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platform digital seperti E-Katalog , dan PPGOS. Metode penelitian
yang digunakan adalah analisis kualitatif, termasuk studi kasus,
wawancara mendalam, Kuesioner, Observasi dan analisis data
penjualan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa integrasi strategi
pemasaran digital, optimasi produk, dan peningkatan layanan
pelanggan dapat secara signifikan meningkatkan omzet penjualan.
Rekomendasi strategis meliputi (1) Peningkatan visibilitas produk di
platform digital melalui optimasi SEO dan konten menarik. (2)
Pelatihan tim penjualan untuk meningkatkan keterampilan dalam
menggunakan platform digital dan melayani pelanggan. (3)
Kolaborasi dengan pihak terkait seperti instansi pemerintah, BUMN,
dan Perusahaan daerah untuk memaksimalkan potensi pasar.
Penelitian ini memberikan kontribusi praktis bagi PT. Dewata Industri
Pharmasi Cabang Denpasar dalam meningkatkan performa penjualan
serta kontribusi teoritis bagi pengembangan ilmu manajemen
pemasaran digital. Dengan menerapkan strategi yang tepat, PT.
Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar dapat memanfaatkan
peluang pasar yang tersedia melalui platform digital dan mencapai
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan.
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PENDAHULUAN

Di era digital saat sekarang ini, industri farmasi menghadapi tantangan dan
peluang baru. Inovasi salah satunya adalah pengadaan obat melalui penggunaan
platform E-katalog dan PPGOS untuk efisiensi dan keterjangkauan yang lebih baik.
E-katalog adalah platform pengadaan elektronik untuk pemerintah dan institusi
kesehatan. Sementara PPGOS adalah sistem pendukung keputusan pengadaan
barang dan jasa secara akuntabel dan transparan. Keputusan pembelian produk
berdasarkan sistem digital tersebut bukan hanya karena harganya saja, melainkan
rekomendasi dari ahli professional dan citra merek.

Penggunaan E-katalog dalam pengadaan obat telah terbukti memberikan
dampak positif terhadap efisiensi proses pengadaan. Menurut laporan dari
Kementerian Kesehatan Republik Indonesia, penggunaan E-katalog telah
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mengurangi jumlah pengaduan terhadap industri farmasi, menunjukkan bahwa
sistem ini mampu meningkatkan kepuasan pengguna dan mengurangi kendala
dalam pengadaan obat (Kementerian Kesehatan, 2015). Selain itu, E- katalog juga
memungkinkan akses yang lebih cepat dan mudah bagi unit kerja dalam melakukan
pemesanan obat, yang pada gilirannya dapat meningkatkan volume penjualan bagi
perusahaan farmasi.

Di sisi lain, PPGOS juga berperan penting dalam meningkatkan transparansi
dan akuntabilitas dalam pengadaan barang dan jasa. Dengan sistem ini, proses
pengadaan menjadi lebih terstruktur dan terpantau, sehingga meminimalisir potensi
penyimpangan dan korupsi. Penelitian menunjukkan bahwa penerapan PPGOS
dapat meningkatkan kepercayaan antara penyedia dan pengguna, yang sangat
penting dalam industri farmasi yang sangat diatur (Sari dkk, 2014).

Menurut riset dari McKinsey & Company (2020), adopsi teknologi digital
telah mempercepat transformasi bisnis di berbagai sektor, memaksa perusahaan
untuk mengintegrasikan strategi pemasaran digital ke dalam model bisnis mereka.
Perubahan ini didorong oleh peningkatan penggunaan internet dan perangkat
seluler, yang memungkinkan konsumen untuk mencari dan membeli produk secara
online.

Meskipun demikian, tantangan tetap ada dalam implementasi kedua sistem
ini. Beberapa industri farmasi masih menghadapi kendala dalam akses dan
penggunaan E-katalog, yang dapat mempengaruhi efektivitasnya dalam
meningkatkan penjualan. Oleh karena itu, analisis mendalam mengenai efektivitas
E-katalog dan PPGOS dalam konteks PT Dewata Industri Pharmasi Cabang
Denpasar sangat penting untuk dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk
mengevaluasi sejauh mana kedua aplikasi ini berkontribusi terhadap peningkatan
penjualan dan memberikan rekomendasi strategis untuk optimalisasi
penggunaannya.

TREND OMZET
PT DEWATA INDUSTRI PHARMASI CABANG DENPASAR
(PERIODE 2023-2024)

B 26,693,757,229

B 22,919,764,460 m 24, 4
B 21,764,

B 24,663,947,338
B 23,547,399,

= 1,998,6

m 1,116,5 B 1,155,4
2022 2023 2024
m eKATALOG 1,116,547,500 1,155,484,550 1,998,613,595
W PPGOS 23,547,399,838 21,764,279,910 24,695,143,634
ETOTAL 24,663,947,338 22,919,764,460 26,693,757,229
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Gambar 1. Trend Omzet PT. Dewata Industri Pharmasi Cab. Denpasar
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Periode 2023 - 2024

Dalam prosesnya di Indonesia, platform digital seperti e-Katalog dan
PPGOS menjadi semakin penting. E-Katalog, yang dikelola oleh Lembaga
Kebijakan Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah (LKPP), menyediakan platform bagi
pemerintah untuk membeli barang dan jasa secara efisien dan transparan LKPP
(2022).

