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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
harga, produk dan pelayanan terhadap keputusan pembelian
pada Indomaret Raung Kediri. Penelitian ini menggunakan
metode penelitian kuantitatif karena data penelitiannya berupa
angka-angka dan dianalisis menggunakan statistik serta telah
memenuhi kaidah- kaidah ilmiah yaitu kongkrit, obyektif,
terukur, rasional, dan sistematis. Populasi dalam penelitian ini
adalah semua konsumen atau pelanggan pada Indomaret Raung
Kediri. Sedang sampel dalam penelitian ini yaitu sebanyak 100
orang/responden. Metode pengumpulan data menggunakan
metode kuesioner dan [library research (riset kepustakaan).
Sedangkan metode analisis data dengan uji validitas dan
reliabilitas, uji asumsi klasik, uji regresi linier berganda, uji
signifikan secara parsial (uji statistik t), uji signifikansi secara
serempak/simultan (uji statistik f), dan koefisien determinasi.
Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa: (1) Variabel
harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal
ini terjadi karena konsumen merasa harga pada Indomaret
Raung Kediri terjangkau dan sesuai dengan manfaat dan
kualitas yang diterima. (2) Variabel produk berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dikarenakan produk
pada Indomaret Raung Kediri baik dan berkualitas. (3) Variabel
pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Hal ini karena pelanggan tidak terlalu memperhatikan
pelayanan yang diberikan. (4) Variabel harga dan produk secara
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal
ini karena penetapan harga dapat dijangkau oleh konsumen dan
produk yang ditawarkan konsumen baik dan bebas dari
kecacatan.

Kata kunci: Harga, produk, pelayanan, keputusan pembelian.

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of price, product
and service on purchasing decisions at Indomaret Raung
Kediri. This study uses a quantitative research method because
the research data is in the form of numbers and is analyzed
using statistics and has met scientific principles, namely
concrete, objective, measurable, rational, and systematic. The
population in this study were all consumers or customers at
Indomaret Raung Kediri. The sample in this study was 100
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people/respondents. The data collection method used the
questionnaire method and library research. While the data
analysis method with validity and reliability tests, classical
assumption tests, multiple linear regression tests, partial
significance tests (statistical t tests), simultaneous significance
tests (statistical f tests), and coefficient of determination. From
the results of this study it can be concluded that: (1) The price
variable has a positive effect on purchasing decisions. This
happens because consumers feel that the price at Indomaret
Raung Kediri is affordable and in accordance with the benefits
and quality received. (2) The product variable has a positive
effect on purchasing decisions. This is because the products at
Indomaret Raung Kediri are good and of high quality. (3)
Service variables do not affect purchasing decisions. This is
because customers do not pay much attention to the service
provided. (4) Price and product variables together affect
purchasing decisions. This is because the pricing is affordable

for consumers and the products offered to consumers are good
and free from defects.

Keywords: Price, product, service, purchasing decision
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PENDAHULUAN

Di era globalisasi saat ini, dunia bisnis menghadapi tantangan yang semakin kompleks
dan sulit diprediksi. Secara internal, organisasi harus menangani berbagai aspek seperti produk-
tivitas, kualitas, biaya, efisiensi waktu, pelayanan, keselamatan kerja, serta perilaku karyawan
yang terus berkembang. Di sisi lain, tekanan eksternal datang dari berbagai pihak, termasuk
pelanggan, pemasok, pesaing, lembaga swadaya masyarakat, serta regulasi pemerintah yang
terus mengalami perubahan. Untuk menghadapi situasi yang dinamis ini, pemimpin perusahaan
atau organisasi perlu berpikir kreatif dalam merancang strategi inovatif yang dapat mencip-
takan sinergi guna mendukung pencapaian tujuan bisnis. Oleh karena itu, perusahaan perlu
mengembangkan kebijakan strategis dalam hal pelayanan untuk menghadapi persaingan yang

semakin kompetitif.

