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Abstract: This study aims to analyze the effect of promotion, service quality, and product 

quality on competitive pricing and Purchase decision, either directly or through the Intervening 

variable of competitive pricing at PT OGZ Research and Publishing. The research method 

uses a quantitative approach with a path analysis test to measure the relationship between 

variables. Data were collected through questionnaires filled out by respondents related to 

company operations and marketing. The results showed that promotion, service quality, and 

product quality have a significant influence on competitive pricing. Competitive pricing, in 

turn, acts as a mediator that strengthens the relationship of these variables to Purchase 

decision. However, promotion has no direct influence on Purchase decision, while service 

quality shows a negative influence on Purchase decision. In contrast, product quality has a 

significant and positive influence on Purchase decision.In conclusion, the strategy of 

improving product and service quality, as well as competitive pricing, is key in creating a 

Purchase decision for PT OGZ Research and Publishing in the market. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi, kualitas layanan, dan 

kualitas produk terhadap harga kompetitif dan keputusan pembelian, baik secara langsung 

maupun melalui variabel intervening harga kompetitif pada PT OGZ Research and Publishing. 

Metode penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif dengan uji path analysis untuk 

mengukur hubungan antar variabel. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang diisi oleh 

responden terkait operasional dan pemasaran perusahaan.Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

promosi, kualitas layanan, dan kualitas produk memiliki pengaruh signifikan terhadap harga 

kompetitif. Harga kompetitif, pada gilirannya, berperan sebagai mediator yang memperkuat 
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hubungan variabel- variabel tersebut terhadap keputusan pembelian. Namun, promosi tidak 

memiliki pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian, sementara kualitas layanan 

menunjukkan pengaruh negatif terhadap keputusan pembelian. Sebaliknya, kualitas produk 

memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.Kesimpulannya, 

strategi peningkatan kualitas produk dan layanan, serta penetapan harga yang kompetitif, 

merupakan kunci dalam menciptakan keputusan pembelian bagi PT OGZ Research and 

Publishing di pasar. 

 

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Layanan, Kualitas Produk, Harga Kompetitif dan Keputusan  

                       Pembelian 

 

 

PENDAHULUAN 

Pendidikan tinggi saat ini menciptakan tuntutan untuk meningkatkan publikasi 

penelitian yang dilakukan oleh mahasiswa. Dalam konteks ini, terdapat peluang besar untuk 

menjadi penyedia badan jurnal sebagai media publikasi, yang tidak hanya memenuhi 

kebutuhan akademis tetapi juga menjadi peluang baru dalam ranah pasar dan bisnis. 

Keberhasilan mahasiswa dalam menghasilkan penelitian berkualitas tinggi perlu diimbangi 

dengan adanya platform yang efektif untuk mempublikasikan temuan mereka. Dengan menjadi 

penyedia badan jurnal, institusi pendidikan tinggi dapat memfasilitasi proses publikasi 

penelitian mahasiswa, menciptakan peluang bagi perkembangan akademis, serta 

memanfaatkan potensi bisnis yang muncul dari kebutuhan akan publikasi ilmiah yang 

berkualitas. 

 
Tabel 1. Pra Survei 

No 
Pertanyaan: Faktor - faktor yang 

mempengaruhi marketing pada jurnal 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 TOTAL 

1 Harga Kompetitif 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 48 Z 

2 Keputusan Pembelian 4 5 5 5 5 5 5 4 3 4 45 Y 

3 Keunggulan Bersaing 2 4 2 3 4 2 2 2 2 3 26  

4 Kualitas Layanan 4 4 4 4 5 5 5 5 5 3 44 X2 

5 Kualitas Website 4 4 4 3 3 3 2 2 4 4 33  

6 Kualitas Produk 4 3 3 3 3 5 3 5 4 4 37 X3 

7 Orientasi Pasar 1 2 4 2 4 5 5 1 1 2 27  

8 Kepuasan Pembelian 2 1 2 1 2 5 3 3 1 4 24  

9 Citra Merek 4 2 2 2 2 2 5 1 4 2 26  

10 Promosi 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 45 X1 
Keterangan : 1. Sangat Tidak Setuju, 2. Tidak Setuju, 3. Netral, 4. Setuju, 5. Sangat Setuju. 

 

Hasil pra survei dalam penelitian ini menganalisis enam variabel yang mempengaruhi 

marketing pada badan jurnal, di mana variabel "Harga Kompetitif" memiliki skor tertinggi 

yaitu 48, yang menunjukkan bahwa harga yang kompetitif merupakan faktor paling signifikan 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian jurnal, mengindikasikan bahwa responden sangat 

memperhatikan aspek harga saat mempertimbangkan pembelian, sementara variabel 

"Keputusan Pembelian" memperoleh skor tinggi 45, menunjukkan bahwa keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh berbagai faktor lainnya, termasuk kualitas dan harga, dan variabel "Promosi" 

dengan skor 45 menandakan pentingnya pemahaman terhadap kebutuhan dan preferensi pasar 

dalam marketing jurnal, diikuti oleh "Kualitas Layanan" dengan skor 44 yang menunjukkan 

bahwa responden cukup menghargai pelayanan yang diberikan, serta "Kualitas Produk" dengan 

skor 37, menandakan bahwa aspek teknis dan produk juga menjadi perhatian meskipun tidak 

sekuat harga dan keputusan pembelian, sementara variabel dengan skor terendah adalah 
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“Kualitas Website” (33), "Promosi" (27) dan "Kepuasan Pembelian" (26), yang menunjukkan 

bahwa strategi promosi saat ini mungkin perlu ditingkatkan untuk lebih menarik minat 

konsumen dan meningkatkan kepuasan mereka. 

