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Purchasing decisions are important for minimarket business 

companies/marketers to be able to increase profits and to achieve company 
goals. Consumer purchasing decisions are influenced by pricing variables 

and service quality. This research aims to determine the influence of pricing 

and service quality on purchasing decisions for Indomaret SPBU Cisalam. 
Respondents in this study were 100 Indomaret customers at the Cisalam gas 

station The method used by the author is a quantitative method. Sampling 
using simple random sampling with the slovin formula. Data collection using 

a survey with a questionnaire was carried out by visiting Indomaret 

customers in Cisalam gas stations directly. Data were obtained from 100 
respondents from 100 questionnaires. The data obtained were analyzed 

using the SPSS version 20 program. The data analysis technique used to test 

the hypothesis used the Classical Assumption Formula method, Multiple 

Linear Regression Analysis, Correlation Correlation, Determination, 

Simultaneous Regression Coefficient Test (f Test) and Test Partial 
Regression Coefficient (t Test). From this description, it can be concluded 

that partially pricing influences purchasing decisions, partially service 

quality influences purchasing decisions and simultaneously pricing and 
service quality influence purchasing decisions at Indomaret SPBU Cisalam. 

Keputusan pembelian penting bagi perusahaan/pemasar bisnis minimarket 

untuk dapat menambah keuntungan dan untuk mencapai tujuan perusahaan 

. keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh variabel penetapan harga 

dan kualitas pelayanan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

penetapan harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

Indomaret SPBU Cisalam. Responden dalam penelitian ini adalah 100 

pelanggan Indomaret SPBU Cisalam. Metode yang dilakukan penulis adalah 

metode kuantitatif. Pengambilan sampel menggunakan simple random 

sampling dengan rumus slovin. Pengambilan data menggunakan survei 

dengan kuesioner dilakukan dengan cara mendatangi secara langsung 

kepada pelanggan Indomaret SPBU Cisalam. Data diperoleh dari 100 orang 

responden dari 100 kuesioner. Data yang diperoleh dianalisis dengan 

menggunakan program SPSS versi 20. Teknik Analisis data yang digunakan 

untuk menguji hipotesisnya menggunakan metode Rumus Asumsi Klasik, 

Analisis Regresi Linear Berganda, Korfisien Korelasi, Determinasi, Uji 

Koefisien Regresi Secara Bersama-sama atau simultan (Uji f) dan Uji 

Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t). Dari uraian tersebut maka dapat 

disimpulkan bahwa secara partial penetapan harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian, secara partial kualitas pelayanan berpengaruh 

keputusan pembelian dan secara simultan penetapan harga dan kualitas 

pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian Indomaret SPBU 

Cisalam. 
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PENDAHULUAN  

Banyak faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, apalagi jika 

mengingat perilaku setiap individu dalam proses 

pembelian berbeda-beda dan semakin maraknya 

perkembangan minimarket di indonesia. Oleh 

karena itu, penting bagi perusahaan/pemasar bisnis 

minimarket untuk dapat lebih memahami perilaku 

konsumen dan untuk mencapai tujuan perusahaan, 

dengan cara menerapkan salah satu dari strategi 

pemasaran, agar bisnis minimarket tersebut mampu 

bersaing dengan minimarket lainya. 

  Pada tahap-tahap yang dilewati pembeli 

untuk mencapai keputusan pembelian melewati 

lima tahap, yaitu: pengenalan masalah, pencarian 

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, 

dan tingkah laku pasca pembelian. Konsumen 

memerlukan suatu strategi tersendiri untuk 

mencapai sasaran tersebut dan terdapat beberapa 

faktor yang turut mempengaruhi, yaitu faktor 

eksternal dan internal.    

 Kembali ke masalah keputusan pembelian 

konsumen yang kompleks, bagi manajer pemasaran 

sensitivitas harga yang rendah berarti mendapatkan 

keunggulan kompetitif harus dicapai melalui 

beberapa strategi pemasaran, dengan promosi 

produk atau mengadakan event dengan 

memasarkan produk di depan toko. Tetapi untuk 

merk tertentu, pemasar Cenderung ragu untuk 

mendiskon produk yang terlalu mahal karena 

konsumen mungkin menganggap harga rendah 

sebagai indikator kualitas yang buruk. 

