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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas layanan, persepsi harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen pada industri kuliner, dengan studi kasus Mie Gacoan di Kota Semarang.
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif, populasi pada penelitian ini merupakan konsumen
yang sudah pernah membeli Mie Gacoan di Kota Semarang dan sampel yang dikumpulkan melalui metode
purposive sampling berjumlah 100 responden. Data dianalisis menggunakan metode Patrial Least Square-
Structural Equation Modeling (PLS- SEM) Penelitian ini mendapatkan bahwa ditemukan variabel persepsi
harga dan promosi yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sementara itu variabel kualitas
layanan tidak mendukung pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Peneclitian ini
mengindikasikan bahwa harga dan promosi memiliki peran dominan dalam mempengaruhi referensi konsumen
dalam pengambilan keputusan pembelian. Implikasi hasil penelitian ini menekankan pentingnya strategi
penetapan harga dan promosi yang tepat sasaran seperti pemberian voucher diskon kepada pelanggan baru
melalui aplikasi pemesanan makanan online, paket bundling menu dengan harga yang lebih ekonomis untuk
menarik pembelian dalam jumlah lebih besar, serta kebutuhan untuk meningkatkan layanan sebagai nilai
tambah dalam mempertahankan loyalitas pelanggan di industri kuliner yang kompetitif, salah satunya dengan
cara mengurangi waktu tunggu konsumen.

Kata kunci: kualitas layanan; persepsi harga, promosi, keputusan pembelian

Abstract

This study aims to analyze the influence of service quality, price perception, and promotion on consumer
purchasing decisions in the culinary industry, with a case study of Mie Gacoan in Semarang City. This study
uses a quantitative approach, with the population consisting of consumers who have purchased Mie Gacoan
in Semarang City and a sample of 100 respondents collected through purposive sampling. Data were analyzed
using the Partial Least Squares-Structural Equation Modeling (PLS-SEM) method. The study found that price
perception and promotion significantly influence purchasing decisions. Meanwhile, service quality does not
significantly influence purchasing decisions. This study indicates that price and promotion play a dominant
role in influencing consumer references in making purchasing decisions. The implications of this study
emphasize the importance of targeted pricing and promotion strategies, such as offering discount vouchers to
new customers through online food ordering apps, bundling menu packages at more economical prices to
encourage larger purchases, and the need to enhance service as a value-added element to retain customer
loyalty in the competitive food industry, including by reducing customer waiting times.

Keywords : service quality; price perception; promotion, purchasing decisions

PENDAHULUAN

Fenomena permintaan konsumen terhadap bisnis kuliner makanan semakin
meningkat, seiring dengan tren gaya hidup dan preferensi masyarakat yang lebih luas dalam
memilih variasi makanan, perkembangan industri kuliner yang semakin beragam memicu
persaingan yang kian kompetitif (BPS, 2024) Hal ini tidak hanya menarik minat pelaku
usaha baru, tetapi juga memunculkan tantangan tersendiri, terutama dengan hadirnya
berbagai usaha kuliner baik skala kecil maupun besar yang menawarkan menu serupa
(Kusuma et al., 2024). Fenomena tersebut dapat diamati dari maraknya restoran yang
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bermunculan di berbagai daerah, termasuk di Kota Semarang. Di antara berbagai kuliner
yang tersedia, olahan berbahan dasar mie memiliki tingkat preferensi tinggi di kalangan
masyarakat Kota Semarang.

Rata - rata Konsumsi Perkapita Seminggu Menurut Kelompok
Makanan Kota Semarang
Tahun 2022 - 2024
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m 2022 0,300 0,172 0,418 0,108 0,382
W 2023 0,194 0,169 0,424 0,092 0,271
2024 0,209 0,173 0,463 0,132 0,392

m2022 mW2023 W2024
Sumber : BPS Tahun (2025)
Gambar 1. Rata-rata Konsumsi

Data BPS menunjukkan bahwa tingkat konsumsi mie bakso, mie rebus dan mie goreng
di Semarang mengalami peningkatan. Salah satu varian dari jenis mie ini adalah mie goreng
dengan peminat yang tinggi di Kota Semarang. Salah satu restoran mie goreng di Kota
Semarang yang sangat populer yaitu Mie Gacoan yang berada di bawah naungan perusahaan
dari PT Pora Abadi yang berdiri sejak tahun 2016. Mie Gacoan di Kota Semarang memiliki
5 cabang yaitu di Veteran, Tembalang, Pamularsih, Majapahit, dan Ngaliyan. Mie dengan
ciri khas mie kering tanpa kuah dengan level kepedasan yang bisa di pilih sesuai selera
dengan tambahan toping pangsit goreng isi ayam, gilingan daging ayam (Adelina et al.,
2024) Mie Gacoan memiliki pesaing dengan konsep menu yang sama di Kota Semarang di
antaranya yaitu Mie Clubbing, Mie Wizmie, Mie Talk, Mie Kober.