Pentingnya harga kompetitif terhadap keputusan pembelian sangat berkaitan dengan 

persepsi nilai yang diberikan kepada konsumen. Harga yang bersaing menjadi faktor utama 

yang memengaruhi preferensi pembeli karena berperan dalam menentukan keuntungan relatif 

dari suatu produk atau layanan. Daya tarik ekonomis, persaingan di pasar, pengaruh pada 

persepsi kualitas, dan keputusan pembelian rasional adalah alasan-alasan mengapa harga 

kompetitif penting dalam memengaruhi keputusan pembelian. Menurut sabran dalam 

(Prihartono, 2021) Beberapa aspek yang termasuk dalam indikator harga melibatkan 

keterjangkauan harga, kecocokan harga dengan kualitas produk, tingkat daya saing harga, dan 

kesesuaian harga dengan manfaat yang diberikan. 

PT OGZ Research and Publishing didirikan pada tanggal 8 Agustus 2023, perusahaan 

ini bukan hanya menjadi pelaku utama dalam dunia penerbitan ilmiah, melainkan juga 

menciptakan peluang bagi peneliti, akademisi, dan praktisi untuk berbagi temuan dan 

kontribusi mereka. Keberhasilan PT OGZ Research and Publishing tidak sekadar tergantung 

pada komitmen terhadap pengelolaan dan publikasi jurnal berkualitas tinggi, tetapi juga pada 

pemahaman mendalam terhadap faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. 

promosi, kualitas layanan, kualitas website, dan harga kompetitif menjadi variabel-variabel 

krusial yang harus dipertimbangkan agar PT OGZ Research and Publishing dapat optimal 

dalam memberikan kontribusi terhadap perkembangan pengetahuan dan penelitian. Dengan 

mengoptimalkan faktor-faktor tersebut, diharapkan PT OGZ Research and Publishing mampu 

menciptakan platform yang efektif dan memenuhi kebutuhan para pemangku kepentingan di 

industri penerbitan ilmiah. 

Dalam persaingan yang ketat di industri penerbitan jurnal, pemahaman terhadap faktor-

faktor kunci seperti promosi, kualitas layanan, kualitas produk dan serta harga kompetitif 

menjadi sangat vital dalam membentuk keputusan pembelian pelanggan. promosi, yang 

mencakup kemampuan untuk mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan merancang strategi 

yang sesuai, kualitas layanan sebagai penentu kepuasan pelanggan, harga kompetitif sebagai 

faktor penentu daya tarik produk, dan kualitas produk, merupakan elemen-elemen penting bagi 

penerbit jurnal. Transformasi signifikan dalam industri penerbitan jurnal, ditandai dengan 

perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen, membuat keberhasilan suatu 

penerbit jurnal sangat tergantung pada sejumlah faktor tersebut dalam menghadapi dinamika 

pasar. Maka dari permasalahan diatas penulis menarik judul penelitian “Determinasi Keputusan 

Pembelian Melalui Harga Kompetitif Terhadap Promosi, Kualitas Layanan, Kualitas Produk 

Pada PT OGZ Research and Publishing”. 
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Gambar 1. Kerangka Penelitian 
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METODE  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif untuk menganalisis hubungan 

antara variabel yang diteliti. Data diolah dengan menggunakan metode Structural Equation 

Modeling (SEM) yang dioperasikan melalui perangkat lunak Smart PLS.Sampel penelitian 

terdiri dari 162 mahasiswa yang telah atau pernah mempublikasikan jurnal melalui kerjasama 

dengan Badan Jurnal PT OGZ Research and Publishing.  

Pemilihan sampel dilakukan dengan mempertimbangkan pengalaman responden dalam 

mempublikasikan jurnal, sehingga data yang diperoleh relevan dan mendalam dalam 

menggambarkan pengaruh kualitas layanan, kualitas produk, dan orientasi pasar terhadap 

keputusan pembelian. Pendekatan ini diharapkan memberikan hasil analisis yang akurat serta 

dapat dijadikan dasar untuk pengambilan kebijakan yang berkaitan dengan peningkatan 

layanan dan produk jurnal. Dalam analisis kualitatif, kajian pustaka harus digunakan secara 

konsisten dengan asumsi-asumsi metodologis. Salah satu alasan untuk melakukan analisis 

kualitatif yaitu  penelitian tersebut bersifat eksploratif, (Ali, H., & Limakrisna, 2013). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Outer Loading 

Hasil outer loading digunakan untuk menilai validitas dan reliabilitas dari model 

pengukuran, memastikan bahwa indikator-indikator secara konsisten dan tepat 

merepresentasikan konstruk yang diukur. Analisis ini merupakan langkah penting sebelum 

menginterpretasi hasil dari model struktural (inner model). Berikut gambar dari hasil outer 

loading pada penelitian ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Data diolah tahun 2025 

Gambar 2. Hasil Outer Loading Hasil Uji Validitas Konstruk 
 

Hasil Uji Validitas Konstruk adalah hasil evaluasi untuk memastikan bahwa setiap 

konstruk (variabel laten) dalam model penelitian dapat diukur dengan tepat oleh indikator-

indikatornya. Validitas konstruk meliputi dua aspek utama, yaitu validitas konvergen dan 

validitas konstruk. Berikut hasil tiap variabel pada Validitas Konstruk antara lain : 