Pesatnya perkembangan dunia usaha saat ini memaksa perusahaan untuk terus berinovasi
agar tetap kompetitif. Munculnya berbagai perusahaan baru yang menawarkan beragam
produk, termasuk ponsel dengan fitur yang semakin beragam, mendorong produsen untuk terus
mengembangkan kreativitas dalam pemasaran. Dengan meningkatnya variasi produk yang

tersedia di pasar, perusahaan harus mampu menciptakan inovasi yang memberikan nilai
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tambah bagi pelanggan, baik dari segi kemudahan penggunaan, kualitas, maupun fitur pendu-
kung lainnya. Dalam menentukan pilihan produk, konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor

utama, seperti harga, kualitas produk, dan layanan yang diberikan.

Persaingan yang semakin ketat di pasar disebabkan oleh meningkatnya jumlah produk
dan jasa yang ditawarkan. Keterbukaan pasar memicu produsen untuk terus meningkatkan
kualitas produk dan memberikan pelayanan terbaik guna memenuhi kebutuhan pelanggan.
Pada dasarnya, tujuan utama bisnis adalah menciptakan kepuasan pelanggan. Salah satu cara
untuk meningkatkan kepuasan konsumen adalah dengan menyediakan produk berkualitas
tinggi. Menurut Kotler (2019:50), kepuasan pelanggan dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor,
termasuk nilai total pelanggan yang terdiri dari nilai produk, pelayanan, personalisasi, dan citra

merek, serta biaya total pelanggan, yang meliputi biaya moneter, waktu, tenaga, dan pikiran.

Kepuasan pelanggan akan tercapai apabila produk atau layanan yang mereka terima
sesuai dengan ekspektasi. Wilkie dalam Fandy Tjiptono (2022:354) mendefinisikan kepuasan
pelanggan sebagai respons emosional yang muncul berdasarkan evaluasi pengalaman
konsumsi suatu produk atau jasa. Respon ini dapat berupa perasaan positif ketika suatu
kebutuhan atau harapan terpenuhi dengan baik. Pelanggan yang secara berulang menggunakan
produk atau jasa tertentu menunjukkan bahwa mereka merasa puas terhadap layanan yang

diberikan oleh perusahaan.

Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif, perusahaan harus memahami kebutuhan dan
preferensi pelanggan serta memastikan bahwa layanan yang diberikan memenuhi standar yang
diharapkan. Fokus pada kepuasan pelanggan menjadi faktor kunci dalam mencapai keberhasi-
lan bisnis. Perusahaan harus mampu menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan melalui

kualitas produk dan layanan yang unggul, sehingga dapat membangun loyalitas konsumen.

Menurut berbagai teori perilaku konsumen dan pemasaran, faktor yang memengaruhi
kebutuhan manusia tidak hanya berasal dari motivasi individu, tetapi juga faktor eksternal
seperti budaya, lingkungan sosial, dan kondisi ekonomi. Keputusan pembelian sering kali
didasarkan pada dorongan psikologis, di mana konsumen memilih produk tertentu tidak hanya
karena fungsinya, tetapi juga sebagai bentuk aktualisasi diri dan identitas sosial. Oleh karena
itu, produk tidak hanya harus memenuhi kebutuhan dasar, tetapi juga mampu memberikan nilai

tambah yang bersifat emosional dan sosial.

Harga merupakan salah satu faktor utama yang menjadi pertimbangan konsumen dalam
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proses pembelian. Konsumen akan menyesuaikan keputusan pembelian mereka berdasarkan
kesesuaian harga produk dengan daya beli mereka. Oleh karena itu, penetapan harga yang tepat
menjadi strategi penting bagi perusahaan dalam menarik pelanggan. Sebuah produk yang
ditawarkan dengan harga yang sesuai dengan kualitasnya akan meningkatkan kepuasan pelang-

gan dan memperkuat persepsi positif terhadap merek tersebut.

