang diukur dalam bentuk skala numerik

atau angka.

POPULASI

• Seluruh konsumen SukaSalad yang berada di Sidoarjo

• Termasuk dalam populasi tak terbatas

• Karakteristik anggota sampel yang dimaksud adalah:

1. Responden berusia minimal 17 tahun keatas.

2. Responden mengetahui SukaSalad Sidoarjo.

3 Responden pernah membeli produk SukaSalad Sidoarjo.
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METODE

• Metode yang digunakan adalah non-probability sampling

• Jenis non-probability sampling yang digunakan adalah accidental sampling

• Untuk menentukan jumlah sampel yang digunakan, sesuai dengan jenis populasi dalam 

penelitian ini adalah Rumus Lemeshow.

SAMPEL
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METODE

n=
z2 . 𝑝. (1 − 𝑝)

d2

Keterangan :

n = Jumlah sampel

z = Nilai tabel moral dengan alpha tertentu

P = Proporsi populasi yang tidak diketahui

d = Jarak pada kedua arah

Dari rumus diatas, maka alpha yang digunakan yaitu 95% atau 1,96. Jumlah populasi

yang tidak diketahui yaitu sebesar 50% atau 0,5 dengan tingkat kepercataansebesar 10%

atau 0,1. Jadi, perhitungan sampel dari penelitian ini sebagai berikut:

n=
z2 . 𝑝. (1 − 𝑝)

d2

n
1,962

0,12

n =
3,8416. 0,5. (0,5)

0,01

n =
0,9604

0,01

n = 96,04

Berdasarkan jumlah perhitungan teknik sampel tersebut, mendapatkan hasil 96,04, maka jumlah sampel

yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebesar 96,04. Maka, pengolahan data pada penelitian ini

manggunakan 96 responden.

SAMPEL

(RUMUS LAMESHOW)
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METODE

• Data yang dikumpulkan dianalisis menggunakan Analisis Regresi Linear Berganda dan 

dibantu dengan alat Statistical Product and Service Solutions (SPSS).

• Penggunaan uji f bertujuan untuk menilai apakah semua variabel independen yang 

dimasukkan dalam model memiliki dampak secara bersama-sama (secara simultan) 

terhadap variabel dependen Uji t kemudian digunakan untuk mengukur sejauh mana setiap 

variabel independen memberikan penjelasan yang signifikan terhadap dampaknya pada 

variabel dependen. Dengan syarat apabila nilai signifikan < 0,05 dan f hitung > f table 

(2,65) maka variabel bebas secara bersamaan berpengaruh dengan variabel terikat dan 

nilai signifikansi < 0,05 dan t hitung > t tabel (1,65251) maka variabel bebas berpengaruh 

terhadap variable terikat secara parsial.

TEKNIK ANALISIS 

DATA
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METODE

• Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai 

instrumen, Individu dihadapkan pada pertanyaan yang terkait dengan variabel dalam 

kuesioner elektronik yang disebar melalui Google Form.

• Kuesioner yang disampaikan kepada responden menggunakan skala pengukuran Likert.

• Skala pengukuran likert yang digunakan dilengkapi dengan dengan pilihan skor 1 sampai 

dengan 5 antara lain: penilaian (1) Sangat Tidak Setuju, (2) Tidak Setuju, (3) Netral¸ (4) 

Setuju Dan (5) Sangat Setuju.

TEKNIK ANALISIS 

DATA
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HASIL PENELITIAN
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a). Penyebaran Responden
Pada perhitungan sampel telah ditetapkan sebanyak 100 sampel penelitian untuk itu dalam penelitian
ini dilakukan penyebaran sebanyak 100 kuesioner. Dari hasil penyebaran kuesioner yang didapat menunjukkan
bahwa terdapat kuesioner yang kembali sebanyak 100 kuesioner, kuesioner rusak dan tidak lengkap 0, dan
kuesioner yang diolah adalah 100 responden.

b). Jenis Kelamin
Berdasarkan hasil kuesioner yang dibagikan sebagian besar respondan adalah perempuan dengan
jumlah 59 responden, dan 41 responden adalah laki-laki.. Fakta ini dapat dipahami karena perempuan
cenderung memperhatikan penampilan sehingga melakukan program diet yang salah satu caranya adalah
dengan mengatur kebutuhan kalori yang masuk.