 
Tabel 2. Hasil Uji Validitas Konstruk Tiap Variabel Promosi 

Variabel Original Sample P Values Keterangan 

Pertanyaan Promosi Ke 1 0,864 0,000 Ideal 

Pertanyaan Promosi Ke 2 0,903 0,000 Ideal 

Pertanyaan Promosi Ke 3 0,916 0,000 Ideal 

Pertanyaan Promosi Ke 4 0,924 0,000 Ideal 
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Tabel 3. Kualitas Layanan 
Variabel Original Sample P Values Keterangan 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 1 0,832 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 2 0,866 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 3 0,858 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 4 0,837 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 5 0,873 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Layanan Ke 6 0,846 0,000 Ideal 

 
Tabel 4. Kualitas Produk 

Variabel Original Sample P Values Keterangan 

Pertanyaan Kualitas Produk Ke 1 0,895 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Produk Ke 2 0,839 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Produk Ke 3 0,786 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Produk Ke 4 0,798 0,000 Ideal 

Pertanyaan Kualitas Produk Ke 5 0,894 0,000 Ideal 

 
Tabel 5. Harga Kompetitif 

Variabel Original Sample P Values Keterangan 

Pertanyaan Harga Kompetitif Ke 1 0,869 0,000 Ideal 

Pertanyaan Harga Kompetitif Ke 2 0,876 0,000 Ideal 

Pertanyaan Harga Kompetitif Ke 3 0,751 0,000 Ideal 

Pertanyaan Harga Kompetitif Ke 4 0,834 0,000 Ideal 

Pertanyaan Harga Kompetitif Ke 5 0,872 0,000 Ideal 

 
Tabel 6. Keputusan pembelian 

Variabel Original Sample P Values Keterangan 

Pertanyaan Keputusan pembelian Ke 1 0,852 0,000 Ideal 

Pertanyaan Keputusan pembelian Ke 2 0,890 0,000 Ideal 

Pertanyaan Keputusan pembelian Ke 3 0,891 0,000 Ideal 

Pertanyaan Keputusan pembelian Ke 4 0,888 0,000 Ideal 
Data diolah tahun 2025 

 

Berdasarkan hasil uji validitas konstruk, seluruh indikator pada variabel Promosi, 

Kualitas Layanan, Kualitas Produk, Harga Kompetitif dan Keputusan pembelian menunjukkan 

validitas yang ideal. Nilai Original Sample untuk setiap indikator berada di atas batas minimal 

0,70, sementara nilai P-Values berada di bawah 0,05. Dengan demikian, seluruh indikator 

dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut dalam penelitian ini. 

 
Tabel 7. Hasil Uji Validitas Konvergen 

Variabel Average Variance Extracted Nilai Standar Keterangan 

Promosi (X1) 0,813 0,50 Ideal 

Kualitas Layanan (X2) 0,726 0,50 Ideal 

Kualitas Produk (X3) 0,712 0,50 Ideal 

Harga Kompetitif (Y1) 0,709 0,50 Ideal 

Keputusan pembelian (Y2) 0,775 0,50 Ideal 
Data diolah tahun 2025 

 

Berdasarkan hasil analisis, semua variabel dalam penelitian ini memiliki nilai AVE yang 

melebihi standar minimum 0,50. Hal ini menunjukkan bahwa semua variabel telah memenuhi 

kriteria validitas konvergen, di mana indikator-indikator yang digunakan mampu menjelaskan 

varians variabel dengan baik. Dengan demikian, variabel-variabel yaitu Promosi (X1), Kualitas 
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Layanan (X2), Kualitas Produk (X3), Harga Kompetitif (Y1) dan Keputusan Pembelian (Y2) 

dapat dianggap valid dan dapat digunakan untuk analisis lebih lanjut. 

 
Tabel 8. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Nilai Standar Keterangan 

Promosi (X1) 0,923 0,70 Reliable 

Kualitas Layanan (X2) 0,925 0,70 Reliable 

Kualitas Produk (X3) 0,898 0,70 Reliable 

Harga Kompetitif (Y1) 0,896 0,70 Reliable 

Keputusan pembelian (Y2) 0,903 0,70 Reliable 
Data diolah tahun 2025 

 

Berdasarkan hasil analisis Cronbach’s Alpha, semua variabel yang diuji Promosi (X1), 

Kualitas Layanan (X2), Kualitas Produk (X3), Harga Kompetitif (Y1) dan Keputusan 

Pembelian (Y2) memiliki nilai yang lebih tinggi dari standar minimum 0,70. Hal ini 

mengindikasikan bahwa indikator-indikator dalam variabel-variabel tersebut memiliki 

reliabilitas yang tinggi, sehingga dapat digunakan secara andal untuk proses analisis lebih 

lanjut dalam penelitian ini. 

 
Tabel 9. Hasil Uji R-Square 

Variabel R-Square Adjusted R-Squre Keterangan 

Harga Kompetitif 0,734 0,739 Sedang 

Keputusan pembelian 0,942 0,944 Kuat 
Data diolah tahun 2025 

 

Berdasarkan uji R-Square dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Harga Kompetitif memiliki nilai R-Square sebesar 0,739 dan R-Square Adjusted sebesar 

0,734. Ini menunjukkan bahwa model untuk variabel harga kompetitif memiliki kekuatan 

yang cukup baik dalam menjelaskan variasi data, dengan nilai R² yang berada di kisaran 

sedang. Artinya, variabel independen dalam model ini dapat menjelaskan sekitar 73,9% 

variasi harga kompetitif. Meskipun nilai ini menunjukkan hubungan yang cukup kuat, masih 

ada faktor lain yang perlu diperhitungkan untuk menjelaskan sisanya. 

