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 Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada Zahra 

Swalayan Kepung. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif 

dengan metode survei melalui penyebaran kuesioner kepada konsumen 

Zahra Swalayan Kepung. Variabel persepsi harga diukur melalui indikator 

keterjangkauan, kewajaran, kesesuaian harga dengan kualitas dan 

manfaat produk, sedangkan variabel keputusan pembelian digunakan 

sebagai variabel dependen. Analisis data menggunakan regresi linier 

sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal 

ini dibuktikan melalui persamaan regresi Y = 19,890 + 0,836X, yang 

menunjukkan bahwa semakin positif persepsi konsumen terhadap harga, 

semakin tinggi keputusan pembelian. Uji asumsi klasik menunjukkan 

residual berdistribusi normal dengan nilai Asymp. Sig. 0,200 > 0,05 dan 

tidak terdapat gejala heteroskedastisitas. Penelitian ini memberikan 

implikasi bagi manajemen Zahra Swalayan Kepung untuk menetapkan 

harga yang wajar, terjangkau, dan kompetitif guna meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. 

Kata Kunci Bahasa Indonesia : Persepsi Harga, Keputusan Pembelian, 

Ritel Swalayan. 

Abstract 

This study aims to examine and analyze the influence of price perception 

on consumer purchasing decisions at Zahra Swalayan Kepung. A 

quantitative approach was employed, utilizing a survey method involving 

the distribution of questionnaires to Zahra Swalayan Kepung consumers. 

The price perception variable was measured using indicators of 

affordability, fairness, and the alignment of price with product quality 

and benefits, while the purchasing decision variable served as the 

dependent variable. Data analysis was conducted using simple linear 

regression. The results indicate that price perception has a positive and 

significant effect on purchasing decisions. This is evidenced by the 

regression equation Y = 19.890 + 0.836X, which demonstrates that a more 

positive consumer perception of price leads to a higher likelihood of 

purchasing decisions. Classical assumption tests revealed that the 

residuals were normally distributed (Asymp. Sig. 0.200 > 0.05) and that 

no heteroscedasticity was present. The study offers implications for the 
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management of Zahra Swalayan Kepung to set fair, affordable, and 

competitive prices in order to enhance consumer purchasing decisions. 

Kata Kunci Bahasa Inggris : Price Perception, Purchasing Decision, Retail 

Store. 

 

PENDAHULUAN  

A. Pendahuluan 

Perkembangan sektor ritel di Indonesia menunjukkan pertumbuhan yang signifikan seiring 

meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap produk konsumsi sehari-hari. Persaingan antar 

pelaku usaha ritel semakin ketat, sehingga konsumen semakin selektif dalam menentukan 

tempat dan produk yang dibeli. Salah satu faktor yang menjadi pertimbangan adalah harga, 

karena harga merupakan elemen bauran pemasaran yang secara langsung dirasakan konsumen 

dan berperan dalam memengaruhi keputusan pembelian. Persepsi harga yang positif dapat 

meningkatkan keputusan pembelian, sedangkan persepsi negatif dapat menurunkannya [1]. 

Persepsi harga tidak hanya berkaitan dengan nominal harga, tetapi juga bagaimana konsumen 

menilai kewajaran, keterjangkauan, serta kesesuaian harga dengan kualitas dan manfaat yang 

diperoleh. Persepsi harga merupakan pandangan konsumen terhadap tinggi, rendah, atau 

wajarnya suatu harga yang dapat memengaruhi minat dan kepuasan pembelian [2]. 

Keputusan pembelian merupakan proses konsumen dalam memilih dan menentukan produk dari 

beberapa alternatif yang tersedia. Keputusan tersebut dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah 

satunya persepsi harga. Keputusan pembelian merupakan tahap ketika konsumen benar-benar 

memutuskan untuk membeli suatu produk [3]. Dalam bisnis ritel, konsumen cenderung memilih 

tempat berbelanja yang menawarkan harga sesuai dengan kondisi ekonomi, kebutuhan, dan 

manfaat produk yang diperoleh. 