Dalam kehidupan sehari-hari, konsumen 

selalu membeli segala sesuatu, mulai dari barang 

yang sangat diperlukan hingga yang tidak perlu 

sekalipun, tetapi tetap membeli produk. Tentu saja, 

semua perilaku ini berimplikasi baik secara rasional 

maupun emosional 

 Menurut yang saya lihat produk produk 

yang ada di dalam toko indomaret spbu cisalam ini 

terbilang lengkap dan berbeda dengan  toko-toko 

mini market yang ada pada umumnya, dari letak 

tempat pun indomaret spbu sangat mudah di 

jangkau oleh konsumen karena bertempat di pinggir 

jalan dekat spbu, tidak jauh dari perkotaan dan 

pemukiman warga sehingga konsumen tidak ragu 

lagi untuk membeli ke toko indomaret tersebut. 

 Tetapi jika dilihat dari segi kerapihan di 

indomaret spbu cisalam ini menurut saya kurang 

karena masi banyak barang-barang didepan toko 

yang belum disusun rapih sehingga menutupi kaca 

transparan toko, dan sampah-sampah kardus 

bekaspun masi terlihat didalam toko.  

 Oleh karena itu, penyedia jasa ritel akan 

terus dituntut untuk dapat mempengaruhi 

konsumen pada saat keputusan  pembelian melalui 

strategi pemasaran yang disiapkan dan kualitas 

pelayanan yang baik untuk membangun reputasi 

yang baik dan kepuasan konsumen untuk 

meningkatkan penjualan bisnis pasca pembelian. 

 Sehingga hal ini diikuti pula perubahan 

pada konsumen, pemenuhan kebutuhan seperti, 

kebutuhan primer yang terdiri dari sedang, pangan, 

dan papan merupakan sesuatu yang tidak dapat 

dihindari nya. Kebutuhan yang beraneka ragam 

membuat para konsumen berperilaku teliti dan 

selektif. 

 Pada perubahan perilaku konsumen ini 

telah menyebabkan manajemen pemasaran untuk 

selalu berusaha mempengaruhi pengenalan produk 

terhadap konsumennya, yaitu dengan mengevaluasi 

kembali kebutuhan dan keinginan konsumen serta 

membuat inisiatif, kreatif, dan inovatif serta tidak 

lupa memperhatikan kualitas pengemasan dan 

harga. Demikian pula dengan perilaku konsumen 

yang selalu mengalami perubahan. 

 Dalam dunia pemasaran perilaku 

konsumen sangat penting. Kebijakan pemasaran 

sangat di tentukan oleh kemampuan perusahaan 

dalam menidentifikasi karakteristik konsumen, 

termasuk dalam hal sikap, perilaku dan 

pengambilan keputusan konsumen. Bagi pemasar, 

perilaku konsumen memberikan informasi penting 

bagi penentuan strategi pemasaran. Dengan 

memahami perilaku konsumen, pemasar dapat 

menentukan strategi pemasaran yang tepat. 

 softjan assauri dalam buku manajemen 

pemasaran (2019) berpendapat bahwa, strategi 

pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
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dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan. Oleh karena itu, 

penting bagi perusahaan/pemasar khususnya bisnis 

minimarket untuk dapat lebih memahami perilaku 

konsumen untuk mencapai tujuan perusahaan, salah 

satunya dengan menerapkan strategi pemasaran 

penetapan harga dan memberikan kualitas 

pelayanan yang baik agar bisnis minimarket 

tersebut mampu bersaing dengan minimarket 

sejenisnya, dan memberikan kepuasan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

 Salah satu keputusan yang penting dalam 

strategi pemasaran adalah “harga” yaitu penetapan 

harga, karena dalam penetapan harga ini 

perusahaan harus menetapkan tujuan, perhitungan 

biaya, tingkat permintaan, harga pasar serta tujuan 

dan pencapaian lain yang ingin diperoleh 

perusahaan atas produk atau jasa yang dimilikinya. 