Minat seiring waktu Google Trends
® Mie Gacoan Majapahit @® Mie Clubbing Erlangga

WIZZMIE Gajahmada Semarang @ MieTalk Semarang
@ mie kober Kota Semarang

T MM

Gambar 2. Tren Restoran Mie di Kota Semarang

Berdasarkan grafik di atas dapat di lihat bahwa Mie Gacoan secara konsisten
mendominasi tren pencarian dibandingkan restoran lain, dengan peningkatan signifikan pada
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akhir 2023. Fenomena menarik yang ditemukan adalah tingginya minat konsumen yang rela
mengantre panjang meskipun tersedia pesaing sejenis Mie Gacoan. Namun, observasi
menunjukkan beberapa kekurangan dalam kualitas layanan, seperti kebersihan meja yang
kurang terjaga dan lambatnya penyajian makanan yang menyebabkan waktu tunggu
konsumen menjadi lama (Hanim, 2022). Meskipun banyak kekurangan yang telah
diidentifikasi dan ketatnya persaingan dengan produk sejenis, minat konsumen terhadap Mie
Gacoan tetap tinggi. Kondisi ini, menciptakan celah untuk para pesaing, sehingga diperlukan
strategi pemasaran yang efektif untuk mempertahankan konsumen dan menarik konsumen
(Kusuma et al.,2024).

Strategi pemasaran yang diterapkan pada suatu unit bisnis harus memberikan pengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen (Anggraini & Saino, 2022). Menurut Kotler
(2009:204) dalam Timpaulu et al.,(2023) keputusan pembelian adalah tindakan konsumen
yang diambil setelah mereka melalui proses pengambilan keputusan, yang meliputi
identifikasi produk dari berbagai altenatif yang tersedia. Mengacu pada Theory of Planned
Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Fishbein & Ajzen (1975) sebagai pengembangan
dari Theory of Reasoned Action (TRA). Teori ini menjelaskan bahwa terdapat tiga komponen
yang mempengaruhi intensi seseorang dalam mengambil tindakan yaitu sikap, norma
subjektif, dan persepsi kontrol perilaku. Teori ini berfokus pada bagaimana sikap individu
mempengaruhi niat seseorang untuk melakukan suatu tindakan pengambilan keputusan.
Dalam penelitian ini TPB digunakan sebagai pendekatan teoritis untuk memprediksi niat dan
perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.

Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas layanan.
mencakup tindakan yang tepat untuk memenuhi kebutuhan pelanggan saat proses pelayanan,
serta ketepatan waktu pengiriman produk. Peneliti terdahulu Timpaulu et al., (2023)
menyatakan bahwa kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Namun, hasil berbeda ditemukan oleh Cahya et al., (2021); Marbun et al., (2022) yang
menyatakan tidak berpengaruh signifikan. Perbedaan hasil penelitian ini menjadi
pertimbangan untuk kembali meneliti variabel kualitas layanan dalam fenomena bisnis Mie
Gacoan di penelitian ini.

Selain kualitas layanan, persepsi harga juga berperan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian. Jika harga yang ditawarkan sesuai dengan eskpektasi konsumen akan mendorong
konsumen melakukan keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Fahmy et
al.,(2024); Nurhayati & Nainggolan (2023) menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, penelitian Lestari & Widjanarko, (2023)
menemukan bahwa kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Oleh karena adanya inkonsisteni temuan penelitian dan urgensi variabel persepsi
harga dalam kaitannya dengan studi mengenai keputusan pembelian, maka variabel ini
menjadi variabel independen kedua yang diteliti dalam penelitian ini.

Faktor lain yang memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian
ialah promosi. Jika intensitas promosi yang diberikan kepada pelanggan meningkat, maka
hal tersebut akan berkontribusi pada peningkatan keputusan pembelian. Penelitian yang
dilakukan oleh Putri & Sunaryanto, (2020); Fairliantina & Paniroi (2022) menyatakan
bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, penelitian
lain yang dilakukan oleh Hidayat et al., (2021) menyatakan bahwa promosi tidak memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil penelitian ini menjadi
pertimbangan untuk kembali meneliti variabel promosi dalm penelitian ini.

Berdasarkan fenomena dan inkonsistensi hasil penelitian sebelumnya, maka penelitian
ini memiliki novelty dalam menyajikan analisis komprehensif mengenai pengaruh kualitas
layanan, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen Mie Gacoan di Kota
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Semarang. Dengan memahami secara lebih komprehensif hubungan antara variabel-variabel
yang diteliti, Mie Gacoan diharapkan mampu mempertahankan dan sekaligus meningkatkan
loyalitas konsumen di tengah intensitas persaingan pasar yang tinggi, serta bertransformasi
dalam pengembangan strategi pemasaran menjadi merek kuliner yang unggul dan berdaya
saing di tingkat nasional.

