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Jadi dari perilaku konsumen dapat diketahui kebiasaan dari konsumen

yang bersangkutan dalam kondisi apa dan bagaimana produk atau jasa konsumsi.

Sedangkan situasi persaingan antar pengusaha makin menguat dan makin well

demanding. Dalam menanggulangi persaingantersebut ada tiga pedekatan stategik

generic yang sacara potensial akan berhasil mengungguli pesaing, yaitu:

keunggulan biaya menyeluruh, diferensiasi, dan focus {Porter 1992). Hal ini

membuat perilaku konsumen dalam mengalami perubahan-perubahan mendasar

seirirng dengan perubahan jaman.

Menghadapi keadaan yang makin berat tersebut, perusahaan dituntut untuk

menawarkan derajat kepuasan yang memenuhi harapan, atau bahkan

melampauinya. Perusahaan diharuskan menterjemahkan kepuasan dengan

persepsi konsumen bukan atas dasar persepsi produsen. Konsumen yang datang

ke rumah makan selain menikmati hidangan masakan juga dapat mencari oleh-

oleh khas Magelang yang disediakan dalam berbagai pilihan yang ada padarumah

makan tersebut.

Seiring dengan perkembangan taraf hidup masyarakat yang semakin

meningkat atau konsumen tidak hanya sekedar mencari oleh-oleh makanan khas

Magelang saja tetapi konsumen disodorkan berbgai fasilitas yang menarik untuk

betah dan merasa menikmati dalam mencari makanan khas tersebut, yang mana

fasilitas tersebut meliputi selain rumah makan sebagai andalan juga disediakan

tempat parkir yang luas, pertamanan, live musik, gedung pertemuan, lesehan, dan

Iain-lain guna menarik konsumen.