 Dalam keputusan pembelian yang 

kompleks, konsumen biasanya sangat 

memperhatikan harga pada produk yang akan di 

beli, hal ini dikarenakan agar konsumen dapat 

mmempertimbangkan kesesuaian harga dan 

kualitas untuk mengambil keputusan pembelian 

 Oleh karena itu, harga biasanya digunakan 

sebagai perbandingan utama dalam pengambilan 

keputusan pembelian. Sebaliknya ketika membuat 

keputusan pembelian berulang jenis ini, biasanya di 

pelajari dari pengalaman membeli, menggunakan 

dan mengkonsumsi merek sebelumnya, yang 

memberikan kepuasan tanpa penilaian dalam 

mengambil keputusan. 

 Harga adalah kesamaan sebuah nilai tukar 

dengan uang ataupun barang lainnya agar 

mendapatkan manfaat dari sebuah barang ataupun 

jasa untuk individu ataupun kelompok diwaktu 

serta tempat tertentu (tjiptono, 2020).   

 Harga merupakan salah satu hal penting 

dan sangat berpengaruh. Harga merupakan 

komponen penting atas suatu produk, karena akan 

berpengaruh terhadap keuntungan produsen. Harga 

juga menjadi pertimbangan konsumen untuk 

membeli, sehingga perlu pertimbangan khusus 

untuk menetapkan harga tersebut.  

 Indomaret berusaha keras untuk membuat 

stratgi-strategi yang dapat menarik minat 

konsumennya, segala upaya dilakukan oleh 

indomaret meliputi lokasi yang strategis, dan 

mudah dijangkau, tempat yang bersih dan nyaman, 

menetapkan strategi harga yang sedemikian rupa 

untuk menarik konsumen, misalnya dengan 

memberikan potongan harga, menetapkan harga 

yang strategis, memberikan kupon untuk produk-

produk tertentu, memberikan kemudahan 

pembayaran tidak tunai, terdapat fasilitas kartu 

anggota, dan lain-lain untuk meningkatnya 

keputusan pembelian konsumen. 

 Selain itu di indomaret spbu cisalam ada 

perbedaan harga di label dan harga di kasir 

indomaret pada saat konsumen melakukan transaksi 

pembayaran, dan juga ada sebagian harga produk 

yang relatif mahal di bandingkan dengan 

minimarket lainya, sehingga konsumen enggan 

untuk menentukan keputusan pembelian. 

 Agar dapat bersaing, setiap perusahaan 

dituntut untuk dapat memenuhi keinginan dan 

kebutuhan konsumen yaitu dengan memberikan 

pelayanan berkualitas dan terbaik, dengan kualitas 

pelayanan yang baik maka konsumen akan 

merasakan kepuasan tersendiri dan merasa di hargai 

sehingga akan meningkatnya keputusan pembelian. 

 Menurut Abdul dan Tantri (2019) kualitas 

layanan adalah keseluruhan ciri dan karakteristik 

suatu barang atau jasa yang berpengaruh pada 

kemampuan nya untuk memuaskan kebutuhan yang 

dinyatakan maupun yang tersirat kualitas pelayanan 

yang diberikan oleh perusahaan untuk dapat 

memenuhi harapan konsumen   

 Pelayanan merupakan perilaku produsen 

dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen demi tercapainya kepuasan pada 

konsumen itu sendiri. Minimarket indomaret harus 

mampu memberikan pelayanan yang pasti dapat 

memberikan kepuasan terhadap pelanggan dalam 

memenuhi kebutuhan pokoknya. Pelayanan yang 
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baik meliputi pelayanan langsung dan tidak 

langsung. Pelayanan lansung yaitu berupa harga, 

kualitas produk, promosi dan lainya. Sedangkan 

pelayanan tidak langsung yaitu berupa kenyamanan 

pelanggan saat belanja, kebersihan toko, kelayakan 

produk yang dijual, keamanan toko, serta fasilitas 

lainya  yang dapat dirasakan oleh pelanggan namun 

tidak secara langsung di perlihatkan kepada 

konsumen. 

