BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Indonesia sebagai negara kepulauan mempunyai sektor pariwisata yang sangat potensial, yang dapat menarik para wisatawan baik domestik maupun wisatawan dari mancanegara. Melihat hal diatas maka sektor pariwisata, merupakan andalan Indonesia sebagai salah satu penyumbang devisa negara non migas yang terbesar, setelah tekstil dan kayu.


Era globalisasi mengakibatkan kegiatan ekonomi semakin berkembang di tiap daerah sehingga terjadi interaksi antara masyarakat perkotaan dengan yang diluar kota yang memerlukan tempat tinggal sementara. Ini berarti bahwa seluruh kegiatan sektor pariwisata mulai sekarang harus sudah dapat diarahkan untuk dapat menampung dan melayani pertumbuhan sektor tersebut, mulai dari masalah akomodasi, prasarana angkutan dan perhubungan udara, laut maupun darat, telekomunikasi, industri dan penyediaan tenaga kerja pariwisata yang professional.


Dengan adanya pertumbuhan industri pariwisata tersebut, maka perkembangan industri perhotelan pun semakin pesat. Sebab kebutuhan akan jasa kamar hotel untuk akomodasi sangat dibutuhkan dan merupakan suatu peluang pasar yang harus dikelola lebih professional. Bandung merupakan salah satu kota yang terdekat dengan kota metropolitan D.K.I Jakarta dan juga merupakan salah satu kegiatan, baik dalam segi ekonomi, pariwisata dan industri. Hal tersebut dapat dilihat dari banyak didirikannya hotel-hotel baru di Bandung dengan klasifikasi mulai dari jenis hotel melati, hotel berbintang satu hingga hotel berbintang lima.


Situasi perkembangan politik dan perekonomian yang tidak stabil akhir-akhir ini telah mengakibatkan banyak perusahaan menghentikan roda produksinya, karena kompleksitas permasalahan yang tidak teratasi lagi dan sangat berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam mengkonsumsi produk jasa maupun non jasa. Hal ini adalah sesuatu yang logis karena adanya uncontrollable factor seperti keadaan ekonomi dengan suku bunga dan laju inflasi tinggi, suhu politik yang terus meningkat, stabilitas keamanan yang belum terkendali sepenuhnya dan hal-hal lain yang membuat iklim usaha tidak menyenangkan.


Jasa perhotelan sebagai bagian dari industri pariwisata tidak luput dari perubahan perspektif yang terjadi, saat ini di Bandung rata-rata tingkat hunian (occupancy rate) kamar hotel mengalami penurunan hingga terjadinya pemutusan kerja. 


Hotel Santika sebagai salah satu hotel yang sudah mempunyai brand image di mata konsumennya, dihadapkan pada situasi industri pariwisata yang kurang menguntungkan, sehingga harus mencermati segmen pasar dan target pasar mana yang paling potensial untuk digarap dan bagaimana memposisikan diri dalam situasi saat ini. Untuk mengantisipasi hal ini, maka pihak manajemen mencoba melakukan penetapan variasi harga yang dikaitkan dengan produk, segmen dan waktu yang terdiri atas penambahan produk yang diberikan untuk menarik konsumen yang menjadi target pasar serta memberikan harga khusus pada waktu-waktu tertentu. Dengan adanya variasi harga dari berbagai jenis kamar dimulai dari tipe standar hingga teratas maka konsumen dapat memilih tipe kamar yang sesuai dengan kebutuhannya tersendiri apakah melihat dari fasilitas kamar ataupun hanya untuk kebutuhan istirahat saja.


Berdasarkan uraian latar belakang penelitian diatas, yaitu dengan adanya berbagai macam variasi harga kamar turut mendorong calon konsumen membuat keputusan untuk menggunakan tipe jasa kamar apa yang diinginkan oleh konsumen, maka penulis tertarik untuk mengadakan suatu penelitian dengan judul:

“HUBUNGAN PENETAPAN VARIASI HARGA KAMAR DENGAN KEPUTUSAN KONSUMEN UNTUK MENGGUNAKAN JASA KAMAR DI HOTEL SANTIKA BANDUNG “.

1.2 Identifikasi Masalah :

Berdasarkan uraian pada latar belakang penelitian, maka penulis mengidentifikasikan beberapa permasalahan yang akan dibahas, yaitu :

1. Bagaimana penetapan variasi harga kamar yang dilakukan Hotel Santika Bandung.

2. Faktor-faktor apa saja yang dipertimbangkan konsumen dalam memutuskan untuk menggunakan jasa kamar di Hotel Santika Bandung.

