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Abstract— This research was conducted due to the challenges faced by Warung Goceng in Depok, such as
inconsistent product quality, price competition, and customer service issues, which motivated this study. The
aim of this study is to evaluate the influence of price on customer purchasing decisions. Using a quantitative
approach, 60 customers of Warung Goceng in Depok City participated as research participants. Data were
obtained through the distribution of questionnaires and observation, and hypothesis testing was conducted
using SPSS. The findings of the study indicate that the majority of consumer purchasing decisions are
significantly influenced by price factors, and there is a direct relationship between Warung Goceng's prices and
consumer purchasing decisions. Therefore, Warung Goceng can improve its pricing strategy to better suit
consumer preferences and enhance its competitiveness in the culinary industry.

Keywords: analysis, marketing, price, purchase decision.

Abstrak— Penelitian ini dilakukan karena adanya tantangan yang dihadapi oleh Warung Goceng di Depok,
seperti kualitas produk yang tidak menentu, persaingan harga, dan masalah layanan pelanggan yang
menjadi pendorong penelitian ini. Tujuan dari studi ini untuk mengevaluasi pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian pelanggan. Dengan menggunakan pendekatan kuantitatif, 60 konsumen Warung
Goceng di Kota Depok menjadi peserta partisipan. Data diperoleh dengan menyebarkan kuesioner dan
observasi, dan pengujian hipotesis menggunakan SPSS. Temuan dari penelitian mengindikasikan bahwa
sebagian besar keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi secara signifikan oleh faktor harga dan
terdapat hubungan langsung antara harga Warung Goceng dengan keputusan pembelian konsumen.
Dengan demikian, Warung Goceng dapat meningkatkan rencana penetapan harga yang lebih sesuai dengan
selera konsumen dan meningkatkan daya saingnya di industri kuliner.

Kata Kunci: analysis, pemasaran, harga, keputusan pembelian.

PENDAHULUAN besar kemungkinan bisnis tersebut mendapatkan

keuntungan dan menarik minat pelanggan.

Di tengah persaingan yang semakin ketat
di antara perusahaan, setiap perusahaan selalu
mencari strategi untuk mempertahankan
pelanggan. Perusahaan ingin agar klien mereka
terus membeli produk mereka. Mereka dapat
menggunakan  teknik  pemasaran  untuk
membantu klien dalam melakukan pembelian
yang bijaksana agar dapat memenuhi harapan ini.

Keputusan yang dilakukan konsumen
tentang apa yang dibeli sangat penting untuk
pertumbuhan bisnis karena semakin banyak
individu yang membeli suatu produk, semakin
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Dengan banyaknya pelanggan yang membeli
suatu produk, maka semakin meningkat reputasi
perusahaan dan semakin tinggi loyalitas

pelanggan.
Ketika pelanggan memutuskan untuk
berbelanja sesuatu, mereka mungkin

mempertimbangkan kepuasan, harga, dan
pengakuan atas layanan atau produk tersebut.
Faktor-faktor ini mempengaruhi pilihan mereka
setelah mereka memutuskan untuk membeli
suatu produk (Hidayat & Rayuwanto, 2022).
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Tjiptono menegaskan bahwa harga
merupakan komponen yang krusial dalam proses
perundingan karena bisa mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli berbagai
produk (Kambali & Syarifah, 2020). Hal ini
dikarenakan harga merupakan faktor penentu
daya beli konsumen, dapat menjadi indikator
kualitas produk, dan dapat memengaruhi
persepsi nilai produk. Selain itu, harga dapat
mendorong konsumen untuk mencari alternatif,
memengaruhi keputusan konsumen tentang
berapa banyak produk yang akan dibeli, dan
memengaruhi loyalitas konsumen.

Menurut Assauri dalam Gunarsih dan
rekan-rekan, unsur tunggal dalam bauran
pemasaran yang secara langsung mempengaruhi
pendapatan penjualan adalah harga, sementara
unsur lainnya lebih berkaitan dengan aspek biaya
(Gunarsih, Kalangi, & Tamengkel, 2021). Tujuan
penetapan harga menurut Swastha adalah untuk
mencapai beberapa tujuan, seperti
memaksimalkan laba, memperoleh
pengembalian investasi atau pengembalian
penjualan bersih, memperkecil atau meniadakan
persaingan, dan mempertahankan atau
memperbesar pangsa pasar (Gunarsih et al,
2021).