 Selain itu di dapat juga informasi SOP 

pelayanan di indomaret  yaitu pegawai harus selalu 

menyapa ketika konsumen hendak berbelanja atau 

biasa di sebut dengan 3S (salam, senyum, sapa) 

kemudian, ketika konsumen hendak membayar, 

maka pegawai atau kasir diwajibkan untuk 

menyebutkan kembali barang belanjaan konsumen. 

Selanjutnya kasir diwajibkan untuk menawarkan 

penambahan belanja serta menawarkan minimal 2 

produk yang pada saat itu sedang promo. Serta 

menawarkan konsumen untuk membayarkan 

menggunakan i-saku atau go-pay. Namun sebagian 

pegawai di indomaret itu ada saja yang tidak lagi 

menggunakan 3S tersebut, dan di toko indomaret 

spbu cisalam terkadang kurang cepat saat 

melakukan transaksi pembayaran ketika antrian 

panjang sehingga konsumen ada yang tidak jadi 

membeli. 

 Kualitas pelayanan menjadi hal yang 

penting yang harus diperhatiakn serta 

dimaksimalkan agar mampu bertahan dan tetap 

dijadikan pilihan oleh konsumen. Pelayanan yang 

diberikan apakah sudah sesuai harapan konsumen 

atau belum karena setiap masyarakat atau 

konsumen mempunyai penilaian masing-masing 

setiap pelayanan yang diberikan terhadap 

individunya. Peran kualitas pelayanan yang baik 

merupakan hal yang sangat berpengaruh, tanpa 

adanya pelayanan yang tepat, mengakibatkan 

konsumen ragu untuk menentukan keputsan 

pembelian.      

 perlu kita ketahui bahwa ketika seorang 

konsumen membeli suatu produk selalu ada faktor 

yang ditawarkan, harga yang tinggi dan rendah 

menjadi perhatian utama konsumen dalam mencari 

produk. Selain itu, masyarakat sebagai target pasar 

memiliki banyak hal yang harus diperhatikan dalam 

pemenuhan kebutuhan. Faktor ekonomi juga 

merupakan faktor terpenting yang memiliki efek 

beratai yang melaluinya daya beli konsumen 

dialihkan. Oleh karena itu perusahaan membuat 

pembut keputusan pembelian yang cerdas. Dan 

penyedia jasa ritel dituntut harus terus dapat 

mempengaruhi konsumennya pada saat keputusan 

pembelian melalui strategi pemasaran yang 

disiapkan dan kualitas pelayanan yang baik untuk 

meningkatkan penjualan pasca pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan pada 

penelitian ini yaitu kuantitatif. Metode ini 

dinamakan metode tradisional, karena metode ini 

sudah cukup lama digunakan sehingga sudah 

mentradisi sebagai metode untuk penelitian. 

Metode ini disebut metode positivis karena berpijak 

pada filosofi positivisme. Metode ini sebagai 

ilmiah/scientific karena telah memenuhi prinsip-

prinsip kongrit/empiris, terstruktur secara objektif, 

rasional, sistematis dan replicable/dapat diulang. 

Metode ini disebut juga metode konfrimatif, karena 

metode ini cocok untuk pembuktian/konfirmasi. 

Metode ini disebut metode kuantitatif karena bahan 

penelitiannya berupa angka-angka dan statistik 

yang digunakan dalam analisisnya. 

 Dengan demikian metode kuantitatif dapat 

diartikan sebagai metode penelitian yang 

berdasarkan pada filsafat positivisme, digunakan 

untuk meneliti pada populasi atau sample tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrumen 

penelitian, analisis data bersifat statistik, dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

diterapkan sugiyono dalam Imam Abdul Hafidz 

dkk, (2021). 

Menurut sugiyono dalam Catur Fatchu 

Ukhriyawati (2018), populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

untuk  dipelajari dan ditarik kesimpulannya.  