Zahra Swalayan Kepung sebagai salah satu usaha ritel lokal menghadapi persaingan dengan 

berbagai toko ritel di sekitarnya. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan kelengkapan 

produk, tetapi juga membandingkan harga dan kesesuaiannya dengan kualitas serta manfaat 

produk. Kondisi tersebut menjadikan persepsi harga penting untuk dikaji dalam kaitannya 

dengan keputusan pembelian konsumen. Penelitian terdahulu juga menunjukkan hasil yang 

belum konsisten. Sari dan Putra [22] serta Rahman et al. [23] menemukan bahwa persepsi harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, Pratama dan 

Nugroho [24] menemukan bahwa persepsi harga tidak berpengaruh signifikan karena konsumen 

lebih mempertimbangkan kualitas produk dan citra merek. Perbedaan hasil tersebut 

menunjukkan adanya research gap yang perlu dikaji lebih lanjut, khususnya pada usaha ritel 

lokal. 

Selain research gap, persaingan usaha ritel di sekitar Zahra Swalayan Kepung juga semakin 

meningkat dengan adanya Roxy Mart, Alfamart Harinjing, dan Indomaret Harinjing. Kondisi 

tersebut memungkinkan konsumen membandingkan harga produk sebelum melakukan 

pembelian. Berdasarkan observasi awal, jumlah pengunjung Zahra Swalayan juga mengalami 

fluktuasi, dengan perkiraan 2.660–3.720 pengunjung per bulan atau sekitar 95–120 pengunjung 

per hari. Perubahan jumlah kunjungan dan persaingan tersebut menunjukkan pentingnya 

memahami faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, terutama persepsi harga. 
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Berdasarkan uraian tersebut, penelitian mengenai pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Zahra Swalayan Kepung penting dilakukan. Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan kontribusi akademis dalam pengembangan ilmu manajemen pemasaran 

serta memberikan masukan praktis bagi manajemen Zahra Swalayan dalam menetapkan 

strategi harga yang wajar, terjangkau, dan kompetitif. 

B. Batasan Masalah 

1. Penelitian ini hanya membahas pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

2. Variabel independen yang diteliti adalah persepsi harga, dengan indikator meliputi 

keterjangkauan harga, kewajaran harga, kesesuaian harga dengan kualitas, dan kesesuaian 

harga dengan manfaat produk. 

3. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian konsumen.  

4. Objek penelitian dibatasi pada konsumen yang pernah melakukan pembelian di Zahra 

Swalayan Kepung.  

5. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode pengumpulan data 

melalui kuesioner.  

6. Penelitian ini tidak membahas faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian seperti 

promosi, kualitas pelayanan, citra merek, maupun lokasi. 7. Waktu penelitian dibatasi pada 

periode pengambilan data yang telah ditentukan oleh peneliti. 

C. Rumusan Masalah 

1. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Zahra 

Swalayan Kepung ? 

D. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Zahra Swalayan Kepung. 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dalam ilmu manajemen pemasaran, 

khususnya mengenai persepsi harga dan keputusan pembelian, serta menjadi referensi bagi 

penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Zahra Swalayan Kepung 

Sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan strategi harga yang sesuai dengan persepsi 

konsumen untuk meningkatkan keputusan pembelian. 

b. Bagi Peneliti 

Menambah wawasan dan pengalaman dalam menerapkan teori manajemen pemasaran secara 

empiris. 

c. Bagi Pihak Akademik 

Sebagai referensi bagi mahasiswa atau peneliti yang melakukan penelitian sejenis. 

METODE PENELITIAN 

A.Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Zahra Swalayan Kepung, Kecamatan Kepung, Kabupaten Kediri. 

Zahra Swalayan dipilih sebagai lokasi penelitian karena memiliki konsumen yang beragam serta 
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berada dalam lingkungan persaingan usaha ritel, sehingga konsumen memiliki berbagai 

alternatif tempat berbelanja. Kondisi tersebut relevan dengan penelitian mengenai pengaruh 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, lokasi penelitian mudah 

dijangkau dan memungkinkan peneliti memperoleh data primer secara langsung dari konsumen 

yang telah melakukan pembelian. Penelitian dilaksanakan pada Januari 2026, mulai dari tahap 

penyusunan instrumen, pengumpulan data, hingga pengolahan dan analisis data. 