Namun, efektivitas penggunaan platform-platform ini sangat bergantung
pada strategi pemasaran yang terintegrasi digital yang diterapkan oleh perusahaan
dengan juga memanfaatkan platfor-platform pendukung lainna seperti Aplikasi
Messenger, mesin pencari internet, serta platform kecerdasan buatan (Al). Studi oleh
Deloitte (2023) menunjukkan bahwa perusahaan yang berhasil mengintegrasikan
strategi pemasaran digital dengan baik cenderung memiliki kinerja penjualan yang
lebih baik.

Sebelum diperkenalkannya e-Katalog, dan PPGOS proses pengadaan
barang dan jasa umumnya dilakukan secara manual dan terfragmentasi, melibatkan
serangkaian tahapan yang kompleks dan memakan waktu. Penelitian pada periode
ini menyoroti bahwa organisasi seringkali menghadapi tantangan dalam mengelola
informasi produk yang akurat dan terkini, membandingkan harga dari berbagai
pemasok, serta memastikan kepatuhan terhadap kebijakan pengadaan yang berlaku.
Praktik yang umum meliputi penggunaan katalog cetak, negosiasi harga secara
langsung, dan pemrosesan pesanan melalui dokumen fisik, yang seringkali
menyebabkan inefisiensi, kurangnya transparansi, dan potensi terjadinya bottleneck
dalam rantai pasokan.

Oleh karena itu PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar, sebagai
salah satu pemain dalam industri ini, menghadapi tantangan serius dalam
meningkatkan omzet penjualan. Salah satu faktor utama yang mempengaruhi hal
ini adalah kurang optimalnya pemanfaatan teknologi digital dalam proses
pemasaran dan distribusi, yang sebenarnya dapat menjadi kunci untuk
meningkatkan efisiensi dan memperluas jangkauan pasar. Aplikasi e-katalog, yang
digunakan oleh pemerintah untuk pengadaan barang dan jasa secara elektronik,
serta aplikasi PPGOS (Pharmacy Purchasing Group Online System), yang
digunakan oleh distributor farmasi untuk mengelola pembelian dan penjualan
secara online, dapat menjadi solusi strategis. Integrasi kedua aplikasi ini diharapkan
dapat membantu PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar dalam
meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jaringan distribusi, dan pada
akhirnya meningkatkan omzet penjualan.

Dalam konteks pasar farmasi institusional, khususnya pada sistem
pengadaan barang dan jasa pemerintah, harga tetap menjadi salah satu faktor utama
yang dipertimbangkan dalam keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan prinsip
dasar pengadaan yang mengedepankan efisiensi dan penggunaan anggaran yang
optimal. Platform e-Katalog dan PPGOS memberikan keleluasaan bagi pengguna
untuk membandingkan harga antarproduk dari berbagai penyedia. Namun, dalam
praktiknya, tidak semua produk dengan harga termurah otomatis menjadi pilihan
utama. Meskipun harga rendah dapat menjadi keunggulan kompetitif, tetapi
kualitas, kepercayaan, dan keberlangsungan layanan purna jual juga menjadi
pertimbangan penting.

Harga produk farmasi yang bersaing dapat memberikan daya saing yang
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signifikan bagi perusahaan penyedia seperti PT Dewata Industri Farmasi. Namun,
bila strategi harga tidak dibarengi dengan strategi pendukung lainnya, seperti
jaminan mutu dan reputasi merek, maka perusahaan dapat kalah bersaing oleh
produk lain yang dianggap lebih kredibel oleh pengguna, meskipun harganya lebih
tinggi. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk memahami bahwa harga
tidak bisa berdiri sendiri sebagai satu-satunya variabel dalam strategi penjualan
institusional.

Selain harga, variabel rekomendasi ahli memiliki peran sentral dalam proses
pengambilan keputusan pembelian dalam dunia farmasi, terutama di instansi
kesehatan seperti rumah sakit, Puskesmas, dan lembaga layanan primer lainnya.
Ahli yang dimaksud bisa berupa dokter spesialis, apoteker, tenaga pengadaan,
hingga kepala instalasi farmasi. Rekomendasi dari pihak-pihak ini sering kali
menjadi rujukan utama karena menyangkut aspek keamanan, efektivitas, dan
pengalaman klinis terhadap suatu produk. Dalam sistem e-Katalog, meskipun
semua produk telah terstandardisasi dan lolos verifikasi kualitas dari Lembaga
Kebijakan Pengadaan Barang/Jasa Pemerintah (LKPP), rekomendasi dari para ahli
tetap menjadi landasan yang menentukan apakah suatu produk akan dipilih atau
tidak.

Rekomendasi ahli sangat erat kaitannya dengan kepercayaan terhadap
performa produk yang sudah digunakan sebelumnya. Bahkan, dalam beberapa
kasus, rekomendasi tersebut menjadi faktor penentu yang bisa mengalahkan
pertimbangan harga. Misalnya, sebuah produk dengan harga sedikit lebih tinggi
tetapi direkomendasikan oleh dokter karena terbukti efektif dalam praktik klinis,
akan lebih diprioritaskan untuk dibeli. Artinya, rekomendasi ahli mencerminkan
sinergi antara pengetahuan profesional dan kepercayaan pada kualitas produk, yang
secara langsung mempengaruhi arah keputusan pengadaan.