Deskripsi Responden



HASIL PENELITIAN
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c). Usia
Dalam penelitian ini, usia responden dikelompokkan menjadi tiga bagian. Berdasarkan
pengelompokan tersebut, pada usia 26-35 tahun mendominasi pembelian pada Suka Salad Sidoarjo, kemudian
disusul usia 17-25 tahun, dan terendah usia 36-50 tahun. Dengan demikian bisa disimpulkan bahwa usia bukan
faktor penentu pendorong seseorang dalam melakukan keputusan pembelian pada Suka Salad Sidoarjo. Tentu
ada faktor pendorong lain yang mendorong usia 26-35 tahun untuk membeli produk Suka Salad Sidoarjo, seperti
pola makan sehat, harga yang sesuai dengan kantong, dan lingkungan yang mendukung. 
d). Profesi Responden
Berdasarkan hasil kuesioner yang dibagikan diketahui bahwa profesi responden terbesar adalah
pegawai swasta dengan jumlah 43 responden, kemudian wirausaha dengan jumlah 17 responden, lalu
pelajar/mahasiswa dengan jumlah 14 responden, PNS/TNI/Polri dengan jumlah 14, dan lain lain dengan jumlah
12 responden. Hal ini menunjukkan bahwa pegawai swasta cenderung lebih menyukai makanan sehat, yang
tentunya didukung oleh faktor-faktor lain yang akhirnya melakukan pembelian produk pada Suka Salad Sidoarjo. 

Deskripsi Responden



HASIL PENELITIAN
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Pengujian Instrumen Penelitian

Validitas nilai dapat dipahami dengan membandingkan nilai r-
hitung dengan r-tabel untuk setiap
item pertanyaan dalam kuesioner yang diuji, di mana sebuah
item dianggap valid jika nilai r-hitung melebihi nilai r-
tabel yang sesuai. Maka berdasarkan hasil uji validitasi yang 
tergambar pada tabel 4.1, disimpulkan bahwa semua
pernyataan pada setiap variable dinyatakan valid, sehingga
dapat dilakukan penelitian lebih lanjut.
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Pengujian Instrumen Penelitian

Berdasarkan hasil uji reliabilitas yang terdokumentasi dalam
gambar 2, dapat disimpulkan bahwa
keberadaan ketiga faktor fungsional dapat dipercaya, karena
nilai Cronbach's Alpha Variable dari keempat variabel
yang signifikan yaitu 0,919, melebihi 0,7, maka item tersebut
dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang memadai. 



HASIL PENELITIAN
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Pengujian Instrumen Penelitian

Dari gambar 4.1, terlihat bahwa titik data tersebar
sekitar garis diagonal dengan pola penyebaran
yang mengikuti
arah garis diagonal tersebut. Hal ini
mengindikasikan bahwa distribusi data cenderung
normal. 
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Pengujian Instrumen Penelitian

Berdasarkan dari tabel 4.3 menunjukkan bahwa nilai Variance 
Inflation Factor (VIF) < 10 dan nilai tolerance > 0,1
sehingga dapat disimpulkan bahwa regresi tidak terdapat gejala
multikolinearitas. Hal ini menjelaskan bahwa
variabel Sikap, Norma Subjektif, dan Citra Merek tidak saling
mempengaruhi. 
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Pengujian Instrumen Penelitian

Dari data yang ditunjukkan dalam
Gambar 4.2, dapat diamati bahwa titik-
titik tersebar secara acak tanpa
adanya pola yang jelas, dan merata, baik
di atas maupun di bawah nol pada
sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa
tidak ada kecenderungan
heteroskedastisitas yang terjadi dalam
model regresi. 
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Pengujian Instrumen Penelitian

Berdasarkan hasil correlations di atas
maka, variabel X1,X2, dan X3 dinyatakan
berkorelasi, karena signifikasi dari
semua variabel tersebut < 0,05. Adapun
tingkat derajat hubungan korelasi pada
variabel sikap yaitu 0,525 dengan
kategori sedang, norma subjektif 0,410 
dengan kategori sedang, dan citra merek
0,642 dengan kategori kuat. 



HASIL PENELITIAN
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Pengujian Instrumen Penelitian
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Pengujian Instrumen Penelitian

Berdasarkan hasil dari coefficientsa di atas dapat dikembangkan dengan menggunakan model persamaan regresi linier
berganda sebagai berikut:
Pertumbuhan laba = 𝑌 = 𝑎 + 𝑏1 𝑋1 + 𝑏1 𝑋2 + 𝑏1 𝑋3 + 𝑒 apabila nilai pada tabel 4.5 diatas disubsitusikan maka
akan diperoleh nilai sebagai berikut:
Keputusan Pembelian (Y) = 5,632 + 0,079 + 0,260 + 0,730
Nilai a : 5,632 merupakan konstanta atau keadaan saat variabel keputusan pembelian belum dipengaruhi oleh
variabel lain, yaitu variabel sikap sebagai X1, norma subjektif sebagai X 2, dan citra merek sebagai X3.
Jika varibel independ tidak ada maka variabel loyalitas konsumen tidak mengalami perubahan.
b1 : nilai koefidien regresi X1 sebesar 0,079 menunjukkan bahwa variabel sikap mempunyai pengaruh yang
positif terhadap keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan variabel sikap akan
mempengaruhi keputusan konsumen sebesar 0,079
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Pengujian Instrumen Penelitian

b2 
: nilai koefiseien regresi X2, menunjukkan bahwa variabel norma subjektif mempunyai pengaruh yang
positif terhadap keputusan pembeli yang berarti bahwa setiap kenaikan satuan variabel norma subjektif
akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,260
b3 
: nilai koefisien regresi X3, menunjukkan bahwa variabel citra merek mempunyai pengaruh yang positif
terhadap keputusan pembeli yang berarti bahwa setiap kenaikan satuan variabel citra merek akan
mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,730 