2. Keputusan pembelian memiliki nilai R-Square sebesar 0,944 dan R-Square Adjusted sebesar 

0,942. Ini menunjukkan bahwa model untuk variabel keputusan pembelian memiliki kekuatan 

yang sangat tinggi dalam menjelaskan variasi data, dengan nilai R² yang berada di kisaran 

kuat. Artinya, model ini mampu menjelaskan sekitar 94,4% variasi dalam keputusan 

pembelian, yang menandakan bahwa model ini sangat efektif dan relevan dalam 

menggambarkan hubungan antara variabel independen dan dependen yang ada. 

 
Tabel 10. Hasil Uji Hipotesis 

No. Variabel 
Original 

Sample 

T 

Statistics 

P 

Values 
Keterangan 

1. Promosi → Harga Kompetitif 

(H1) 

0,127 2,153 0,032 Berpengaruh 

Positif dan Siginiifkan 

2. Kualitas Layanan → Harga 

Kompetitif (H2) 

0,383 2,993 0,003 Berpengaruh Positif dan 

Siginiifkan 

3. Kualitas Produk → Harga 

Kompetitif (H3) 

0,428 3,621 0,000 Berpengaruh Positif dan 

Siginiifkan 

4. Promosi → Keputusan pembelian 

(H4) 

0,014 0,667 0,505 Tidak Berpengaruh dan 

tidak signifikan 

5. Kualitas Layanan → Keputusan 

pembelian (H5) 

-0,268 5,716 0,000 Berpengaruh  Negatif dan 

Siginiifkan 
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6. Kualitas Produk → Keputusan 

pembelian (H6) 

0,269 5,572 0,000 Berpengaruh Positif dan 

Siginiifkan 

7. Harga Kompetitif → Keputusan 

pembelian (H7) 

0,948 22,440 0,000 Berpengaruh Positif dan 

Siginiifkan 

 

Uji Path Analisis digunakan untuk mengukur kekuatan dan arah hubungan antar variabel 

dalam model struktural. Dalam hal ini, uji ini memberikan wawasan yang lebih mendalam 

tentang hubungan sebab-akibat antar variabel dan bagaimana setiap variabel memengaruhi 

variabel lainnya. Berdasarkan hasil uji path analisis yang diberikan, kita dapat melihat 

hubungan yang signifikan antara beberapa variabel, dengan memperhatikan nilai Original 

Sample, T Statistics, dan P Values yang menunjukkan tingkat kepercayaan pada setiap 

hubungan yang diuji. 

1. Pada hubungan antara Promosi dan Harga Kompetitif (H1), nilai Original Sample sebesar 

0,127 menunjukkan adanya pengaruh positif yang cukup signifikan dengan nilai T 

Statistics 2,153 dan P Values 0,032. Karena nilai P lebih kecil dari 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap harga kompetitif. Ini berarti 

bahwa semakin intensif promosi yang dilakukan oleh perusahaan, semakin tinggi daya 

saing harga produk di pasar. Oleh karena itu, promosi menjadi faktor penting dalam 

mempengaruhi harga yang kompetitif. 

2. Selanjutnya, hubungan antara Kualitas Layanan dan Harga Kompetitif (H2) menunjukkan 

nilai Original Sample sebesar 0,383, dengan T Statistics 2,993 dan P Values 0,003. Nilai P 

yang lebih kecil dari 0,05 menunjukkan bahwa kualitas layanan memiliki pengaruh positif 

yang signifikan terhadap harga kompetitif. Dalam hal ini, semakin baik kualitas layanan 

yang diberikan, semakin mendukung daya saing harga produk. Hal ini menandakan bahwa 

kualitas layanan yang unggul dapat membantu perusahaan dalam menawarkan harga yang 

lebih kompetitif di pasar. 

3. Untuk hubungan Kualitas Produk dan Harga Kompetitif (H3), nilai Original Sample 0,428 

dengan T Statistics 3,621 dan P Values 0,000 menunjukkan pengaruh yang sangat 

signifikan dan positif. Kualitas produk yang lebih tinggi memiliki dampak positif dalam 

meningkatkan daya saing harga produk di pasar. Hal ini menjelaskan bahwa kualitas 

produk yang baik menjadi faktor utama yang memperkuat harga kompetitif, yang pada 

gilirannya dapat meningkatkan posisi produk dalam persaingan pasar. 

4. Di sisi lain, hubungan antara Promosi dan Keputusan pembelian (H4) menunjukkan nilai 

Original Sample sebesar 0,014, dengan T Statistics 0,667 dan P Values 0,505. Karena nilai 

P lebih besar dari 0,05, pengaruh antara promosi dan keputusan pembelian tidak signifikan. 

Hal ini mengindikasikan bahwa promosi tidak berpengaruh langsung terhadap keputusan 

pembelian dalam model ini. Meskipun demikian, promosi mungkin memiliki dampak tidak 

langsung melalui variabel lain yang berhubungan dengan keputusan pembelian. 

5. Sedangkan untuk hubungan Kualitas Layanan dan Keputusan pembelian (H5), nilai 

Original Sample -0,268, T Statistics 5,716, dan P Values 0,000 menunjukkan pengaruh 

yang sangat signifikan namun negatif. Ini menunjukkan bahwa peningkatan kualitas layanan justru 

dapat memperburuk keputusan pembelian, yang mungkin mengindikasikan bahwa faktor lain lebih 

berperan penting dalam menciptakan keputusan pembelian daripada hanya mengandalkan kualitas 

layanan. 