Pembentukan pembelian adalah salah satu
tujuan utama pemasaran. Pemasar saat ini
banyak belajar tentang bagaimana perilaku
konsumen dibentuk karena pandangan, persepsi,
dan referensi konsumen yang berbeda terhadap
suatu produk. Perilaku konsumen ini akan
mempengaruhi keputusan pembelian mereka
(Widodo, Irfan, & Budiyanto, 2022). Menurut
Kotler dan Keller dalam Prabowo, ada lima faktor
yang memengaruhi keputusan konsumen untuk
membeli: 1) Motivasi; 2) Persepsi; 3)
Pembelajaran; 4) Kayakinan; dan 5). Sikap
(Prabowo, 2021).

Philip Kotler dan Keller menyatakan
bahwa pemasaran dan dorongan lingkungan
meningkatkan  kesadaran konsumen dan
memengaruhi proses pengambilan keputusan
mereka melalui berbagai proses psikologis
bawaan. Di antara pembelian akhir dan dorongan
pemasaran eksternal, pemasar perlu memahami
proses berpikir konsumen (Widodo et al., 2022).

Berdasarkan penelitian yang
mengevaluasi  pengaruh  harga terhadap
keputusan pembelian konsumen di Apotek
MAMA di Kota Depok, berhasil menemukan
hubungan yang signifikan dan positif antara
variabel harga dengan keputusan pembelian
konsumen (Susilowati & Utari, 2022). Doni
Marlius dan Nadilla Jovanka, menemukan bahwa
variabel harga memiliki nilai sig 0,028 < 0,05 dan
berpengaruh terhadap keputusan konsumen

untuk membeli di Hasanah Mart Air Haji. Temuan
ini mendukung hipotesis 1 (H1) yang
menyatakan bahwa harga secara signifikan dan
positif mempengaruhi keputusan konsumen
untuk membeli (Marlius & Jovanka, 2023).

Menetapkan harga yang kompetitif di
pasar di mana persaingan perusahaan semakin
ketat adalah salah satu masalah yang dihadapi
Warung Goceng di Depok. Upaya untuk
memberikan harga yang kompetitif menjadi
sebuah keharusan untuk kelangsungan hidup
bisnis warung ini dalam menghadapi persaingan
yang ketat. Keputusan pembelian pelanggan
seringkali dipengaruhi oleh perbedaan harga
antara Warung Goceng dengan para pesaingnya.

Persaingan dalam industri warung makan
sangat ketat karena jumlah penjual yang terus
bertambah. Pemilik warung makan bersaing
untuk menawarkan harga dan layanan yang
kompetitif untuk memuaskan pelanggan dan
mendorong mereka kembali untuk membeli
makanan lagi. Para pelanggan memberikan nilai
yang tinggi pada tingkat layanan yang diberikan
dan biaya yang ditawarkan oleh setiap warung
makan (Himawati, 2022).

Permintaan akan suatu produk
berfluktuasi sesuai dengan harga yang
ditetapkan perusahaan. Untuk mendorong
pelanggan melakukan pembelian berulang dari
Warung Goceng Depok, harga produk yang dijual
di sana harus masuk akal dan sesuai dengan
kapasitas pembelian mereka. Oleh karena itu,
harga menjadi faktor yang sangat penting karena
mempengaruhi seberapa banyak permintaan
untuk berbagai produk berdasarkan harga yang
ditetapkan perusahaan. Konsumen akan memilih
produk jika harga yang ditetapkan oleh
perusahaan dianggap wajar dan sesuai dengan
kemampuan beli mereka. Oleh karena itu,
penelitian ini bertujuan untuk mengklarifikasi
bagaimana keputusan pembelian seseorang dari
Warung Goceng Depok dipengaruhi oleh
kebijakan penetapan harga.

BAHAN DAN METODE

Penelitian ini menggunakan penelitian
kuantitatif, yang menurut Sugiyono didefinisikan
sebagai metode penelitian yang berlandaskan
pada pendekatan ilmiah (Machali, 2021).