Kualitas Layanan dan Keputusan Pembelian

Kualitas layanan ialah perbandingan antara realita dan harapan konsumen atas
pelayanan yang diterima (Maharani, 2019). Annibras (2023) mengemukakan bahwa kualitas
layanan ditunjukkan melalui kemampuan perusahaan untuk merespons dengan tepat
kebutuhan pelanggan selama proses layanan dan memastikan pengiriman produk tepat
waktu. Jika layanan yang diberikan sesuai dengan harapan pelanggan, konsumen akan
merasa puas, dan perusahaan akan lebih unggul dari pesaingnya (Laili & Budiarti, 2023).
Lebih lanjut, menurut Zeithaml, Parasuraman dan Berry (1985) dalam Utomo & Maskur
(2022) terdapat 5 indikator kualitas layanan yaitu (1) Reliability, (2) Reaponsivensess, (3)
Assurance, (4) Empathy, (5) Tangibles.

Kualitas layanan didefinisikan sebagai tingkat kesesuaian antara persepsi pelanggan
terhadap pelayanan yang diterima, ditandai dengan kepuasan pelanggan yang tinggi dapat
memicu keputusan pembelian. Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Bichler et al.
(2021), menyatakan bahwa kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, diperkuat oleh temuan menurut Udayalakshmi & Sridevi (2023) bahwa kualitas
layanan memberikan dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan
demikian, hipotesis pertama yang dibangun dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

H1: Kualitas Layanan Berpengaruh Signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian

Persepsi harga diartikan sebagai nilai dan pengorbanan yang dikeluarkan oleh
konsumen untuk memperoleh suatu produk (Feng et al., 2024). Menurut Hakim Suryanegara
(2024) persepsi harga adalah proses konsumen menginterpretasikan nilai harga dari barang
atau jasa dengan harapan harga dapat memberikan justifikasi. Diperkuat dengan teori Kotler
& Armstrong (2008) persepsi harga ialah bentuk penilaian yang diberikan oleh konsumen
terhadap suatu harga, yang berkaitan dengan manfaat yang diperoleh saat melakukan
pembelian dan penggunaan produk atau jasa tertentu. Konsumen akan melihat harga sebagai
harga yang murah, mahal, atau normal.

Menurut Sari & Prihartono (2021), harga menjadi salah satu faktor determinan yang
sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap barang dan jasa,
konsumen akan mempertimbangkan harga yang ditawarkan untuk melakukan keputusan
pembelian. Terdapat indikator persepsi harga menurut Kotler dan Amstrong (2012) dalam
Sari & Prihartono (2021) yaitu: (1) Keterjangkauan Harga, (2) Kesesuaian harga dengan
kualitas produk, (3) Harga sesuai dengan kemampuan atau daya saing harga, (4) Kesesuaian
harga dengan manfaat. Kesimpulannya persepsi harga adalah penilaian konsumen terhadap
suatu harga yang mencakup pertimbangan manfaat yang diterima dibandingkan dengan
pengorbanan yang dikeluarkan. Jika harga sesuai dengan yang diharapkan makan konsumen
akan melakukan keputusan pembelian. Penelitian terdahulu menurut Lystia et al. (2022),
menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian
ini diperkuat oleh temuan Budiman & Martini (2022). Maka dari itu, hipotesis kedua dalam
penelitian ini sebagai berikut.

H2: Persepsi Harga Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian
Promosi dan Keputusan

Cicilia & Usman (2020), menyatakan bahwa promosi adalah aktivitas pemasaran yang
bertujuan menyampaikan informasi sekaligus menawarkan produk. Promosi dilakukan
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untuk memengaruhi, membujuk, dan membangun kesan pada konsumen agar membeli dan
menjadi pelanggan setia. Konsumen dapat mengenali suatu produk melalui kegiatan
promosi. Jika intensitas promosi yang diberikan kepada pelanggan meningkat, maka hal
tersebut akan berkontribusi pada peningkatan keputusan pembelian (Prananca &
Pramadanti, 2025) Menurut Kempa et al., (2020), indikator promosi meliputi: (1) Voucher,
(2) Paket bundling, (3) Cashback, dan (4) Potongan harga. Dapat disimpulkan bahwa
Promosi merupakan bagian salah satu aktivitas dari perusahaan yang  bertujuan
mengomunikasikan serta mengenalkan produk tertentu kepada calon pembeli atau pembeli,
agar mereka tertarik melakukan pembelian. Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Sianto et al., (2023) bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, diperkuat oleh penelitian dari Putri et al. (2020) yang menemukan
bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu,
hipotesis ketiga dalam penelitian ini sebagai berikut.

