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BAB I

PENDAHULUAN

1.1
Latar Belakang Penelitian

Seiring dengan pembangunan yang terus menerus dilaksanakan di Indonesia disegala bidang, berbagai usaha pun dilakukan oleh pemerintah dalam rangka memperbesar penerimaan devisa, baik disektor migas maupun non migas. Hal ini didasari oleh kenyataan bahwa Indonesia sangat kaya dengan potensi pariwisatanya yang telah menjadi daya tarik tersendiri bagi para wisatawan domestik maupun mancanegara.

Perkembangan industri pariwisata tidak terlepas dari aspek - aspek yang mendukungnya, diantaranya adalah usaha sarana pariwisata yang meliputi penyediaan akomodasi, penyediaan makanan dan minuman serta kawasan pariwisata. Akomodasi sebagai salah satu komponen usaha sarana pariwisata mempunyai pengertian sebagai wahana untuk menyediakan pelayanan jasa penginapan yang akan dilengkapi dengan pelayanan makan dan minum serta jasa lainnya. Perusahaan hotel adalah salah satu bentuk perdagangan jasa yang menyediakan jasa penginapan dan jasa pelayanan hotel lainnya Menurut SK Menteri Pariwisata Pos dan Telekomunikasi No.:KM 37/ PW. 340/ MPPT-86, definisi hotel adalah suatu jenis akomodasi yang mempergunakan sebagian atau seluruh bangunan untuk menyediakan jasa penginapan, makanan dan minuman serta jasa penunjang lainnya bagi umum yang dikelola secara komersial.

Dari pengertian kata hotel diatas dapat dijabarkan bahwa hotel adalah salah satu bentuk perdagangan jasa yang menyediakan jasa penginapan dan jasa pelayanan hotel lainnya. Usaha perhotelan tergolong usaha yang padat harga dan padat modal dalam arti memerlukan jumlah tenaga kerja yang cukup dan dukungan modal usaha yang besar. Usaha perhotelan juga memiliki peluang bisnis yang menarik bagi pengusaha, akibatnya persaingan semakin ketat. Menurut sumber  dari Dinas Departemen Pariwisata di beberapa daerah wisata dan bisnis, seperti kota Bandung bisnis perhotelan tumbuh dan berkembang pesat, apalagi kota Bandung ditetapkan pemerintah sebagai kota jasa dan mitra kota metropolitan D.K.I Jakarta 

