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Abstrak 

Persaingan yang ketat dalam industri jasa kecantikan menuntut pelaku usaha untuk menerapkan 
strategi yang tepat guna meningkatkan kepuasan konsumen. Harga merupakan salah satu faktor 
penting, terutama kesesuaiannya dengan kualitas layanan dan manfaat yang dirasakan. Penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis strategi penetapan harga di Honey Salon serta pengaruh harga 
terhadap kepuasan konsumen. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif deskriptif dengan 
pendekatan survei terhadap 100 konsumen Honey Salon yang dipilih melalui purposive sampling. 
Data dianalisis menggunakan statistik deskriptif dan regresi linear sederhana dengan bantuan SPSS 
versi 25. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Honey Salon menerapkan strategi value-based 
pricing. Harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen, dibuktikan 
dengan hasil analisis F-test dan t-test, dan hasil dari Rsquare menunjukkan bahwa variabel harga 
memiliki pengaruh sebesar 40,4% terhadap kepuasan konsumen di Honey Salon. Penelitian ini 
diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi manajemen Honey Salon dalam menyempurnakan 
strategi harga berbasis nilai guna meningkatkan kepuasan konsumen dan daya saing usaha. 

Kata Kunci: Harga, Kepuasan Konsumen, Honey Salon 

I. PENDAHULUAN 

Persaingan bisnis pada sektor jasa, khususnya industri kecantikan, semakin meningkat seiring 
berkembangnya minat masyarakat terhadap perawatan diri. Hal ini tercermin dari pertumbuhan 
jumlah perusahaan industri kecantikan di Indonesia yang meningkat sebesar 20,6% dari tahun 2021 
hingga 2022. Peningkatan ini menunjukkan besarnya peluang sekaligus tingginya tingkat persaingan 
dalam industri salon kecantikan (Burhanuddin & Husda, 2024; Sulistya, 2024). Honey Salon 
merupakan salah satu pelaku usaha jasa kecantikan yang telah beroperasi sejak 1995 dan merelokasi 
usahanya dari Medan ke Bekasi pada tahun 2019. Relokasi ini membawa tantangan baru, terutama 
terkait karakteristik konsumen urban yang lebih kritis terhadap kesesuaian harga dan kualitas 
layanan. Ketidakseimbangan antara persepsi harga dan mutu layanan berpotensi menurunkan 
kepuasan konsumen serta memengaruhi loyalitas pelanggan (Nuryani, 2025). Dalam industri jasa, 
kepuasan konsumen sangat dipengaruhi oleh persepsi terhadap harga dan kualitas pelayanan. Harga 
tidak hanya dinilai dari nominalnya, tetapi dari kesesuaian antara biaya yang dikeluarkan dengan 
manfaat yang dirasakan pelanggan (Budaya, 2024).  

 
  Gambar 1 Data Pra-Survei Kepuasan Konsumen Honey Salon 2025 

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2025 
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Hasil pra-survei menunjukkan bahwa sebagian besar pelanggan Honey Salon menganggap harga 
kurang sebanding dengan layanan (50%) atau terlalu tinggi (33%). Beberapa juga mengeluhkan 
keramahan staf (23%), waktu pelayanan (10%), dan konsistensi kualitas layanan (13%). Hanya 17% 
pelanggan merasa puas secara keseluruhan. Temuan ini menegaskan bahwa harga, keramahan staf, 
dan konsistensi kualitas masih menjadi aspek utama yang perlu diperbaiki untuk meningkatkan 
kepuasan pelanggan dan daya saing salon. Adapun penelitian terdahulu menunjukkan bahwa harga 
berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan dan keputusan pembelian ulang jasa (Kumara & Wahyu, 
2023; Nisa & Farida, 2024). Namun, kajian yang membahas usaha jasa yang mengalami relokasi 
geografis masih terbatas. Honey Salon, yang berpindah dari Medan ke Bekasi, menghadapi 
tantangan baru akibat perbedaan karakteristik konsumen. Konsumen di Medan cenderung lebih 
loyal dan berorientasi pada hubungan personal (Sinaga & Pudin, 2025), sedangkan konsumen di 
Bekasi lebih kritis, selektif, dan sensitif terhadap kesesuaian harga dan kualitas layanan (Adriyan et 
al., 2024). Kondisi pasar yang lebih kompetitif menuntut Honey Salon untuk menyesuaikan strategi 
penetapan harga agar tetap mampu menjaga kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, penelitian ini 
bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga terhadap kepuasan pelanggan di Honey Salon Bekasi. 