H3: Promosi Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian

H4: Kualitas Layanan, Persepsi Harga, Promosi Berpengaruh Signifikan Secara
Simultan Terhadap Keputusan Pembelian

METODE
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif, dengan populasi seluruh
konsumen yang membeli Mie Gacoan di Kota Semarang yang tidak di ketahui jumlah
pastinya. Pengambilan sampel dalam populasi ini menggunakan metode purposive sampling.
Mengacu penjelasan Sugiyono (2019) purposive sampling merupakan teknik pengambilan
sampel dengan kriteria tertentu didasarkan pada pertimbangan tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti sesuai dengan tujuan penelitian. Kriteria dalam pengujian ini antara lain : (1)
Konsumen Mie Gacoan Kota Semarang, untuk memastikan bahwa responden memiliki
keterlibatan langsung dengan objek penelitian; (2) Berusia 17 tahun ke atas, agar responden
dianggap telah memiliki kemampuan dalam mengambil keputusan pembelian secara
mandiri; (3) Telah melakukan pembelian pada Mie Gacoan Semarang paling sedikit 1kali,
menjamin bahwa jawaban yang diberikan didasarkan pada pengalaman aktual; dan (4)
Bersedia memberikan informasi. Banyaknya ukuran populasi yang belum diketahui dan
tidak terhingga maka dapat menggunakan Rumus Lameshow yaitu:
_Z%.p(1-p)
n= —

Keterangan :

n : Jumlah sampel

Z? : Tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05) sehingga Z = 1,96

p : perkiraan proposi 50% (0,5)

d : Sampling error 10% (0,1)

Sehingga ditentukan jumlah sampel sebesar 96,04 dibulatkan menjadi 100 sampel.
Teknik Pengumpulan Data menggunakan kuesioner online melalui platform google forms
yang sudah disesuaikan dengan indikator penelitian dengan skala Likert lima poin yaitu: (1)
Sangat Tidak Setuju, (2) Tidak Setuju, (3) Ragu-ragu, (4) Setuju, (5) Sangat Setuju. Data-
data yang terkumpul dianalisis dengan Partial Least Square Structural Equation Modeling
(PLS-SEM).

Tabel 1. Definisi Operasional

Variabel Definsi Operasional Indikator Sumber
Kualitas Kemampuan perusahaan dalam 1. Reliability Zeithaml,
Layanan memberikan pelayanan secara (keandalan) Parasuraman dan
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Variabel Definsi Operasional Indikator Sumber
(X1) tepat waktu, akurat, dan sesuai 2. Responsiveness (daya Berry (1985)
harapan pelanggan. tanggap) dalam (Utomo &
3. Assurance (jaminan) Maskur, 2022)
4. Empathy (empati)
5. Tangibles (bukti
fisik)
1t. Keterjangkauan
Persepsi kongumen terhadgp harga Kotler dan
. harga yang dibayarkan, baik 2. Kesesuaian harga
Persepsi . . Amstrong (2012)
dalam hal keterjangkauan maupun dengan kualitas .
Harga (X2) - . . dalam Sari &
manfaat yang diperoleh dari 3. Daya saing harga .
. Prihartono (2021)
produk. 4. Kesesuaian harga
dengan manfaat
aktivitas dari perusahaan yang 1. Kupon atau
. voucher,
bertujuan dan berguna untuk .
. S 2. Paket bundling,
Promosi mengomunikasikan serta Kempa et al.,
. . 3. Rebat atau
(X3) menjangkau calon pembeli atau (2020)
i . cashback, dan
pembeli, agar mereka tertarik 4 Potonean harea
melakukan pembelian ' & &
1. Pencarian
sebuah
informasi
. 2. Evaluasi
Proses pengambilan keputusan
terhadap
Keputusan konsumen dalam menentukan :
. o . alternatif Kotler &
Pembelian pilihan pembelian suatu produk
: 3.  Melakukan Armstrong (2008)
Y) berdasarkan pertimbangan
. . keputusan
rasional dan emosional .
pembelian
4. Perilaku pasca
pembelanjaan.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Responden penelitian sejumlah 100 dengan mayoritas responden adalah perempuan
(85%) dengan kelompok usia terbesar rentang 17-25 tahun (90%), yang mencerminkan
segmen Mie Gacoan di Kota Semarang didominasi oleh kalangan anak muda, terutama
perempuan, yang cenderung lebih aktif mencari pilihan makanan yang praktis dan
terjangkau.