6. Pada hubungan Kualitas Produk → Keputusan pembelian (H6), nilai Original Sample 

sebesar 0,269, T Statistics sebesar 5,572, dan P Values sebesar 0,000 menunjukkan adanya 

pengaruh positif yang sangat signifikan. Nilai P yang jauh lebih kecil dari 0,05 (yaitu 0,000) 

menunjukkan bahwa pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian sangat 

signifikan, artinya hubungan antara keduanya dapat dipercaya dan tidak terjadi secara 

kebetulan. 

7. Terakhir, hubungan antara Harga Kompetitif dan Keputusan pembelian (H7) menunjukkan 
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pengaruh yang sangat kuat dengan nilai Original Sample 0,948, T Statistics 22,440, dan P 

Values 0,000. Nilai P yang sangat rendah menunjukkan bahwa harga kompetitif memiliki 

pengaruh yang sangat signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menegaskan pentingnya harga yang kompetitif dalam memenangkan persaingan dan 

menciptakan keputusan pembelian di pasar, yang menjadi kunci dalam strategi perusahaan 

untuk bertahan dan berkembang dalam lingkungan bisnis yang kompetitif. 

Secara keseluruhan, hasil uji path analisis ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

hubungan dalam model ini signifikan dan positif, dengan beberapa pengecualian seperti 

pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian yang tidak signifikan. Oleh karena itu, 

perusahaan perlu memperhatikan variabel-variabel yang berpengaruh signifikan dalam 

menciptakan daya saing, seperti kualitas produk, kualitas layanan, dan harga kompetitif, untuk 

meraih keputusan pembelian di pasar. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Promosi Terhadap Harga Kompetitif 

Berdasarkan hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa hipotesis tersebut diterima dan 

berpengaruh signifikan dalam konteks PT OGZ Research and Publishing. Promosi yang 

dilaksanakan oleh perusahaan terbukti memiliki peranan yang sangat penting dalam 

meningkatkan daya saing harga produk. Dalam dunia bisnis yang kompetitif, strategi promosi 

yang tepat bukan hanya sekadar cara untuk menarik perhatian konsumen, tetapi juga berfungsi 

sebagai instrumen untuk memperkuat posisi perusahaan di pasar. Dengan kata lain, promosi 

yang efektif dapat menjadi alat utama yang mendukung perusahaan dalam mempertahankan 

kelangsungan dan keberlanjutan usahanya, terutama dalam menghadapi tantangan dari pesaing 

yang semakin intens. Hal ini sejalan pada penelitian yang dilakukan oleh (Aguilar-Barrientos et 

al., 2021) yang menghasilkan promosi mempengaruhi harga dengan mengubah persepsi 

konsumen terhadap harga, yang selanjutnya berdampak pada keputusan pembelian mereka. 

Penelitian ini mengkaji pengaruh promosi harga terhadap pelanggan dan perusahaan, 

serta pentingnya mempertimbangkan faktor-faktor seperti karakteristik produk, jenis diskon, 

dan perbedaan dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Perilaku konsumen tetap 

menjadi aspek yang kompleks dalam riset pemasaran, sejalan juga dengan penelitian yang oleh 

(Ramadhan & Ali, 2024). Yang menghasilkan Pengaruh harga dan promosi terhadap produk 

baru sangat signifikan dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Strategi 

penetapan harga yang tepat dan promosi yang efektif dapat meningkatkan kesadaran, minat, 

dan akhirnya, keputusan untuk membeli. Olehkarena itu, perusahaan perlu mempertimbangkan 

kedua faktor ini secara cermat saat merencanakan peluncuran produk baru agar dapat mencapai 

keberhasilan yang diinginkan di pasar. 

 

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Harga Kompetitif 

Berdasarkan hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa hipotesis tersebut tersebut 

diterima dan memiliki pengaruh yang signifikan bagi PT OGZ Research and Publishing. 

Kualitas layanan yang tinggi terbukti memainkan peran yang sangat penting dalam menciptakan 

daya saing harga yang lebih baik. Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, hanya 

mengandalkan harga murah tidak cukup untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. 

Kualitas layanan yang diberikan kepada pelanggan menjadi salah satu faktor utama yang 

membedakan perusahaan dari pesaing, dan dapat berkontribusi pada penguatan posisi 

perusahaan dalam menghadapi tekanan harga di pasar. Hal ini sejalan dengan penelitian 

(Jackson, 2013) dan (Maharani, 2019) dengan menghasilkan penelitian kualitas pelayanan 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
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Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Harga Kompetitif 

Berdasarkan hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa hipotesis tersebut diterima dan 

berpengaruh signifikan bagi PT OGZ Research and Publishing. Kualitas produk yang tinggi 

memainkan peran yang sangat penting dalam menetapkan harga yang kompetitif di pasar. Hal 

ini sejalan dengan penelitian (Putri & Ferdinand, 2016) dimana menghasilkan Banyak 

konsumen menilai harga sebagai faktor penting dalam keputusan pembelian, cenderung 

membeli produk jika nilainya sesuai dengan harga. 

 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa hipotesis tersebut ditolak dan 

tidak berpengaruh signifikan bagi PT OGZ Research and Publishing. Meskipun promosi dapat 

menarik perhatian konsumen dan meningkatkan visibilitas produk, pengaruh langsungnya 

terhadap keputusan pembelian perusahaan tidak terlalu kuat. Hal ini menunjukkan bahwa, 

meskipun promosi merupakan salah satu elemen penting dalam strategi pemasaran, ia bukanlah 

faktor utama yang membentuk keputusan pembelian perusahaan dalam jangka panjang. 