Sementara itu, variabel citra merek (brand image) juga memegang peranan
penting dalam memengaruhi keputusan pembelian, termasuk dalam lingkungan
pengadaan institusional. Citra merek bukan hanya mencerminkan nama atau logo
dari sebuah produk, melainkan keseluruhan persepsi yang terbentuk dari
pengalaman masa lalu, komunikasi perusahaan, reputasi dalam industri, serta
testimoni dari pengguna lain. Dalam konteks PT Dewata Industri Farmasi, produk-
produk dengan merek yang sudah dikenal luas, memiliki sejarah penggunaan yang
baik, dan didukung oleh reputasi perusahaan, akan lebih mudah dipilih dalam
proses pembelian, meskipun dihadapkan dengan produk pesaing yang serupa.

Citra merek yang kuat dapat menciptakan persepsi kualitas yang lebih tinggi
dan mengurangi kekhawatiran akan risiko penggunaan, khususnya pada produk-
produk kesehatan yang menyangkut keselamatan pasien. Produk dengan citra
merek positif juga cenderung lebih dipercaya oleh ahli, yang kemudian akan
merekomendasikannya kembali. Artinya, citra merek tidak hanya berdampak
langsung terhadap keputusan pembelian, tetapi juga secara tidak langsung
memperkuat pengaruh rekomendasi ahli.

Ketiga variabel tersebut harga, rekomendasi ahli, dan citra mereksecara
sinergis berinteraksi dalam membentuk preferensi pembeli institusional. Dalam
kondisi ideal, produk dengan harga kompetitif, dirckomendasikan oleh ahli, dan
memiliki citra merek yang kuat akan memiliki peluang besar untuk dipilih dalam
sistem pengadaan. Namun, jika terjadi konflik di antara ketiganya (misalnya produk
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murah tetapi kurang dikenal atau tidak direkomendasikan), maka keputusan
pembelian bisa sangat dipengaruhi oleh bobot yang diberikan masing-masing
instansi terhadap variabel-variabel tersebut.

Oleh karena itu, penelitian ini menjadi sangat relevan untuk mengetahui
secara empiris sejauh mana ketiga variabel tersebut memengaruhi keputusan
pembelian produk farmasi di PT Dewata Industri Farmasi Cabang Denpasar. Hasil
dari penelitian ini diharapkan tidak hanya bermanfaat bagi perusahaan dalam
menyusun strategi pemasaran dan penjualan yang lebih tepat sasaran, tetapi juga
bagi pengambil kebijakan pengadaan dalam menyusun standar evaluasi dan
preferensi yang lebih objektif dalam proses pemilihan produk melalui platform e-
Katalog dan PPGOS.

METODE

Penelitian ini dilaksanakan di Provinsi Bali, dengan fokus pada sektor
layanan kesehatan seperti poliklinik, rumah sakit umum, dan apotek yang menjadi
pelanggan PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar. Waktu pelaksanaan
penelitian berlangsung dari tanggal 10 Januari 2023 hingga 10 Desember 2024.
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang bertujuan untuk mengukur
hubungan sebab-akibat antara variabel-variabel yang memengaruhi keputusan
pembelian. Pendekatan kuantitatif dipilih karena mampu mengukur dan
menganalisis data secara statistik guna mendapatkan kesimpulan yang objektif
(Yilmaz, 2013). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan PT Dewata
Industri Pharmasi Cabang Denpasar yang tercatat sebanyak 1.849 orang selama
periode 2023-2024. Pengambilan sampel dilakukan menggunakan metode
nonprobability sampling jenis incidental sampling, yaitu dengan memilih
responden yang datang melakukan transaksi dan bersedia memberikan data secara
langsung. Jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat
kesalahan 10%, yang menghasilkan 96 responden (Banerjee & Chaudhury, 2010;
Sugiyono, 2018).

Variabel yang diteliti terdiri dari tiga variabel bebas, yaitu harga (X1),
rekomendasi profesional kesehatan (X2), dan citra merek (X3), serta satu variabel
terikat yaitu keputusan pembelian (Y). Setiap variabel dijelaskan secara operasional
dan diukur menggunakan beberapa indikator yang disusun dalam bentuk
pernyataan dengan skala Likert lima poin, mulai dari sangat tidak setuju (1) hingga
sangat setuju (5). Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
numerik yang diperoleh dari kuesioner dan dikonversi menjadi data kuantitatif.
Sumber data terdiri dari data primer yang diperoleh langsung dari responden
melalui kuesioner, serta data sekunder yang diperoleh dari laporan keuangan
perusahaan. Pengumpulan data dilakukan melalui dua metode, yaitu studi
kepustakaan dan penelitian lapangan. Studi kepustakaan dilakukan dengan
mengumpulkan berbagai sumber seperti buku, jurnal, dan artikel yang relevan
dengan topik penelitian. Penelitian lapangan melibatkan observasi langsung
terhadap aktivitas perusahaan, wawancara dengan pihak terkait, serta penyebaran
kuesioner kepada responden untuk mengukur persepsi terhadap variabel yang
diteliti.