II. TINJAUAN LITERATUR 

Harga 

Harga merupakan salah satu faktor utama dalam penjualan barang dan jasa karena tidak hanya 
memengaruhi keuntungan perusahaan, tetapi juga kepuasan konsumen (Lupiyoadi, 2013). 
Penetapan harga yang tepat harus mempertimbangkan nilai dan manfaat yang diterima konsumen, 
agar sepadan dengan kualitas produk atau layanan yang ditawarkan. Harga yang tidak sesuai dengan 
keunggulan produk dapat menurunkan kepuasan pelanggan dan berdampak negatif terhadap 
keputusan pembelian. Dengan demikian, strategi penetapan harga perlu dirancang secara cermat 
untuk menciptakan nilai yang optimal bagi konsumen sekaligus mendukung kinerja perusahaan 
(Nainggolan, 2023; Kotler & Armstrong, 2018). 

Adapun indikator harga menurut Kotler dan Amstrong (2018) adalah sebagai berikut:  

1. Keterjangkauan Harga Konsumen dapat menjangkau harga yang sudah ditetapkan oleh 
perusahaan 

2. Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga.  
3. Kesesuaian harga dengan manfaat. 
4. Kesesuaian Harga Dengan Kulitas Produk.  

Kepuasan Konsumen 

Kepuasan konsumen adalah perasaan senang atau kecewa yang muncul setelah membandingkan 
kinerja produk atau jasa dengan harapan yang dimiliki (Kotler & Keller, 2019). Kepuasan tercipta 
jika kebutuhan dan keinginan pelanggan terpenuhi secara maksimal melalui produk atau layanan 
yang diberikan (Rahardjo & Yulianto, 2021). Secara umum, kepuasan konsumen mencerminkan 
sikap konsumen terhadap kesesuaian antara manfaat yang diperoleh dan pengorbanan yang 
dilakukan (Dwiastuti, 2012; Tjiptono, 2014). 

Menurut Kotler (dalam Hasanah, 2023) dalam menentukan tingkat kepuasan konsumen terdapat 
indikator, yaitu: 

1. Kualitas produk 
2. Kualitas pelayanan 
3. Emosional 
4. Harga 
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5. Biaya 

Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan penelitian terdahulu, harga secara konsisten terbukti berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap kepuasan konsumen di berbagai sektor jasa, khususnya salon kecantikan (Nurul 
Hasanah & Jamilah, 2023; Nisa & Farida, 2024; Choi, 2020; Wulandari et al., 2025; Maurisa et al., 
2025; Fakir et al., 2025; Aprilia, 2025). Beberapa studi juga menekankan pentingnya kualitas 
pelayanan sebagai faktor tambahan yang memengaruhi kepuasan konsumen, meskipun pada kasus 
tertentu kualitas produk tidak selalu signifikan (Indra, 2024; Maurisa et al., 2025). Studi-studi ini 
dilakukan pada berbagai lokasi, mulai dari rumah makan hingga salon dan klinik kecantikan, dengan 
metode kuantitatif menggunakan regresi linear berganda atau sederhana, serta jumlah responden 
berkisar antara 84 hingga 500 orang. Hasil temuan tersebut mendukung hipotesis penelitian ini 
bahwa harga berpengaruh positif terhadap kepuasan konsumen di Honey Salon, mengingat 
konsumen menilai kesesuaian harga dengan kualitas layanan sebagai faktor penting dalam kepuasan 
mereka. 

