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Abstrak. Era pandemi Covid-19 hingga new normal dikonfirmasi telah mempengaruhi segala aspek kehidupan 

termasuk lingkup pemasaran, khususnya industri ritel. Tampaknya mengetahui keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian penting untuk dilakukan, salah satunya pengaruh strategi harga. Maka, penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi harga terhadap keputusan pembelian. Prima Freshmart dipilih 

sebagai objek representatif. Metode penelitian menggunakan kuantitatif asosiatif, teknik analisis data regresi 

linear sederhana digunakan dengan tahapan uji validitas – reliabilitas, uji asumsi klasik, dan uji linieritas 

sederhana, serta teknik sampling non-probability (purposive sampling) digunakan (diperoleh sampel berjumlah 88, 

konsumen Prima Freshmart). Aplikasi pengolah data yang digunakan ialah SPSS 26.0. Hasil penelitian ialah 

H0 ditolak dan H1 diterima, artinya ada pengaruh signifikan dan positif strategi harga terhadap keputusan 

pembelian. Saran penelitian akan datang juga dibahas. 

 
Kata kunci: Industri Ritel; Strategi Harga; Keputusan Pembelian. 

 
Abstract. The era of the Covid-19 pandemic until the new normal is confirmed to have affected all aspects of life, 

including the scope of marketing, especially the retail industry. It seems that knowing consumer decisions in making 

purchases is important, one of which is the influence of price strategy. Thus, this study aims to determine the effect of 

price strategy on purchasing decisions. Prima Freshmart was chosen as the representative object. The research 

method uses quantitative associative, simple linear regression data analysis technique is used with the stages of 

validity - reliability testing, classical assumption test, and simple linearity test, as well as non-probability sampling 

technique (purposive sampling) is used (obtained a sample of 88, Prima Freshmart consumers). The data processing 

application used is SPSS 26.0. The results of the study are that H0 is rejected and H1 is accepted, meaning that 

there is a significant and positive influence on the price strategy on purchasing decisions. Future research suggestions 

are also discussed. 
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Pendahuluan 
 
Sudah dua tahun terakhir ini Indonesia 
mengalami pandemi covid-19 (corona virus 
disease). Hadirnya pandemi tersebut telah 
membawa berbagai dampak buruk bagi 
Indonesia, salah satunya dampak dari berbagai 
sektor, termasuk pada sektor industri ritel. Pada 
dasarnya industri ritel merupakan industri yang 
menjual berbagai macam produk dan jasa 
pelayanan dalam memenuhi kebutuhan 
masyarakat (Yuliana et al., 2021).  
 
Menurut penelitian (Kurniawan et al., 2021) 
industri ritel diIndonesia merupakan sektor 
yang paling berpengaruh selama pandemi 
covid-19. Karena pada umumnya jenis industri 
ritel tersebut masih mengandalkan penjualan 
secara fisik atau offline atau tradisional yang 
mengakibatkan penurunan jumlah konsumen 
seperti penelitian ini (Satar et al., 2019). Lalu 
adanya pemberlakuan social distancing saat 
pandemi juga membuat banyak usaha ritel yang 
tutup selama masa pandemi tersebut 
berlangsung. Mengingat dengan adanya 
penurunan industri ritel selama pandemi covid-
19 maka perlu bagi pengusaha yang bergerak 
pada industri tersebut melakukan berbagai 
upaya untuk bisa bangkit kembali pada pasca 
pandemi atau era new normal saat ini.  
 
Saat ini Indonesia telah memasuki era new 
normal, yang dimana hal tersebut sudah  
dikemukakan oleh presiden Joko Widodo pada 
pertengahan Juni tahun 2020, yang diharapkan 
dengan adanya era new normal  ini dapat 
mendorong kembali aktivitas ekonomi dan juga 
sosial (Anis, 2021). New normal merupakan era 
dimana adanya perubahan perilaku untuk 
melakukan kegiatan secara normal (Maula et al., 
2021). Artinya bahwa adanya pemberlakuan new 
normal ini seluruh masyarakat sudah 
diperbolehkan untuk menjalankan aktivitas 
secara normal seperti biasanya, namun tetap 
dengan mematuhi protokol kesehatan yang 
masih berlaku guna mencegah penyebaran virus 
covid-19 terjadi kembali. Adanya pemberlakuan 
new normal saat ini harus bisa dimanfaatkan 
semaksimal mungkin oleh industri ritel untuk 
meningkatkan volume penjualan perusahan 
dengan menerapkan berbagai strategi 
pemasaran salah satunya strategi harga. 
 

