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Abstract. This research aims to determine the influence of price perception on purchasing
decisions among Lawson consumers in U Town, Bintaro, South Tangerang City. The
study employs a quantitative method using SPSS 25 software for hypothesis testing. The
measurement instrument utilizes a Likert scale, requiring respondents to express the
influence of service quality on their loyalty to using or purchasing Shell products. Data
collection employs purposive sampling with a sample size of 120. The results of this
research indicate that price perception has a positive influence on purchasing decisions
among Lawson consumers in U Town, Bintaro, South Tangerang City.

Keywords: price perception, purchasing decisions, Lawson.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Lawson di Ruko U Town, Bintaro, Kota Tangerang
Selatan. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan menggunakan software
SPSS 25 sebagai uji hipotesis. Penelitian ini menggunakan instrumen pengukuran berupa
skala likert yang mengharuskan responden untuk mengemukakan pengaruh kualitas
pelayanan terhadap loyalitas mereka dalam menggunakan atau membeli produk-produk
Shell. Teknik pengumpulan data menggunakan metode purposive sampling dengan
pengambilan sampel sebanyak 120. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi
harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada konsumen Lawson di Ruko
U Town, Bintaro, Kota Tangerang Selatan.

Kata kunci: persepsi harga, keputusan pembelian, Lawson.

LATAR BELAKANG

Industri ritel di Indonesia telah mengalami transformasi yang menarik, dengan
perubahan signifikan terjadi dalam beberapa aspek (Murni et al., 2014). Terdapat tren
signifikan yang mencerminkan adaptasi dan inovasi dari gerai-gerai sejenis, seperti toko
kelontong, minimarket, dan ritel konvenience store. Ekspansi geografis menjadi salah
satu aspek utama, dengan membuka gerai-gerai baru tidak hanya di pusat perkotaan,

tetapi juga di pinggiran kota dan wilayah perdesaan (Ardiansyah & Wagistina, 2021).
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Peningkatan fokus pada layanan pelanggan dan penerapan teknologi merupakan upaya
untuk meningkatkan efisiensi operasional dan memberikan pengalaman pelanggan yang
lebih baik (Tedjakusuma et al., 2020).

Menurut Karuniatama et al., (2020) ketatnya persaingan dalam industri ritel
Indonesia, perusahaan-perusahaan harus memiliki strategi yang tepat untuk menarik
pelanggan dan memastikan kelangsungan bisnis mereka. Dalam lingkungan bisnis yang
penuh tantangan ini, perusahaan tidak hanya dituntut untuk memiliki produk atau layanan
yang berkualitas, tetapi juga untuk mengembangkan strategi pemasaran dan penjualan
yang efektif. Menarik pelanggan bukanlah hal yang mudah, mengingat banyaknya opsi
yang tersedia di pasaran. Oleh karena itu, sebuah perusahaan yang ingin tetap eksis dan
berdaya saing perlu mengidentifikasi keunikan nilai yang ditawarkannya kepada
konsumen dan mengkomunikasikannya secara efektif (Taryono, 2022). Dengan memiliki
strategi yang terencana dengan baik, perusahaan dapat menghadapi persaingan yang
kompetitif dan mendapatkan perhatian serta kepercayaan pelanggan.

Persepsi harga memainkan peran penting dalam membentuk keputusan pembelian
konsumen. Ketika konsumen memandang suatu produk atau layanan sebagai memiliki
nilai yang sesuai dengan harganya, mereka cenderung lebih mungkin untuk membelinya.
Menurut Hayati, (2012) persepsi harga tidak hanya mencakup harga yang tertera, tetapi
juga melibatkan evaluasi konsumen terhadap kualitas, keunggulan, dan manfaat yang
mereka harapkan dari produk atau layanan tersebut. Apabila konsumen merasa bahwa
harga sebanding dengan nilai yang mereka terima, mereka lebih condong untuk membuat
keputusan pembelian positif. Sebaliknya, persepsi harga yang tidak sesuai dengan nilai
yang dirasakan oleh konsumen dapat menghambat keputusan pembelian. Oleh karena itu,
strategi penetapan harga dan komunikasi nilai produk menjadi kunci dalam memengaruhi
persepsi harga dan akhirnya memotivasi konsumen untuk melakukan pembelian (Fitriani
et al., 2022).

Lawson perusahaan ritel asal Jepang, telah mengalami perkembangan yang
signifikan di Indonesia. Gerai toko ritel Lawson telah berkembang pesat dengan
membuka sejumlah outlet di berbagai lokasi strategis di seluruh negeri. Melalui persepsi
harga, Lawson dapat memiliki dampak signifikan terutama pada keputusan pembelian
pelanggan. Lawson, dengan model bisnis ritelnya yang berfokus pada kenyamanan dan

aksesibilitas, cenderung menawarkan harga yang bersaing untuk produk-produk sehari-
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hari. Pelanggan, yang seringkali memiliki keterbatasan anggaran, sangat peka terhadap
perbedaan harga antara toko-toko. Dalam kasus ini, persepsi harga di Lawson dapat
dianggap lebih terjangkau dan dapat memberikan nilai tambah yang signifikan bagi
pelanggan.

