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	4. Peningkatan keuntungan yang cukup harus diperoleh sebagai hasil dari penjualan produk yang ingin memuaskan. Jika perusahaan tidak menghasilkan laba,maka tidakk akan mampu bertahan. Selain itu, laba juga diperlukan untuk pertumbuhan dan diversifikas...
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	7. Memuaskan pelanggan yaitu menciptakan pelanggan baru tidak cukup.Bisnis harus mengembangkan dan mendistribusikan produk dan layanan yang memenuhi ekspektasi pelanggan untuk memberikan kepuasan mereka. Jika pelanggan tidak puas, bisnis tidak akan da...
	2.1.2.3 Perilaku Konsumen
	Menurut Wibowo (2013), bahwa perilaku konsumen adalah perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen dalam proses mencari, menukar, menggunakan, menilai, dan mengatur sebuah produk pemuas kebutuhan mereka. perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan, proses d...
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