Hipotesis Penelitian: 

H1: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen di Honey Salon. 

III. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif deskriptif. Objek penelitian adalah Honey Salon. 
Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah responden sebanyak 
100 konsumen yang telah menggunakan jasa Honey Salon. Data dikumpulkan melalui kuesioner 
yang disusun berdasarkan indikator variabel harga dan kepuasan konsumen. Teknik analisis data 
yang digunakan meliputi analisis statistik deskriptif, uji asumsi klasik, dan regresi linear sederhana 
menggunakan SPSS versi 25. 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambar Strategi Harga di Honey Salon 

Berdasarkan observasi lokasi, empat salon pesaing utama Honey Salon adalah Permata, Eva, 
Kristin, dan Syakira. Layanan yang ditawarkan dibagi menjadi dua kategori: layanan umum (hair 
styling, hair treatment, perawatan kuku, perawatan wajah dan mata) dan layanan khusus 
(makeup/hairdo reguler/pesta, hair coloring, body treatment/massage). 

Pada layanan umum, Honey Salon menerapkan strategi value-based pricing, menyesuaikan tarif 
dengan kualitas dan kompleksitas layanan. Contohnya, harga potong rambut biasa Rp30.000, 
creambath Rp50.000, dan manicure/pedicure Rp25.000, yang menempatkan Honey Salon di posisi 
menengah hingga ekonomis dibanding kompetitor. Syakira Salon menawarkan tarif paling rendah 
untuk sebagian besar layanan hair dan wajah, sementara Honey Salon menjadi yang paling 
terjangkau untuk layanan kuku. 

Untuk layanan khusus, Honey Salon menawarkan paket eksklusif seperti makeup + hairdo 
pengantin (Rp4.000.000) dan orang tua (Rp1.000.000), serta berbagai opsi pewarnaan rambut 
dengan harga bersaing (Rp200.000–Rp350.000). Namun, Honey Salon belum menyediakan body 
treatment/pijat, yang tersedia di salon pesaing. 

Secara keseluruhan, strategi harga Honey Salon tidak menekankan pada tarif terendah, tetapi 
berfokus pada keseimbangan antara harga, kualitas, kenyamanan, dan pengalaman konsumen. 
Pendekatan ini memperkuat citra salon sebagai penyedia layanan estetika rambut dan wajah yang 
selektif dan bernilai tinggi, sekaligus menjaga daya saing tanpa terjebak pada kompetisi harga 
murah. 
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Hasil Penelitian 

Uji Vaiditas 

a. Variabel Harga (X) 

Uji validitas untuk variabel harga menunjukkan bahwa semua pertanyaan memiliki hubungan 
yang signifikan dengan total harga, dengan nilai korelasi tertinggi mencapai 0.926 sehingga ini 
menunjukkan bahwa variabel harga valid. 

b. Variabel Kepuasan Konsumen (Y) 

Hasil uji validitas terhadap variabel kepuasan konsumen menunjukkan hasil yang beragam. 
Walaupun tidak semua pertanyaaan menunjukkan hubungan yang kuat, total variabel kepuasan 
konsumen memiliki kolerasi yang signifikan dengan beberapa pertanyaan, seperti pada y3 dan y5, 
dengan nilai p < 0.01. Hal ini menunjukkan bahwa total variabel kepuasan konsumen masih 
dianggap valid. 

Uji Reabilitas 

a. Variabel Harga (X) 

Hasil uji reabilitas terhadap variabel harga yang diolah dengan SPSS, diketahui bahwa masing-
masing variabel memiliki Combach’s Alpha sebesar 0.920 > 0.060. Maka dapat disimpulkan bahwa 
variabel harga (X) dinyatakan reliable. 

b. Variabel Kepuasan Konsumen (Y) 

Hasil uji reabilitas terhadap variabel harga yang diolah dengan SPSS, dapat diketahui bahwa 
masing-masing variabel memiliki Combach’s Alpha sebesar 0.778 > 0.060. Maka dapat disimpulkan 
bahwa variabel kepuasan konsumen (Y) dinyatakan reliable. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Adapun hasil uji normalitas dengan Kolmogorov – Smirnov sebagai berikut: 