Dalam strategi pemasaran, harga memiliki dua peran utama. Dari perspektif ekonomi,
harga yang lebih rendah atau kompetitif dapat meningkatkan daya saing dan mendorong
peningkatan volume penjualan. Namun, dari perspektif psikologis, harga sering kali dianggap
sebagai indikator kualitas, di mana harga yang lebih tinggi dapat diasosiasikan dengan nilai
dan eksklusivitas suatu produk. Oleh karena itu, perusahaan perlu merancang strategi
penetapan harga yang tidak hanya kompetitif tetapi juga dapat mencerminkan kualitas produk

yang ditawarkan.

Untuk mempertahankan daya saing, perusahaan harus memastikan bahwa produk yang
ditawarkan memiliki kualitas tinggi. Kualitas produk, baik berupa barang maupun jasa,
memiliki pengaruh besar terhadap kepuasan pelanggan, loyalitas, dan retensi pelanggan.
Produk yang berkualitas dapat mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang, mem-
berikan rekomendasi kepada orang lain (word-of-mouth), serta meningkatkan kepercayaan
terhadap merek. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus mengembangkan inovasi dan menjaga

kualitas produk guna memenuhi harapan pelanggan.

Kepuasan pelanggan merupakan sejauh mana produk atau layanan yang diberikan dapat
memenuhi kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, yang pada akhirnya dapat meningkatkan
loyalitas pelanggan. Ketika harapan pelanggan terpenuhi, mereka akan lebih cenderung untuk
melakukan pembelian ulang dan merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain. Untuk
itu, perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang efektif guna mempertahankan dan

meningkatkan jumlah pelanggan.

Mengidentifikasi tingkat kepuasan pelanggan bukanlah hal yang mudah. Ketika pelang-
gan telah mengalami layanan atau produk berkualitas tinggi, mereka akan mengharapkan
standar yang sama di masa mendatang. Oleh karena itu, perusahaan harus mampu memperta-

hankan serta meningkatkan kualitas produk dan layanan mereka secara konsisten.

Produk atau layanan yang mampu memenuhi harapan pelanggan akan menciptakan loya-
litas pelanggan. Kepuasan pelanggan tidak hanya mencegah pelanggan berpindah ke pesaing
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(retention), tetapi juga mendorong mereka untuk melakukan pembelian ulang (repurchase) dan
merekomendasikan produk atau layanan kepada orang lain (referral). Menurut Kotler
(2019:49), pelanggan yang puas akan menjadi aset berharga bagi perusahaan karena dapat

berkontribusi dalam membangun citra positif dan meningkatkan profitabilitas bisnis.

METODE

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif karena data penelitiannya
berupa angka-angka dan dianalisis menggunakan statistik serta telah memenuhi kaidah-kaidah
ilmiah yaitu kongkrit, obyektif, terukur, rasional, dan sistematis. Populasi dalam penelitian ini
adalah sebanyak 130 konsumen atau pelanggan pada Indomaret Raung Kediri dalam kurun
waktu 1 bulan terakhir. Berikut ini adalah salah satu cara untuk menentukan jumlah sampel
yang diambil dari suatu populasi yang terdapat pada Indomaret Raung Kediri Jasa dengan
jumlah 130 konsumen atau pelanggan. Dalam penelitian ini jumlah konsumen atau pelanggan
pada Indomaret Raung Kediri sebanyak 130 orang dengan tingkat kesalahan yang diharapkan
5%, maka jumlah sampel yang digunakan adalah 10. Pengambilan sampel Non Probability
penelitian ini adalah purposive sampling  Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan metode kuesioner. Dalam penelitian ini metode kuesioner dengan
menyebarkan kepada sampel penelitian yaitu konsumen pada Indomaret Raung Kediri. Teknik
analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu teknik analisis regresi dua prediktor atau
analisis berganda. Analisis ini digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh harga,
kualias produk, dan pelayanan baik secara individual (parsial) atau bersama-sama (simultan)

terhadap terhadap keputusan pembelian (Y).
HASIL

Analisis linear berganda digunakan untuk menganalisa pengaruh beberapa variabel
bebas (X) terhadap suatu variabel terikat (Y) secara bersama-sama. Untuk menguji ke-4
hipotesis dilakukan dengan menggunakan uji regresi berganda. Rangkuman hasil analisis

regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2.300 1.476 1.558 122
Harga 191 .080 254 2.373 .020
Produk .097 .048 205 2.016 .047
Pelayanan .029 .033 .095 .878 382

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian Sumber:

Data primer yang diolah peneliti (2023).