Menjamurnya usaha perhotelan yang menawarkan berbagai macam produk jasa perhotelan menyebabkan adanya persaingan yang menuntut perusahaan perhotelan di Bandung untuk secara aktif dan kreatif berusaha memenuhi kebutuhan konsumennya, baik dari segi mutu, nilai maupun kepuasan konsumen. Persaingan tersebut di tunjukkan dengan semakin banyaknya hotel-hotel yang berdiri, baik hotel yang berbintang maupun hotel melati. Hal ini disebabkan karena kota Bandung dan sekitarnya memiliki objek wisata yang menarik bagi para wiasatawan. Hal tersebut mendorong kota Bandung untuk menyediakan sarana dan prasarana yang cukup baik dan menunjang kelancaran kegiatan di bidang kepariwisataan dan bisnis perhotelan, dimana hotel merupakan salah satu dari sarana yang dibutuhkan. Dengan melihat banyaknya wisatawan yang datang ke Bandung, menyebabkan bisnis perhotelan ini masih memiliki kesempatan yang baik untuk berkembang, sehingga dengan melihat kondisi tersebut bisnis ini memiliki peluang yang sangat menguntungkan. Apalagi bila hotel tersebut  dapat mengelola kegiatan pemasarannya, yaitu yang terdiri 7P unsur bauran pemasaran (Marketing Mix) dengan 4baik, antara lain Product (Produk dan jasa yang ditawarkan ); Price (Harga yang ditawarkan kepada konsumen); Place (Tempat, waktu, dan siapa saja yang menjual produk dan jasa yang ditawarkan); Promotion (bentuk komunikasi yang dilakukan untuk menghubungi calon pelanggan); People (orang banyak sebagai konsumen); Process (proses penyampaian jasa seperti transaksi, dsb); dan Physical evidence ( bukti fisik jasa, seperti bangunan, penampilan karyawan, dsb), maka di masa yang akan datang hotel tersebut dapat terus bertahan dan mampu meraih pangsa pasar yang besar.
Hotel Kedaton Bandung merupakan  salah satu hotel dengan klasifikasi bintang tiga yang berusaha untuk terus menerus mengembangkan usahanya di tengah-tengah persaingan yang semakin ketat dalam bidang usaha perhotelan di Bandung, terutama persaingan dengan hotel- hotel bintang tiga lainnya seperti Hotel Panghegar, Hotel Savoy Homan, Hotel Preanger, Hotel Santika dan lain-lainnya yang memiliki produktifitas dan jasa yang relatif sama, namun menawarkan tarif atau harga kamar yang bersaing. Dengan harga kamar yang bersaing tersebut, wajar bila konsumen lebih memilih hotel dengan klasifikasi tertentu yang lebih terkenal dengan harapan akan mendapatkan fasilitas yang lebih lengkap dan dengan pelayanan yang lebih baik. Sebagai hotel yang belum lama berdiri, Hotel Kedaton Bandung berada pada suatu daerah atau lokasi cukup strategis dan mudah dijangkau yang letaknya dekat dengan pusat kota Bandung, pusat perbelanjaan, Stasiun Kereta Api, dan Bandara Udara Husen Sastranegara, oleh karena itu diperlukan suatu strategi pemasaran yang kompetitif dalam usaha untuk merebut dan meraih pangsa pasar yang cukup besar, salah satunya adalah melalui rangsangan dari penetapan tarif atau harga kamar yang tepat. 

Jasa perhotelan sebagai bagian dari industri pariwisata tidak luput dari perubahan khususnya kondisi ekonomi secara keseluruhan. Kota Bandung sebagai daerah yang dianggap relatif aman pun tetap saja mempengaruhi rata-rata tingkat hunian (Occupancy Rate) kamar hotel secara keseluruhan turun secara signifikan, tingkat hunian dari 60% menjadi titik terendah 20% per jumlah kamar yang tersedia. Menurut survei penelitian Hotel Kedaton Bandung yang memiliki 119 kamar dengan berbagai kelas terisi hanya 30% saja atau sekitar 36 kamar yang terisi. Kondisi ini pada saat kondisi normal, lain hal pada kondisi musim liburan panjang, jumlah kamar yang tersedia tidak bisa menampung konsumen yang akan menginap.
Berikut ini tabel tingkat hunian kamar pada Hotel Kedaton Bandung tahun 2003 dan tahun 2004 antara target dengan realisasinya :

Tabel 1.1

Tingkat Hunian Kamar Rata-rata Per Bulan pada Hotel Kedaton Bandung Tahun 2003 dan 2004 (Dalam Persentase)
	NO
	BULAN
	TAHUN 2003 (%)
	TAHUN 2004(%)

	
	
	Target
	Realisasinya
	Tingkat Realisasinya
	Target
	Realisasinya
	Tingkat Realisasinya