Tabel 1 Hasil Uji Kolmogorov – Smirnov Test 

 
 

 
 

 
Sumber: 
Data yang 
diolah SPSS 
Versi 25, 
2025 

 

 

 

 Unstandardized Residual

N 100

Normal Parametersa,b 
Mean Normal Parametersa,b

Std. Deviation 2.60418485

Most Extreme Differences

Absolute .100

Positive .100

Negative -.063

Kolmogorov-Smirnov Z 1,001

Asymp. Sig. (2-tailed) ,269
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Berdasarkan pada tabel di atas hasil uji normalitas dapat dilihat di tabel One-Sample Kolmogorov-

Smirnov Test, diketahui bahwa nilai signifikansi Asymp.Sig (2-tailed) sebesar 0.269 lebih besar dari 

0.05. maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji normalitas Kolmogorov – 

Smirnov di atas, dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Dengan demikian, asumsi atau 

persyaratan normalitas dalam model regresi sudah terpenuhi. Untuk lebih jelasnya dapat 

digambarkan dengan diagram Pencar Uji Normalitas sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Pada gambar diatas dapat dilihat bahwa grafik normal probability plot menunjukkan pola grafik 

yang normal. Hal ini terlihat dari titik yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebarannya 

mengikuti garis diagonal. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. 

Uji Multikolinearitas 

Adapun hasil uji dengan menggunakan SPSS Versi 25 sebagai berikut: 
 

Tabel 2 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1

1

(Constant) 10.959 .999  10.970.000  

Harga .554 .068 .636 8.153 .0001.000 1.000 

Gambar 2 Grafik P – P Plot Hasil Uji Normalitas 
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a. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

 

Berdasarkan hasil Nilai Variance Inflation Factor (VIF) yang dihasilkan variabel harga 1,000  > 
0,1. Hal tersebut menunjukkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas antar variabel bebas dalam 
model regresi. 

Uji Autokorelasi 

Adapun hasil pengujian autokorelasi adalah sebagai berikut: 

Tabel 3 Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 

1 ,636a ,404 ,398 2,617 1,568 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel diatas, model regresi ini tidak terjadi autokorelasi, hal ini 
dibuktikan dengan nilai Durbin – Watson sebesar 1,568.  

Uji Heteroskedastisitas 

Adapun hasil uji heteroskedastisitas adalah dibawah ini: 

Tabel 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Uji Glejser 

Coefficientsa 
Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 
(Constant) -1,643E-016 ,999  ,000 1,000 
Total ,000 ,068 ,000 ,000 1,000 

a. Dependent Variable: Unstandardized Residual 
Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Berdasar hasil yang ditunjukkan dalam Tabel diatas  tersebut nampak bahwa variabel bebas 
menunjukkan hasil yang tidak signifikan, karena nilai signifikan lebih dari 0.05 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa variabel bebas tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas dalam varian kesalahan 
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Gambar 3 Seceret Plot 
 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Uji Regresi Linier Sederhana  

Berikut ini adalah hasil pengujian regresi linier sederhana Harga (X) terhadap Kepuasan Konsumen 
(Y)  

Tabel 5 Hasil Uji Regresi Linier Sederhana Variabel Harga (X) terhadap Kepuasan Konsumen (Y) 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1
(Constant) 10,959 ,999 10,970,000

HARGA ,554 ,068 ,636 8,153,000

a. Dependent Variable: KEPUASAN KONSUMEN 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Dari tabel di atas, hasil perhitungan dari setiap variabel bebas dengan tingkat signifikan masing-
masing, sehingga persamaan regresi sederhana yang menunjukkan hubungan  Harga terhadap 
kepuasan konsumen, dapat dituliskan:  

Y = 10,959 + 0,554 X1 

Dimana :  