Strategi harga merupakan suatu strategi 
pemasaran dalam meningkatkan penjualan. 
Strategi harga menjadi hal yang sangat penting, 
karena strategi tersebut sangat menentukan 
kenaikan dan penurunan daya beli konsumen 
(Zulkarnaen & Amin, 2018). Maka perusahaan 
harus tepat dalam mengaplikasikan strategi 
harga sebab hal ini berdampak signifikan pada 
merek produk (Pratiwi et al., 2021). Lalu strategi 
harga juga berfungsi memaksimalkan pemasaran 
produk, mempromosikan produk, 
mempengaruhi persepsi konsumen serta 
membentuk nilai dari sebuah produk (Ariani, 
2018). Sehingga staregi harga menjadi hal yang 
penting bagi perusahaan untuk meningkatkan 
penjualan serta keputusan konsumen untuk 
membeli produk. Adapun setiap perusahaan 
memiliki strategi yang berbeda dalam 
menetapkan harga  sesuai dengan tujuan yang 
ingin dicapai oleh perusahaan tersebut (Irwanto 
et al., 2013).  
 
Beberapa penelitian tahun terakhir 
mengungkapkan pentingnya strategi harga 
seperti (Adams & Williams, 2019) secara 
keseluruhan, penetapan strategi harga zona pada 
industri ritel menghasilkan surplus konsumen 
yang lebih tinggi daripada yang lebih baik, serta 
(Taleizadeh & Sadeghi, 2019) mengungkapkan 
bahwa tampaknya strategi harga mendapatkan 
lebih banyak pangsa pasar dengan 
menggunakan keunggulan saluran langsung dan 
tradisional. 
 
Berkaitan dengan pentingnya melakukan   
strategi harga, maka meneliti pengaruh strategi 
harga terhadap keputusan konsumen khususnya 
di era new normal penting untuk dilakukan. 
Penelitian (Adams & Williams, 2019; Taleizadeh 
& Sadeghi, 2019), menkonfirmasi strategi harga 
dapat mengakibatkan surplus konsumen namun 
diskusi ini belum diketahui besaran 
proporsionalnya pada era new normal. Objek 
penelitian Prima Fresmart dipilih sebagai situs 
yang representatif untuk menguraikan pengaruh 
ini, karena mereka telah melewati masa pandemi 
hingga era new normal. Perusahaan tersebut telah 
berdiri pada tahun 2011  hingga sekarang dan 
sudah memiliki beberapa cabang di Indonesia 
(Ismanto dan Evi Susanti, 2019).  
 
Pengaruh strategi harga terhadap keputusan 
konsumen akan di analisis menggunakan regresi 
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linear sederhana. Sehingga penelitian ini 
memberikan beberapa wawasan, pertama; 
mengetahui pengaruh strategi harga terhadap 
keputusan konsumen di era new normal, kedua; 
memberikan saran pada perusahaan terkait, 
ketiga; berkontribusi terhadap saran penelitian 
akan datang. 
 

Tinjauan Literatur 
 

Strategi Harga  
Harga diartikan sebagai satuan mata uang atau 
ukuran lain yang ditukarkan untuk memperoleh 
hak milik dalam penggunaan barang dan jasa 
untuk menciptakan kepuasan konsumen 
(Buchari & Alma, 2022). Harga juga salah satu 
unsur dari bauran pemasaran dan unsur penting 
dalam strategi pemasaran (Wijaya, 2021). 
Strategi dalam menentukan harga sangatlah 
penting bagi pembelian kepada konsumen, dan 
juga dapat mempengaruh citra produk serta 
keputusan pembelian konsumen. Untuk itu 
strategi harga harus tepat saat menentukan 
harga yang sesuai dengan strategi pemasaran 
secara keseluruhan (Sopiyan, 2019).   Dalam 
penelitian ini strategi harga dapat diukur 
dengan indikator seperti, (1)keterjangkauan 
harga (2)daya saing harga (3) potongan harga 
khusus (Rohmah & Oktapiani, 2021).  
 
Keputusan Pembelian  
Keputusan pembelian adalah proses 
pengambilan keputusan dalam melakukan 
pembelian yang mencakup penentuan apa yang 
yang harus dibeli atau tidak dibeli dan 
keputusan yang berasal dari aktivitas 
sebelumnya. (Sofian, 2014). Keputusan 
pembelian dapat mengarah pada bagaimana 
proses dalam mengambil keputusan yang akan 
dilakukan konsumen. Keputusan tersebut 
merupakan suatu penilaian dan penerimaan 
informasi merek, serta pertimbangan merek 
yang dipilih dapat memenuhi kebutuhan dan 
akhirnya memutuskan untuk membeli 
(Sumarga Eka et al., 2021). Menurut (Dyanasari 
& Harwiki, 2018) ada lima tahap dalam 
pengambilan keputusan oleh konsumen antara 
lain, (1) pengenalan kebutuhan (2)pencarian 
informasi (3)evaluasi alternatif (4)keputusan 
pembelian, dan terkahir (5) evaluasi pembelian. 
 