B. Populasi dan Sampel 

Populasi 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian di Zahra 

Swalayan Kepung. Berdasarkan observasi awal dan informasi dari pihak toko, jumlah konsumen 

diperkirakan sekitar 120–150 orang per hari atau sekitar 3.600–4.500 konsumen per bulan. 

Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah accidental sampling, yaitu penentuan 

sampel berdasarkan konsumen yang secara kebetulan ditemui peneliti dan memenuhi kriteria 

sebagai responden. Teknik ini dipilih karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti serta 

memudahkan pengumpulan data secara langsung di lokasi penelitian. 

Kriteria responden dalam penelitian ini meliputi: 

1. Pernah melakukan pembelian di Zahra Swalayan Kepung. 

2. Berusia minimal 17 tahun. 

3. Bersedia mengisi kuesioner. 

C. Metode Rancangan dan Prosedur Penelitian  

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif kausal untuk 

menguji pengaruh persepsi harga (X) terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen di Zahra 

Swalayan Kepung. Data dikumpulkan secara langsung menggunakan kuesioner dengan skala 

Likert, kemudian dianalisis secara statistik menggunakan regresi linier sederhana. 

Rancangan penelitian menggunakan desain cross-sectional, yaitu pengumpulan data dilakukan 

dalam satu waktu tertentu. Prosedur penelitian meliputi penyusunan instrumen, penyebaran 

kuesioner kepada responden yang memenuhi kriteria, pengumpulan dan pengolahan data, serta 

analisis data untuk menguji hipotesis penelitian. 

Rancangan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan rancangan asosiatif kausal (explanatory research) dengan 

pendekatan kuantitatif dan desain cross-sectional. Rancangan ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh persepsi harga (X) terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen di Zahra Swalayan 

Kepung. Hubungan antarvariabel dalam penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut: 

Persepsi Harga (X) → Keputusan Pembelian (Y) 

Variabel penelitian terdiri dari: 

1. Persepsi Harga (X), yaitu penilaian konsumen terhadap harga produk, yang diukur 

melalui indikator keterjangkauan harga, kewajaran harga, kesesuaian harga dengan 

kualitas, dan kesesuaian harga dengan manfaat. 

2. Keputusan Pembelian (Y), yaitu proses konsumen dalam menentukan pembelian suatu 

produk, yang diukur melalui indikator pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku pasca pembelian. 

Prosedur Penelitian 

Prosedur penelitian dilakukan secara sistematis melalui beberapa tahapan sebagai berikut: 
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1. Tahap Persiapan 

Mengidentifikasi masalah, menyusun kajian teori dan hipotesis, serta membuat 

instrumen penelitian berupa kuesioner. 

2. Tahap Penentuan Sampel 

Menentukan populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel sesuai dengan kriteria 

penelitian. 

3. Tahap Pengumpulan Data 

Mengumpulkan data primer melalui kuesioner kepada konsumen Zahra Swalayan 

Kepung dan data sekunder dari literatur yang relevan. 

4. Tahap Pengolahan dan Analisis Data 

Melakukan editing, coding, tabulasi, uji validitas, uji reliabilitas, dan analisis regresi 

linier sederhana. 

5. Tahap Penarikan Kesimpulan 

Menginterpretasikan hasil analisis dan menarik kesimpulan mengenai pengaruh persepsi 

harga terhadap keputusan pembelian konsumen. 

D. Instrumen Penelitian 

Instrumen penelitian yang digunakan adalah kuesioner tertutup yang disusun berdasarkan 

indikator variabel persepsi harga (X) dan keputusan pembelian (Y). Kuesioner menggunakan 

Skala Likert 5 poin, yaitu 1 = Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak Setuju, 3 = Netral, 4 = Setuju, 

dan 5 = Sangat Setuju. 