Y = Kepuasan konsumen    

X1 = Harga 

Ꞓ = Sum Square Error 

Hasil uji persamaan regresi tersebut di atas dapat dijelaskan bahwa nilai konstanta sebesar 10,959, 
mengandung pengertian bahwa jika variabel  Harga dianggap memiliki pengaruh atau ada pengaruh, 
maka nilai Kepuasan konsumen   sebesar 10,959. Nilai koefisien regresi Harga = 0,554; mengandung 
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pengertian bahwa jika variabel independen nilai lainnya tetap maka setiap penambahan 1% Harga 
maka nilai koefisien regresi  Kepuasan konsumen   akan meningkat sebesar 0,554 

Pengujian Hipotesis 

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji T) 

Untuk pengujian secara parsial, dilakukan dengan cara ujit yang hasilnya seperti dibawah ini : 

Tabel 6 Hasil Uji T - Hitung 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1
(Constant) 10,959 ,999 10,970,000

HARGA ,554 ,068 ,636 8,153,000

a. Dependent Variable: KEPUASAN KONSUMEN 

Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 

Dari tabel di atas, diperoleh nilai thitung untuk t1 =8,153. Untuk menentukkan nilai ttabel adalah derajat 
bebasnya = n-k-1= 1,98498 tingkat signifikansi = 5 %, maka nilai ttabel diperoleh dari tabel adalah 
1,98472 Karena ttabel untuk t1 > t-tabel = 8,153 > 1,98472, maka secara parsial X1 (Harga) adanya 
pengaruh terhadap Y (kepuasan konsumen ). 

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

Untuk pengujian secara parsial, dilakukan dengan cara ujit yang hasilnya seperti dibawah ini : 

Tabel 7 Hasil Uji F Secara Simultan 

  

 
 
 
 
 
 
 

 

 

Dari tabel di atas, dapat diketahui bahwa nilai Fhitung > Ftabel adalah (66,467 > 2,31) maka Ho ditolak. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. Berdasarkan 
signifikansi pada uji F kurang dari 0,05 (0,000 < 0,05) maka Ho ditolak. Artinya Harga berpengaruh 
terhada kepuasan konsumen. 

Pembahasan Hasil Penelitian. 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa Honey Salon menerapkan strategi value-based 
pricing, yaitu penetapan harga berdasarkan persepsi nilai yang dirasakan oleh konsumen. Strategi 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1

Regression 455,364 1 455,36466,467,000b

Residual 671,39698 6,851

Total 1126,760 99   

a. Dependent Variable: KEPUASAN KONSUMEN 
a. Predictors: (Constant), HARGA 
Sumber: Data yang diolah SPSS Versi 25, 2025 
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ini tidak semata-mata berfokus pada nominal harga, melainkan mempertimbangkan sejauh mana 
harga tersebut dianggap wajar, adil, dan sepadan dengan kualitas serta manfaat yang diterima 
pelanggan. Oleh karena itu, keberhasilan penetapan dan penjualan berbasis nilai (value-based 
pricing) pada layanan industri ditentukan oleh kemampuan perusahaan dalam memahami nilai 
pelanggan melalui proses pembelajaran dari interaksi yang berkelanjutan, serta menerapkannya 
secara fleksibel dalam strategi harga dan penjualan (Raja et al., 2020). Sebagaimana penelitian yang 
dilakukan oleh (Tremblay et al., 2024) bahwa penetapan harga berbasis nilai (value-based pricing) 
bukan bertujuan untuk menetapkan harga setinggi mungkin, melainkan untuk menentukan harga 
yang adil, rasional, dan berbasis bukti bagi semua pihak yang terlibat (produsen, pembeli, dan pihak 
pembayar). Penelitian yang dilakukan oleh (Indrawati et al., 2021) menunjukkan bahwa dalam 
industri kecantikan, kepuasan konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas layanan, tetapi juga 
oleh strategi harga seperti pemberian diskon dan promosi. Studi pada e-commerce kecantikan 
Sociolla menemukan bahwa diskon dan promo merupakan layanan yang perlu dipertahankan karena 
berperan penting dalam meningkatkan persepsi positif dan kepuasan pelanggan. Sehingga dapat 
diasumsikan bahwa strategi harga juga berperan penting dalam membentuk kepuasan konsumen 
pada bisnis jasa kecantikan secara offline, seperti Honey Salon. 

