BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

         Indonesia adalah negara yang bersemboyan Bhineka Tunggal Ika sesuai dengan Pasal 36 UUD 1945. Ini merupakan perbedaan yang patut disyukuri karena dengan berbagai berbagai macam suku bangsa akan melahirkan selera yang berbeda antara satu suku dengan suku yang lain. Begitu pula dalam hal usaha di kota Bandung yang bernuansa Sunda sehingga lebih berpeluang untuk mengembangkan usahanya dalam bentuk Restoran Sunda. Dengan perbedaan tersebut membuat konsumen memiliki banyak keragaman pilihan yang ditawarkan oleh produsen sehingga menuntut konsumen untuk konsumen untuk lebih teliti mempertimbangkan produk atau jasa mana yang akan dikonsumsi bila berbagai alternatif telah dipertimbangkan maka konsumen akan melakukan suatu keputusan pembelian hasil dari berbagai pertimbangan

Dalam menghadapi persaingan Restoran Sindang Reret perlu menerapkan metode penetapan harga yang baik agar bisa merebut pangsa pasar. Dari unsur-unsur bauran pemasaran yang terdiri dari 4 P (Price, product, place, promotion) price atau harga adalah unsur yang paling sensitif dalam menentukan pilihan produk selain kualitas produk, (Kotler,2000) harga dipertimbangkan sebagai metoda yang paling baik dalam mendapatkan pelanggan. Para eksekutif pemasaran terkadang kurang memahami dampak psikologis penetapan harga. Misalnya konsumen sangat tergantung pada harga sebagai indikator kualitas suatu produk terutama pada saat mereka harus membuat keputusan pembelian Fandy Thiptono) sehingga menjadi problema konsumen menginginkan harga yang murah dilain pihak konsumen beranggapan dengan masalah tersebut mencerminkan kualitas yang rendah sedangkan harga yang mahal mencerminkan prestise yang tinggi padahal bisa saja penetapan harga tersebut berdasarkan atas faktor biaya atau laba yang diinginkan perusahaan tersbut (Fandy Tjiptono,1997)

Restoran sindang reret dalam upaya mempertahankan pelanggan yang sudah ada, agar tidak beralih pada pesaing adalah dengan cara menetapkan harga yang tepat sehingga perusahaan dituntut untuk lebih berhati-hati dalam menetapkan harga yang tepat sebab hanya harga satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya menimbulkan biaya.  (Kotler,2000)

Pelanggan dalam menentukan pilihan produk, jasa yang akan dikonsumsi melihat dari berbagai unsur dan salah satunya adalah harga. Restoran sindang reret untuk saat ini belum mengetahui penetapan harga yang bagaimana yang dirasa belum sesuai dengan harapan konsumen, sehingga berpengaruh dalam keputusan pembelian. Dari uraian diatas dibutuhkan informasi apakah penetapan harga yang ditetapkan saat ini telah sesuai dengan harapan pelanggan sehingga mempengaruhi pembelian. Oleh karena itu penulis tertarik mengambil judul untuk penulisan skripsi kali ini yaitu “ PENGARUH METODE PENETAPAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA RESTORAN SINDANG RERET CABANG SURAPATI BANDUNG”

1.2 Identifikasi Masalah

         Berdasarkan uaraian pad latar belakang permasalaham yang dihadapi dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Bagaimana penilaian konsumen terhadap metode penetapan harga pada restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung

2. Apa yang mendorong konsumen untuk memutuskan untuk melakukan pembelian pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

3. Seberapa besar pengaruh metode penetapan harga terhadap keputusan pembelian pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung 

1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian 

Setiap kegiatan mengandung maksud dan tujuan yang menjadi maksud dan tujuan skripsi ini adalah, maksud penelitian yaitu untuk mendapatkan informasi dan data mengenai Metode penetapan harga  yang di tetapakan Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung dan tujuan penelitian ini adalah :

1. Mengetahui penilaian konsumen  terhadap metode penetapan harga pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung

2. Mengetahui apa yang mendorong konsumen untuk memutuskan untuk melakukan pembelian pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

3. Mengetahui seberapa besar pengaruh metode penetapan harga terhadap keputusan pembelian pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung

1.4 Kegunaan Penelitian

Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis, diharapkan dapat memberikan manfaat bagi :

Bagi Penulis :

Menambah pengetahuan serta pengalaman khususnya mengenai metode penepatan harga serta sebagai bahan perbandingan antara teori yang didapat di bangku kuliah dengan pelaksanaan teori tersebut dilapangan. 