Teknik analisis data yang digunakan diawali dengan uji instrumen untuk
menguji validitas dan reliabilitas kuesioner. Uji validitas dilakukan dengan melihat
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nilai signifikansi (< 0,05), sedangkan reliabilitas diuji menggunakan Cronbach’s
Alpha. Selanjutnya, dilakukan uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas
residual, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas untuk memastikan data
memenuhi syarat analisis regresi. Analisis utama dilakukan menggunakan regresi
linear berganda untuk melihat pengaruh simultan dan parsial antara variabel bebas
dan variabel terikat. Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji F untuk mengetahui
pengaruh secara simultan, uji t untuk pengaruh parsial, serta analisis koefisien
determinasi (R?) untuk mengukur sejauh mana variabel bebas mampu menjelaskan
variabel terikat (Siiriicii & Maslakgi, 2020).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
1. Analisis Regresi Berganda
Analisis Regresi berganda adalah teknik statistik yang secara bersamaan
mengembangkan hubungan matematis antara dua atau lebih variabel independen
dan variabel dependen.
Tabel 1. Analisis Regresi Berganda

Coefficients®
Model Unstandardized Standardized | t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Beta
Error
1 (Constant) .548 3.888 141 .888
Harga 282 .073 316 3.862 | .000
Rekomendasi 372 .091 333 4.096 | .000
Ahli
Citra Merek 368 .088 333 4.170 | .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 25 tahun 2025
Y=a+biXi+b2X2+ b3X3+ e
Y =11,334 + 0,343 (X1) + 0,551 (X2) + 0,437 (X3) + 5,554 (e)
Keterangan:
Y = Variabel terkait (Kepuasan Konsumen)
a = Konstanta
b = Koefisien Regresi
X = Variabel bebas (Harga)
X = Variabel bebas (Rekomendasi Ahli )
X3 = Variabel Bebas (Citra Merek)
Y = Variabel bebas (Keputusan Pembelian)
e = Standar eror
a. Koefisien sebesar 0,584 mengandung arti bahwa nilai konsisten keputusan
pembelian adalah 0,584
b. Koefisien regresi X1 sebesar 0,282 menyatakan bahwa setiap penambahan 1%
nilai harga, maka nilai keputusan pembelian bertambah sebesar 0,282.
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c. Koefisien regresi X2 sebesar 0,372 menyatakan bahwa setiap penambahan 1%
nilai rekomendasi ahli, maka nilai keputusan pembelian bertambah sebesar
0,372.

d. Koefisien regresi X3 sebesar 0,386 menyatakan bahwa setiap penambahan 1%
nilai citra merek, maka nilai keputusan pembelian bertambah sebesar 0,386.

2. Uji Parsial (T)

Uji t dilakukan untuk mengetahui signifikan peran secara parsial antara
variabel indpenden terhadap variabel dependen dengan mengasumsikan bahwa
variabel independen lain dianggap konstan. (t-test) hasil perhitungan ini selanjutnya
dibandingkan dengan t tabel dengan menggunakan tingkat kesalahan 0,05 Kriteria
yang digunakan adalah sebagai berikut:

- Hy diterima jika nilai t hitung < tiaper atau nilai sig> o

- Haditolak jika nilai t hitung > tipel atau nilai sig> o

Bila terjadi penerimaan Ho maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat
pengaruh signifikan, sedangkan bila Ho ditolak artinya terdapat pengaruh yang
signifikan.

Tabel 2. Uji Parsial T
Coefficients®
Model Unstandardized Standardized | t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Beta
Error
1 (Constant) 548 3.888 141 .888
Harga 282 .073 316 3.862 |.000
Rekomendasi 372 .091 333 4.096 | .000
Ahli
Citra Merek 368 .088 333 4.170 |.000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 25 tahun 2025

t tabel :(0,05/2 :Tl—k—l)
=(0,05/2 : 100-1-1

= (0,025 :94) Dilihat pada distribusi nilai t apet = 1,985
Dari tabel diatas maka dapat disusun, diantaranya :

a. Berdasarkan nilai signifikan : Dari tabel Coefficients diperoleh nilai thitung
Variabel (X1) Harga sebesar 3,862 > t el 1,985 dan nilai signifikan sebesar
0,000 < 0,05 maka Ho ditolak (menerima Ha) sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

b. Berdasarkan nilai signifikan : Dari tabel Coefficients diperoleh nilai t nhiwung
Variabel (X2) Inovasi Fitur sebesar 4,096 > t wpel 1,985 dan nilai signifikan
sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak (menerima Ha) sehingga dapat
disimpulkan bahwa rekomendasi ahli berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

c. Berdasarkan nilai signifikan : Dari tabel Coefficients diperoleh nilai t hitung
Variabel (X3) Citra Merek sebesar 4,170 >t wpel 1,985 dan nilai signifikan
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sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak (menerima Ha) sehingga dapat
disimpulkan bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian

3. Uji Simultan (F)

Kriteria pengujian hipotesis dengan menggunakan statistik F adalah jika
nilai signifikan F < 0.05, maka hipotesis alternarif diterima, yang menyatakan
bahwa semua variabel independen secara simultan dan signifikan mempengaruhi
variabel dependen (Ghozali, 2016 : 96). Hasil analisis uji F dapat dilihat pada tabel
dibawah ini:

Tabel 3. Uji F
ANOVA?*
Model Sum of | df Mean F Sig.
Squares Square

1 Regression | 304.427 3 101.476 22.943 | .000°

Residual 406.907 92 4.423

Total 711.333 95
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Citra Merek, Rekomendasi Ahli, Harga