Hasil pengujian hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa variabel harga memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen. Hal ini dibuktikan dengan nilai t 
hitung sebesar 8,153 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (< 0,05), sehingga hipotesis penelitian 
diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa harga merupakan faktor yang berpengaruh 
terhadap kepuasan konsumen di Honey Salon. Artinya, semakin baik harga yang ditetapkan akan 
meningkatkan kepuasan konsumen setelah menerima layanan. Penelitian terdahulu pada sektor 
salon kecantikan yang dilakukan oleh (Adams, 2024) menunjukkan bahwa struktur harga memiliki 
pengaruh signifikan terhadap pilihan pelanggan dan kesediaan membayar. Temuan penelitian 
tersebut mengungkapkan bahwa penetapan harga premium mampu meningkatkan persepsi nilai dan 
kesediaan membayar konsumen, sementara penetapan harga bundel cenderung meningkatkan 
pilihan pelanggan karena dianggap lebih terjangkau. Hasil ini sejalan dengan penelitian pada Honey 
Salon yang membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen, 
sehingga menegaskan bahwa kesesuaian struktur harga yang diterapkan salon berperan penting 
dalam membentuk persepsi nilai, kepuasan, dan potensi retensi pelanggan.Wawasan ini memberikan 
panduan berharga bagi perusahaan jasa dalam meningkatkan kepuasan pelanggan yang berpotensi 
berdampak positif terhadap kinerja usaha, di mana indikator baiknya harga dalam penelitian ini tidak 
didasarkan pada tingginya nominal, melainkan pada sejauh mana harga tersebut dianggap wajar dan 
sepadan dengan kualitas serta manfaat yang dirasakan konsumen (Damaschi et al., 2025). Oleh 
sebab itu, pelanggan cenderung merasa puas ketika harga yang dibayarkan dinilai setimpal dengan 
kualitas serta manfaat yang diperoleh dari layanan salon. 

Hasil tersebut sejalan dengan penelitian Nisa & Farida (2024) yang dilakukan pada salon 
kecantikan di Surabaya dan menunjukkan bahwa harga yang wajar menjadi salah satu pendorong 
utama kepuasan pelanggan. Kemudian, studi yang dilakukan oleh Choi (2020) terhadap pengguna 
salon di Korea menemukan bahwa harga memberikan kontribusi signifikan terhadap terbentuknya 
kepuasan pelanggan. Selain itu, penelitian yang dilakukan pada objek lain juga menunjukkan hasil 
serupa sebagaimana dalam Fatururrahman et al. (2024), Simanunggal et al. (2024), Jamiat dan 
Musyaffa, (2024) Hasanah dan Jamilah (2023), Yasmin & Pratomo, (2023) dan Rachmi (2019) yang 
menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif signifikan terhadap kepuasan konsumen. 
Adapun nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,404 menunjukkan bahwa variabel harga mampu 
menjelaskan sebesar 40,4% variasi kepuasan konsumen di Honey Salon, sedangkan sisanya sebesar 
59,6% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Di antara atribut layanan customer 
service, masih terdapat aspek pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan dan kerapihan area 
pelayanan yang perlu ditingkatkan, sehingga meskipun kinerja pelayanan secara umum tergolong 
tinggi, perbaikan pada aspek layanan tertentu tetap diperlukan untuk meningkatkan kepuasan 
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pelanggan secara optimal (Baladhika & Sastika, 2024). Oleh karena itu, faktor-faktor eksternal yang 
berasal dari suatu perusahaan/organisasi memiliki peran penting dalam membentuk respons 
psikologis individu. Dalam hal penelitian ini menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan 
terhadap kepuasan konsumen. Temuan ini mengindikasikan bahwa kebijakan suatu 
organisasi/perusahaan terkait harga dapat membentuk persepsi dan kepuasan individu (Rahmawaty 
et al., 2021). Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan di e-commerce kecantikan dan 
kosmetik di Amerika dengan mengacu pada ACSF (American Customer Satisfaction Framework), 
ECSF (European Customer Satisfaction Framework), yang membuktikan bahwa kepuasan 
pelanggan dipengaruhi oleh berbagai faktor layanan dan nilai yang dirasakan konsumen, seperti 
pengalaman pelanggan, kualitas layanan, serta aspek keamanan. Dengan demikian, temuan ini 
memperkuat bahwa persepsi nilai, termasuk kesesuaian harga, berperan penting dalam membentuk 
kepuasan konsumen (Nguyen, 2020). 