Keputusan pembelian lebih banyak dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang lebih fundamental, 

seperti kualitas produk, kualitas layanan, dan strategi penetapan harga yang diterapkan 

perusahaan. Penlitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Dinda et al., 

2023) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, lalu 

penelitian yang dilakukan oleh (Tonda et al., 2024). Dan penelitian (Marbun et al., 2022) 

menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini tidak sejalan dengan penelitian (Ismiatun et al., 2022) namun sejalan dengan 

penelitian (Ardiansyah & Khalid, 2022) Promosi tidak memberikan dampak yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada pengujian hipotesis kelima, dapat disimpulkan bahwa kualitas layanan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap penciptaan dan pemeliharaan keputusan pembelian bagi PT 

OGZ Research and Publishing. Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, kualitas layanan 

menjadi salah satu faktor penentu dalam memenangkan persaingan. Layanan yang baik tidak 

hanya sekedar memenuhi ekspektasi pelanggan, tetapi berusaha untuk melampaui harapan 

mereka, menciptakan pengalaman yang lebih menyenangkan dan memuaskan. Perusahaan 

yang mampu memberikan pelayanan yang unggul akan menciptakan hubungan yang lebih kuat 

dengan pelanggannya, yang pada gilirannya memperkuat citra dan reputasi perusahaan di mata 

konsumen. Kualitas layanan berperan penting dalam keputusan pembelian terutama di industri 

jasa, di mana interaksi langsung antara pelanggan dan penyedia layanan sangat mempengaruhi 

persepsi keseluruhan pelanggan terhadap perusahaan. Menurut (Ibrahim & Ali, 2024). kualitas 

layanan berperan lebih dominan dalam memengaruhi keputusan konsumen. Pentingnya 

kualitas layanan juga terlihat pada bagaimana perusahaan dapat memberikan nilai tambah 

melalui pelayanan yang responsif dan efisien. Kualitas layanan terbukti menjadi variabel yang 

paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian. (Ibrahim & Ali, 2024). 

Dengan kualitas layanan yang tinggi, PT OGZ Research and Publishing dapat 

mempertahankan posisinya sebagai pemimpin pasar, meningkatkan daya saing, dan 

membangun keputusan pembelian yang berkelanjutan. Dalam industri yang sangat dinamis, di 

mana banyak perusahaan menawarkan produk dan layanan yang serupa, perbedaan yang 

ditawarkan melalui layanan unggul dapat menjadi faktor pembeda yang signifikan. Hal ini 

memungkinkan perusahaan untuk lebih dikenal, lebih disukai, dan lebih dihargai oleh 

konsumen, serta memiliki daya tahan yang lebih baik dalam menghadapi tantangan pasar yang 

terus berubah. Hal ini sejalan dengan penelitian (Susanto, 2020) Secara parsial, variabel 

Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan 
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(Ibrahim & Ali, 2024) menunjukkan bahwa Kualitas Layanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada pengujian hipotesis keenam, dapat disimpulkan bahwa kualitas produk yang 

tinggi memang memiliki pengaruh yang signifikan dalam menciptakan keputusan 

pembelian yang kuat, terutama bagi perusahaan seperti PT OGZ Research and 

Publishing. Kualitas produk yang ditawarkan akan sangat mempengaruhi persepsi 

pelanggan terhadap perusahaan. Ketika sebuah produk memiliki kualitas yang lebih baik 

dibandingkan dengan produk sejenis yang tersedia di pasar, pelanggan cenderung akan lebih 

menghargai dan mempercayainya. Kualitas produk ini bukan hanya terbatas pada bahan 

atau komponen yang digunakan, tetapi juga mencakup berbagai faktor lainnya seperti desain 

yang menarik, kemudahan penggunaan, serta tingkat keandalan produk tersebut. Bagi PT 

OGZ Research and Publishing, misalnya, kualitas produk dapat tercermin dalam aspek seperti 

indexing nasional dan internasional pada jurnal yang diterbitkan, yang menjadi nilai tambah 

yang sulit ditemukan pada produk pesaing. 

Menurut (Ibrahim & Ali, 2024), kualitas produk merupakan faktor kunci dalam 

pembentukan persepsi konsumen terhadap merek, yang pada akhirnya memengaruhi 

keputusan pembelian. Dengan memiliki produk berkualitas tinggi, PT OGZ Research and 

Publishing dapat membangun reputasi yang solid di mata pelanggan dan menarik lebih banyak 

konsumen baru. Reputasi sebagai penyedia produk berkualitas akan membuat perusahaan lebih 

dikenal dan lebih dihargai oleh pasar. Hal ini memberikan posisi yang lebih kuat dalam 

menghadapi kompetisi yang ketat. Selain itu, perusahaan dapat lebih mudah mempertahankan 

pangsa pasarnya karena pelanggan yang puas dengan kualitas produk akan terus kembali. 

Dengan cara ini, kualitas produk yang unggul menjadi salah satu elemen kunci yang 

berkontribusi terhadap keputusan pembelian perusahaan yang berkelanjutan. 