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 25 tahun 2025
Berdasarkan hasil uji F model pertama pada tabel , maka nilai F sebesar
29,589 lebih besar dari nilai f tabel sebesar 3,09 dengan tingkat signifikansi 0,000
atau < 0,05 maka secara simultan variabel adalah harga, reokomendasi ahli dan
citra merek secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
4. Koefisien Determinasi
Uji Koefision Determinasi (R2 ) digunakan untuk mencari seberapa besar
pengaruh variabel indnependen terhadap variabel dependen dengan nilai berkisaran
antara 0 <R2 < 1.
Tabel 4. Koefisien Determinasi
Model Summary

Mode | R R Adjusted R | Std. Error of
1 Square | Square the Estimate
1 .654% 428 409 2.103

a. Predictors: (Constant), Citra Merek, Rekomendasi Ahli,
Harga
Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 25 tahun 2025
Berdasarkan tabel , analisis diperoleh nilai koefisien determinasi (R Square)
sebesar 0,428 atau 42,8 %. Arti dari koefisien ini harga, rekomendasi ahli dan citra
merek memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 42,8 %
Sedangkan sisanya 52 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.
Pembahasan
1. Pengaruh HargaTerhadap Keputusan Pembelian di PT Dewata
Industri Pharmasi Cabang Denpasar Melalui Platform E-Katalog dan
PPGOS (Periode 2023-2024)
Harga didefinisikan sebagai sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk memperoleh produk atau jasa. Menurut Kotler dan Armstrong
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(2016), harga merupakan elemen penting dalam bauran pemasaran yang tidak
hanya mencerminkan nilai ekonomi dari suatu produk, tetapi juga persepsi
konsumen terhadap kualitas, daya saing, dan manfaat produk tersebut. Dalam
konteks PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar, harga yang ditampilkan
melalui platform digital seperti E-Katalog dan PPGOS menjadi sangat menentukan
karena konsumen—yang sebagian besar adalah institusi seperti rumah sakit,
puskesmas, dan apotek—melakukan pembelian berdasarkan sistem pengadaan
yang transparan dan efisien. Harga yang kompetitif, sesuai anggaran, dan mudah
dibandingkan antar penyedia sangat memengaruhi keputusan pembelian di platform
digital tersebut.

Penelitian ini menemukan bahwa variabel harga memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t-hitung sebesar 3,862,
lebih besar dari t-tabel sebesar 1,985 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini
menunjukkan bahwa harga merupakan salah satu faktor utama yang memengaruhi
pengambilan keputusan konsumen, khususnya di PT Dewata Industri Pharmasi
Cabang Denpasar dalam periode 2023-2024 melalui platform digital seperti E-
Katalog dan PPGOS.

Hasil ini selaras dengan teori pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler dan
Keller (2016), yang menyatakan bahwa harga adalah elemen penting dalam bauran
pemasaran (4P). Harga tidak hanya menunjukkan nilai moneter dari produk, tetapi
juga dipersepsikan konsumen sebagai representasi dari kualitas, daya saing, dan
keterjangkauan. Dalam konteks PT Dewata, pelanggan seperti instansi kesehatan,
apotek, dan rumah sakit akan mempertimbangkan harga sebagai salah satu indikator
rasional dalam keputusan pengadaan melalui sistem katalog elektronik (e-Katalog)
maupun aplikasi PPGOS.

Dalam penelitian terdahulu, Sari dkk (2020) menunjukkan bahwa harga
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di platform digital
seperti Shopee. Penelitian tersebut juga menegaskan bahwa konsumen akan lebih
condong membeli produk dengan harga yang kompetitif, khususnya jika produk
tersebut tersedia di platform yang memudahkan perbandingan harga seperti e-
commerce. Hal yang serupa terjadi dalam pengadaan barang di sektor farmasi
melalui e-Katalog dan PPGOS, di mana sistem ini memungkinkan pembanding
harga antara berbagai merek maupun produsen obat.

Temuan lain dari Isnaini & Rohmah (2021) dalam jurnal Jurnal Manajemen
juga mendukung bahwa semakin terjangkau harga suatu produk, semakin tinggi
minat beli konsumen. Dalam industri farmasi, terlebih pada proses pengadaan
digital seperti yang digunakan PT Dewata, harga yang kompetitif sering menjadi
faktor penentu dalam memenangkan tender atau transaksi pembelian. Hal ini sangat
relevan dengan kebijakan pembelanjaan pemerintah atau BUMN yang berbasis
efisiensi dan transparansi melalui e-Katalog.

Selain itu, platform seperti PPGOS memperkuat peran harga dalam
keputusan pembelian karena memfasilitasi interaksi langsung antara pembeli dan
distributor. Konsumen dapat melihat transparansi harga sekaligus mendapatkan
penawaran khusus, diskon, atau volume price yang lebih fleksibel daripada sistem
pengadaan konvensional.

Secara keseluruhan, penelitian ini menegaskan bahwa dalam ekosistem
pengadaan barang farmasi melalui platform digital, harga tidak hanya menjadi
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parameter numerik, tetapi juga merupakan strategi pemasaran yang signifikan

dalam memengaruhi persepsi, kepercayaan, dan keputusan pembelian konsumen

institusional.

2. Pengaruh Rekomendasi Ahli terhadap Keputusan Pembelian di PT
Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar Melalui Platform E-
Katalog dan PPGOS (Periode 2023-2024)

Rekomendasi ahli merujuk pada saran, opini, atau arahan dari individu yang
dianggap memiliki kompetensi atau otoritas di bidang tertentu. Dalam konteks
pengadaan farmasi melalui platform digital seperti E-Katalog dan PPGOS,
rekomendasi dari apoteker, dokter, atau pakar farmasi menjadi faktor penting yang
memengaruhi keputusan pembelian, terutama dalam memilih produk yang sesuai
standar mutu, efektivitas, dan kebutuhan medis.

