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ABSTRAK 

 

Amirudin/212016300/2020/ Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti 

Palembang/ Manajemen Pemasaran 

 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adakah pengaruh harga dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian toko Bangunan Papan Agung 

Wangi Silaberanti Palembang ? Tujuan dalam Penelitian ini adalah untuk 

mengetahui Pengaruh harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. Jenis 

Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian Asosiatif. 

Sampel yang digunakan sebanyak I00 responden dengan teknik pengambilan 

sampel menggunakan proposive sampling. Data yang digunakan dalam penelitian 

ini yaitu data Skunder . Metode pengumpulan data yang digunakan melalui 

Kuesioner. Teknik analisis yang digunakan yaitu dengan analisis Regresi linier 

berganda, Koefisien Determinasi, Uji f dan Uji t, Teknik Analisis data dalam 

penelitian ini dibantu oleh SPSS Versi 16.0 For Windows. Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang, kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Toko Bangunan Papan 

Agung Wangi Silaberanti Palembang, harga dan kualitas pelayanan secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Toko 

Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 

 

Kata kunci : Harga, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian Toko 

Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

      Perilaku konsumen yang didasari atas perkembangan pasar saat sekarang ini 

membuat konsumen ingin terus dimanja, hal ini mendorong terciptanya 

Perusahaan dengan model tertentu sesuai dengan model tertentu sesuai dengan 

kebutuhan konsumen. Pada zaman sekarang ini banyak sekali bermunculan dan 

menjadi idola konsumen ditengah-tengah kesibukannya sehari-hari, konsumen 

yang dahulunya berbelanja ke pasar tradisional untuk memenuhi kebutuhannya, 

harus rela dengan suasana pasar yang berbau dan panas, namun kini konsumen 

bisa berbelanja di pasar modern dengan suasana yang jauh lebih aman, nyaman 

dan dapat memilih sendiri produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginannya, kondisi pasar yang semakin varatif ini membuat konsumen selektif 

dalam melakukan pembelian dan semakin kritis dalam perilaku pembeliannya.  

Semakin ketatnya persaingan pasar yang ada, terutama persaingan yang 

berasal dari pasar modern sejenis, membuat Perusahaan semakin dituntut agar 

bergerak lebih cepat dalam hal menarik konsumen, sehingga Perusahaan yang 

menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya, dalam usaha pemasaran 

sebuah produk yang dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep 

pemasaran, salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan  adalah dengan 

mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta 
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memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien 

dibandingkan para pesaing. 

       Persaingan bisnis yang berkembang di Indonesia saat ini sangat pesat, hal ini 

sangat dipengaruhi oleh perubahan-perubahan yang ada dalam bisnis modern 

dengan munculnya produk barang maupun jasa yang menawarkan berbagai 

kelebihan dan keunikan dari masing-masing produk maupun jasa tersebut. 

Perusahaan harus mampu menciptakan unsur pembeda produk dan tawarannya di 

pasar. Masing-masing tawaran perusahaan mempresentasikan ide yang besar dan 

berbeda dibenak konsumen yang menjadi sasarannya. 

       Perusahaan harus siap menghadapi pesaing yang siap merebut pangsa pasar, 

mereka harus selalu berusaha untuk memenuhi kepentingan konsumen agar 

produk yang dimilikinya lebih unggul dari produk pesaingnya, salah satu strategi 

menghadapi masalah tersebut adalah dengan pemberian harga yang berbeda 

dengan perusahaan pesaing agar konsumsi tidak berpindah ke perusahaan lain. 

Pemberian harga berbeda diberikan kepada konsumen untuk menarik pembeli dan 

menjadikan pembeli lebih puas dengan produk tersebut. 

       Pemberian harga berbeda akan menjadikan konsumen lebih tertarik dan akan 

lebih percaya dengan kualitas produk yang telah dipilihnya. Harga adalah salah 

satu factor penting dalam kegiatan pemasaran karena memperkenalkan dan 

menawarkan produk tidak terlepas dari suatu harga yang ditawarkan serta 

diberikan oleh sebuah perusahaan kepada konsumen. Harga juga merupakan aset 

penting dalam suatu perusahaan agar dapat dikenal dan menjadikan pilihan 

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Harga merupakan jumlah uang 
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yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk memperoleh produk atau jasa 

(Kotler dan Amstrong, 2008).  

       Selain pemberian harga yang berbeda dengan perusahaan pesaing, sebuah 

perusahaan juga harus melihat bagaimana kualitas pelayanan yang dimiliki oleh 

karyawan (Tjiptono & Chandra 2011:164). kualitas pelayanan. Kotler (2009) 

mengemukakan bahwa kualitas layanan adalah Tindakan atau kegiatan yang dapat 

ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud 

dan tidak mengakibatkan kepemilikan. Banyak perusahaan yang memiliki 

perencanaan tujuan yang matang agar dapat menarik konsumen dan dapat 

mempertahankan posisi perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup 

dengan berbagai pengembangan ide-ide yang bervariatif dengan jaminan 

kualitasnya yang membuat harapan terhadap minat konsumen. 

       Harga dan kualitas pelayanan yang dimiliki oleh perusahaan sangat berperan 

penting dengan keputusan pembelian konsumen. Konsumen juga mengambil 

keputusan pembelian dengan membandingkan harga dengan perusahaan lainnya 

dengan harapan mendapatkan produk berkualitas baik sesuai dengan harganya  

(Kotler 2009). 