 

Metodologi Penelitian 
 

Metode yang digunakan pada penelitian ini 
menggunakan metode kuantitatif asosiatif, yang 
merupakan suatu rumusan masalah penelitian 
yang bersifat menanyakan hubungan antar dua 
variabel atau lebih dari dua variabel (Sugiyono, 
2018).  Peneliti menggunakan metode 
kuantitatif asosiatif, karena ingin mengetahui 
hubungan antara variabel bebas (strategi harga) 
dengan variabel terikat (keputusan pembelian) 
pada industri ritel Prima Freshmart. Populasi 
pada penelitian ini adalah semua konsumen 
yang pernah melakukan pembelian produk di 
Prima Freshmart pada ruko Tanah Merdeka 
sebanyak 750 orang pada bulan Mei. 
Pengambilan sampel menggunakan teknik 
nonprobability sampling dengan jenis purposive 
samping. Sehingga sampel pada penelitian ini 
sebanyak 88 sampel dari 750 populasi 
 
Selanjutnya teknik analisis data dengan 
menggunakan regresi linear sederhana (simple 
regression linear). Tahapan yang dilakukan peneliti 
ialah uji validitas- reliabilitas kuesioner 
penelitian , uji asumsi klasik (uji normalitas), 
dan uji liniear sederhana dengan uji parsial dan 
nilai koefisien determinasi (Darma, 2021). 

Persamaan regresi linier sederhana ialah Ŷ = a + 

X, maka hipotesis yang terbentuk: 
H0 : Strategi harga (X1) tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) 

H1 : Strategi harga (X1) berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) 

 
 

Hasil dan Pembahasan 
 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
Uji validitas merupakan alat untuk mengukur  
sah atau tidaknya setiap pernyataan yang akan 
digunakan dalam penelitian (Hidayat Alimul, 
2021). Untuk itu hasil pengujian validitas yang 
diperoleh dengan menggunakan aplikasi SPSS 
26.0 dari masing-masing item pertanyaan pada 
seluruh variabel dinyatakan lebih besar dari nilai 
r tabel yang dimana sebesar 0,209.  
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Uji selanjutnya yaitu uji reliabilitas yang 
merupakan suatu pengukuran untuk 
mengetahui data yang dihasilkan dapat 
diandalkan (Darma, 2021). Uji reliabilitas dilihat 
pada taraf signifikan pada Cronbach’s Alpha 
dengan taraf signifikan >0,5. 

 

Tabel 1. Reliability Test 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.873 11 

Sumber: Data SPSS 26.0 peneliti 2022 (diolah), 
 

Berdasarkan hasil diatas, maka variabel harga 
diperoleh nilai Cronbach’s Alpha lebih besar 
dari 0,5 untuk itu data dinyatakan reliabel.  
 
Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui 
apakah variabel terikat dan variabel bebas 
mempunyai distribusi normal atau tidak. Hasil 
uji normalitas dengan alat uji kolgomorov smirnov 
dan grafik Normal P-P Plot of Regression 
Standarized Residuals, yang dapat dilihat pada 
tabel berikut: 
 

Tabel 2. Normality Test Kolgomorov-Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 88 

Normal 
Parametersa,b 

Mean .0000000 

Std. 
Deviation 

2.66642011 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .063 

Positive .063 

Negative -.061 

Test Statistic .063 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

Sumber: Data SPSS 26.0 peneliti 2022 (diolah). 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel diatas 
diperoleh nilai signifikan sebesar 0,200 dimana 
nilai tersebut lebih besar dari 0,05. Dengan 
demikian maka data tersebut berdistribusi 
normal.  

 
Gambar 1. Grafik Normal P-P Plot of Regression 

Standarized 
 
Berdasarkan gambar grafik normal P-P Plot 
diatas, kita melihat data observasi telah 
terpencar merata mengikuti dan mendekati garis 
regresi sehingga dapat disimpulkan data telah 
terdistribusi normal.  
 
Uji Linieritas Sederhana 
Uji Parsial 
Uji parsial digunakan untuk mengetahui apakah 
variabel independen secara parsial berpengaruh 
terhadap variabel dependen. Lebih jelas, lihat 
pada tabel coefficients berikut. 
 

Tabel 3. Uji Parsial 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients  

t Sig. B 
Std. 

Error Beta 

1  6.672 3.863  1.727 .088 

Strategi 
Harga 

.939 .089 .751 10.550 .000 

Sumber: Data SPSS 26.0 peneliti 2022 (diolah). 