Mahasiswa Universitas Pembangunan Jaya yang menjadi konsumen utama atas
setiap unit bisnis atau usaha di kawasan sekitar Sawah Baru, Bintaro akan sangat selektif
memilih produk yang di jual. Hal ini terjadi karena banyaknya pilihan yang tersedia, serta
persepsi harga dari mahasiswa pada masing-masing unit bisnis yang ada. Maka dari itu
penulis bertujuan untuk mengetahui apakah persepsi harga mempengaruhi keputusan

pembelian pada gerai retail Lawson, yang berlokasi di Ruko U-Town Bintaro.

KAJIAN TEORITIS
1. Persepsi Harga

Keputusan pembelian konsumen, menurut Kotler dan Keller (2012) (dalam Dulame
et al., 2023), merupakan tahap di mana konsumen dapat membentuk niat untuk membeli
produk favoritnya. Pada tahap ini, keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda,
atau menghindar dipengaruhi oleh risiko yang dirasakan. Proses ini dapat diartikan
sebagai pendekatan penyelesaian masalah yang melibatkan pengenalan masalah,
pengumpulan informasi, penilaian beberapa alternatif, pengambilan keputusan

pembelian, dan perilaku pasca-pembelian oleh konsumen.

Assauri (2004) menyatakan bahwa keputusan konsumen untuk melakukan pembelian
mencerminkan tindakan konsumen yang bersedia atau tidak bersedia membeli suatu
produk. Ketika seorang konsumen memilih untuk membeli suatu merek, hal ini
menunjukkan bahwa konsumen tersebut memiliki persepsi positif terhadap merek
tersebut. Bahkan, dapat terjadi bahwa konsumen akan memutuskan untuk membeli suatu
merek yang disukainya (Yoestini, 2007). Semakin banyak pengalaman seseorang dengan
suatu merek atau produk, maka kecenderungan untuk mengambil keputusan pembelian

akan semakin positif, khususnya terhadap produk yang mendapat evaluasi baik.

Persepsi harga menjadi hal yang signifikan dalam evaluasi konsumen terhadap suatu
produk atau layanan, dan dapat diukur melalui berbagai indikator pengukuran yang

diajukan oleh berbagai ahli (Ni Wayan Eka Mitariani, 2020). Menurut Herawaty et al.
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(2016) (dalam Sunarto et al., 2020), indikator-indikator kewajaran harga mencakup
aspek-aspek seperti kepercayaan pelanggan bahwa mereka membayar harga yang wajar,
ketepatan penetapan harga, kewajaran kebijakan harga yang diterapkan, perubahan harga
yang sesuai dengan norma etika, dan kesesuaian harga yang dapat diterima oleh

pelanggan.
2. Keputusan Pembelian

Keputusan membeli merupakan elemen krusial dalam studi perilaku konsumen.
Proses keputusan pembelian konsumen melibatkan serangkaian tahapan yang digunakan
oleh konsumen saat mereka membeli barang dan jasa (Moenir, 2008) (dalam Nasution et
al., 2019). Tahapan ini mencakup pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian
informasi, evaluasi terhadap opsi pembelian, pengambilan keputusan pembelian, dan
perilaku pasca-pembelian (Swastha, 2008). Pada dasarnya, keputusan pembelian
mencerminkan suatu pendekatan penyelesaian masalah yang dilakukan oleh individu
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan mereka. Proses ini menunjukkan kompleksitas
dalam interaksi antara konsumen dan pasar, dan pemahaman mendalam terhadap tahapan
ini dapat memberikan wawasan berharga bagi perusahaan dalam merancang strategi

pemasaran yang lebih efektif.

Proses keputusan pembelian merupakan suatu rangkaian tahapan dimulai dengan
pengenalan masalah oleh konsumen, dilanjutkan dengan pencarian informasi mengenai
produk atau merek tertentu, serta pengevaluasian seberapa efektif setiap alternatif dalam
menyelesaikan masalah yang dihadapi. Tahapan-tahapan tersebut akhirnya mengarah
kepada pengambilan keputusan pembelian (Umar dan Husein, 2016). Untuk mengukur
proses ini, indikator yang digunakan melibatkan kemantapan terhadap suatu produk,
kebiasaan dalam pembelian produk, dan kecepatan dalam melakukan pembelian suatu

produk (Kotler dan Armstrong, 2015).