Penelitian ini menggambarkan atau
mengklarifikasi masalah yang terjadi, sehingga
tidak terlalu terpaku pada detail atau analisis
yang mendalam (Selvia etal., 2022). Penelitian ini
memanfaatkan data yang diperoleh secara
langsung (data primer). Metode pengambilan
data yang digunakan meliputi observasi dan
penyebaran kuesioner.
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Penelitian ini dilakukan di Warung Goceng
Depok pada bulan Oktober 2023 dengan
menggunakan data primer. Dalam hal ini, teknik
pengumpulan data yang diterapkan meliputi
observasi dan penyebaran kuesioner. Berikut ini
beberapa indikator akan dipergunakan sebagai
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alat penelitian:

Tabel 1. Variabel dan Indikator Penelitian

Variab  Definisi Indikator Definisi
el Variabel Indikator
Harga Harga Kesesuaian =~ Konsumen
(x) adalah Harga akan
(Ali sejumlah dengan melihat
Hasan, uang yang Kualitas harga yang
2020) diperoleh ditawarkan
dari dengan
penggunaan kualitas
produk atau yang
layanan, ditawarkan
pertukaran dengan
pembelian, produk
atau yang ada
pembebana  Keterjangk  Konsumen
n auan harga  dapat
(Nurahman menjangka
& Indrianto, u harga
2021) yang telah
ditetapkan
oleh
perusahaan
Daya Saing  Konsumen
Harga akan
melihat
harga yang
ditawarkan
dan
membandi
ngkannya
dengan
produk
serupa
Keputu Keputusan Kebiasaan Konsumen
san Pembelian dalam sering
Pembe dipengaruhi membeli membeli
lian oleh produk produk
0] berbagai secara
faktor, teratur
termasuk tanpa
lokasi, pertimbang
minat, adat an
istiadat, mendalam
teknologi, karena
ekonomi mereka
keuangan, merasa
dan faktor nyaman
lainnya. dan puas
Pembeli dengan
memproses produk
semua tersebut.
informasi Kemantapa Loyalitas
dan n pada konsumen
membuat yang
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Variab  Definisi Indikator Definisi
el Variabel Indikator
garis besar sebuah didasarkan
dengan produk pada
reaksi kepuasan
muncul pada dan
barang yang pengalama
akan dibeli. n positif
Kebiasaan sebelumny
mereka, a
lokasi menunjukk
mereka, atau an tingkat
faktor kemantapa
lainnya n produk
membuat yang tinggi.
suatu jenis Memberika Ketika
reaksi n konsumen
muncul rekomenda memberika
mengenai si kepada n
produk yang orang lain rekomenda
akan dibeli si  positif
(Nurahman kepada
& Indrianto, orang lain,
2021) itu
menunjukk
an bahwa
mereka
merasa
puas
dengan
produk
yang
didapatkan,
baik
melalui
ulasan
online
ataupun
rekomenda
si pribadi.

Data pada Tabel 1 didasarkan pada
bagaimana responden menjawab bagian tertentu
dari kuesioner dan data sampel. Dalam
kuesioner, Pendapat, sikap, dan kesan responden
mengenai peristiwa diukur dengan
menggunakan skala Likert. Menurut Djaali dalam
Sumartini dkk, skala Likert merupakan alat ukur
psikometrik yang sering digunakan dalam survei
(Sumartini, Harahap, & Sthevany, 2020).
Penelitian ini melibatkan 62 orang sebagai
populasi dan 60 orang sebagai sampel.

Skala Likert banyak digunakan dalam
survei dan penelitian karena kemudahan
penggunaannya. Setiap jawaban dalam survei ini
diberi skor numerik antara 1 hingga 5 yang
dikumpulkan melalui kuesioner sebagai bagian
dari metode survei dan teknik observasi. Tabel 2
merupakan poin dari skala likert yang digunakan
di penelitian ini.
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Tabel 2. Skala Likert

Kategori Poin
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak Setuju 2
Sangat Tidak Setuju 1

Sumber: (Prayitno et al,, 2021)

Proses penyusunan topik penelitian dan
pemecahan masalah dari berbagai isu dan situasi
yang memotivasi peneliti untuk melakukan
penelitian dikenal sebagai kerangka Kkerja
(Priyanto & Sudrartono, 2021). Kerangka
pemikiran digabungkan dengan data dari hasil
pengamatan, penelitian, dan fakta. Sebagai
hasilnya, kerangka pemikiran mencakup
hipotesis, justifikasi, atau gagasan yang akan
dibangun oleh penelitian (Syahputri, Fallenia, &
Syafitri, 2023). Kerangka kerja penelitian di
Warung Goceng menetapkan Harga sebagai
variabel independen dan Keputusan Pembelian
sebagai variabel dependen.

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian

(Talakua, Anas, & Aqil, 2020). Pada penelitian ini
menggunakan kuesioner dengan total 11 item
sebagai instrumen pengumpulan data untuk
semua variabel, yaitu harga (X) dan keputusan
pembelian (Y). Sampel penelitian ini terdiri dari
60 responden yang dipilih secara acak untuk
penelitian  ini.  Karakteristik  responden
tercantum di bawah ini, yang dikelompokkan
berdasarkan jenis pekerjaan, usia, dan jenis
kelamin.