1. Hasil Penelitian
a. Analisi Statistik Deskriptif

Analisa statistik  deskriptif digunakan untuk menggambarkan dan
mendeskripsikan variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Ghozali,
(2020) Analisis ini bertujuan untuk memberikan gambaran atau mendeskripsikan
data berupa nilai rata-rata (mean), maksimum, minimum dan standar deviasi untuk
menggambarkan variabel penelitian. Berdasarkan keseluruhan item kualitas layanan
diperoleh nilai grand mean sebesar 4.10 yang termasuk dalam kriteria interval baik,
Berdasarkan keseluruhan item persepsi harga diperoleh nilai grand mean sebesar 4.22
yang termasuk dalam kriteria interval sangat baik. Berdasarkan keseluruhan item
promosi diperoleh nilai grand mean sebesar 3.23 yang termasuk dalam kriteria interval
cukup.
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b. Analisi Model Penelitian (Meansurement Model Analysis)

Pengujian validitas konstruk pada outer model dilakukan melalui dua tahap, yaitu
evaluasi convergent validitiy dan discriminant validity. Selain itu, reliabilitas diuji melalui
nilai composite reliability dan Cronbach's alpha. Convergent validity dimaksudkan untuk
menguji korelasi antar indikator dalam mengukur konstruk, untuk menguji convergent
validity digunakan outer loading atau load factor. Nilai outer loading menggambarkan
besarnya korelasi antara item indikator dengan konstraknya. Suatu indikator memenuhi
keriteria convergent validity dalam kategori baik apabila nilai outer loading > 0,7. Selain
itu, nilai discriminant validity bertujuan untuk mengevaluasi nilai validitas dengan
membandingkan nilai akar kuadrat dari nilai average variance extracted (AVE) setiap
konstruk dengan korelasi antar konstruk lain dalam model. Nilai AVE idealnya > 0,50
atau dapat > 0,70 untuk mendapatkan model yang baik (Hair et al., 2019).

Tabel 2. Measurement Model Results (Outer Model)

Variable Questionnaire Cronbach’s Composite
items Outer Loading  AVE Alpha Reliability
KL1 0.725
Kualitas Layanan KL2 0.733
(X1) KL3 0.798
KL4 0.738 0.605 0.869 0.877
KL5 0.809
KL6 0.853
PH1 0.727
PH2 0.736
PH3 0.881
PH4 0.851
Persepsi Harga PH5 0.796 0.621 0913 0.924
(X2) PH6 0.798
PH7 0.770
PHS 0.730
P1 0.823
P2 0.822
P3 0.755
P4 0.708
Promosi (X3) P5 0.816 0.647 0.922 0.927
P6 0.856
P7 0.847
P8 0.798
KP1 0.720
KP2 0.716
KP3 0.746
Keputusan KP4 0.824 0.622 0.877 0.884
Pembelian (Y) KP5 0.877
KP6 0.836

Sumber : Data Primer diolah (2025)
Berdasarkan output SmartPls, seluruh nilai Oufer Loading antara indikator dengan

kontruksi variabel di atas 0,7 mengindikasikan bahwa seluruh indikator dinyatakan valid
atau indikator tersebut secara konsisten merefleksikan konstruk yang diukur dan memenuhi
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kriteria validitas konvergen dalam penelitian (Ghozali, 2020). Berdasarkan hasil olah data
pada Tabel 1 diperoleh nilai AVE (4Average Variant Extract) untuk variabel Kualitas
pelayanan, Persepsi Harga, Promosi, dan Keputusan Pembelian yang semuanya berada di
atas > 0.5. Dengan demikian, dapat dinyatakan bahwa setiap variabel telah memenuhi
kriteria discriminant validity yang baik (Hair et al., 2019).
Menurut Cerri et al. (2023) nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability yang di
rekomendasikan harus > 0,70 agar dapat diterima. Pada Tabel 1 nilai cronbach's alpha dan
composite reliability pada setiap variabel menunjukkan koefisien Alpha di atas > 0,7
sehingga dapat dipastikan seluruh instrumen pengukuran dalam variabel dalam kuesioner
adalah reliabel atau dikatakan juga kuesioner yang dipakai untuk alat pada penelitian ini
sudah andal (konsisten) (Ghozali, 2015) .

KL1 KL2 KL3 KL4 KL5 KLG

. \\T.//'

KP1

Kualitas Layanan KP2

KP3

PH2
PH3 \
PH4
-
P KP4
PH5
/ Keputusan Pembelia
- KP5
rsepsi Harga
PHE
' KPS
PHT
P5 P& P7 F3

P P2 P3 P4

PN

Gambar 3. Model Struktural

¢. Goodness of Fit Model (GoF)

Pengujian Goodness of Fit Model merupakan langkah yang harus dilakukan
sebelum menilai kelayakan model struktural adalah menilai apakah data yang akan
diolah memenuhi asumsi model persamaan struktural.