HASIL PENELITIAN
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Pengujian Instrumen Penelitian
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Pengujian Instrumen Penelitian

• Pengaruh Sikap (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai signifikasi X1 0,135 > 0,05 dan t hitung 1,508 > 0,198 (t tabel) dan signifikasi 0,135 > 0,05.
Sehingga disimpulkan bahwa H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X1 terhadap
variabel Y atau X1 berpengaruh namun tidak signifikan terhadap Y.
• Pengaruh Norma Subjektif (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai signifikasi X2 0,02 < 0,05 dan t hitung 2,384 > 0,198 (t tabel) dan signifikasi 0,019 > 0,05.
Sehingga disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X2 terhadap
variabel Y atau X2 berpengaruh dan signifikan terhadap Y.
• Pengaruh Citra Merek (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai signifikasi X3 0,00 < 0,05 dan t hitung 4,118 > 0,198 (t tabel) dan signifikasi 0,00 > 0,05.
Sehingga disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh antara antara variabel X3 terhadap
variabel atau X3 berpengaruh dan signifikan terhadap Y
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Pengujian Instrumen Penelitian

Diketahui nilai F hitung 26,800 > F table 
(2,70), maka bisa ditarik kesimpulan
bahwa variable Sikap (X1),
Norma Subjektif (X2), dan Citra Merek
(X3) berpengaruh secara simultan
(bersama-sama) terhadap
Keputusan Pembelian .(Y). 
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Pengujian Instrumen Penelitian

Bredasarnkan tabel di atas dipengaruhi nilai koefeisien R square sebesar 0,456 atau 45,6% 
jadi bisa diambil
kesimpulan besarnya pengaruh variabel sikap terhadap keputusan pembelian sebesar 0,456 
(45,6%) dan sisanya
54,4% dipengaruhi oleh variabel lain. 
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Pembahasan

Sikap berpengaruh terhadap Keputusan Pemelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo
Hasil analisis membuktikan bahwa Sikap berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka
Salad Sidoarjo, namun pengaruhnya tidak signifikan. Hal ini menunjukkan konsumen mengerti manfaat dari
produk Suka Salad dan produk yang ditawarkan Suka Salad memenuhi kebutuhan konsumen dalam
melakukan pola makanan sehat, sehingga memutuskan melakukan pembelian di restoran tersebut, ini
memiliki pengaruh yang paling dominan dalam merefleksikan variabel Sikap. Selanjutnya, konsumen akan
teringat kembali cita rasa Suka Salad ketika ingin kembali membeli makanan sehat. Pelayanan yang diberikan
Suka Salad juga mempengaruhi konsumen untuk kembali membeli makanan di restoran tersebut. Selain itu, 
menu makanan sehat yang ditawarkan Suka Salad mempengaruhi konsumen untuk kembali membeli
makanan di resetoran tersebut. Konsumen juga dapat mengenali desain packaging dari Suka Salad ketika
melihatnya. Lalu konsumen sering memperhatikan promosi yang disajikan oleh Suka Salad di media sosial. 
Konsumen juga sering memperhatikan iklan yang disajikan oleh Suka Salad di media social. Dan konsumen
dapat mengenal tagline dari Suka Salad ketika membacanya.

Sikap
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Pembahasan

Sikap

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa keputusan pembelian konsumen
memiliki dua faktor yang bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama
adalah sikap orang lain, dan faktor yang kedua adalah faktor situsional yang tidak diharapkan [36]. Teori
tersebut didukung oleh beberapa penelitian bahwa sikap berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian [62]. Sikap dapat dijelaskan sebagai penilaian konsisten konsumen terhadap
kesukaan atau ketidaksukaan, perasaan, dan kecenderungan terhadap suatu objek atau gagasan. [20]. Sikap
mencerminkan sejauh mana seseorang mengevaluasi perilaku tertentu dengan aspek positif dan negatif
[32]. Penelitian lain yang menunjukan hasil yang sama bahwa sikap berpengaruh namun tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian [63]. 
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Pembahasan
Norma Subjektif