3. Seberapa besar hubungan penetapan variasi harga kamar dengan keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kamar di Hotel Santika Bandung.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian :

Maksud penelitian ini adalah untuk memperoleh data dan informasi yang lengkap dan tepat tentang hubungan penetapan variasi harga kamar hotel dengan keputusan konsumen dan hal ini sekaligus sebagai bahan untuk menyusun laporan penelitian yang diperlukan penulis guna memenuhi salah satu syarat untuk menempuh ujian sidang.

Selanjutnya yang hendak dicapai dari penelitian ini adalah :

1. Mengetahui penetapan variasi harga kamar yang dilakukan oleh Hotel Santika Bandung.

2. Mengetahui faktor-faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam memutuskan untuk menggunakan jasa kamar Hotel Santika Bandung.

3. Mengetahui hubungan penetapan variasi harga kamar dengan keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kamar di Hotel Santika Bandung.

1.4 Kegunaan Penelitian :



Adapun kegunaan dari hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi berbagai pihak, baik secara teoritis maupun praktis sebagai berikut:

1.4.1 Kegunaan Operasional

1. Bagi Perusahaan

Hasil dari penelitian ini minimal dapat dijadikan sebagai bahan masukan dan acuan bagi perusahaan dalam pengambilan keputusan, serta sebagai alat bantu bagi para pengurus dalam pengelolaan pemasaran dimana penulis melakukan penelitian.

2. Bagi Bihak Terkait

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan bagi anak perusahaan yang menjalin hubungan kerja sama dengan perusahaan yang diteliti.

3. Bagi Pihak Lain

Bisa dijadikan sebagai bahan masukan bagi pihak lain atau rekan-rekan yang ingin membuat skripsi dengan topik dan bahasan yang sama, khususnya jurusan manajemen pemasaran tentang variasi harga kamar dan keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kamar.

1.4.2 Pengembangan Ilmu

1. Bagi Penulis

Dapat memperluas wawasan dan pengetahuan atau pandangan dalam memahami bidang manajemen khususnya yang berhubungan dengan variasi harga kamar dan hubungannya terhadap keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kamar.

2. Bagi Peneliti Lain

Diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi tambahan bagi rekan-rekan mahasiswa dalam pembuatan laporan skripsi dengan pembahasan yang sama mengenai hubungan variasi harga kamar dengan keputusan konsumen untuk menggunakan jasa kamar.

3. Bagi Pengembangan Ilmu Manajemen

Diharapkan dapat dijadikan bahan masukan bagi pengembangan dari ilmu pengetahuan itu sendiri khususnya dibidang ilmu pengetahuan tentang manajemen pemasaran.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1 Kerangka Pemikiran

Dalam perencanaan strategi pemasaran produk, terdapat dua macam variabel yang dapat mempengaruhi keputusan yang harus diambil perusahaan, yaitu : (1) Variabel-variabel yang tidak dapat dikendalikan, yaitu ekstern perusahaan seperti lingkungan sosial dan budaya, keadaan perekonomian, perkembangan teknologi, situasi persaingan pasar, keadaan politik dan hukum serta tersedianya sumber daya organisasi. (2) Variabel yang dapat dikendalikan, yaitu faktor intern perusahaan yaitu product, price, place, dan promotion atau biasa disebut 4P (bauran pemasaran).

Pengaruh-pengaruh diatas merupakan stimulus yang digunakan perusahaan dalam mengambil keputusan untuk memasarkan produknya yang pada akhirnya akan mendorong konsumen mengambil keputusan untuk melakukan pembelian produk tersebut.

Harga sebagai salah satu variabel non produk mempunyai peranan penting dimata konsumen sebagai pertimbangan dalam keputusan pembelian suatu produk. Walaupun saat ini unsur-unsur non harga menjadi semakin berpengaruh dalam pemasaran sebuah produk, namun penetapan harga tetap merupakan hal yang strategis bagi perusahaan. Ini disebabkan harga adalah satu-satunya unsur dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan penjualan. Dalam menetapkan harga jual, perusahaan menentukan hasil apa yang ingin dicapai melalui penetapan harga tersebut, dengan kata lain perusahaan harus menetapkan tujuan harga terlebih dahulu.

Penetapan variasi harga yang biasanya dilakukan oleh setiap hotel bertujuan untuk meraih pertumbuhan penjualan yang maksimum dengan demikian dapat terus melakukan usahanya. Penetapan variasi harga biasanya diterapkan pada perusahaan yang ingin mengembangkan segmen pasar baru.

Menurut Endar Sugiarto ( 1997:3 ), perusahaan jasa seperti hotel memiliki enam tujuan dalam menetapkan variasi harga kamar yaitu :

a. Memperoleh keuntungan yang diharapkan bagi hotel yang bersangkutan.

b. Pengembalian investasi ( modal yang ditanamkan ) sesuai dengan target waktu yang telah ditetapkan.

c. Memperkecil pola persaingan yang ada.

d. Memperbaiki atau mempertahankan pangsa pasar  yang ada.

e. Meningkatkan penjualan product line ( garis hubungan bisnis dan produknya ).