 

Berdasarkan analisis tabel 3, diperoleh hasil nilai 

signifikansi sebesar 0,000 (lebih kecil dari  < 
0.05), nilai thitung sebesar 10.550 > ttabel 1,987, 
serta coefficient 0.939.  
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Nilai Koefisien Determinasi  
Nilai koefisien determinasi digunakan untuk 
mengetahui seberapa besar nilai persentase 
keputusan pembelian (Y) yang disebabkan oleh 
variabel strategi harga (X). Lebih jelas, nilai  
koefisien determinasi dilihat pada tabel nilai R 
Square berikut.  
 

Tabel 4. R Square 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .751a .564 .559 2.682 

Sumber: Data SPSS 26.0 peneliti 2022 (diolah). 
 

Berdasarkan hasil uji diatas maka dapat 
diketahui bahwa nilai koefisien determinasi (R 
Square)  diperoleh sebesar 0,564 atau 56,4%. 
Hal ini menunjukan bahwa variabel keputusan 
pembelian dapat dijelaskan sebesar 56,4% oleh 
variabel strategi harga. Sedangkan untuk sisanya 
43,6% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 
penelitian ini.  
 
Kesimpulan Hipotesis  
Dari hasil analisis regresi linear sederhana 

diperoleh persamaan Ŷ = 𝟔, 𝟔𝟕𝟐 + 𝟎, 𝟗𝟑𝟗𝑿. 
Secara uji parsial diperoleh 0,00 (sig= <0,05 
(alpha)) dan thitung 10,550 (ttabel > 1,987), serta 
nilai coefficient 0.939. Maka diperoleh 
kesimpulan hipotesis H0 ditolak, H1 diterima. 
Artinya terdapat pengaruh signifikan dan 
positif variabel strategi harga terhadap variabel 
keputusan pembelian, dimana nilai coefficient 
sebesar 0.939 yang bermakna apabila strategi 
harga ditingkatkan satu kesatuan maka 
keputusan pembelian meningkat sebesar 0.939. 
Kemudian nilai nilai R Square sebesar 56,4%. 
Artinya variasi variabel keputusan pembelian 
dapat di jelaskan oleh variabel strategi harga 
sebesar 56.4%, selebihnya dijelaskan oleh 
variabel diluar penelitian. Nilai ini cukup besar 
untuk dipahami bahwa strategi harga memang 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian khususnya di Prima 
Freshmart.  
 
Adapun hasil penelitian-penelitian yang 
dijadikan rujukan oleh peneliti, seperti pada 
penelitian (Handayani Sri, Krismiyati, 2020) 
bahwa variabel strategi harga memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap varibel 
keputusan pembelian di toko Kakiku Biak, lalu 

pada penelitian (Sopiyan, 2019) menyatakan 
bahwa variabel strategi harga berpengaruh 
signifikan dan positif terhadap keputusan 
pembelian secara online, dan penelitian (Harras, 
2018) bahwa variabel strategi harga terbukti 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
 

Kesimpulan dan Saran 
 

Tampaknya era pandemi dan era new normal 
telah mempengaruhi segala aspek kehidupan 
termasuk strategi pemasaran. Khususnya dalam 
penelitian ini diperoleh bukti bahwa strategi 
harga berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian bagi industri ritel di masa kini. 
Beberapa hasil penelitian yang dirangkum ialah: 

1) Hasil uji parsial membuktikan bahwa strategi 
harga berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap keputusan pembelian.  sebesar thitung 
10,550 lebih besar dari ttabel sebesar 1,98, 
signifikansi 0.000 (< 0.005), serta coefficient 
0.939. Artinya bahwa strategi harga yang 
dilakukan perusahaan Prima Freshmart dapat 
meningkatkan keputusan pembelian pada 
produk Prima Freshmart. 

2) Nilai koefisien determinasi membuktikan 
bahwa strategi harga berpengaruh signifikan 
dan positif terhadap keputusan pembelian 
dengan kontribusi sebesar 56,4% sedangkan 
sisanya sebesar 43,6% dipengaruhi ole   h 
variabel lain diluar penelitian ini.  

 
Saran  
Hasil menunjukkan bahwa strategi harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, maka disarankan bagi 
industri ritel untuk memaksimalkan strategi 
harga agar meningkatkan penjualan. 
Keterbatasan dalam penelitian ini ialah jumlah 
sampel observasi serta hanya satu objek 
penelitian, maka disarankan bagi penelitian akan 
datang untuk menambah jumlah sampel, jumlah 
objek penelitian (industri ritel), menambah 
variasi variabel penelitian, dan pertimbangkan 
untuk menggunakan desain mix method agar 
data lebih komprehensif. 
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