Indikator variabel penelitian meliputi: 

1. Persepsi Harga (X): 

• Keterjangkauan harga 

• Kewajaran harga 

• Kesesuaian harga dengan kualitas 

• Kesesuaian harga dengan manfaat 

2. Keputusan Pembelian (Y): 

• Pengenalan kebutuhan 

• Pencarian informasi 

• Evaluasi alternatif 

• Keputusan membeli 

• Perilaku pasca pembelian 

Sebelum digunakan, instrumen penelitian diuji melalui uji validitas dan reliabilitas. 

1. Uji Validitas 

Digunakan untuk mengetahui ketepatan instrumen dalam mengukur variabel penelitian. 

Instrumen dinyatakan valid apabila r-hitung > r-tabel. 

2. Uji Reliabilitas 

Digunakan untuk mengetahui konsistensi instrumen. Instrumen dinyatakan reliabel 

apabila nilai Cronbach’s Alpha > 0,60. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data primer dan data sekunder. 

1. Data Primer 

Data primer diperoleh secara langsung dari konsumen Zahra Swalayan Kepung melalui 

kuesioner tertutup dengan skala Likert 1–5, mulai dari Sangat Tidak Setuju hingga 
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Sangat Setuju. Kuesioner digunakan untuk mengukur variabel persepsi harga (X) dan 

keputusan pembelian (Y). 

2. Data Sekunder 

Data sekunder diperoleh dari buku, jurnal penelitian terdahulu, dan dokumen 

pendukung yang relevan dengan penelitian. 

F. Teknik Analisis Data 

Data penelitian dianalisis secara kuantitatif menggunakan teknik statistik untuk menguji 

hipotesis mengenai pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian. Analisis data 

meliputi: 

1. Uji Validitas 

Digunakan untuk mengetahui ketepatan instrumen. Item dinyatakan valid apabila r-

hitung > r-tabel pada taraf signifikansi 0,05. 

2. Uji Reliabilitas 

Digunakan untuk mengukur konsistensi instrumen. Instrumen dinyatakan reliabel 

apabila Cronbach’s Alpha > 0,60. 

3. Uji Asumsi Klasik 

Meliputi uji normalitas untuk mengetahui distribusi data dan uji heteroskedastisitas 

untuk mengetahui kesamaan varians residual. 

4. Analisis Regresi Linier Sederhana 

Digunakan untuk mengetahui pengaruh persepsi harga (X) terhadap keputusan 

pembelian (Y), dengan persamaan: 

 Y = a + bX + e 

5. Uji t (Parsial) 

Digunakan untuk mengetahui signifikansi pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 

pembelian. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka terdapat pengaruh yang signifikan. 

6. Koefisien Determinasi (R²) 

Digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan persepsi harga dalam 

menjelaskan variasi keputusan pembelian. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Demografi Responden 

1.Data responden berdasarkan jenis kelamin 

Data menunjukkan bahwa mayoritas 

konsumen Zahra Swalayan Kepung 

adalah perempuan, yaitu sebanyak 79 

orang atau sebesar 79,00%. Sementara 

itu, responden laki-laki tercatat 

sebanyak 21 orang atau sebesar 21,00%. Dominasi kaum perempuan dalam penelitian ini 

mengindikasikan bahwa aktivitas belanja kebutuhan rumah tangga di Zahra Swalayan Kepung 

lebih banyak dilakukan oleh konsumen perempuan. Hal ini sejalan dengan kecenderungan 

umum dalam perilaku konsumen swalayan, di mana perempuan sering kali memegang peranan 

utama dalam pengambilan keputusan pembelian untuk pemenuhan kebutuhan sehari-hari 

keluarga.    

2. Data responden berdasarkan usia 

Berdasarkan Tabel 4.2, mayoritas responden Zahra Swalayan Kepung berusia 17–25 tahun, yaitu 

sebanyak 85 orang (85%). Selanjutnya, usia 26–35 tahun sebanyak 6 orang (6%), di bawah 17 
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tahun sebanyak 5 orang (5%), dan di atas 

35 tahun sebanyak 4 orang (4%). Dengan 

demikian, responden penelitian 

didominasi oleh konsumen usia 17–25 

tahun. menunjukkan bahwa pelanggan 

Zahra Swalayan Kepung didominasi oleh 

kalangan remaja akhir dan dewasa awal, yang 46 umumnya memiliki dinamika tinggi dalam 

melakukan keputusan pembelian serta cenderung lebih sensitif terhadap persepsi harga yang 

ditawarkan oleh pihak swalayan.   