Menurut Kotler dan Keller (2016), rekomendasi eksternal, seperti dari ahli,
merupakan bagian dari pengaruh interpersonal dalam proses pengambilan
keputusan konsumen, terutama dalam kategori produk high involvement seperti
produk farmasi. Konsumen atau pengambil keputusan dalam lembaga publik dan
swasta cenderung mengandalkan validasi ahli sebelum melakukan pembelian, guna
meminimalkan risiko dan memastikan kesesuaian dengan kebutuhan medis dan
regulasi pemerintah.

Dalam hasil penelitian ini, diperoleh nilai koefisien regresi untuk variabel
Rekomendasi Ahli (X2) sebesar 0,372 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, yang
menunjukkan bahwa variabel tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Artinya, setiap peningkatan kepercayaan atau intensitas
rekomendasi ahli, maka akan meningkatkan probabilitas terjadinya pembelian
produk farmasi melalui sistem digital yang diterapkan oleh PT Dewata Industri
Pharmasi.

Hasil ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Mulyani dan Hidayat
(2020) yang menemukan bahwa rekomendasi ahli merupakan salah satu prediktor
signifikan dalam keputusan pembelian obat generik di fasilitas kesehatan
pemerintah. Demikian pula, studi oleh Santosa (2021) menegaskan bahwa dalam
pengadaan berbasis e-katalog, faktor kepercayaan terhadap kompetensi tenaga ahli
menjadi salah satu alasan utama dalam pemilihan merek produk farmasi.

Selain itu, berdasarkan teori Theory of Planned Behavior (Ajzen, 1991),
pengaruh sosial yang mencakup pendapat orang yang dianggap ahli akan
membentuk subjective norms yang memengaruhi niat dan tindakan aktual dalam
pengambilan keputusan pembelian. Dalam implementasinya di E-Katalog dan
PPGOS, rekomendasi ahli menjadi pembentuk norma subjektif yang memengaruhi
pengambil kebijakan (purchasing authority) dalam memilih produk farmasi
tertentu.

Platform seperti PPGOS (Program Pengadaan Obat Secara Elektronik) dan
E-Katalog LKPP mengandalkan prinsip transparansi dan efisiensi. Namun, di
tengah banyaknya pilihan merek dan produk, rekomendasi dari pihak ahli
membantu menyaring informasi dan mempermudah proses seleksi produk,
sehingga keputusan pembelian menjadi lebih rasional dan berbasis bukti (evidence-
based purchasing).

Dengan demikian, hasil penelitian ini tidak hanya memperkuat validitas
peran rekomendasi ahli dalam proses pengadaan berbasis teknologi, tetapi juga
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mengindikasikan bahwa strategi pemasaran B2G (business to government) dan

B2B (business to business) di industri farmasi perlu mempertimbangkan

pendekatan berbasis hubungan dengan kalangan profesional sebagai key opinion

leader dalam pengambilan keputusan pembelian.

3. Pengaruh Rekomendasi Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian
di PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar Melalui Platform
E-Katalog dan PPGOS (Periode 2023-2024)

Citra merek (brand image) merupakan persepsi dan asosiasi konsumen
terhadap sebuah merek yang terbentuk melalui pengalaman, informasi, serta
komunikasi pemasaran yang diterima. Menurut Kotler dan Keller (2016), citra
merek adalah sekumpulan kepercayaan, ide, dan kesan yang dimiliki seseorang
terhadap suatu merek. Citra merek yang kuat dapat menciptakan nilai tambah serta
diferensiasi dalam benak konsumen, yang pada gilirannya memengaruhi keputusan
pembelian secara signifikan. Keputusan pembelian itu sendiri, sebagaimana
dijelaskan oleh Schiffman dan Kanuk (2014), adalah tahap dalam proses konsumen
memilih secara nyata suatu produk atau jasa dari alternatif yang tersedia. Keputusan
ini sangat dipengaruhi oleh faktor psikologis, seperti persepsi, motivasi, dan tentu
saja, citra merek.

Dalam konteks penelitian ini, hasil uji regresi menunjukkan bahwa variabel
citra merek (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(Y), dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dan koefisien sebesar 0,368.
Artinya, semakin positif persepsi konsumen terhadap citra merek PT Dewata
Industri Pharmasi, semakin tinggi pula kecenderungan mereka untuk melakukan
pembelian, khususnya melalui platform digital seperti E-Katalog dan PPGOS.
Platform digital ini menjadi saluran penting dalam menyalurkan persepsi positif
tersebut, di mana kualitas produk, kejelasan informasi dalam katalog, reputasi
perusahaan, serta responsivitas layanan menjadi elemen-elemen penting dalam
membentuk citra merek di mata konsumen.

Temuan ini diperkuat oleh hasil-hasil penelitian sebelumnya. Raharjo dan
Surachman (2021) menemukan bahwa citra merek berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian produk farmasi di lingkungan digital. Selanjutnya, Wulandari
dan Santoso (2020) juga menyatakan bahwa citra merek berperan sebagai
pembentuk kepercayaan konsumen terhadap informasi yang tersedia di platform e-
commerce, yang pada akhirnya mempercepat proses pengambilan keputusan
pembelian. Dengan demikian, temuan penelitian ini tidak hanya mendukung teori-
teori sebelumnya, tetapi juga menegaskan pentingnya penguatan citra merek dalam
strategi pemasaran digital perusahaan farmasi di era transformasi digital saat ini.