Bagi pihak restoran :

Diharapkan dapat memberikan masukan dan pertimbangan dalam metode penetapan harga sehingga berpengaruh dalam keputusan pembelian konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung. 

Bagi pembaca umum :

Hasil penelitian ini mudah-mudahan dapat menjadi tambahan informasi serta gambaran bagi penulis lain yang berkaitan dengan penulisan skripsi ini.

1.5 Kerangka Pemikiran

Harga sebagai salah satu variabel non produk mempunyai peran penting dimata konsumen sebagai pertimbangan dalam keputusan pembelian. Walaupun saat ini unsur-unsur non harga semakin berpengaruh dalam pemasaran selain produk, namun penetapan harga tetap merupakan hal strategis bagi perusahaan, hal ini disebabkan harga adalah satu-satunya unsur dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, Menurut  Kotler (2000)

Bauran pemasaran yang dimaksud adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaranya alat-alat tersebut dikenal dengan 4 P (product, price, place, promotion). Menurut Kotler.

· Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan

· Harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa.

· Saluran Pemasaran atau saluran distribusi terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan semua keinginan (fungsi) yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status kepemlikannya dari produsen ke konsumen

· Promosi adalah suatu komunikasi informasi penjual dan pembeli yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut.

Menurut Djaslin Saladin dan Yevis Marty Oesman

Dalam penulisan skripsi kali ini  kali ini penulis hanya akan memfokuskan pada unsur harga yang mempengaruhi keputusan pembelian, hal ini dilakukan karena keterbatasan waktu, biaya, tenaga dari penulis sendiri. 

Harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa,, . Harga dapat juga dikatakan penentuan nilai satu produk dibenak konsumen. (Djaslim Saladin, 2000). Selain itu harga juga dapat diartikan sesuatu istilah yang dapat ditukar agar memperoleh hak kepemilikan atau kegunaan suatu barang atau jasa (Fandy Tjiptono, 1997)

Sedangkan yang dimaksud Kebijakan harga adalah keputusan-keputusan mengenai harga yang ditetapkan oleh manajemen menurut Djaslin Saladin. 

Metode penetapan harga adalah penetapan harga yang semata-mata memperhitungkan biaya-biaya da tidak berorientasi pada pasar.

 adapun tujuan penetapan harga menurut Djaslim Saladin 

1. Profit maximalization Pricing (maksimalisasi keuntungan) 

Yaitu untuk mencapai maksimalisasi keuntungan

2. Market Share Pricing (penetapan harga untuk merebut pangsa pasar)

Dengan harga rendah, maka pasar akan dikuasai, syaratnya :

a. Pasar cukup sensitif terhadap harga

b. Biaya produksi dan distribusi turun jika produksi naik

c. Harga, turun pesaing sedikit

3. Market Skimming Pricing

Jika ada sekelompok pembeli yang bersedia membayar dengan harga tinggi terhadap produk yang ditawarkan maka perusahaan akan menetapkan harga yang tinggi walaupun kemudian harga tersebut akan turun, Syaratnya :

a. Pembeli cukup

b. Perubahan biaya distribusi lebih kecil dari perubahan pendapatan

c. Harga naik tidak begitu berbahaya terhadap pesaing

d. Harga naik menimbulkan kesan produk yang superior

4. Current Revenue Pricing (penetapan laba untuk pendapatan maksimal)

Penetapan harga yang tinggi untuk memperoleh revenue yang cukup agar uang kas cepat kembali 