Menilai Goodness of Fit Model (GoF) menjadi tujuan utama SEM untuk
mengetahui sampai seberapa jauh model yang dihipotesiskan “fit” atau cocok dengan
sampel data (Ghozali, 2020). Hasil Goodness of Fit (GoF) ditampilkan pada tabel
berikut ini :

Tabel 3. Goodness of Fit Model (GoF)
Saturated Model Estimated Model

SRMR 0.091 0.091
d ULS 3.368 3.368
d G 1.476 1.476
Chi-square 726.86 726.86
NFI 0.685 0.685

Sumber : Data Primer diolah (2025)

Berdasarkan pada tabel 2 di atas, dapat diketahui bahwa nilai SRMR sebesar 0.091
artinya sudah memenuhi kriteria nilai fit dari kategori tersebut > 0,08, selanjutnya nilai
pada d_ULS sebesar 3.368 artinya sudah memenubhi kriteria nilai dari kategori tersebut >
1.900, pada nilai d_G sebesar 1.476 yaitu lebih besar dari 0.900 mengindikasikan ukuran
kesesuaian model secara deskriptif data dapat diterima dan fit dapat disimpulkan bahwa
model keselarasan atau kriteria hubungan antar konstruk dapat diuji. Pada hasil nilai
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Normed Fit Index (NFI) sebesar 0.685 artinya sudah memenuhi kriteria karena syarat
model fit harus memiliki nilai 0-1 sehingga diperoleh nilai signifikansi yang tinggi
(Ghozali, 2020)

d. Prediction Accuracy Test (Q?)

Tabel 4. Prediction Accuracy Test (Q?)
S$S0 SSE 0? (= 1-SSE/SS0)
Keputusan Pembelian (Y) 600 402.957 0.328
Sumber: Data Primer diolah (2025)

Teknik untuk ketepatan harapan dengan memeriksa nilai Q2 pada Tabel 3 untuk
memutuskan berapa presisi ekspektasi 0,02 (kecil), 0,15 (sedang), dan 0,35 (besar). Hasil
Tabel 3 menunjukkan nilai akurasi prediksi untuk variabel keputusan pembelian adalah
0,328. Maka variabel ini dikatakan layak tingkat sedang.

e. Path Coefficients Analysis

Tabel 5. Path Coefficients

Rata- Standar T
Sampel rata deviasi statistik Nilai P Ket
asli (O)  sampel (STDEV) (|O/STD (P values) )
(1)) EV)

Kualitas Layanan Ditolak
—> Keputusan Pembelian 0.209 0.226 0.123 1.697 0.09
Persepsi Harga Diterima
—> Keputusan Pembelian 0.382 0.38 0.137 2.78 0.005
Promosi —> Keputusan Diterima
Pembelian 0.349 0.341 0.091 3.823 0

Sumber : Data diolah (2025)

Berdasarkan Tabel 6 dinyatakan signifikan apabila dalam uji ¢-statistic>1,96
(5%) dari t-tabel dan nilai koefisien jalur kurang dari 0,05 ( p value <0,05).
f. Uji Signifikasi Simultan ( Uji F)
Tabel 6. Hasil Uji Signifikasi Simultan (Uji F)

Sum df  Mean square F Pvalue
square
Total 52.467 99 0 0 0
Error 24.012 96 0.25 0 0
Regression 28.454 3 9.485 37.92 0

Sumber : Data Primer diolah (2025)

Berdasarkan hasil uji yang disajikan, nilai signifikasi uji F dengan p- value 0,000 <

0,05. Maka dapat diartikan bahwa variabel kualitas layanan, persepsi harga, promosi
memiliki pengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian.

a. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian Mie Gacoan Kota

Semarang

Berdasarkan hasil olah uji hipotesis 1, kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian. Temuan tersebut mengindikasikan bahwa seluruh indikator

dalam variabel kualitas layanan tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian. Penelitian ini menunjukkan bahwa semakin baik atau tidak kualitas layanan

yang di berikan Mie Gacoan Kota Semarang kepada pelanggan tidak akan mempengaruhi
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keputusan konsumen dalam membeli Mie Gacoan. Secara teori, hasil ini bertentangan
dengan teori planned behavior (TPB) yaitu sikap terhadap perilaku, hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa kualitas layanan tidak menjadi faktor dominan dalam membentuk sikap
positif konsumen terhadap perilaku pembelian. Hasil observasi menunjukkan mayoritas
konsumen Mie Gacoan di Kota Semarang cenderung tidak memperhatikan aspek pelayanan
seperti kebersihan meja dan responsif karyawan. Sebaliknya, konsumen lebih
mengutamakan faktor promosi dan harga yang terjangkau dalam keputusan pembelian.
Pengujian ini diperkuat dengan hasil penelitian Cahya et al., (2021);Dinata & Khasanah,
(2022) yang menunjukkan bahwa kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dalam hal restoran makanan cepat saji.