 

3. Data responden berdasarkan pekerjaan 

Berdasarkan Tabel 4.3, mayoritas responden 

merupakan pelajar/mahasiswa sebanyak 47 

orang (47%), diikuti karyawan swasta 

sebanyak 24 orang (24%), pekerjaan lainnya 

19 orang (19%), ibu rumah tangga 6 orang 

(6%), dan wiraswasta 4 orang (4%). Dengan 

demikian, responden penelitian didominasi 

oleh pelajar/mahasiswa. Dominasi kelompok pelajar dan mahasiswa dalam penelitian ini 

mengindikasikan bahwa sebagian besar konsumen adalah individu dengan tingkat 

ketergantungan ekonomi yang cukup tinggi terhadap anggaran tertentu, sehingga faktor 

persepsi harga menjadi variabel yang sangat relevan dalam memengaruhi keputusan mereka 

untuk berbelanja di Zahra Swalayan Kepung.   

 

4. Data Responden berdasarkan pendapatan per bulan 

Berdasarkan Tabel 4.4, mayoritas 

responden memiliki pendapatan kurang dari 

Rp1.000.000 per bulan, yaitu sebanyak 55 

orang (55%). Selanjutnya, pendapatan 

Rp1.000.000–Rp2.500.000 sebanyak 28 

orang (28%), di atas Rp5.000.000 sebanyak 9 orang (9%), dan Rp2.500.000–Rp5.000.000 sebanyak 

8 orang (8%). Dengan demikian, responden penelitian didominasi oleh konsumen dengan 

pendapatan kurang dari Rp1.000.000 per bulan.  Hal ini memperkuat relevansi penelitian 

mengenai persepsi harga, karena konsumen pada kelompok pendapatan tersebut cenderung 

lebih sensitif terhadap fluktuasi harga dalam mengambil keputusan pembelian guna 

menyesuaikan dengan daya beli yang dimiliki.  

 

5. Data Responden berdasarkan Frekuensi belanja di Zahra Swalayan Kepung 

Berdasarkan Tabel 4.5, mayoritas responden 

berbelanja di Zahra Swalayan Kepung 

sebanyak 1–2 kali, yaitu 61 orang (61%). 

Selanjutnya, 3–5 kali sebanyak 22 orang 

(22%), dan lebih dari 5 kali sebanyak 17 

orang (17%). Dengan demikian, sebagian besar responden memiliki frekuensi belanja 1–2 kali. 

Hal ini menjadi peluang bagi pihak swalayan untuk meningkatkan keputusan pembelian yang 
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berkelanjutan (loyalitas) melalui pengelolaan persepsi harga yang kompetitif, sehingga 

konsumen tertarik untuk meningkatkan frekuensi belanja mereka di masa mendatang.   

 

6. Data Responden berdasarkan tujuan belanja 

Berdasarkan Tabel 4.6, mayoritas 

responden berbelanja untuk kebutuhan 

sehari-hari, yaitu sebanyak 52 orang 

(52%). Selanjutnya, 21 orang (21%) untuk 

kebutuhan mendadak, 11 orang (11%) 

untuk stok bulanan, dan 16 orang (16%) untuk tujuan lainnya. Dengan demikian, sebagian besar 

konsumen Zahra Swalayan Kepung berbelanja untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Hal ini 

memberikan implikasi bahwa variabel persepsi harga akan sangat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian, mengingat konsumen yang berbelanja kebutuhan rutin cenderung lebih 

teliti dalam membandingkan harga guna menjaga kestabilan pengeluaran rumah tangga.   