5. Target Profit Pricing (penetapan harga untuk sasaran)

Harga berdasarkan target penjualan dalam periode tertentu

6. Promotional Pricing (penetapan harga untuk promosi)

Penetapan harga untuk suatu produk dengan maksud untuk mendorong penjualan produk-produk lain, ada dua macam penetapan harga yaitu :

a. Loss Leader Pricing, yaitu penetapan harga untuk suatu produk agar pasar mendorong penjualan produk yang lain

b. Prestise Pricing, yaitu penetapan harga yang tinggi untuk suatu produk guna meningkatkan image suatu produk

Sedangkan menurut Fandy Tjiptono pada dasarnya ada empt jenis tujuan penetapan harag yaitu :

1. Tujuan berorientasi pada laba

Asumsi teori klasik meyatakan bahwa setiapa perusahaan selalu memilih harga yang dapat mengasilkan laba yang tingg. iTujuan ini dikenal dengan istilah maksimmalisasi laba.

2. Tujuan berorientasi pada volume

Penetapan harga yang bertujuan pada volume tertentu, harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume penjualan.

3. Tujuan berorientasi pada citra

Citra suatu perusahanndapat di bentuk melalui strategi penetapan harga, perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk mebentuk atau memperthankan citra prestise nilai tertentu

4. Tujuan stabilisasi harga

Dalam pasar yang konsumenya sanagt sensitif terhadap harag bila suatu perusahaan menurunkan harga maka pesaing harus menurunkan harganya untukmempertahankan.

 stabilitasi harga

Indikator dari metode penetapan harga adalah :

· Metode penetapan harga berdasarkan permintaan

Metode ini lebih menekankan faktor-faktor yang mempengaruhi selera dan preferensi pelanggan dari pada faktor-faktor seperti biaya, laba, dan persaingan

· Metode penetapan harga berdasarkan biaya 

Dalam metode ini faktor penentu harga yang utama adalah aspek penawaran atau biaya, bukan aspek permintaan

· Metode penetapan harga berdasarkan persaingan 

Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya permintaan atau laba, harga juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa yang dilakukan pesaing

Apabila penetapan harga telah tepat dan sesuai dengan harapan pelanggan atau calon pelanggan maka pelanggan tidak akan segan-segan untuk memilih produk atau jasa yang akan ia konsumsi pada suatu perusahaan tersebut.

Tahapan proses keputusan pembelian :

· Pengenalan masalah

Pada tahap ini konsumen menyadari adanya suatu barang yang dibutuhkan, setelah menyadari adanya kebutuhan, maka ia akan membeli

· Pencarian informasi

Dengan mempertimbangkan, apa barang yang betul-betul dibutuhkan, berapa banyak uang tersedia, apakah sudah memiliki pengetahuan tentang barang ang akan dibeli dan berapa banyak informasi yang ia peroleh tentang barang tersebut

· Penilaian alternatif 

Disini mungkin pula dinilai barang dari merk mana yang lebih baik, bagaimana kekuatan, keuntungan, manfatnya dan sebagainya. Jika perlu mnta pertimbangan keluarga atau klub-klub yang ia masuki

· Keputusan pembelian

Setelah melakukan penilaian maka ia mengambil keputusan membeli atau tidak membeli, jika keputusan membeli, maka perlu ditetapkan, toko mana, akan dibeli berapa, jumlah uang yang tersedia, merk buatan mana, warna, tipe.

· Perilaku setelah membeli

Setelah membeli maka akan timbul semacam perilku lain pada individu, hal ini sangat dipengaruhi oleh apakah ia merasa puas pada barang yang ia beli.

Maka dapat diartikan keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil oleh konsumen hasil dari berbagai pertimbangan untuk melakukan pembelian,
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sumber : Fandi Tjiptono dalam bukunya strategi pemasaran

Berdasarkan kerangka pemikiran diatas penulis membuat suatu hipotesa penelitian, hipotesa yang penulis rumuskan untuk mendukung penelitian penulis dalam skripsi ini adalah metoda penetapan harga yang dilakukan Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung berpengaruh dalam keputusan pembelian. 

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung yang beralamat di JL. Surapati No 53 waktu penelitian dilakukan pada bulan Mei sampai bulan Juni 2004.
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