Hal ini sejalan dengan penelitian (Muthmainnah et al., 2023) Kualitas produk juga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.lalu penelitian yang 

dilakukan oleh (Aprelyani et al., 2024). Penelitian yang dilakukan (Ibrahim & Ali, 2024), 

Kualitas produk juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Harga Kompetitif Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada pengujian hipotesis ketujuh, dapat disimpulkan bahwa harga yang kompetitif 

memiliki pengaruh yang signifikan dalam memenangkan persaingan, terutama dalam industri 

yang dinamis dan penuh tantangan. Penetapan harga yang tepat menjadi salah satu faktor 

kunci yang sangat penting bagi keberhasilan perusahaan, khususnya bagi PT OGZ Research 

and Publishing. Menawarkan harga yang bersaing, tetapi tetap mempertahankan kualitas 

produk dan layanan yang tinggi, adalah strategi yang dapat memberikan perusahaan keputusan 

pembelian yang besar. Pelanggan sering kali memandang harga sebagai salah satu faktor utama 

dalam proses pengambilan keputusan pembelian mereka. Oleh karena itu, PT OGZ Research 

and Publishing harus menemukan keseimbangan yang tepat antara harga dan kualitas, 

memastikan bahwa harga yang ditawarkan tetap terjangkau namun kualitas produk tetap 

terjaga sesuai dengan harapan pelanggan. Dimensi dari kesesuaian harga dengan kualitas yang 

berkorelasi paling kuat diantara dimensi lainnya pada variabel harga, memiliki hubungan 

sangat kuat dengan dimensi pemilihan merek pada variabel keputusan pembelian (Ikhsani & 

Ali, 2017). 

Dengan menetapkan harga yang lebih bersaing, PT OGZ Research and Publishing dapat 

menarik perhatian kelompok pelanggan yang memiliki pertimbangan harga sebagai faktor 

utama dalam memilih produk. Ini memberikan perusahaan kesempatan untuk meningkatkan 

pangsa pasar dan menarik lebih banyak konsumen dari berbagai segmen yang mungkin 
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sebelumnya ragu untuk membeli karena harga yang dianggap terlalu tinggi. Hal ini sejalan 

dengan penelitian (Fadli et al., 2022) Harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian HP Vivo di Meimei Plaza Marelan.lalu penelitian yang dilakukan oleh (Ikhsani & 

Ali, 2017). Harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian Teh botol 

sosro. 

 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Harga Kompetitif 

Pada pengujian hipotesis kedelapan, dapat disimpulkan bahwa promosi tidak hanya 

berpengaruh dalam mempengaruhi harga kompetitif, tetapi juga dalam meningkatkan 

keputusan pembelian perusahaan secara keseluruhan. Dalam hal ini, promosi yang 

dilaksanakan dengan efektif dan terencana dengan baik dapat memiliki dampak yang jauh lebih 

luas daripada sekadar menarik perhatian konsumen. Ketika perusahaan melaksanakan berbagai 

jenis promosi, seperti diskon, penawaran khusus, atau kampanye iklan yang menarik, hal 

tersebut dapat menciptakan kesempatan bagi perusahaan untuk menurunkan harga produk 

tanpa mengorbankan kualitas. Selain itu, promosi ini memberi perusahaan kesempatan untuk 

memperkenalkan produk mereka dengan harga yang lebih kompetitif di pasar, yang bisa 

menarik lebih banyak konsumen dan memperkuat daya saing perusahaan. Dengan demikian, 

hipotesis kedelapan menunjukkan bahwa promosi bukan hanya sekadar alat untuk menarik 

perhatian konsumen, tetapi juga berfungsi sebagai pendorong utama dalam memperkuat 

keputusan pembelian perusahaan. Promosi yang sukses dapat meningkatkan daya saing 

perusahaan dengan menciptakan harga yang lebih bersaing, memperluas daya tarik produk, 

dan meningkatkan citra perusahaan. Dengan demikian, promosi yang direncanakan dengan 

baik dan dilaksanakan secara tepat dapat menjadi faktor penentu dalam membangun dan 

mempertahankan posisi perusahaan di pasar yang sangat kompetitif. Hal ini menunjukkan 

pentingnya peran promosi dalam strategi pemasaran perusahaan untuk tetap unggul di pasar. 

 

Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Harga Kompetitif 

Pada pengujian hipotesis kesembilan dapat dikatakan diterima dan berpengaruh 

kualitas layanan dapat memengaruhi harga kompetitif dan, pada akhirnya, memperkuat 

keputusan pembelian PT OGZ Research and Publishing. Kualitas layanan merupakan faktor 

yang sangat krusial dalam mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk 

atau jasa (Ibrahim & Ali, 2024). Loyalitas pelanggan ini sangat penting, terutama di industri 

yang penuh persaingan, seperti yang dihadapi PT OGZ Research and Publishing. Pelanggan yang 

loyal tidak hanya memberikan kontribusi terhadap pendapatan perusahaan tetapi juga 

membantu membangun citra positif perusahaan di pasar. Hal ini memberikan diferensiasi yang 

jelas dari pesaing yang mungkin hanya berfokus pada harga tanpa mempertimbangkan aspek 

layanan. 

Hal ini sejalan pada penelitian (Zakaria et al., 2024) penelitian membahas pengaruh 

harga kompetitif terhadap keputusan pembelian dan melibatkan faktor- faktor seperti orientasi 

pasar, kualitas layanan, dan kualitas produk, dan berpengaruh positif. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Harga Kompetitif 

Pada pengujian hipotesis kesepuluh dapat dikatakan diterima dan berpengaruh kualitas 

produk berperan sebagai faktor kunci yang tidak hanya meningkatkan harga kompetitif, tetapi 

juga mendorong pencapaian keputusan pembelian yang lebih signifikan bagi PT OGZ 

Research and Publishing. Produk berkualitas tinggi memberikan nilai lebih kepada konsumen 

karena memenuhi atau bahkan melampaui ekspektasi mereka. Nilai tambah ini menciptakan 

persepsi positif terhadap produk perusahaan, sehingga pelanggan merasa bahwa harga yang 

mereka bayarkan sepadan dengan kualitas yang mereka terima. Secara keseluruhan, kualitas 

produk yang superior merupakan elemen kunci dalam strategi kompetitif PT OGZ Research 
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and Publishing. Hipotesis 10 menegaskan bahwa produk berkualitas tinggi tidak hanya 

meningkatkan harga kompetitif tetapi juga memberikan kontribusi yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian perusahaan. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis didapatkan hasil kesimpulan 