Dari hasil analisis tersebut dapat diketahui persamaan regresi berganda sebagai berikut:

Y =2,300 + 0,191 X1 + 0,097X:2 + 0,029X3 + e
Keterangan:
Y : Prediksi keputusan pembelian
2,300 : Konstanta sebesar 2,300 berarti bahwa apabila setiap variabel bebas (X1, X2, X3)
dianggap nol maka prediksi Y sebesar 2,300.
0,191X : Koefisien prediktor harga (Xi) sebesar 0,191 menunjukkan harga dapat memprediksi
keputusan pembelian (Y) secara positif, sebagai contoh apabila harga (X1) ditingkatkan 1 poin
maka peningkatan atas prediksi keputusan pembelian (Y) sebesar 0,191.
0,097X, : Koefisien prediktor produk (Xz) sebesar 0,097 menunjukkan produk dapat
memprediksi keputusan pembelian (Y) secara positif, sebagai contoh apabila produk (X2)

ditingkatkan 1 poin maka peningkatan atas prediksi keputusan pembelian (Y) sebesar 0,097.
Uji teest (Uji Parsial)

Hipotesis 1 mengatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
Indomaret Raung Kediri. Untuk menguji hipotesis tersebut didasarkan pada nilai Sig. thitung.
Pada tabel di atas, bahwa harga memiliki nilai siginifikansi sebesar 0,020 lebih kecil dari 0,05
maka h, ditolak dan h, diterima. Selain itu harga memiliki koefisien beta sebesar 0,191.
Artinya jika harga naik satu satuan, maka keputusan pembelian naik 0,191. Dengan demikian,

harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri.
Uji Frest (Uji Silmultan)

Hipotesis 2 mengatakan bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
Indomaret Raung Kediri. Untuk menguji hipotesis tersebut didasarkan pada nilai Sig. thitung.

Pada tabel di atas, bahwa produk memiliki nilai siginifikansi sebesar 0,047 lebih kecil dari 0,05
2110
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maka h, ditolak dan h, diterima. Selain itu, produk memiliki koefisien beta sebesar 0,097. Arti-
nya jika produk naik satu satuan, maka keputusan pembelian naik 0,097. Dengan demikian

pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri.

Hipotesis 3 mengatakan bahwa pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Indomaret Raung Kediri. Untuk menguji hipotesis tersebut didasarkan pada nilai
Sig.thiung. Pada tabel di atas, bahwa pelayanan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,382 lebih
besar dari 0,05 maka ho diterima dan ha ditolak. Dengan demikian, pelayanan tidak berpenga-

ruh terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri.
Uji Koefisien Determinasi (R?)

Hipotesis 4 mengatakan bahwa harga, produk, dan pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri. Untuk menguji hipotesis tersebut
didasarkan pada nilai sig.Fhitung. Hasil analisis data disampaikan pada tabel berikut ini:

Tabel 2. Uji F ANOVAP

Sum of
Model Squares df | Mean Square F Sig.
1 Regression 23.926 3 7.975 7.527 000
Residual 101.714 964 1.060
Total 125.640 99

. Predictors: (Constant), Pelayanan, Produk, Harga
. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Sumber: Data primer yang diolah peneliti (2023).
Berdasarkan tabel di atas, diperoleh Fpinng sebesar 7,527 dengan probabilitas sebesar 0,000.
Hasil Fpiung dibandingkan dengan Fuser (dengan menggunakan taraf F siginifikansi 0,05;
sehingga diperoleh Fe sebesar 2,70). Jadi, Frinung (7,527) > Fuper (2,70), maka H, ditolak dan
H. diterima.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa harga dan produk berpenga—ruh terhadap
keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri. Kemampuan variabel harga dan produk
dalam memprediksi keputusan pembelian dapat dilihat dalam koefisien determinasi. Besarnya

koefisien determinasi dapat dilihat pada nilai R2 seperti yang tercantum dalam tabel berikut:
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Tabel 3. Hasil Uji Determinasi Model Summary®