B. Deskripsi Jawabn Responden 

1. Variabel Persepsi Harga (X) 

Berdasarkan Tabel 4.7, secara umum responden memberikan persepsi positif terhadap harga 

yang ditawarkan Zahra Swalayan Kepung. Pada dimensi keterjangkauan harga, 51,00% 

responden menyatakan setuju bahwa harga produk terjangkau. Sebanyak 52,00% responden 

menilai harga sesuai dengan harga pasar, sedangkan 57,00% menyatakan harga sesuai dengan 

kualitas produk. Pada dimensi manfaat produk, 52,00% responden merasa manfaat yang 

diperoleh sesuai dengan harga yang dibayarkan, dan 47,00% merasa puas dengan perbandingan 

manfaat dan harga. Rendahnya jawaban STS dan TS menunjukkan bahwa harga di Zahra 

Swalayan Kepung dinilai wajar, terjangkau, dan sesuai dengan kualitas serta manfaat produk.   
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2. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan Tabel 4.8, secara keseluruhan responden 

menunjukkan kecenderungan positif dalam melakukan 

pembelian di Zahra Swalayan Kepung. Pada tahap 

pengenalan kebutuhan, 62,00% responden menyatakan 

pembelian dilakukan untuk memenuhi kebutuhan 

primer. Pada tahap pencarian informasi, 51,00% 

responden menyatakan mencari informasi harga 

sebelum membeli. Selanjutnya, 46,00% responden 

menjadikan harga sebagai pertimbangan utama, 

sedangkan 52,00% merasa yakin terhadap keputusan 

pembelian yang dilakukan. Pada perilaku pasca 

pembelian, 49,00% responden merasa puas dan 47,00% 

bersedia merekomendasikan Zahra Swalayan Kepung 

kepada orang lain. Dominasi jawaban Setuju dan 

Sangat Setuju menunjukkan bahwa konsumen memiliki 

keyakinan dan kepuasan yang baik terhadap keputusan 

pembelian.  

 

 

C. Analisis Data 

1. Uji Valisitas 

 

Berdasarkan Tabel 4.9, hasil uji validitas menunjukkan 

bahwa seluruh item pernyataan variabel Persepsi Harga (X) 

dan Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan valid. Dengan 

jumlah responden sebanyak 100 orang, diperoleh r tabel 

sebesar 0,197. Nilai r hitung variabel Persepsi Harga (X) 

berkisar antara 0,710–0,856, sedangkan variabel Keputusan 

Pembelian (Y) berkisar antara 0,629–0,786. Karena seluruh 

nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,197), maka seluruh 

item pernyataan dinyatakan valid dan layak digunakan 

dalam penelitian. 

 

 

 

 

 

2. Uji Reabilitas 

Berdasarkan Tabel 4.10, hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga (X) 

memiliki nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,939, sedangkan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 

0,925. Kedua nilai tersebut lebih besar dari standar 0,6, sehingga seluruh item pernyataan 
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dinyatakan reliabel. Dengan demikian, 

instrumen penelitian memiliki tingkat 

konsistensi dan keandalan yang baik serta 

layak digunakan untuk penelitian.  

 

3. Uji Analisis Regresi Linier Sederhana 

Berdasarkan Tabel 4.11, hasil analisis 

regresi linier menunjukkan bahwa Persepsi 

Harga (X) berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y), dengan 

persamaan Y = 19,890 + 0,836X. Koefisien 

regresi sebesar 0,836 menunjukkan bahwa 

setiap peningkatan satu satuan Persepsi Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 

0,836 satuan. Hasil uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar 11,656 dengan signifikansi 0,000 < 

0,05, sehingga Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Dengan demikian, semakin baik persepsi konsumen terhadap harga, semakin tinggi 

pula keputusan pembelian di Zahra Swalayan Kepung.  

 

4. Uji Persial (t) 

Berdasarkan Tabel 4.12, hasil uji t 

menunjukkan bahwa Persepsi Harga (X) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Hal ini 

ditunjukkan oleh nilai t hitung sebesar 

11,656 > t tabel 1,984 dan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05. Dengan demikian, H0 ditolak dan Ha diterima. Artinya, semakin baik persepsi 

konsumen terhadap harga, semakin tinggi pula keputusan pembelian di Zahra Swalayan Kepung.  