Namun demikian, kualitas layanan di Mie Gacoan Kota Semarang tetap perlu
diperhatikan karena kepuasan pelanggan berasal dari apa yang disediakan oleh perusahaan.
Oleh karena itu, Mie Gacoan perlu melakukan perbaikan pada aspek layanan, seperti
meningkatkan kebersihan area makan, mempercepat penyajian makanan, dan responsif
dalam melayani pelanggan.

b. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian Mie Gacoan Kota
Semarang

Berdasarkan hasil uji hipotesis 2, persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Gacoan Kota Semarang. Penelitian ini sesuai dengan kajian
Theory of Planned Behavior (TPB) yang disempurnakan oleh Fishbein & Ajzen, (1975)
yang menyatakan bahwa sikap individu mempengaruhi niat seseorang untuk melakukan
suatu tindakan pengambilan keputusan, dalam hal ini persepsi harga. Apabila konsumen
memandang harga sebagai terjangkau, sesuai dengan manfaat, maka mereka cenderung
mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. Hasil analisis mengindikasikan bahwa
indikator (PH3) dengan nilai terbesar menunjukkan bahwa pernyataan “Harga menu di Mie
Gacoan sesuai dengan kemampuan daya beli masyarakat ” mencerminkan bahwa konsumen
memiliki persepsi yang sangat positif terhadap keterjangkauan dan daya saing harga yang
ditawarkan oleh Mie Gacoan. Penelitian ini menunjukkan bahwa konsumen menilai harga
Mie Gacoan terjangkau, terutama oleh kalangan mahasiswa yang mendominasi responden
(77%). Harga yang ditawarkan dianggap sesuai dengan kondisi ekonomi. Hal ini selaras
dengan observasi bahwa meskipun harus mengantre, konsumen tetap bersedia membeli
karena harga yang terjangkau. Hal ini mengindikasikan adanya price-value congruence, di
mana harga yang dibayarkan dirasa sebanding dengan manfaat yang diperoleh. Sebagaimana
dikemukakan oleh Kotler & Armstrong, (2008) Persepsi harga merujuk pada evaluasi
konsumen terhadap nilai suatu harga, yang didasarkan pada manfaat yang diterima dan
penggunaan produk atau jasa.

Hasil ini didukung oleh penelitian Arief Aulia Fahmy et al., (2024); (Dinata &
Khasanah, 2022) yang menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Pentingnya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian juga
tercermin dalam praktik pemasaran melalui strategi penetapan harga yang menyesuaikan
daya beli dan persepsi nilai konsumen. Harga yang kompetitif mampu meningkatkan
keterjangkauan dan menarik bagi konsumen, sehingga meningkatkan loyalitas dan daya beli.
c. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Mie Gacoan Kota Semarang

Berdasarkan hasil uji hipotesis 3, variabel promosi memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Pengujian ini sesuai dengan kajian teori TPB dengan salah
satu komponen utama yaitu attitude toward behavior yang mana promosi secara langsung
mempengaruhi evaluasi konsumen terhadap konsekuensi dari perilaku membeli. Perusahaan
dapat mempengaruhi sikap dan keyakinan konsumen melalui kampanye pemasaran yang
ditargetkan yang menyoroti manfaat produk. Strategi yang mencakup seluruh indikator
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promosi yang meliputi kupon atau voucher, paket bundling, cashback atau rebat, serta
potongan harga, telah menciptakan persepsi nilai yang lebih positif dalam struktur kognitif
konsumen dan berhasil menjangkau berbagai segmen masyarakat, khususnya generasi muda
dan mahasiswa di Kota Semarang, yang merupakan mayoritas dari responden.

Oleh karena itu perusahaan Mie Gacoan di Kota Semarang dapat memanfaatkan
promosi sebagai strategi seperti pemberian voucher diskon kepada pelanggan baru melalui
aplikasi pemesanan makanan online, paket bundling menu dengan harga yang lebih
ekonomis untuk menarik pembelian dalam jumlah lebih besar, cashback melalui kerja sama
dengan layanan dompet digital seperti GoPay dan ShopeePay untuk membangun
pengalaman pelanggan yang lebih poitif. Hal ini berpotensi mendorong loyalitas pelanggan
(Prananca & Pramadanti, 2025). Hasil ini didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Putri & Sunaryanto, (2020); Nugraha et al.,( 2024), dan Maulana (2021) yang membuktikan
bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, semakin efektif
promosi yang dilakukan perusahaan, maka semakin tinggi kemungkinan konsumen untuk
mengambil keputusan membeli produk tersebut.

d. Pengaruh Kualitas Layanan, Persepsi Harga, dan Promosi secara Simultan

Berdasarkan hasil uji F yang menunjukkan bahwa kualitas layanan, persepsi harga,
dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan di
Kota Semarang. Hal ini tercermin dari nilai F sebesar 37.92 dan p-value 0.000 < 0.05.
Penemuan ini memperkuat teori Theory of Planned Behavior (TPB) yang menjelaskan
bahwa persepsi, sikap, dan norma subyektif terbentuk dari berbagai faktor eksternal, seperti
harga, kualitas layanan, dan kegiatan promosi berkaitan erat dengan pembentukan sikap dan
persepsi konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Hasil analisis ini menunjukkan
bahwa variabel-variabel tersebut memberikan kontribusi secara kolektif terhadap keputusan
pembelian. Fenomena ini menunjukkan adanya efek kompensasi di mana kelemahan pada
satu aspek dapat di kompensasi oleh kekuatan aspek lainnya. Dalam kasus Mie Gacoan,
persepsi harga yang terjangkau dan promosi yang menarik berhasil mengkompensasi
persepsi konsumen terhadap kualitas layanan yang belum optimal.

