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ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui:(1) pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian, (2) pengaruh manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian, (3) pengaruh 

harga dan manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian pada restoran D’Cost di 

Tasikmalaya. Metode penelitian yang dipergunakan adalah  metode deskriptif. Teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan riset kepustakaan, interview, kuesioner, dan observasi. 

Jenis data yang dipergunakan adalah data primer dan sekunder. Teknik  analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah: (1) uji validitas, (2) uji reliabilitas, dan (3) pengujian 

hipotesis. Simpulan dalam peneliyian ini adalah: (1) secara bersama-sama harga dan 

manajemen pendapatan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dan (2) secara 

parsial harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan manajemen 

pendapatan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

 

Kata kunci: harga, manajemen pendapatan, keputusan pembelian 

 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia usaha dewasa ini ditandai dengan makin tajamnya persaingan, 

khususnya dalam pengelolaan unit usaha perusahaan. Hal ini ditandai dengan munculnya 

perusahaan yang menawarkan jenis produk dan jasa yang berkualitas dengan harga yang 

bersaing dalam pemasaran. Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran jasa, 

maka salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan harga jasa 

dan manajemen pendapatan (revenue management), dimana dalam harga jasa tersebut 

perusahaan berusaha untuk menetapkan harga yang mampu bersaing, sehingga peningkatan 

penjualan jasa terus meningkat. 

Harga merupakan keputusan kritis yang menunjang keberhasilan operasi organisasi 

profit maupun non-profit. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pendapatan bagi organisasi. Namun, keputusan mengenai harga (terutama dalam 

konteks pemasaran jasa) tidak mudah dilakukan. Di satu sisi, harga yang terlalu mahal bisa 

meningkatkan laba jangka pendek, tetapi di sisi lain akan sulit dijangkau konsumen dan sukar 

bersaing dengan kompetitor. Dalam kasus tertentu, harga yang terlampau mahal bisa diprotes 

lembaga konsumen dan bahkan mengundang campur tangan pemerintah untuk 

menurunkannya. Selain itu, margin laba yang besar cenderung menarik para pesaing untuk 

masuk ke industri yang sama. Sedangkan bila harga terlalu murah, pangsa pasar bisa 

melonjak, namun margin kontribusi dan laba bersih yang diperoleh akan berkurang. Selain 

itu, sebagian konsumen bisa saja mempersepsikan kualitasnya kurang baik.  

Pada praktiknya, manajemen pendapatan melibatkan harga berdasarkan perkiraan 

tingkat permintaan diantara berbagai segmen pasar. Segmen yang paling sensitif terhadap 

harga menjadi pihak pertama yang diberikan alokasi kapasitas, sehingga membayar harga 

tertinggi, segmen lainnya menyusul dengan harga yang mengecil secara progresif. Sistem 

manajemen pendapatan yang dirancang baik dapat meramalkan dengan cukup akurat berapa 
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banyak pelanggan yang akan menggunakan jasa pada waktu tertentu pada tiap tingkat harga 

tertentu dan kemudian memblokade kapasitas yang relevan pada masing-masing tingkat.  

Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mendukung dalam memasarkan 

produk maupun jasa untuk menciptakan keputusan pembelian konsumen adalah dengan harga 

dan manajemen pendapatan. Untuk mengembangkan strategi pemasaran yang efektif pemasar 

memerlukan untuk mengetahui jenis proses pemecahan masalah yang dipergunakan oleh 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian, dan proses ini bisa sangat bervariasi. 

Pemasar yang mentargetkan beberapa segmen konsumen, masing-masing dengan proses 

pemecahan masalah yang berbeda mungkin harus mengembangkan strategi ganda untuk 

mempengaruhi hasil keputusan yang berbeda.  

Pengambilan keputusan pembelian konsumen berbeda-beda tergantung jenis keputusan 

pembeliannya. Bagi pemasar tahap keputusan pembelian ini adalah tahap yang sangat penting 

untuk dipahami karena akan berhubungan dengan keberhasilan suatu program pemasaran, 

secara khusus, pemasar harus mengidentifikasi siapa yang membuat keputusan pembelian 

dan langkah-langkah dalam proses pembelian.  