Sedangkan jenis harga kamar menurut Richard Sihite (2000:18) pada dasarnya dibedakan menjadi empat bagian yaitu:

1. Harga per kamar

Harga yang ditetapkan tidak dipengaruhi oleh jumlah penghuni yang akan menempati kamar tersebut, tetapi bergantung pada fasilitas, perlengkapan, luas kamar dan lokasi. Dengan demikian harga ini belum terkena potongan harga.

2. Harga kamar perseorangan

Harga kamar yang ditetapkan untuk tamu yang menginap tergantung jumlah penghuni yang akan menempati kamar tersebut.

3. Harga kamar per paket

Harga kamar yang dijual sesuai dengan yang dipublikasikan kepada masyarakat umum, yaitu sewa kamar ditambah pelayanan makanan dan fasilitas lainnya serta segmen pembeli dan waktu pembelian.

4. Harga kamar khusus

Harga kamar yang berlaku hanya diketahui oleh pihak-pihak tertentu sesuai dengan perjanjian yang telah dibuat, biasanya lebih murah dari harga resmi.


Tetapi dalam penetapan variasi harga, perusahaan jasa seperti hotel harus berpegangan pada beberapa kesepakatan antar pengusaha hotel lainnnya seperti :

1. Harga yang ditetapkan tidak menjatuhkan harga yang telah ditetapkan sesuai klasifikasi hotel.

2. Penetapan variasi harga yang berhubungan dengan produk disesuaikan dengan standar klasifikasi hotel yang disahkan Diperda Tk 1 Jawa Barat.

3. Penetapan  variasi harga tidak boleh menimbulkan ketidaksenangan dan niat buruk konsumen.

Dalam melakukan pembelian suatu produk/jasa, biasanya konsumen akan melalui lima tahap proses keputusan membeli ( Kotler, 1992 : 257 ), yaitu awareness ( kesadaran ), interest and search ( minat dan pencarian ), evaluating of alternatives ( penilaian alternatif ), purchase decision ( keputusan pembelian ), dan post purchase evaluation ( perilaku setelah membeli ).


Melalui kelima tahap proses pembelian tersebut, konsumen akan menilai suatu produk/jasa secara keseluruhan baik pada variabel-variabel produknya maupun pada variabel-variabel non produknya. Namun jika perusahaan dapat menerapkan berbagai variasi harga atas produknya, tentu ini dimaksudkan agar unsur harga tersebut menjadi suatu variabel yang paling memberikan stimulus bagi konsumen untuk melakukan pembelian produk tersebut jika dibandingkan dengan variabel-variabel lainnya.


Dengan variasi harga diharapkan konsumen dapat memiliki berbagai alternatif yang lain sesuai dengan kebutuhannya dan kemampuannya sehingga produk memiliki nilai yang tinggi dimata konsumen.


Dasar pemikiran diatas yang telah memberikan gambaran, konsep penetapan variasi harga yang dilakukan untuk menciptakan segmen yang baru, dimana variasi harga dilakukan berdasarkan produk, segmen dan waktu pembelian. Penetapan variasi ini mungkin dapat diterapkan sebagai salah satu strategi menghadapi uncontrollable factor saat ini dengan harapan dapat merangsang konsumen untuk mengambil keputusan pembelian produk tersebut. Dengan berlandaskan pada pendapat para ahli dalam teori-teorinya yang tersusun dalam kerangka pemikiran diatas maka disusun model kerangka pemikiran sebagai berikut :

Gambar 1.1

Paradigma hubungan variasi harga kamar dengan keputusan konsumen



1.5.2 Hipotesis


Penjelasan dari kerangka pemikiran diatas maka dibutuhkan suatu pengujian dimana penulis menggunakan metode deskriptif sehingga dapat menganalisa permasalahan diatas. Hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Ho = tidak ada pengaruh antara variasi harga kamar dengan keputusan konsumen 

H1 = ada pengaruh antara variasi harga kamar dengan keputusan konsumen

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian dilaksanakan di Hotel Santika Jl. Sumatera No.52-54 Bandung adapun mengenai waktu pelaksanaan penelitian dilaksanakan selama 3   ( bulan ) yang dimulai dari tanggal  20 Mei 2004 – 20 Agustus 2004.

Tabel 1.1 

Waktu Pelaksanaan Kegiatan Peneltian
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Variasi Harga Kamar





Pangsa pasar


Jumlah nilai














(Kotler,1991:315)





Keputusan Konsumen


Membeli


Kesadaran


Penilaian alternatif


Keputusan pembelian


Perilaku


( Kotler,1992:257)
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