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Wijaya, (2022) berjudul "Pengaruh Desain
Produk dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian (survei pada konsumen toko
busana muslim toko Rizar Collection menunjukkan bahwa secara keseluruhan, desain
produk dan persepsi harga secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian. Kemudian penelitian oleh Winarsih et al., (2022) berjudul
"Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Makanan, dan Store Atmosphere Terhadap
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Keputusan Pembelian Konsumen Pada Dabu-Dabu Lemong Resto dan Coffee Kawasan
Megamas Di Manado." Menunjukkan bahwa persepsi harga secara terpisah memberikan

pengaruh positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Persepsi harga memainkan peran penting yang positif dan signifikan dalam
membentuk keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan
untuk mempertimbangkan dengan serius persepsi harga dalam strategi pemasaran mereka
guna memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dengan ini, peneliti mengajukan
hipotesis penelitian yang akan disesuaikan dengan target sampel dalam penelitian sebagai
berikut:

Ho : Tidak ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian pada konsumen
Lawson U Town Bintaro
Ha : Ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian pada konsumen Lawson

U Town Bintaro

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menerapkan pendekatan kuantitatif dengan tujuan utama untuk
menyelidiki perilaku sekelompok individu dalam populasi atau sampel tertentu. Metode
pengumpulan data dalam penelitian ini melibatkan penggunaan instrumen pengukuran
berupa skala likert, yang digunakan untuk mengevaluasi persepsi harga terhadap
keputusan pembelian konsumen. Analisis data dilakukan secara statistik dengan

menggunakan perangkat lunak SPSS versi 25.

Penelitian ini dilakukan di Lawson yang berada di U Town Bintaro Blok UH/A-
08, Sawah Baru, Kec. Ciputat, Kota Tangerang Selatan, 15413. Dalam melakukan
pengambilan sampel survei, peneliti menerapkan metode non-probability sampling, di
mana setiap anggota populasi tidak memiliki peluang yang sama untuk dipilih menjadi
bagian dari sampel. Dalam non-probability sampling, peneliti menggunakan pendekatan
yang lebih subjektif untuk memilih responden atau elemen sampel. Teknik yang
digunakan purposive sampling, di mana peneliti memilih sampel yang paling mudah

diakses atau yang tersedia secara praktis.

Populasi penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Pembangunan Jaya. Proses

pengambilan sampel dilakukan selama bulan September hingga akhir Oktober 2023.
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Jumlah sampel yang berhasil diperoleh sebanyak 120 konsumen. Dalam pemilihan
responden hanya mahasiswa yang aktif pada kegiatan pembelian di sekitar Ruko U Town,
Bintaro tersebut. Dengan demikian, persepsi konsumen Lawson, terutama di kalangan
mahasiswa Universitas Pembangunan Jaya dapat memberikan gambaran yang

representatif dari populasi yang diteliti.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Uji Validitas

Untuk mengukur validitas dapat dilakukan dengan membandingkan r hitung
dengan r tabel dimana : Jika r hitung > r tabel, maka butir pertanyaan atau indikator
dinyatakan valid. Dan jika r hitung < r tabel, maka butir pertanyaan atau indikator
dinyatakan tidak valid.Untuk mendapatkan nilai r tabel kita bisa melihat data signifikansi
validasi yang terdiri dari 5% dan 1%. Dalam penelitian ini penulis menggunakan validasi
5%. Untuk 120 responden nilai r tabelnya adalah 0.1779 untuk mendapatkan nilai r hitung

kitamenggunakan aplikasi SPSS 25. Berikut hasil validitas instrumen soal.

Tabel 1. Hasil Pengujian Validitas Instrumen

Variable Item | r-hitung | r-tabel | Keterangan
Persepsi Harga | 1 0.822 0.1779 | Valid
2 0.813 0.1779 | Valid
3 0.788 0.1779 | Valid
4 0.849 0.1779 | Valid
5 0.599 0.1779 | Valid
Keputusan 1 0.656 0.1779 | Valid
Pembelian 2 0.723 0.1779 | Valid
3 0.772 0.1779 | Valid
4 0.873 0.1779 | Valid
5 0.834 0.1779 | Valid
6 0.721 0.1779 | Valid

Sumber : data diolah (2023)
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Berdasarkan hasil uji coba validitas instrumen dimana N = 120 dan r tabel adalah 0.1779,
berdasarkan analisis di atas menunjukkan semua butir pertanyaan dapat digunakan karena

r hitung lebih besar dari r tabel sehingga dapat dikatakan memenuhi syarat validitas.
2. Uji Reliabilitas

Ketentuan uji reliabilitas menurut (Ghozali, 2015) yaitu, jika Cronbach’s Alpha (a) > 0,60
maka butir pertanyaan dinyatakan tidak reliabel. Dan Jika Cronbach’s Alpha (a) < 0,60
maka butir pertanyaan dinyatakan reliabel. Berikut hasil perhitungan Reliabilitas

instrument;:

Tabel 2. Hasil Perhitungan Reabilitas Instrumen

. Cronbach’s

Variabel Alpha Syarat | Keterangan
Kualitas | ¢7¢ | 0.60 | Reliabel
Pelayanan

Kepuasan | = ¢35 | 060 | Reliabel
Pelanggan

Sumber : data diolah (2023)

3. Uji Hipotesis

Coefficients?
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 7.902 1.103 7.166 | .000
Persepsi Harga .619 .077 588 8.065 | .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil penghitungan koefisien regresi sederhana di atas memperlihatkan nilai koefisien
konstanta adalah sebesar 7.902 koefisien variabel bebas (X) adalah sebesar 0,619.
Sehingga diperoleh persamaan regresi Y=7.902+0,619X. Berdasarkan persamaan di atas
diketahui nilai konstantanya sebesar 7.902. Secara matematis, nilai konstanta ini
menyatakan bahwa pada saat kualitas pelayanan 0, maka kepuasan pelanggan memiliki
nilai 7.902. Selanjutnya nilai positif (0,619) yang terdapat pada koefisien regresi variabel
bebas (persepsi harga) menggambarkan bahwa arah hubungan antara variabel bebas

dengan variabel terikat (kepuasan pelanggan) adalah searah, dimana setiap kenaikan satu
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satuan variabel kualitas pelayanan akan menyebabkan kenaikan kepuasan pelanggan

0,619.

1) Penetapan kriteria
Besarnya nilai t tabel untuk taraf signifikan 5% db = 118 (db = N -2 untuk N =120)
yaitu 7.902.

2) Hasil t hitung
Hasil t hitung diperoleh dengan menggunakan SPSS 25.0 for windows yaitu sebesar
7.166.

3) Pengambilan keputusan
Jika t hitung lebih besar dari t tabel maka Ha diterima dan Ho ditolak. Dari hasil
perhitungan t hitung sebesar 8,065 di atas dibandingkan dengan t tabel (db = 118)
yaitu 7,166 taraf signifikan 5%, jadi t hitung > t tabel maka Ha diterima dan Ho di
tolak. Dengan kata lain menolak hipotesis nol (Ho) dan menerima hipotesis alternatif
(Ha) untuk pengujian kedua variabel. Berdasarkan tabel 6 maka diperoleh variabel
persepsi harga t hitung = 8,065 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, ini berarti Ha
yang menyatakan ada pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian

4. Koefisien Determinasi

Model Summary

R Adjusted R | Std. Error of
Model R Square Square the Estimate
1 .588* 346 341 2.34111

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan

Nilai R yang merupakan simbol dari koefisien. Pada tabel diatas nilai kolerasi
adalah 0,588. Nilai ini dapat Nilai ini dapat diinterpretasikan bahwa hubungan kedua
variabel penelitian berada pada kategori cukup. Melalui tabel di atas juga diperoleh nilai
R Square atau koefisien determinasi (KD) yang menunjukkan seberapa bagus model
regresi yang dibentuk oleh interaksi variabel bebas dan variabel terikat. Nilai KD yang
diperoleh adalah 58,8%. Sehingga dapat ditafsirkan bahwa variabel bebas X memiliki
pengaruh kontribusi sebesar 45,1% terhadap variabel Y.

Dari tabel diatas dapat dilihat adjusted R square sebesar 0,346 atau sebesar 34,6%.

Hal ini berarti bahwa persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
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Lawson di U Town Bintaro 34,6 % dan 65,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar

kualitas pelayanan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis penelitian diatas menunjukan bahwa persepsi harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Lawson di U Town Bintaro,
Tangerang Selatan. Tingkat Kualitas Layanan yang diberikan taksi Bluebird kepada
pelanggan adalah baik. Indikator kewajaran harga menurut Herawaty et al. (2016)
mencakup aspek-aspek seperti kepercayaan pelanggan bahwa mereka membayar harga
yang wajar, ketepatan penetapan harga, kewajaran kebijakan harga yang diterapkan,
perubahan harga yang sesuai dengan norma etika, dan kesesuaian harga yang dapat

diterima oleh pelanggan Lawson.

Merujuk kepada hasil penelitian dan pembahasan, berikut ini peneliti mengajukan

beberapa saran sebagai berikut :

1. Persaingan bisnis ritel yang semakin ketat, menuntut tiap perusahaan untuk dapat

menerapkan strategi bisnis yang sesuai dengan kebutuhan konsumen sekitar.

2. Keterbatasan waktu dan lokasi penelitian, menyebabkan penelitian ini tidak cukup
luas dan tidak dapat disamakan pada beberapa daerah di Indonesia. Maka dari itu
perlu dilakukan penelitian lanjutan secara berkala, dan bisa dilengkapi dengan

beberapa variabel yang belum diteliti terkait penelitian ini.
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