Model R R Square | Adjusted R Square| Std. Error of the
Estimate

1 .436a| 190 163 1.029

Diketahui nilai koefisien determinasi (Rsguare) pada tabel 4.16, sebesar 0,190. Besarnya
angka koefisen determinasi (Rsquare) Sama dengan 19%. Hal ini menunjukkan bahwa harga dan
produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri sebesar 19%,
sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model

penelitian ini seperti lokasi, promosi, citra merek, brand image, dan lainnya.

Pembahasan

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Indomaret Raung Kediri

Hasil pengujian hipotesis mengenai pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
mempunyai nilai signifikansi (0,020) lebih kecil dari alpha (0,05), maka h, ditolak dan h,
diterima. Hasil koefisien untuk variabel harga adalah 0,191. Dengan demikian harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan hipotesis yang
menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, artinya harga

yang ditetapkan Indomaret Raung Kediri sudah sesuai dan dapat dijangkau oleh konsumen.

Berdasarkan hasil penelitian tersebut diperoleh nilai signifikansi sebesar (0,000 < 0,005)
dan koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,627; artinya bahwa harga mempunyai
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri. Harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dikarenakan harga menjadi pertimbangan
cukup penting bagi konsumen dalam menimbangkan untuk membeli, dimana konsumen akan
membandingkan harga dari produk pilihan mereka dan mengevaluasi apakah harga tersebut
sesuai dengan nilai produk serta sejumlah uang yang harus dikeluarkan. Secara tradisional

harga telah menjadi salah satu penentu keputusan untuk membeli.
Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian pada Indomaret Raung Kediri.

Hasil pengujian hipotesis mengenai pengaruh produk terhadap keputusan pembelian
mempunyai nilai signifikansi (0,47) lebih kecil dari alpha (0,05), maka h, ditolak dan ha
diterima. Hasil koefisien untuk variabel produk adalah 0,105. Dengan demikian bahwa produk

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan hipotesis yang
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menyatakan bahwa produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Produk
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian artinya, semakin baik produk maka semakin
tinggi tingkat keputusan pembelian konsumen dalam membeli pada Indomaret Raung Kediri.
Produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya. Kemampuan itu
meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan dioperasikan dan
diperbaiki, dan atribut lain yang berharga pada produk secara keseluruhan (Kotler dan Gery,
2022:347). Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian terjadi dikarenakan
produk Indomaret Raung Kediri baik dan berkualitas. Produk yang baik disini bisa berupa
kualitas mesin, desain, warna, bahan bakar yang irit, kenyamanan saat berkendara, suara mesin
yang tidak bising, dan mudah perawatannya. Dalam penelitian ini produk yang diberikan
Indomaret Raung Kediri sudah sesuai dengan harapan dan keinginan konsumen, sehingga
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam membeli pada Indomaret Raung
Kediri.Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Reza Fajar Setiawan (2022)
tentang “Pengaruh Citra Merek (Brand image) dan Kepercayaan Merek (Brand Trust) terhadap
Keputusan Pembelian”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa citra merek,
kualitas, produk, harga, dan promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal
ini terjadi dikarenakan konsumen senantiasa melakukan penilaian terhadap kinerja suatu
produk, hal ini dapat dilihat dari kemampuan produk menciptakan produk dengan segala
spesifikasinya sehingga dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian terhadap
produk tersebut. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa kualitas yang diberikan suatu

produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan.
Pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada Indomaret Raung Kediri