 Jadi populasi bukan hanya orang, tetapi 

juga benda-benda alam yang lain. Populasi juga 

bukan sekedar jumlah yang ada pada objek/subjek 

yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh 

karakteristik/sifat yang dimiliki oleh objek atau 



Pipin, dkk/Peran Penetapan Harga dan Kualitas Pelayanan dalam Keputusan Pembelian.. /91 - 100  

 
95 

 

 

subjek itu. Berdasarkan definisi tersebut maka yang 

menjadi sasaran untuk populasi penelitian ini 

adalah seluruh konsumen Indomaret. 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi (sugiyono 

dalam Imam Abdul Hafidz 2021) . Teknik ini 

menggunakan simple random sampling. Sugiyono 

(2017:82), menyatakan bahwa simple random 

sampling adalah pengambilan anggota sampel dari 

populasi yang dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan strata yang ada dalam populasi 

tersebut. Metode pengambilan sampel diterangkan 

dengan menggunakan rumus slovin dalam rangka 

mengetahui jumlah sampel yang akan diteliti. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Penetapan Harga terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 

secara parsial menggunakan analisis regresi linear 

berganda dengan bantuan SPSS versi 20, diperoleh 

nilai thitung sebesar 2,888, sedangkan ttabel 

sebesar 1,660 pada tingkat signifikansi 5%. Selain 

itu, nilai signifikansi variabel Penetapan Harga 

sebesar 0,005, yang berarti lebih kecil dari taraf 

signifikansi yang ditetapkan (0,005 < 0,05). Dengan 

demikian, hipotesis pertama (H1) yang menyatakan 

bahwa Penetapan Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian dapat 

diterima. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

penetapan harga merupakan salah satu faktor 

penting yang dipertimbangkan konsumen sebelum 

melakukan keputusan pembelian. Harga tidak 

hanya dipandang sebagai sejumlah uang yang harus 

dibayarkan untuk memperoleh suatu produk atau 

jasa, tetapi juga menjadi indikator nilai (value) yang 

diterima konsumen. Konsumen akan 

membandingkan harga dengan manfaat, kualitas 

produk, serta pelayanan yang diperoleh. Apabila 

konsumen menilai bahwa harga yang ditawarkan 

sesuai dengan manfaat yang diterima, maka 

kecenderungan untuk melakukan pembelian akan 

semakin tinggi. 

Dalam konteks konsumen Indomaret 

SPBU Cisalam, penetapan harga yang kompetitif, 

transparan, sesuai dengan daya beli masyarakat, 

serta didukung oleh berbagai program promosi 

menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen. 

Kondisi tersebut mampu meningkatkan persepsi 

positif konsumen terhadap produk maupun layanan 

yang ditawarkan sehingga mendorong terjadinya 

keputusan pembelian. 

Secara teoritis, temuan ini mendukung 

konsep pemasaran yang dikemukakan bahwa harga 

merupakan salah satu unsur bauran pemasaran 

(marketing mix) yang memiliki pengaruh langsung 

terhadap perilaku konsumen dalam mengambil 

keputusan pembelian. Penetapan harga yang tepat 

akan meningkatkan persepsi nilai (perceived value), 

kepuasan konsumen, dan pada akhirnya 

memperbesar kemungkinan terjadinya pembelian 

ulang maupun loyalitas pelanggan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian Elsa Kesia Malonda, James D.D. Massie, 

dan Emilia Gunawan (2021) yang berjudul 

"Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Geprek Bensu di Kota 

Manado pada Masa Pandemi COVID-19." 

Penelitian tersebut membuktikan bahwa harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Kesamaan hasil penelitian 

menunjukkan bahwa pada berbagai sektor usaha, 

baik ritel maupun kuliner, strategi penetapan harga 

yang sesuai tetap menjadi faktor dominan dalam 

memengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

Temuan penelitian ini juga 

mengindikasikan bahwa manajemen Indomaret 

SPBU Cisalam perlu mempertahankan strategi 

harga yang kompetitif dengan mempertimbangkan 

kondisi pasar, tingkat persaingan, daya beli 

masyarakat, serta memberikan berbagai bentuk 

promosi seperti potongan harga, program bundling, 

maupun pemberian poin loyalitas pelanggan. 

Strategi tersebut diharapkan mampu meningkatkan 
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minat dan keputusan pembelian konsumen secara 

berkelanjutan. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 

secara parsial menggunakan SPSS versi 20 

diperoleh nilai thitung sebesar 9,983, lebih besar 

dibandingkan ttabel sebesar 1,660, dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000, yang berarti lebih kecil 

dari 0,05. Oleh karena itu, hipotesis kedua (H2) 

diterima, yang menunjukkan bahwa Kualitas 

Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian konsumen pada 

Indomaret SPBU Cisalam. 