Hasil penelitian juga mendukung konsep harga dalam bauran pemasaran, di mana harga 
merupakan salah satu elemen strategis yang berperan dalam membentuk persepsi nilai konsumen 
(Prasetyo et al., 2024). Sebagaimana dijelaskan dalam Kotler dan Keller (2019), harga tidak hanya 
sekadar angka, melainkan mencerminkan penilaian pelanggan terhadap nilai tukar suatu produk atau 
jasa yang ditawarkan oleh penyedia layanan. Selain itu, Kusdiana dan Yulita (2024) serta 
(Suryanegara & Syahputra, 2023) turut mendukung bahwa penetapan harga sebaiknya 
mempertimbangkan daya beli konsumen, harga pesaing, serta persepsi atas kualitas, sehingga 
mampu menciptakan kesan wajar yang memperkuat posisi layanan di mata pelanggan. Harga 
merupakan faktor dominan dalam memengaruhi perilaku dan kepuasan konsumen. Dominasi harga 
menunjukkan bahwa konsumen memiliki tingkat sensitivitas yang tinggi terhadap kesesuaian antara 
harga yang dibayarkan dan manfaat yang diterima (Tibrani et al., 2024). Dalam konteks Honey 
Salon, harga berperan tidak hanya sebagai nilai tukar atas layanan yang diberikan, tetapi juga sebagai 
indikator kualitas dan nilai layanan yang dirasakan oleh konsumen.  

Adapun dalam penelitian ini, variabel harga diukur melalui beberapa indikator, antara lain 
keterjangkauan, daya saing, kesesuaian dengan manfaat, serta keselarasan dengan kualitas 
pelayanan. Seluruh indikator tersebut menunjukkan hubungan yang erat dengan kepuasan 
pelanggan. Hal ini sejalan dengan pendapat Kotler dan Armstrong (2018) yang menyatakan bahwa 
harga memiliki pengaruh signifikan dalam pembentukan kepuasan, khususnya dalam sektor jasa, 
karena sifat jasa yang tidak berwujud membuat konsumen mengandalkan ekspektasi sebelum 
melakukan pembelian. Sebagaimana penelitian yang dilakukan oleh (Hardi & Harjant, 2021) 
menunjukkan bahwa kualitas layanan merupakan faktor yang sangat diperhatikan oleh pelanggan. 
Semakin baik kualitas layanan yang diberikan, maka tingkat kepuasan pelanggan akan semakin 
meningkat. Pada penelitian yang dilakukan oleh (Arifin & Yusuf, 2020) menyatakan bahwa 
kepuasan pelanggan memiliki peran penting dalam membentuk loyalitas konsumen. Meskipun 
penelitian tersebut menekankan kualitas layanan sebagai faktor utama, harga tetap menjadi elemen 
pendukung yang tidak terpisahkan dalam menciptakan kepuasan. Oleh karena itu, harga yang sesuai 
dengan manfaat layanan di Honey Salon terbukti berperan dalam meningkatkan kepuasan 
konsumen, sehingga memperkuat temuan bahwa harga merupakan faktor penting dalam membentuk 
kepuasan pelanggan. 