Norma Subjektif berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada pembelian restoran Suka Salad
Sidoarjo Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa Norma Subjektif berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo, maka hipotesis kedua yang dirumuskan diterima. Hal ini menunjukan bahwa
konsumen merasa termotivasi untuk membeli makanan di Suka Salad Sidoarjo karena ingin menjaga pola makan sehat, 
pernyataan tersebut memiliki pengaruh yang paling dominan dalam merefleksikan variabel Norma Subjektif.Selain itu, 
konsumen memilih Suka Salad karena rekomendasi dari teman, serta keluarga. Hasil penelitian ini sejalan dengan teori
yang menayatakan bahwa perilaku mempengaruhi apa yang mereka lihat di sekitarnya, menunjukan bahwa norma
subjektif mempengaruhi perilaku disekitarnya, termasuk mempengaruhi keputusan mereka [41]. Teori tersebut
didukung oleh beberapa penelitian bahwa Norma Subjektif memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap
Keputusan Pembelian [23]. Subjective norm dapat diartikansebagai tekanan sosial yang dirasakan oleh individu untuk
melakukan atau menghindari suatu perilaku [26].Variabel ini umumnya diterapkan dalam penelitian mengenai
tindakan, baik individu maupun kelompok, yang seringkali melibatkan individu yang berpengaruh dalam kehidupan
seseorang, seperti teman, keluarga, atau rekan kerja [34]. Penelitian lain menunjukan hasil yang sama bahwa variabel
Norma Subjektif memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [64]. 
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Pembahasan
Citra Merek

Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada pembelian restoran Suka Salad Sidoarjo
Hasil analisis ini menunjukkan hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa variabel Citra Merek berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian di restoran Suka Salad Sidoarjo. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen yakin
bahwa Suka Salad selalu memprioritaskan kualitas layanannya sehingga saya membeli makanan di restoran
tersebut, hal ini yang paling dominan merefleksikan Citra Merek. Lalu, konsumen merasa bangga menjadi
pelanggan Suka Salad karena hal ini mencerminkan pola makan sehat mereka. Serta, Kebersihan makanan Suka
Salad memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli makanan di restoran tersebut.
Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang menyatakan bahwa Menurut Kotler dalam Angio keputusan
pembelian adalah suatu tindakan konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok
pilihan dan membeli produk yang paling disukai, dapat di artikan bahwa keputusan pembelian merupakan sebuah
tindakan konsumen untuk membeli sebuah barang yang mereka inginkan berdasarkan kualitas produknya atau merek
sebuah produk [48]. 
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Pembahasan
Citra Merek

Citra Merek memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [27].
Citra merek merupakan gabungan dari pandangan dan keyakinan yang dimiliki oleh pelanggan terhadap suatu
merek, yang tercermin melalui kaitan-kaitan yang terdapat dalam ingatan pelanggan [13]. Semakin positif citra
merek suatu produk atau layanan, semakin tinggi keyakinan konsumen terhadapnya, yang akan mendorong mereka
untuk membeli produk tersebut [16]. Citra merek memiliki peran yang sangat krusial dalam memengaruhi keinginan
untuk membuat keputusan, sehingga ketika citra merek suatu produk baik, hal itu akan berkontribusi pada perbedaan
produk tersebut dengan pesaingnya [38]. Penelitian lain menunjukan hasil yang sama bahwa variabel Norma
Subjektif memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian [65]. 
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa Sikap,
Norma Subjektif, dan Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Penelitian pada pembelian di restoran Suka
Salad Sidoarjo. Namun pada variabel Sikap pengaruhnya tidak signifikan, hal ini memberikan informasi kepada
Suka Salad Sidoarjo dalam pengambilan keputusan pada strategi pemasaran. Berdasarkan pada pengalaman
langsung peneliti dalam proses penelitian terdapat keterbatasan, yaitu penelitian ini hanya melakukan pengkajian
terhadap pengaruh beberapa faktor terhadap keputusan pembelian. Kekurangan dari penelitian ini diharapkan
menjadi perhatian untuk peneliti-peneliti yang akan datang. 
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa Sikap,
Norma Subjektif, dan Citra Merek berpengaruh terhadap Keputusan Penelitian pada pembelian di restoran Suka
Salad Sidoarjo. Namun pada variabel Sikap pengaruhnya tidak signifikan, hal ini memberikan informasi kepada
Suka Salad Sidoarjo dalam pengambilan keputusan pada strategi pemasaran. Berdasarkan pada pengalaman
langsung peneliti dalam proses penelitian terdapat keterbatasan, yaitu penelitian ini hanya melakukan pengkajian
terhadap pengaruh beberapa faktor terhadap keputusan pembelian. Kekurangan dari penelitian ini diharapkan
menjadi perhatian untuk peneliti-peneliti yang akan datang. 
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