Nilai thitung yang jauh lebih besar 

dibandingkan variabel Penetapan Harga 

menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan 

merupakan variabel yang memiliki pengaruh paling 

dominan terhadap keputusan pembelian dalam 

penelitian ini. Hal tersebut mengindikasikan bahwa 

konsumen tidak hanya mempertimbangkan aspek 

harga, tetapi juga pengalaman pelayanan yang 

mereka rasakan selama berbelanja. 

Kualitas pelayanan yang dimaksud 

mencakup kemampuan karyawan dalam 

memberikan pelayanan yang cepat, ramah, sopan, 

responsif terhadap kebutuhan konsumen, 

memberikan informasi produk secara jelas, 

menjaga kebersihan area toko, ketepatan proses 

pembayaran, hingga kemampuan menangani 

keluhan pelanggan secara profesional. Pelayanan 

yang baik akan menciptakan pengalaman 

berbelanja yang menyenangkan sehingga 

meningkatkan kepuasan serta kepercayaan 

konsumen. 

Dari perspektif teori pemasaran jasa, 

kualitas pelayanan merupakan faktor yang sangat 

menentukan keberhasilan perusahaan dalam 

mempertahankan pelanggan. Konsumen yang 

memperoleh pelayanan sesuai bahkan melebihi 

harapannya akan memiliki kecenderungan lebih 

besar untuk melakukan pembelian kembali serta 

merekomendasikan perusahaan kepada orang lain 

melalui komunikasi dari mulut ke mulut (word of 

mouth). 

Hasil penelitian ini mendukung penelitian 

M. Zainal Arifin dan Pikri Azhari (2017) dalam 

Jurnal Al-Qardh Volume V Nomor 2 yang 

menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Alfamart Kota Palangka 

Raya. Kesamaan hasil tersebut menunjukkan bahwa 

pada industri ritel modern, kualitas pelayanan 

menjadi salah satu faktor utama yang menentukan 

keberhasilan perusahaan dalam memenangkan 

persaingan bisnis. 

Berdasarkan besarnya nilai thitung yang 

diperoleh, dapat disimpulkan bahwa peningkatan 

kualitas pelayanan akan memberikan dampak yang 

lebih besar terhadap peningkatan keputusan 

pembelian dibandingkan hanya melakukan 

penyesuaian harga. Oleh karena itu, manajemen 

Indomaret SPBU Cisalam perlu terus meningkatkan 

kompetensi sumber daya manusia melalui pelatihan 

pelayanan prima (service excellence), peningkatan 

kecepatan pelayanan, keramahan karyawan, serta 

menciptakan suasana toko yang nyaman sehingga 

mampu memberikan pengalaman berbelanja yang 

lebih baik bagi konsumen. 

 

Pengaruh Penetapan Harga dan Kualitas 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil uji simultan (Uji F), 

diperoleh nilai Fhitung sebesar 106,585, sedangkan 

Ftabel sebesar 3,27, sehingga diperoleh hasil 

Fhitung > Ftabel (106,585 > 3,27) dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Dengan 

demikian, hipotesis ketiga (H3) diterima, yang 

berarti Penetapan Harga dan Kualitas Pelayanan 

secara bersama-sama berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen pada Indomaret SPBU Cisalam. 

Besarnya nilai Fhitung menunjukkan 

bahwa model regresi yang digunakan memiliki 

kemampuan yang sangat baik dalam menjelaskan 

hubungan antara variabel independen terhadap 

variabel dependen. Hal ini mengindikasikan bahwa 

keputusan pembelian konsumen tidak hanya 

dipengaruhi oleh satu faktor saja, tetapi merupakan 

hasil kombinasi antara strategi penetapan harga 

yang tepat dan kualitas pelayanan yang optimal. 