Sebagai berikut: 

1. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap harga kompetitif. Promosi yang efektif 

membantu perusahaan meningkatkan daya saing harga di pasar pada PT OGZ Research 

and Publishing 

2. Kualitas layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap harga kompetitif. 

Pelayanan yang baik meningkatkan nilai produk, sehingga mendukung strategi harga yang 

lebih kompetitif PT OGZ Research and Publishing. 

3. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap harga kompetitif. Produk 

berkualitas tinggi memberikan perusahaan kemampuan untuk menetapkan harga yang tetap 

kompetitif PT OGZ Research and Publishing. 

4. Promosi tidak berpengaruh signifikan secara langsung terhadap keputusan pembelian. 

Namun, dampaknya mungkin terjadi melalui variabel lain seperti harga kompetitif PT OGZ 

Research and Publishing. 

5. Kualitas layanan memiliki pengaruh negative dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, yang menunjukkan adanya kemungkinan faktor lain yang lebih dominan dalam 

menciptakan keunggulan PT OGZ Research and Publishing. 

6. Kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Produk berkualitas tinggi menjadi elemen penting dalam memperkuat daya saing 

perusahaan PT OGZ Research and Publishing. 

7. Harga kompetitif memiliki pengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga 

yang bersaing menjadi faktor utama dalam memenangkan pasar PT OGZ Research and 

Publishing. 

8. Promosi memengaruhi dan signifikan keputusan pembelian melalui harga kompetitif. 

Promosi yang efektif meningkatkan harga kompetitif yang pada akhirnya memperkuat 

keputusan pembelian PT OGZ Research and Publishing. 

9. Kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui 

harga kompetitif. Layanan yang baik memperkuat daya saing harga, yang kemudian 

meningkatkan keunggulan perusahaan PT OGZ Research and Publishing. 

10. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian melalui 

harga kompetitif. Produk berkualitas tinggi memberikan nilai tambah yang signifikan, 

memperkuat posisi kompetitif perusahaan PT OGZ Research and Publishing. 

 

SARAN 

Saran Akademisi 

1. Optimalisasi Promosi: 

1) Meningkatkan penggunaan analisis data pasar untuk memahami preferensi 

konsumen dan tren terkini. 

2) Merancang kampanye promosi yang lebih terarah dengan segmentasi pasar yang lebih 

tepat dan relevan dengan kebutuhan target pasar. 

3) Menggunakan berbagai platform promosi yang efektif seperti media sosial, email 

marketing, atau promosi berbasis aplikasi untuk mencapai audiens yang lebih luas. 

2. Peningkatan Kualitas Layanan: 

1) Meningkatkan pelatihan dan pengembangan keterampilan tim layanan pelanggan agar 

dapat memberikan respons yang lebih cepat dan solutif terhadap keluhan pelanggan. 
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2) Menyelenggarakan survei dan wawancara dengan pelanggan untuk lebih memahami 

kebutuhan dan ekspektasi mereka, sehingga layanan dapat disesuaikan dengan harapan 

tersebut. 

3) Menerapkan sistem feedback untuk terus memantau kepuasan pelanggan dan 

melakukan perbaikan berkelanjutan terhadap kualitas layanan. 

 

Saran Objek 

1. Fokus pada Kualitas Produk: 

1) Melakukan pengujian produk secara berkala untuk memastikan setiap produk 

memenuhi standar kualitas yang telah ditetapkan perusahaan. 

2) Mengutamakan inovasi produk dengan mengembangkan fitur baru atau memperbaiki 

kualitas yang ada agar tetap relevan dengan kebutuhan pasar. 

3) Memastikan proses produksi yang efisien dan kualitas bahan baku yang tinggi untuk 

mendukung produk berkualitas yang berkelanjutan. 

2. Strategi Harga yang Kompetitif: 

1) Melakukan analisis pasar secara rutin untuk memahami pergerakan harga pesaing dan 

menetapkan harga yang kompetitif tanpa mengorbankan kualitas produk. 

2) Menerapkan strategi harga berbasis nilai, di mana harga ditentukan dengan 

mempertimbangkan manfaat yang diberikan kepada pelanggan. 

3) Menawarkan berbagai pilihan harga, seperti paket bundling atau diskon musiman, untuk 

menarik berbagai segmen pelanggan tanpa merusak margin keuntungan. 

3. Integrasi Strategi: 

1) Mengintegrasikan promosi, kualitas layanan, dan kualitas produk dalam satu 

pendekatan yang saling mendukung untuk menciptakan pengalaman pelanggan yang 

konsisten dan menyeluruh. 

2) Menyusun rencana komunikasi yang jelas antara departemen pemasaran, layanan 

pelanggan, dan pengembangan produk untuk memastikan tujuan bersama dalam 

memperkuat keputusan pembelian. 

3) Menggunakan umpan balik dari pelanggan untuk memperbaiki dan menyempurnakan 

ketiga elemen tersebut, sehingga perusahaan dapat menciptakan dampak sinergis yang 

memperkuat posisi di pasar. 
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