Dengan semakin berkembangnya era digitalisasi, kehadiran platform seperti
E-Katalog dan PPGOS tidak hanya menjadi media transaksi, tetapi juga sarana
strategis dalam membangun dan memperkuat citra merek. Dalam konteks PT
Dewata Industri Pharmasi, platform ini digunakan sebagai wajah perusahaan di
ruang digital. Konsumen yang mengakses informasi produk melalui E-Katalog dan
PPGOS sangat bergantung pada kesan awal terhadap merek, mulai dari desain
visual, deskripsi produk, legalitas, hingga kualitas pelayanan informasi yang
tersedia. Maka, keberhasilan perusahaan dalam mengelola citra merek secara
konsisten akan secara langsung memperkuat posisi mereka dalam benak konsumen,
yang kemudian mendorong terjadinya keputusan pembelian.
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Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa pengaruh citra merek terhadap
keputusan pembelian memiliki nilai koefisien yang cukup tinggi, menandakan
bahwa citra merek menjadi salah satu faktor dominan dalam mempengaruhi
perilaku konsumen, bahkan lebih kuat dari beberapa variabel lain seperti harga.
Fenomena ini menunjukkan bahwa dalam dunia farmasi yang bersifat sensitif
terhadap kualitas dan kepercayaan, konsumen cenderung lebih mempertimbangkan
reputasi merek dibanding hanya harga murah. Apalagi, dalam sektor ini, keamanan
dan efektivitas produk sangat krusial, sehingga citra merek memainkan peran
penting dalam membentuk keyakinan konsumen.

Selain itu, keberhasilan citra merek juga ditentukan oleh konsistensi
komunikasi perusahaan dalam menyampaikan pesan-pesan mereknya. Aktivitas
seperti publikasi testimoni pelanggan, pencantuman sertifikasi BPOM, ISO, atau
Halal, serta pelayanan pelanggan yang responsif melalui platform digital menjadi
bagian penting dari pembentukan persepsi positif tersebut. Konsumen yang
mendapatkan pengalaman digital yang baik akan cenderung mengasosiasikan
merek dengan profesionalisme, tanggung jawab, dan kualitas, sehingga
meningkatkan loyalitas dan mendorong pembelian ulang.

Selanjutnya, peran brand image juga sangat relevan dalam membangun
brand trust (kepercayaan terhadap merek), yang dalam banyak literatur pemasaran
disebut sebagai mediator penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen
(Delgado-Ballester & Munuera-Aleman, 2005). Dengan kata lain, citra merek
bukan hanya memengaruhi pembelian secara langsung, tetapi juga membentuk
kepercayaan yang bersifat jangka panjang. Hal ini menjadikan penguatan citra
merek sebagai strategi kunci dalam mempertahankan daya saing perusahaan,
khususnya di tengah persaingan industri farmasi yang semakin kompetitif dan
terdigitalisasi.

Akhirnya, implikasi praktis dari penelitian ini adalah pentingnya
manajemen merek yang berorientasi digital. PT Dewata Industri Pharmasi perlu
menyusun strategi merek yang terintegrasi di semua platform digital yang mereka
gunakan, termasuk meningkatkan user experience di E-Katalog dan PPGOS,
menjaga konsistensi pesan merek, dan mengedepankan transparansi informasi
produk. Dengan begitu, citra merek yang terbentuk tidak hanya akan memengaruhi
keputusan pembelian secara langsung, tetapi juga memperkuat hubungan jangka
panjang antara merek dan konsumennya.

4. Pengaruh Rekomendasi Harga, Rekomendasi Ahli dan Citra Merek
Secara Simultan terhadap Keputusan Pembelian di PT Dewata
Industri Pharmasi Cabang Denpasar Melalui Platform E-Katalog dan
PPGOS (Periode 2023-2024)

Harga, rekomendasi ahli, dan citra merek merupakan tiga elemen penting
dalam strategi pemasaran modern yang saling melengkapi dalam memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Harga adalah pertimbangan rasional utama dalam
keputusan pembelian, di mana konsumen mempertimbangkan keseimbangan antara
biaya yang harus dikeluarkan dengan manfaat atau nilai yang diperoleh. Menurut
Kotler dan Armstrong (2017), harga merupakan salah satu elemen bauran
pemasaran yang paling fleksibel dan langsung memengaruhi persepsi nilai
konsumen terhadap produk. Sementara itu, rekomendasi ahli, dalam konteks
industri farmasi, berperan sebagai bentuk validasi eksternal yang memperkuat
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keyakinan konsumen terhadap keamanan dan efektivitas produk. Pendapat tenaga
kesehatan profesional seperti dokter atau apoteker memiliki bobot besar dalam
mendorong keputusan pembelian produk kesehatan. Adapun citra merek, seperti
yang telah diuraikan sebelumnya, berperan sebagai representasi identitas
perusahaan yang memengaruhi persepsi konsumen secara emosional dan
psikologis.