Pipin, dkk/Peran Penetapan Harga dan Kualitas Pelayanan dalam Keputusan Pembelian.. /91 - 100  

 
97 

 

 

Dalam praktik bisnis ritel modern, kedua 

variabel tersebut saling melengkapi. Harga yang 

kompetitif mampu menarik perhatian konsumen 

untuk datang dan mencoba produk, sedangkan 

kualitas pelayanan yang baik akan memperkuat 

kepuasan konsumen sehingga meningkatkan 

kemungkinan terjadinya pembelian ulang dan 

loyalitas pelanggan. Apabila salah satu faktor tidak 

dikelola dengan baik, maka efektivitas faktor 

lainnya dalam memengaruhi keputusan pembelian 

juga akan menurun. 

Secara konseptual, hasil penelitian ini 

memperkuat teori perilaku konsumen yang 

menyatakan bahwa keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh kombinasi berbagai faktor 

pemasaran, terutama unsur bauran pemasaran 

berupa harga dan pelayanan. Konsumen akan 

melakukan evaluasi secara menyeluruh terhadap 

manfaat yang diperoleh sebelum memutuskan 

untuk membeli suatu produk. 

Penelitian ini relevan dengan penelitian 

Sutarti dan M. Irham Leksono (2022) yang berjudul 

"Pengaruh Penetapan Harga, Kualitas Pelayanan, 

dan Kepuasan Pelanggan terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan Umrah pada PT Al Amin 

Mulia Lestari." Hasil penelitian tersebut 

menunjukkan bahwa seluruh variabel bebas secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Persamaan hasil penelitian 

mengindikasikan bahwa keberhasilan perusahaan 

dalam meningkatkan keputusan pembelian tidak 

cukup hanya mengandalkan strategi harga ataupun 

kualitas pelayanan secara terpisah, melainkan 

membutuhkan pengelolaan keduanya secara 

terpadu. 

Implikasi praktis dari hasil penelitian ini 

adalah manajemen Indomaret SPBU Cisalam perlu 

menerapkan strategi pemasaran yang terintegrasi 

dengan menjaga stabilitas harga yang kompetitif 

sekaligus meningkatkan kualitas pelayanan secara 

berkelanjutan. Langkah-langkah seperti evaluasi 

harga secara berkala, pemberian program promosi 

yang menarik, peningkatan kompetensi karyawan, 

penerapan standar pelayanan prima, serta 

penguatan sistem pelayanan berbasis kepuasan 

pelanggan akan memberikan kontribusi nyata 

terhadap peningkatan keputusan pembelian 

konsumen dan memperkuat daya saing perusahaan 

di tengah persaingan bisnis ritel modern yang 

semakin ketat. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil dan pembahasan maka 

dapat ditarik kesimpulan bahwa Penetapan Harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan 

hasil uji parsial yang menunjukkan bahwa semakin 

tepat strategi penetapan harga yang diterapkan, 

seperti harga yang kompetitif, sesuai dengan 

kualitas produk, terjangkau oleh konsumen, serta 

memberikan nilai yang sepadan dengan manfaat 

yang diterima, maka semakin tinggi pula 

kecenderungan konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian. Dengan demikian, hipotesis 

pertama (H1) diterima. 

Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Pelayanan yang cepat, ramah, responsif, 

profesional, serta mampu memenuhi harapan 

pelanggan akan meningkatkan kepuasan dan 

kepercayaan konsumen sehingga mendorong 

mereka untuk melakukan pembelian. Dibandingkan 

dengan variabel Penetapan Harga, Kualitas 

Pelayanan memiliki pengaruh yang lebih dominan 

terhadap Keputusan Pembelian. Oleh karena itu, 

hipotesis kedua (H2) diterima. 

Penetapan Harga dan Kualitas Pelayanan 

secara simultan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. secara bersama-

sama mampu menjelaskan perubahan pada variabel 

Keputusan Pembelian. Dengan kata lain, keputusan 

pembelian konsumen dipengaruhi oleh kombinasi 

strategi penetapan harga yang tepat dan kualitas 

pelayanan yang baik. Semakin kompetitif harga 

yang ditawarkan dan semakin baik kualitas 

pelayanan yang diberikan kepada konsumen, maka 

semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk 
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memutuskan melakukan pembelian. Oleh karena 

itu, hipotesis ketiga (H3) diterima. 
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