 

KAJIAN PUSTAKA 

Harga 

Dalam konteks pemasaran jasa, secara sederhana istilah harga dapat diartikan sebagai 

jumlah uang (satuan moneter) dan/atau aspek lain non-moneter yang mengandung 

utilitas/kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa. Istilah yang 

digunakan untuk mengacu pada harga bisa beraneka-ragam. Ini menunjukkan bahwa 

penetapan harga sangat tergantung kepada jenis produk spesifik yang dijual. Biasanya para 

pemasar menetapkan harga untuk kombinasi antara lain barang atau jasa spesifik yang 

menjadi objek transaksi. Sejumlah layanan pelengkap (seperti pengiriman, instalasi, 

pelatihan, reparasi, pemeliharaan, dan garansi). Manfaat pemuasan kebutuhan yang diberikan 

oleh produk bersangkutan. 

Menurut Tjiptono (2011: 42) harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting 

dalam pemasaran suatu produk dan jasa karena harga adalah salah satu dari marketing 

mix/bauran pemasaran (7P = product, price, place, promotion, people, physical evidence, 

process). Harga adalah suatu nilai tukar dari produk barang maupun jasa yang dinyatakan 

dalam satuan moneter. 

Harga memegang peranan yang sangat penting untuk menjual ataupun jasa, karena 

harga merupakan elemen yang mendatangkan pendapatan pada perusahaan, untuk 

menentukan harga bukanlah suatu hal yang mudah karena kesalahan dalam menetapkan 

harga akan berakibat buruk kepada perusahaan yaitu terjadinya kerugian. Seorang penjual 

akan menetapkan harga suatu barang berdasarkan kombinasi barang secara fisik ditambah 

dengan beberapa jasa lain serta keuntungan yang diharapkan oleh perusahaan. Harga juga 

merupakan suatu cara untuk membedakan penawarannya dari para pesaing.  

 

Manajemen Pendapatan 

Manajemen pendapatan atau yang dikenal dengan revenue management diterapkan oleh 

sejumlah industri baik manufaktur maupun jasa, seperti hotel, restoran, persewaan kendaraan, 

maskapai penerbangan, dan lain-lain. Tallury dan Ryzin (2004: 221) menyatakan bahwa 

manajemen pendapatan berhubungan dengan kebijakan pengelolaan permintaan serta seluruh 

metodologi dan sistem yang dibutuhkan untuk membuatnya. 

Manajemen pendapatan menurut Kasavana & Brooks (1998: 427) adalah teknik 

berdasarkan faktor permintaan dan penawaran (supply and demand) yang digunakan untuk 

memaksimumkan keuntungan dengan cara menurunkan harga-harga demi peningkatan 
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penjualan pada saat bisnis sedang sepi (sedikit permintaan) dan menaikkan harga bila 

permintaan tinggi (operasional sedang ramai). 

Tujuan utama dari manajemen pendapatan (revenue management) adalah 

memaksimalkan pendapatan. permasalahan dalam manajemen pendapatan dapat dinyatakan 

sebagai berikut, apabila terdapat permintaan pemesanan saat ini, apakah permintaan tersebut 

harus dipenuhi sekarang dengan harga yang berlaku saat ini atau ditahan dahulu untuk 

mengantisipasi adanya kenaikan harga di masa depan. 

 

Keputusan Pembelian 

Menurut Kawee Boonlertvanich dalam Jurnal “Consumer Buying and Decision Making 

Behavior of a Digital Camera in Thailand” (2009: 57):Buying behavior is the decision 

processes and acts of people involved in buying and using product. Consumer decision-

making is defined as the behavior patterns of consumers that proceed, determine and follow 

the decision making process for the acquisiton of need satisfying products, ideas or services.  

(perilaku pembelian merupakan proses keputusan dan serangkaian tindakan manusia dalam 

membeli dan menggunakan produk. Keputusan pembelian didefinisikan sebagai pola perilaku 

konsumen yang memproses, memutuskan dan mengikuti hasil proses keputusan tersebut 

untuk memenuhi kebutuhan dengan produk, ide atau jasa).   

Kegiatan pembelian merupakan suatu rangkaian fisik maupun mental yang dialami oleh 

seorang konsumen dalam melakukan pembelian. Djaslim Saladin (2003: 11) menggambarkan 

adanya 5 (lima) tahapan dalam suatu proses pembelian (buying process) yaitu: pengenalan 

masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca 

pembelian. 

 

Hipotesis  

1. Harga dan manajemen pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

2. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

3. Manajemen pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen d’cost, dengan rata-rata konsumennya 

144.000 orang selama 1 tahun terakhir sehingga pemilihan sampel dilakukan dengan 

menggunakan rumus Slovin (Umar 2003: 78) yaitu sebanyak 100 orang.Metode pengambilan 

sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode non probability sampling, 

karena jumlah populasi dan identitas anggota populasi tidak diketahui selain itu juga 

dilakukan pengambilan sampel secara accidental sampling (Sugiyono (2004: 77)  

 

Teknik Pengumpulan Data 

Untuk mengumpulkan data dalam penelitian ini dilakukan dengan: (1) riset 

kepustakaan, (2) interview, (3) kuosioner, dan (4) observasi.  