Hasil pengujian hipotesis mengenai pengaruh pelayanan terhadap keputusan pembelian
mempunyai nilai signifikansi (0,382) lebih besar dari alpha (0,05), maka h, diterima dan h,
ditolak. Dengan demikian pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
Indomaret Raung Kediri. Hal ini kemungkinan terjadi dikarenakan pelanggan tidak terlalu
memperhatikan pelayanan yang diberikan oleh perusahaan tetapi lebih memfokuskan pada
produk yang akan dibeli. Keputusan pembelian seseorang tidak selalu dipengaruhi oleh
pelayanan dari suatu perusahaan. Selain itu, kemungkinan pelayanan yang diberikan pada
Indomaret Raung Kediri hampir sama dengan pelayanan yang diberikan pada Indomaret
lainnya di tempat lain. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Faisal Fati

Manggala (2022) tentang “Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk, harga, dan promosi
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terhadap Keputusan pembelian kartu perdana telkom flexi”.Berdasarkan hasil penelitian
tersebut menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini
terjadi dikarenakan harga yang diberikan masih tidak jauh berbeda dengan outlet- outlet
handphone pada umunya, sehingga tidak terlalu memberikan pengaruh pada konsumen untuk

menentukan keputusan pembelian pada kartu perdana telkom flexi.

Pengaruh Harga, Produk dan Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada

Indomaret Raung Kediri

Hasil pengujian hipotesis pengaruh harga, produk, dan pelayanan terhadap keputusan
pembelian mempunyai hasil Fhiwng (7,527) lebih besar dari Fraver (2,70), maka H, ditolak dan
H. diterima. Dengan demikian, harga dan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Indomaret Raung Kediri. Hasil keputusan pembelian pada Indomaret Raung Kediri
dipengaruhi oleh harga dan produk. Harga merupakan jumlah uang yang dibutuhkan untuk
mendapatkan barang atau jasa. Ketika harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat dijangkau
oleh konsumen dan sesuai dengan manfaat yang dirasakan, maka akan mempengaruhi
konsumen untuk membeli pada Indomaret Raung Kediri. Produk yang baik adalah produk
terbebas dari cacat dan sesuai dengan manfaat yang diterima. Ketika produk yang ditawarkan
pada konsumen baik dan terhindar dari cacat maka akan meningkat keputusan pembelian
terhadap suatu barang.Hasil penelitian ini sesuai dengan teori Kotler. Menurut Kotler dalam
proses pengambilan keputusan pembelian pelanggan akan melakukan evaluasi sebelum
membeli yaitu dengan mencari manfaat dan kepuasan terhadap suatu produk yang akan dibeli.
Apabila konsumen merasa produk tersebut sesuai dengan manfaat dan kebutuhannya maka
akan mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. Dalam melakukan pembelian,
konsumen tentunya melakukan pertimbangan mengenai faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli antara lain harga

dan produk.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab
sebelumnya, maka penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut: Variabel harga berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini terjadi karena konsumen merasa harga pada
Indomaret Raung Kediri terjangkau dan sesuai dengan manfaat dan kualitas yang diterima dan

penetapan harga yang dilakukan perusahaan mempengaruhi proses keputusan pembelian

2114

Licensed under [{c<) IZS , Creative Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International License,
ISSN: 2746-5942 (Online)


https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

Multiplier - Vol.6 No.2 November 2025

konsumen untuk membeli pada Indomaret Raung Kediri.Variabel produk berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dikarenakan produk pada Indomaret Raung Kediri baik
dan berkualitas. Produk yang baik berupa barang dagangan, kenyamanan saat melakukan
pembelian, dan lingkungan yang nyaman. Produk pada Indomaret Raung Kediri sudah sesuai
dengan harapan dan keinginan konsumen, sehingga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian.Variabel pelayanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini
karena pelanggan tidak terlalu memperhatikan pelayanan yang diberikan oleh perusahaan
tetapi lebih memfokuskan pada produk yang akan dibeli.Variabel harga dan produk secara
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini karena penetapan harga
dapat dijangkau oleh konsumen dan produk yang ditawarkan konsumen baik dan bebas dari

kecacatan, sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
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