Lebih lanjut, Yerizal (2024) menyampaikan bahwa kepuasan pelanggan sangat dipengaruhi oleh 
kesesuaian antara harga yang ditetapkan dan nilai yang dipersepsikan. Ketika harga dianggap selaras 
dengan manfaat yang diterima, maka pelanggan cenderung merasakan kepuasan. Sebaliknya, 
ketidakseimbangan antara harga dan nilai akan berdampak pada penurunan tingkat kepuasan. 
Pandangan serupa diungkapkan oleh Fatururrahman et al (2024), yang menunjukkan bahwa 
tercapainya kepuasan dipengaruhi oleh anggapan bahwa manfaat layanan sepadan dengan upaya 
atau biaya yang telah dikeluarkan, terutama dalam bentuk harga. Sehingga, dapat dikatakan bahwa 
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kualitas layanan dan harga adalah kebijakan kompetitif yang vital untuk mempertahankan dukungan 
pelanggan dan membangun basis yang kuat (Herlina & Aurelia, 2022). 

Harga yang mampu memberikan kepuasan bukanlah harga yang paling rendah, melainkan harga 
yang dipandang adil serta mencerminkan kualitas dan hasil layanan yang diterima (Yao et al., 2025). 
Sebagaimana penelitian yang dilakukan (Rafiansyah et al, 2025) bahwa persepsi keadilan harga 
memiliki pengaruh terhadap kepuasan konsumen, yang selanjutnya berdampak pada loyalitas 
pelanggan. Persepsi terhadap harga yang wajar ini menciptakan rasa dihargai dan diterima oleh 
penyedia jasa, sehingga mendorong terbentuknya hubungan emosional yang lebih positif antara 
konsumen dan pelaku usaha. Hal ini sejalan dengan prinsip dalam Kano Model, yang 
mengidentifikasi dua jenis kebutuhan pelanggan yang meliputi kebutuhan dasar dan kebutuhan yang 
diharapkan. Apabila kebutuhan dasar seperti harga yang layak tidak terpenuhi, maka ketidakpuasan 
akan muncul. Sebaliknya, jika ekspektasi pelanggan terpenuhi, maka kepuasan akan terjaga dan 
bahkan dapat meningkat. Selain itu, harga juga menjadi faktor pendorong kepuasan konsumen yang 
signifikan dalam sektor jasa salon (Kumara et al., 2023). Oleh sebab itu, strategi penerapan harga 
bukan hanya berperan sebagai elemen transaksi, tetapi juga sebagai sinyal kualitas dan alat untuk 
membangun kepuasan konsumen. Adapun Prasetyo et al. (2024) mengungkapkan bahwa harga yang 
memberikan kepuasan bagi konsumen dalam pelayanan kecantikan dan spa berkisar antara Rp 
100.000 – Rp 150.000. 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian terhadap 100 responden di Honey Salon: 

1. Honey Salon menerapkan strategi value-based pricing, namun sebagian pelanggan menilai harga 
masih kurang terjangkau dibandingkan salon lain. 

2. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen, artinya semakin sesuai 
harga dengan persepsi kualitas layanan, semakin tinggi kepuasan pelanggan. 

Saran 

Bagi Honey Salon, disarankan untuk mengevaluasi keterjangkauan dan daya saing harga dengan 
melakukan penyesuaian tarif, menawarkan promo, paket bundling, atau sistem keanggotaan, serta 
melakukan riset harga kompetitor secara berkala untuk memastikan harga tetap kompetitif. Bagi 
pemerintah, khususnya dinas atau lembaga terkait, dianjurkan menyediakan pelatihan praktis bagi 
pelaku usaha jasa kecantikan mengenai penetapan harga berbasis nilai pelanggan, strategi 
peningkatan pengalaman layanan, serta pengelolaan kepuasan konsumen secara berkelanjutan. 
Sementara itu, bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk memperluas model penelitian dengan 
menambahkan variabel seperti kualitas layanan, promosi, atau citra merek, memperluas wilayah 
pengambilan sampel, serta mempertimbangkan penggunaan metode campuran agar dapat 
menangkap data kuantitatif dan kualitatif secara lebih komprehensif. 
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