Temuan ini merefleksikan kenyataan empiris di lapangan, di mana Mie Gacoan,
sebagai restoran cepat saji, telah berhasil menarik perhatian pasar melalui strategi harga
yang kompetitif dan promosi intensif, terutama di kalangan mahasiswa yang menjadi
segmen konsumen dominasi. Berdasarkan hasil observasi menunjukkan bahwa sebagian
besar konsumen bersedia menunggu dalam antrean yang panjang untuk menikmati produk
Mie Gacoan meskipun terdapat beberapa aspek pelayanan yang belum optimal, seperti
kebersihan meja makan yang tidak langsung dibersihkan setelah pelanggan sebelumnya
selesai, serta keterlambatan dalam penyajian makanan akibat tingginya volume pesanan.
Hal tersebut mengindikasikan bahwa bagi mayoritas konsumen, aspek harga yang
terjangkau serta promosi yang menarik seperti potongan harga di aplikasi pemesanan
online dan paket bundling lebih berpengaruh dalam membentuk keputusan pembelian
dibandingkan kualitas layanan. Artinya, persepsi harga dan promosi mampu
mengompensasi kekurangan dalam layanan secara sementara. Namun, kualitas layanan
tetap memainkan peran dalam membentuk persepsi jangka panjang, khususnya dalam
membangun loyalitas pelanggan. Dengan mengintegrasikan ketiga aspek tersebut, Mie
Gacoan memiliki peluang besar untuk meningkatkan daya saingnya di pasar kuliner yang
sangat kompetitif. Upaya ini dapat diwujudkan melalui konsistensi dalam menjaga harga
yang terjangkau, peningkatan intensitas promosi berbasis digital, serta perbaikan
berkelanjutan pada aspek pelayanan guna menciptakan pengalaman pelanggan yang lebih
positif dan berkesinambungan.Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Suryantoro et al., (2024); (Jumheri & Paludi, 2023) yang menyatakan bahwa kualitas
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layanan, persepsi harga, dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian ini, ditemukan bahwa secara simultan variabel kualitas
layanan, persepsi harga, promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Mie Gacoan di
Kota Semarang. Adapun pengujian secara parsial menunjukkan bahwa hanya variabel
persepsi harga dan promosi yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,
sementara variabel kualitas layanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Kajian ini menunjukkan bahwa konsumen lebih mengutamakan nilai fungsional
seperti keterjangkauan harga dan penawaran promosi yang menarik saat membuat keputusan
pembelian. Mie Gacoan di Semarang dapat mempertahankan strategi harga kompetitifnya
dan memperkuat promosi yang telah terbukti efektif. Demikian, kualitas layanan tetap harus
diutamakan untuk meningkatkan loyalitas pelanggan, kebutuhan untuk meningkatkan
layanan sebagai nilai tambah dalam mempertahankan loyalitas pelanggan di industri kuliner
yang kompetitif, salah satunya dengan cara mengurangi waktu tunggu konsumen.

Tingginya tingkat persaingan pasar di industri kuliner menuntut pendekatan yang
komprehensif dan adaptif terhadap perubahan preferensi konsumen. Oleh karena itu, strategi
pemasaran yang komprehensif dan Dberkelanjutan harus dirancang dengan
mempertimbangkan keseimbangan antara efisiensi harga, daya tarik promosi, dan kualitas
layanan. Mie Gacoan dapat memanfaatkan beberapa strategi pemasaran seperti pemberian
voucher diskon kepada pelanggan baru melalui aplikasi pemesanan makanan online, paket
bundling menu dengan harga yang lebih ekonomis untuk menarik pembelian dalam jumlah
lebih besar, cashback melalui kerja sama dengan layanan dompet digital seperti GoPay dan
ShopeePay. Strategi-strategi tersebut efektif dalam meningkatkan minat beli konsumen dan
memperluas jangkauan pasar, khususnya di kalangan pelajar dan mahasiswa yang sangat
sensitif terhadap harga.

Penelitian ini memiliki keterbatasan pada penggunaan metode kuantitatif dengan
jumlah sampel yang terbatas (100 responden) dan teknik purposive sampling, sehingga
hasilnya tidak dapat digeneralisasi secara luas. Oleh karena itu, disarankan agar penelitian
selanjutnya memperluas cakupan sampel secara acak dari populasi yang lebih beragam,
serta mempertimbangkan variabel tambahan seperti citra merek, kualitas produk, dan
kepuasan pelanggan untuk memberikan gambaran yang lebih komprehensif terhadap faktor-
faktor yang memengaruhi keputusan pembelian.
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