       Menurut Schiffman dan Kanuk (2010: 96) keputusan pembelian adalah seleksi 

dari dua atau lebih pilihan alternatif, Tindakan pengambilan keputusan produk, 

keputusan tentang merek, keputusan tentang jumlah produk, keputusan tentang 

penjualannya dan keputusan tentang waktu pembelian serta cara pembayarannya, 

semakin menarik harga dan kualitas pelayanan yang ditawarkan oleh perusahaan, 

semakin tinggi pula minat konsumen untuk menggunakan produk tersebut dan 
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begitu sebaliknya, jika harga dan kualitas pelayanan tidak sesuai dengan keinginan 

maka minat konsumen akan menurun. Sehingga harga dan kualitas pelayanan yang 

ditawarkan  oleh Perusahaan sangat berpengaruh besar terhadap keputusan 

pembelian. 

       Persaingan antar perusahaan juga dialami oleh Toko Bangunan Papan Agung 

Wangi Silaberanti Palembang, sebuah Toko Bangunan yang menyediakan 

berbagai kebutuhan bangunan Yang beralamat di Silaberanti Palembang, Toko 

Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang meningkatkan strategi 

pemasaran yang lebih baik agar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian di 

Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 

Kemudian Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang 

menawarkan berbagai keperluan konsumen dengan memberikan harga yang 

terjangkau. Dilihat dari harga yang dimiliki, Toko Bangunan Papan Agung Wangi 

Silaberanti Palembang merupakan salah satu perusahaan yang tidak kalah dalam 

bersaing dengan perusahaan lainnya. Produk yang ditawarkan dari Toko 

Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang tersebut sangat diketahui 

oleh masyarakat. Produk yang dimiliki Toko Bangunan Papan Agung Wangi 

Silaberanti Palembang menawarkan keunikan tersendiri dan memberikan 

pelayanan yang baik. Pihak Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti 

Palembang berusaha memberikan pelayanan yang terbaik kepada konsumen 

karena hal tersebut sangat berpengaruh bagi konsumen untuk memilih produk 

Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 
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Berdasarkan survey awal yang telah dilakukan pada 20 konsumen di 

Silaberanti, maka penulis menyimpulkan aspek-aspek yang menjadi pertimbangan 

dalam memilih belanja di Toko Bangunan Papan Agung Wangi di Silaberanti 

Palembang.                                            

Tabel I.1 

Hasil Riset Pendahuluan 

No Indikator Jumlah setuju 

1 Karyawan cepat tanggap 7 

2 Karyawan yang baik 6 

3 Harga yang sesuai dengan produk 6 

4 Banyak produk 8 

5 Harga terjangkau 7 

6 Banyak Ukuran 5 

 Jumlah 39 

Sumber: Hasil wawancara pendahuluan 2020 

       Berdasarkan Tabel I.1 diatas dapat dijelaskan bahwa data Harga dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian Toko Bangunan Papan Agung Wangi 

Silaberanti Palembang harga yang didapatkan pada konsumen yang berpengaruh 

terhadap kepuasan menunjukkan bahwa dari 20 Konsumen yang dibagikan 

kuesioner yaitu: 

1. Berdasarkan tabel diatas tampak pengaruh konsumen terhadap Toko Bangunan 

Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang cukup Variatif ketika diajukan 

pertanyaan indikator tentang karyawan (3,5%). 

2. Karyawan yang baik (30%) menjadi perioritas kedua yang mempengaruhi 

konsumen, karena konsumen juga memperhatikan perilaku karyawan. 
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3. Harga (30%) menjadi perioritas ketiga yang mempengaruhi konsumen, karena 

konsumen juga memperhatikan kesesuaian harga.. 

4. Banyak Produk (40%) menjadi perioritas keempat yang mempengaruhi 

konsumen, karena konsumen juga memperhatikan apabila banyak produk bisa 

lebih luas untuk membeli keperluan. 

5. Harga terjangkau (3,5%) menjadi perioritas kelima yang mempengaruhi 

konsumen, karena konsumen juga memperhatikan harga yang sesuai dengan 

kehendaknya. 

6. Banyak Ukuran (2,5%) konsumen juga memperhatikan ukuran yang sesuai 

dengan  ukurannya. 

Dengan menyadari adanya informasi dan data yang ada, maka dalam 

penelitian ini penulis memilih Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti 

Palembang sebagai Obyek penelitian, dengan maksud untuk mengetahui 

seperti apa harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian Toko 

Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis membahas dan 

menganalisis masalah tersebut dengan judul "Pengaruh Harga Dan Kualitas 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Toko Bangunan Papan Agung 

Wangi Silaberanti Palembang" 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas maka rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah adakah pengaruh harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang? 
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C.Tujuan Penelitian  

              Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka tujuan penelitian dalam 

penelitian ini adalah mengetahui pengaruh harga dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang. 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini antara lain adalah: 

1. Bagi penulis 

       Sebagai alat untuk mempraktekkan teori-teori yang telah diperoleh selama 

perkuliahan sehingga penulis dapat menambah pengetahuan masalah-masalah 

yang dihadapi oleh Perusahaan dan pemasar dilapangan. 

2. Bagi Almamater 

        Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi bahan referensi bagi peneliti 

lain dimasa yang akan datang. 

3.Bagi Toko Bangunan Papan Agung Wangi Silaberanti Palembang 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran 

yang dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan bagi Toko Bangunan Papan 

Agung Wangi Silaberanti Palembang dalam upaya meningkatkan penjualan. 
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