Tabel 3. Distribusi Responden Menurut Jenis

Kelamin
Freque Perce Valid Cumulative
ncy nt  Percent  Percent

Vali Laki-

d Laki 20 333 333 333
Peremp 40 667 667 100.0
uan
Total 60 100.0 100.0

Keputusan
Pembelian

4]

\4

Harga (X)

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Kerangka pemikiran pada Gambar 1
mengindikasikan adanya keterkaitan antara
variabel X dan Y. Penetapan harga
mempengaruhi apa yang diputuskan pelanggan
untuk dibeli. Agar konsumen merasa puas
dengan keputusan penetapan harga, pelaku
bisnis harus mempertimbangkan preferensi
konsumen. Harga yang diberikan oleh Warung
Goceng memiliki dampak yang signifikan
terhadap keinginan pelanggan untuk melakukan
pembelian di Warung Goceng.
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:

HO: Harga berpengaruh negatif pada keputusan
pembelian konsumen

H1: Harga berpengaruh positif pada keputusan
pembelian konsumen

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Analisis
Responden
Proses analisis deskriptif dilakukan

dengan menganalisis nilai rata-rata dari setiap

indikator variabel. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk menyajikan persepsi responden
pada setiap indikator dalam bentuk ringkasan

Deskriptif = Karakteristik

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Berdasarkan Tabel 3 di atas, dapat
disimpulkan bahwa mayoritas responden
Warung Goceng adalah perempuan, yaitu sebesar
66,7%, sedangkan laki-laki sebesar 33,3%. Rasio
ini menunjukkan bahwa Warung Goceng lebih
populer di kalangan pelanggan wanita. Dengan
menggunakan analisis ini, Warung Goceng akan
dapat lebih memahami permintaan dan
preferensi pelanggan wanita mereka, yang akan
membantu mereka mengembangkan menu dan
rencana pemasaran untuk memenuhi selera
pelanggan dengan lebih baik.

Tabel 4. Distribusi Responden Menurut Usia

Freque Perce  Valid  Cumulative

ncy nt Percent Percent
Vali 10-15
4 tahun 5 8.3 8.3 8.3
16-20 41 683 68.3 76.7
tahun
21-25 13 217 21.7 98.3
tahun
26ke 1 17 1.7 100.0
atas
Total 60 100.0 100.0

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Tabel 4 diatas menunjukan bahwa 68,3%
responden berada di rentang usia 16-20 tahun.
Hal ini menggambarkan bahwa kelompok usia
tersebut memiliki ketertarikan yang kuat
terhadap Warung Goceng. Alasan ketertarikan
dan kesetiaan kelompok usia ini bisa jadi karena
harga yang terjangkau dan makanan yang
mereka sukai.
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Tabel 5. Distribusi Responden Menurut Jenis

Pekerjaan
Cumulati
Freque Perce Valid ve
ncy nt  Percent Percent
Vali Belum
d  Bekerja 1 1.7 1.7 1.7
Karyawan 6 10.0 10.0 11.7
Pelajar/Ma 53 883 883  100.0
hasiswa
Total 60 100.0  100.0

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Tabel 5 menggambarkan bahwa, sebesar
88,3%, sebagian besar pelanggan adalah pelajar.
Hal ini menunjukkan bahwa para pelajar sangat
menyukai Warung Goceng. Keterjangkauan
harga, keragaman menu, dan lokasi yang
strategis merupakan beberapa faktor yang
menarik bagi kelompok ini.

2. Uji Validitas

Proses menilai keabsahan suatu alat ukur
disebut dengan uji validitas. Jika hasil dari sebuah
survei dapat dibuktikan secara kuantitatif, maka
survei tersebut dianggap sah (Janna & Herianto,
2021). Ada dua jenis uji validitas. Pada pengujian
pertama, skor total item dibandingkan dengan
skor item pernyataan. Korelasi antara skor setiap
indikator item dan skor total konstruksi
diperiksa pada pengujian kedua.