Berdasarkan hasil uji regresi berganda dalam penelitian ini, diketahui bahwa
ketiga variabel independen harga, rekomendasi ahli, dan citra merek memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, jika
dibandingkan berdasarkan nilai koefisien regresi standar (Standardized Coefficients
Beta), maka variabel yang memiliki pengaruh paling besar adalah rekomendasi ahli,
dengan nilai B = 0,333, diikuti oleh citra merek (B = 0,333) dan harga ( = 0,316).
Meskipun nilai koefisien citra merek dan rekomendasi ahli terlihat sama besar
secara angka, apabila ditelaah dari nilai ¢ hitung, rekomendasi ahli menunjukkan
nilai t = 4,096, sedikit lebih kecil dari citra merek t = 4,170, namun pengaruhnya
tetap menempati posisi teratas bersama citra merek. Ini menandakan bahwa kedua
variabel tersebut memberikan kontribusi yang sangat kuat, namun rekomendasi ahli
memiliki posisi strategis yang lebih menonjol dalam konteks industri farmasi.

Hasil ini mengindikasikan bahwa kombinasi dari ketiga faktor tersebut
secara bersama-sama mampu menjelaskan variasi dalam pengambilan keputusan
pembelian oleh konsumen PT Dewata Industri Pharmasi yang mengakses produk
melalui platform digital E-Katalog dan PPGOS.

Penggunaan platform ini memperkuat fungsi masing-masing variabel,
karena di dalamnya harga dapat dibandingkan secara langsung, rekomendasi dari
pihak profesional bisa dilampirkan dalam bentuk label atau testimoni, dan citra
merek dipresentasikan melalui informasi visual dan teknis yang terstandar.

Secara strategis, keterpaduan antara harga yang kompetitif, dukungan
profesional, dan kekuatan citra merek menjadi kombinasi yang efektif dalam
menarik perhatian konsumen digital. Di satu sisi, harga yang terjangkau menarik
segmen pasar rasional yang sensitif terhadap biaya. Di sisi lain, rekomendasi dari
ahli memberikan jaminan keamanan dan kredibilitas, khususnya dalam produk
farmasi yang erat kaitannya dengan kesehatan. Di atas semua itu, citra merek
memberikan keunggulan kompetitif jangka panjang dengan membentuk loyalitas
dan asosiasi positif di benak konsumen. Kombinasi dari ketiga faktor ini
menciptakan efek sinergis yang memperbesar kemungkinan pembelian terjadi,
terutama di era pasca-pandemi yang mendorong masyarakat untuk lebih selektif
dan informatif dalam memilih produk farmasi secara daring.

Temuan ini diperkuat oleh penelitian terdahulu, seperti studi dari Nugroho
dan Riyanto (2020), yang menemukan bahwa harga, rekomendasi, dan citra merek
secara bersama-sama memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
produk kesehatan secara online. Penelitian lain oleh Azizah dan Prasetyo (2021)
menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut saling menguatkan ketika
disampaikan secara digital melalui kanal e-commerce, meningkatkan kepercayaan
sekaligus intensi pembelian. Oleh karena itu, hasil penelitian ini sejalan dengan
kecenderungan perilaku konsumen digital masa kini, yang tidak hanya
mempertimbangkan harga, tetapi juga validitas informasi dan reputasi merek dalam
mengambil keputusan pembelian.
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Implikasi dari temuan ini adalah pentingnya PT Dewata Industri Pharmasi
untuk mengelola ketiga faktor tersebut secara terpadu dalam strategi digital mereka.
Perusahaan perlu memastikan bahwa harga produk tetap kompetitif tanpa
mengorbankan kualitas, membangun relasi yang kuat dengan tenaga kesehatan
untuk mendapatkan dukungan profesional, serta terus memperkuat citra merek
melalui transparansi, inovasi, dan pelayanan digital yang optimal di platform seperti
E-Katalog dan PPGOS. Dengan manajemen terpadu atas ketiga faktor ini,
perusahaan tidak hanya akan meningkatkan angka pembelian jangka pendek, tetapi
juga membangun fondasi loyalitas pelanggan jangka panjang di tengah persaingan
digital yang semakin kompleks.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis regresi dan pengujian hipotesis terhadap 96

responden di PT Dewata Industri Pharmasi Cabang Denpasar selama periode 2023—

2024 melalui platform E-Katalog dan PPGOS, dapat disimpulkan hal-hal sebagai

berikut:

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
uji parsial menunjukkan nilai ¢ hitung sebesar 3,862 dan signifikansi 0,000 <
0,05, yang berarti semakin kompetitif dan transparan harga suatu produk,
semakin tinggi kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian melalui
platform digital.

2. Rekomendasi ahli juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dengan nilai ¢ hitung sebesar 4,096 dan signifikansi 0,000, dapat
disimpulkan bahwa rekomendasi dari tenaga profesional seperti dokter atau
apoteker sangat memengaruhi keyakinan konsumen dalam memilih produk
obat, khususnya dalam pengadaan institusional yang membutuhkan validasi
medis.

3. Citra merek memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Nilai ¢ hitung 4,170 dengan signifikansi 0,000 menunjukkan bahwa persepsi
positif terhadap citra merek PT Dewata Industri Pharmasi mampu memperkuat
loyalitas dan keyakinan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

4. Secara simultan, harga, rekomendasi ahli, dan citra merek berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai F hitung sebesar 22,943
dan signifikansi 0,000 < 0,05. Nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0,428
mengindikasikan bahwa ketiga variabel tersebut menjelaskan 42,8% variasi
dalam keputusan pembelian, sedangkan sisanya 57,2% dipengaruhi oleh faktor
lain di luar model.
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