 

5. Uji Normalitas 

Berdasarkan Tabel 4.13, hasil uji 

normalitas One-Sample Kolmogorov-

Smirnov menunjukkan nilai Test Statistic 

sebesar 0,067 dan nilai signifikansi 

sebesar 0,200. Karena nilai signifikansi 

0,200 > 0,05, maka data residual 

dinyatakan berdistribusi normal. Dengan 

demikian, model regresi telah memenuhi 

asumsi normalitas dan layak digunakan 

untuk pengujian lebih lanjut.  

 

Berdasarkan hasil olah data SPSS pada Gambar 4.1, uji normalitas menunjukkan bahwa data 

dalam model regresi telah memenuhi asumsi normalitas. Hal ini terlihat dari titik-titik pada 

grafik Normal P-P Plot yang menyebar di sekitar dan mengikuti garis diagonal. Dengan demikian, 

residual dari pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian berdistribusi normal, 
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sehingga model regresi dinyatakan layak 

dan dapat dilanjutkan ke pengujian 

hipotesis menggunakan statistik 

parametrik.  

 

 

 

6. Uji Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan Gambar 4.2, hasil uji 

heteroskedastisitas melalui grafik 

Scatterplot menunjukkan bahwa titik-

titik menyebar secara acak di atas dan di 

bawah angka 0 pada sumbu Y serta tidak 

membentuk pola tertentu. Hal ini 

menunjukkan bahwa tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas dalam model regresi. 

Dengan demikian, varians residual 

bersifat konstan dan model regresi telah 

memenuhi asumsi homoskedastisitas.  

 

 

Berdasarkan hasil analisis SPSS pada Tabel 

4.14, uji heteroskedastisitas dengan 

metode Glejser menunjukkan bahwa 

variabel Persepsi Harga memiliki nilai 

signifikansi sebesar 0,793. Karena nilai 

tersebut lebih besar dari 0,05, maka 

dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

gejala heteroskedastisitas dalam model 

regresi. Dengan demikian, varians residual bersifat konstan dan model regresi telah memenuhi 

asumsi klasik homoskedastisitas. 

 

 

7. Uji Koefisien determinasi (R2) 

Berdasarkan Tabel 4.15, nilai R 

Square sebesar 0,581 menunjukkan 

bahwa Persepsi Harga berkontribusi 

terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen di Zahra Swalayan 

Kepung sebesar 58,1%. Sementara itu, sebesar 41,9% dipengaruhi oleh faktor lain di luar 

penelitian, seperti kualitas pelayanan, lokasi, keragaman produk, dan promosi. Dengan 

demikian, Persepsi Harga memiliki kontribusi yang cukup besar terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen di Zahra Swalayan Kepung.  
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PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil analisis regresi linier, Persepsi Harga (X) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumen di Zahra Swalayan Kepung. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai t hitung sebesar 11,656 > t tabel 1,984 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 

Persamaan regresi Y = 19,890 + 0,836X menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu satuan 

Persepsi Harga diikuti peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0,836 satuan. Nilai R Square 

sebesar 0,581 menunjukkan bahwa Persepsi Harga memberikan kontribusi sebesar 58,1% 

terhadap Keputusan Pembelian, sedangkan 41,9% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. 

Hasil ini sejalan dengan karakteristik responden yang didominasi usia 17–25 tahun (85%), 

pelajar/mahasiswa (47%), dan pendapatan di bawah Rp1.000.000 per bulan (55%), yang 

cenderung mempertimbangkan harga sesuai dengan daya beli. Hasil kuesioner juga 

menunjukkan bahwa kesesuaian harga dengan harga pasar dan kualitas menjadi aspek yang 

paling diperhatikan konsumen. Dengan demikian, penetapan harga yang wajar, kompetitif, dan 

sesuai kualitas dapat mendorong keputusan pembelian konsumen di Zahra Swalayan Kepung. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa Persepsi Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen di Zahra Swalayan Kepung. Semakin baik 

persepsi konsumen terhadap keterjangkauan, kewajaran, kesesuaian harga dengan kualitas, 

dan manfaat produk, semakin tinggi pula keputusan pembelian. Dengan demikian, harga 

menjadi salah satu faktor penting yang dipertimbangkan konsumen dalam melakukan 

pembelian. 
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