 

Prosedur Pengolahan Data 

Data dianalisis dengan dua cara, yaitu: (1) analisis deskriptif, terutama untuk variabel yang 

bersifat kualitatif, dan (2) analisis kuantitatif, berupa pengujian hipotesis dengan 

menggunakan analisis jalur, dengan langkah-langkah sebagai berikut.  

 

1. Menetapkan struktur hubungan analisis jalur antar variabel penelitian. Aplikasinya pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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                                Gambar 1 Struktur Hubungan Antar Variabel 

 

2. Menetapkan persamaan regresi multipel sebagai berikut: 

     Y = Pyx1 X1 + Pyx2 X2 + ɛ 

3. Menghitung koefisien korelasi antar variabel dan disajikan dalam matriks R 

      R = (
      

      
) 

4. Mencari invers R 

      R
-1 

= (
      
      

) 

5. Menghitung koefisien jalur dengan rumus Pyxi; i = 1,2,...,k sebagai berikut: 

     [
    
    

] = (
      
      

) *
    
    

+ 

6. Menghitung pengaruh parsial X1 dan X2 terhadap Y 

     Pengaruh langsung  : Pyxi × Pyxi 

Pengaruh tidak langsung  : Pyxi × rXiXj × Pyxi 

7. Menghitung R
2
 (pengaruh simultan X1 dan X2 terhadap Y) 

     R
2
yx1x2 = ∑Pyxi × rYXi  ; i = 1,2 

8. Menghitung koefisien jalur variabel lain (ɛ): 

     Pyɛ = √           

9. Menguji hipotesis 

a. Pengaruh simultan X1 dan X2 terhadap Y: 

          H0 : Pyx1 = Pyx2 < 0 

          H1 : sekurang-kurangnya ada sebuah Pyxi > 0 

          Kriteria : jika Fhitung > Ftabel maka tolak H0 

b. Pengaruh parsial X1 dan X2 terhadap Y: 

H0 : Pyxi < 0  

H1 : Pyxi > 0 

Kriteria : jika thitung > ttabel maka tolak H0 

 

Tabel 1 Interprestasi Koefisien Korelasi 

Tingkat Hubungan Interval Koefisien 

Sangat Rendah 0,00 – 0,199 

Rendah 0,20 – 0,399 

Sedang 0,40 – 0,599 

Kuat 0,60 – 0,799 

x1 

Y 

x2 

Pyx1 

Pyx2 

Pyɛ 
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Sangat Kuat 0,80 – 1,000 

Sumber: (Sugiyono, 2013: 250). 

 

Cara Pengukuran Dalam Pengaruh Harga Dan Manajemen Pendaaptan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Dalam penelitian ini digunakan instrumen utama penelitian berupa kuesioner. 

Kuesioner dipergunakan untuk mendapatkan data tanggapan orang mengenai suatu keadaan, 

peristiwa yang mereka ketahui. Pernyataan-pernyataan yang diajukan dalam kuesioner 

mempergunakan skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 

persepsi sosial seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2001: 

73). Skor dalam tabel kriteria keseimbangan adalah skor standar.  

Skala Likert 

Skor Nilai 

5 Sangat Setuju 

4 Setuju  

3 Kurang Setuju 

2 Tidak Setuju 

1 Sangat Tidak Setuju 

Sumber: Sugiyono (2001: 74) 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Secara Simultan Harga dan Manajemen Pendapatan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 Besarnya pengaruh secara simultan harga dan manajemen pendapatan terhadap 

keputusan pembelian ditunjukan oleh R
2 

= 0,519 itu artinya secara simultan harga dan 

manajemen pendapatan berpengaruh sebesar 51,9% secara bersama-sama. Sisanya 0,481 atau 

48,1% merupakan pengaruh faktor lain yang tidak diteliti.  