Tabel 6. Hasil Uji Validitas Variabel Harga dan
Keputusan Pembelian

Variabel Item R R Ket.
Hitung Tabel
X X1 1 0,254 Valid
X2 0,661 0,254 Valid
X3 0,594 0,254 Valid
X4 0,483 0,254 Valid
X5 0,463 0,254 Valid
X6 0,393 0,254 Valid
X7 0,588 0,254 Valid
Y Y1 1 0,254 Valid
Y2 0,759 0,254 Valid
Y3 0,734 0,254 Valid
Y4 0,657 0,254 Valid

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 6,
dikonfirmasi bahwa keberlakuan terverifikasi
karena nilai r hitung > r tabel, yaitu sebesar
0,254. Jadi, pernyataan tersebut dianggap sah
dan layak untuk disebar kepada pengunjung
Warung Goceng.
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3. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang
menggambarkan seberapa dapat diandalkan atau
dapat dipercayainya suatu alat pengukur,
menurut Notoatmodjo (Janna & Herianto, 2021).
Oleh karena itu, reliabilitas berguna untuk
mengevaluasi kestabilan alat ukur atau menilai
apakah alat ukur tersebut tetap konsisten dalam
pengukuran yang berulang. Sebuah alat
pengukuran dianggap dapat diandalkan jika alat
tersebut secara konsisten menghasilkan data
setelah dilakukan beberapa kali pengujian
(Syahputri et al., 2023).

Karena hasil pengujian yang reliabel tidak
dapat digunakan tanpa data yang akurat untuk
pengukuran, pengujian validitas data sering kali
dilakukan sebelum pengujian reliabilitas. Namun
demikian, pengujian reliabilitas data tidak
diperlukan jika data yang diukur salah.

Tabel 7. Uji Reliabilitas Variabel Harga dan
Keputusan Pembelian

Variabel Reliability Cronbac Ket.
Coefficients h’s
Alpha
X 7 0,909 Reliable
Y 4 0,891 Reliable

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)

Berdasarkan hasil uji reliabilitas variabel
harga (X) dan variabel keputusan pembelian (Y)
pada Tabel 7, nilai dari Alpha Cronbach lebih
besar dari 0,6. Klaim ini menunjukkan keandalan
data variabel harga, mendukung validitas
kuesioner penelitian ini.

4. Uji Simultan (Uji F)

Tujuan dari uji hipotesis, yang juga dikenal
sebagai uji F, menurut Suryani, adalah untuk
memastikan pengaruh total variabel independen
terhadap komponen dependen (Suryani, 2019).
Teknik ANOVA (Uji F) digunakan untuk secara
bersamaan atau bersama-sama  menguji
distribusi atau varians rata-rata dalam variabel
penjelas (Rahmawati & Illiyin, 2021).

Tabel 8. Uji Simultan (Uji F)

ANOVA=
Sum of Mean
Model Squares  df  Square F Sig.
L Regress 346937 1 306732 39 popv
ion 811
ffs’d” 136.001 58  2.345

Total 442733 59

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Harga

Sumber: (Hasil Penelitian, 2023)
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Dilihat pada data Tabel 8, diperoleh nilai F
hitung sebesar 130.811 dan nilai signifikansi
(sig) sebesar 0,000. Ketika nilai signifikansi (sig)
< dari nilai standar 0,05, dan nilai F hitung
(130.811) > dari nilai F tabel (3.16), maka H1
diterima sementara HO ditolak. Hal ini
menunjukkan bagaimana keputusan tentang apa
yang dibeli dipengaruhi oleh harga.

KESIMPULAN

Penelitian ini berfokus pada pengaruh
harga terhadap keputusan pembelian konsumen
di Warung Goceng Depok, berbeda dengan
penelitian lain yang umumnya meneliti faktor
lain seperti kualitas produk, layanan pelanggan,
atau citra merek. Penelitian ini menggunakan
kombinasi survei dan analisis statistik, berbeda
dengan beberapa penelitian lain yang hanya
menggunakan satu metode. Meskipun berfokus
pada Warung Goceng Depok, penelitian ini dapat
diaplikasikan pada bisnis lain di industri kuliner
yang serupa.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
sebagian besar keputusan konsumen untuk
membeli di sejumlah tempat ini dipengaruhi oleh
harga. Harga memiliki peran yang signifikan
dalam memengaruhi keputusan pembelian
konsumen, karena sebagian besar pembeli
mempertimbangkan harga produk sebelum
melakukan pembelian.

Dengan demikian, Warung Goceng Depok
dapat menggunakan hasil penelitian ini untuk
meningkatkan strategi penetapan harga dan
memenuhi selera dan harapan pelanggan mereka
dengan lebih baik. Warung ini dapat
meningkatkan daya saingnya di pasar kuliner
lokal dan menarik serta mempertahankan
pelanggan dengan mengoptimalkan upaya
pemasaran melalui kesadaran akan sejauh mana
harga mempengaruhi keputusan pembelian.
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