 Hasil penghitungan program SPSS diperoleh nilai Fhitung sebesar 52,291 serta nilai 

probabilitas sebesar 0,000. Hasil perbandingan menunjukkan bahwa nilai probabilitas (0,000) 

< α (0,05) dan Fhitung lebih besar dari Ftabel (52,291 > 3,09). Sehingga dapat dikatakan bahwa 

harga dan manajemen pendapatan mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Pengaruh Secara Parsial Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Restoran D’Cost 

Cabang Tasikmalaya 

Besarnya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sebesar 0,0817 artinya harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 8,17%. Untuk mengetahui pengaruh 

harga terhadap keputusan pembelian, maka peneliti melakukan pengujian hipotesis dengan 

menggunakan uji t, dilakukan untuk menguji pengaruh harga terhadap keputusan pemebelian 

secara parsial. Yang menunjukan hasil menolak H0 dan menerima Ha yang artinya harga 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil pengujian menunjukan adanya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

yang ditunjukan dengan nilai thitung sebesar 3,497 dari nilai ttabel sebesar 1,985 selain itu juga 

bisa peneliti bandingkan antara nilai signifikan hasil penelitian dengan taraf signifikansi yaitu 

signifikan hasil penelitian sebesar 0,001 lebih kecil dari taraf signifikansi sebesar 0,05 artinya 

harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil data ini 

menunjukan H0 ditolak dan Ha diterima sesuai dengan hipotesis yang peneliti buat. 
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Pengaruh Secara Parsial Manajemen Pendapatan Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Restoran D’Cost Cabang Tasikmalaya 

Besarnya pengaruh manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian sebesar 

0,4375 artinya manajemen pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 

43,75%. Untuk mengetahui pengaruh manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian, 

maka peneliti melakukan pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t, dilakukan untuk 

menguji pengaruh manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian secara parsial. 

Yang menunjukan hasil menolak H0 dan menerima Ha yang artinya manajemen pendapatan 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Hasil pengujian menunjukan adanya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

yang ditunjukan dengan nilai thitung sebesar 9,092 dari nilai ttabel sebesar 1,985 selain itu juga 

bisa peneliti bandingkan antara nilai signifikan hasil penelitian dengan taraf signifikansi yaitu 

signifikan hasil penelitian sebesar 0,000 lebih kecil dari taraf signifikansi sebesar 0,05 artinya 

manajemen pendapatan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan hasil 

data ini menunjukan H0 ditolak dan Ha diterima sesuai dengan hipotesis yang peneliti buat.  

 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan  

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis maka dapat disimpulkan yang 

berkaitan dengan pengaruh harga dan manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian 

pada restoran D’Cost di Tasikmalaya, sebagai berikut: 

1. Apabila melihat hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai harga dan 

manajemen pendapatan terhadap keputusan pembelian memiliki pengaruh yang berarti, 

hal ini menunjukan bahwa harga dan manajemen pendapatan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Variabel harga dan manajemen pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada restoran D’Cost di Tasikmalaya. Hal ini dibuktikan dari Fhitung yang lebih besar dari 

Ftabel artinya secara simultan harga dan manajemen pendapatan berpengaruh secara 

bersama-sama. Hal tersebut berdasarkan penghitungan nilai koefisien determinasi (R
2
) 

sebesar 0,519 atau 51,90% artinya variabel keputusan pembelian pada restoran D’Cost di 

Tasikmalaya dapat diterangkan oleh variabel harga dan manajemen pendapatan sedangkan 

sisanya 48,10% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti. 

3. Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada restoran D’Cost di 

Tasikmalaya. Hal ini dibuktikan dari besarnya thitung yang lebih besar dari ttabel. Hasil 

tersebut menunjukan bahwa harga dapat digunakan untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian.  

4. Variabel manajemen pendapatan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada restoran 

D’Cost di Tasikmalaya. Hal ini dibuktikan dari besarnya thitung yang lebih besar dari ttabel. 

Hasil tersebut menunjukan bahwa manajemen pendapatan dapat digunakan untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian.  

 

Saran  

Berdasarkan simpulan yang telah dikemukakan di atas, penulis mencoba memberikan 

saran-saran yang diharapkan dapat memberi manfaat yang bergun baik bagi kemajuan 

perusahaan maupun kepada peneliti selanjutnya. Adapun saran tersebut adalah sebagai 

berikut: 
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1. Bagi Restoran D’Cost Di Tasikmalaya, hendaknya tetap menekankan mengenai harga dan 

manajemen pendapatan yang diperuntukkan kepada konsumen dalam upaya keputusan 

pembelian 

 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian yang dilakukan selanjutnya sebaiknya aspek yang dijadikan ukuran bagi 

keputusan pembelian tidak hanya aspek harga dan manajemen pendapatan saja tapi dari 

aspek lain misalnya promosi jasa dan loyalitas pelanggan dalam mengukur keputusan 

pembelian. 
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