	1
	Januari
	100
	75
	75
	100
	80
	80

	2
	Februari
	60
	62
	103
	65
	60
	92

	3
	Maret
	55
	50
	91
	55
	55
	100

	4
	April
	60
	48
	80
	55
	50
	91

	5
	Mei
	60
	50
	83
	60
	60
	100

	6
	Juni
	70
	60
	86
	70
	70
	100

	7
	Juli
	80
	75
	84
	80
	80
	100

	8
	Agustus
	75
	70
	93
	75
	70
	93

	9
	September
	60
	55
	92
	60
	50
	83

	10
	Oktober
	55
	48
	87
	55
	50
	91

	11
	November
	40
	43
	101
	40
	40
	100

	12
	Desember
	80
	70
	88
	80
	75
	94

	Rata-rata Per Bulan
	66,25%
	58,83%
	88,8%
	66,25%
	61,66%
	93,07


Sumber: Dokumen Hotel Kedaton Bandung tahun 2003 dan 2004

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui adanya target yang ditetapkan perusahaan dengan rata-rata per bulan dalam setahun tidak tercapai, misalnya pada bulan Januari perusahaan menetapkan target tingkat hunian kamar 100% atas asumsi tingginya permintaan tahun sebelumnya, tetapi yang realisasinya hanya 75% tahun 2003 dan 80% tahun 2004 dengan tingkat realisasinya 75% dan 80%. Sedangkan pada bulan Februari tahun 2003 perusahaan menetapkan target 60% dengan realisasinya melampui target sebesar 62% dengan tingkat realisasinya 103% oleh karena itu pada tahun 2004 perusahaan menaikan target sebesar 65% realisasinya turun sebesar 60% dengan tingkat realisasinya 92%. Hal ini menandakan adanya tingkat hunian kamar yang selalu berubah-ubah (fleksibel) dalam rata-rata per bulannya, sehingga sulit untuk diprediksikan setiap bulan yang sama pada tahun berikutnya. Adapun masalah-masalahnya berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya harga kamar yang ditawarkan belum sesuai dengan  fasilitas, kenyamanan serta pelayanan yang dibutuhkan oleh konsumen dibandingkan dengan hotel lain. Hal ini dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dimana kemungkinan besar jika konsumen merasa tidak puas maka ia akan meninggalkan Hotel Kedaton dan beralih ke pesaing. Oleh karena itu pihak hotel diharapkan dapat menangani masalah penetapan harganya dengan baik agar dapat menetapkan harga kamar yang tepat dan sesuai dengan manfaat yang akan diberikan kepada konsumennya.
Berdasarkan uraian diatas penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian  mengenai pelaksanaan harga kamar yang ditetapkan oleh hotel Kedaton Bandung dan pengaruhnya terhadap keputusan konsumen untuk menginap. Oleh karena itu penulis melakukan penelitian yang berjudul : 

“PENGARUH HARGA KAMAR TERHADAP KEPUTUSAN MENGINAP KONSUMEN  PADA HOTEL KEDATON BANDUNG”.
1.2
Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat diidentifikasikan permasalahan -permasalahannya sebagai berikut :

1. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai harga kamar pada Hotel Kedaton Bandung

2. Bagaimana keputusan konsumen yang akan menginap pada Hotel Kedaton Bandung

3. Seberapa besar pengaruh penetapan harga kamar terhadap keputusan menginap konsumen pada Hotel Kedaton Bandung.

1.3
 Tujuan Penelitian 

 Penelitian yang dilakukan oleh penulis ini, mempunyai tujuan sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui tanggapan konsumen mengenai harga kamar pada Hotel Kedaton Bandung
2. Untuk mengetahui keputusan konsumen yang akan  menginap pada Hotel Kedaton Bandung
3. Untuk mengetahui pengaruh penetapan harga kamar terhadap keputusan menginap konsumen pada Hotel Kedaton Bandung.
1.4   
Kegunaan Hasil Penelitian

Melalui penelitian ini, penulis berharap dapat memberikan hasil yang bermanfaat sejalan dengan tujuan penelitian sebagai berikut:

1. Kegunaan Operasional

a. Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam rangka menerapkan pelaksanaan penetapan harga kamar yang efektif, agar nantinya eksistensi perusahaan dapat terjamin.

b. Bagi Pihak Terkait

Penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut.

c. Pihak lainnya

Penelitian diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi pihak lain, khususnya mengenai harga kamar dan keputusan konsumen.
2.  Kegunaan Keilmuan

a. Bagi Penulis, diharapkan dapat meningkatkan wawasan dan pengetahuan tentang pengaruh harga kamar terhadap keputusan menginap konsumen dan membandingkan teori-teori yang telah dipelajari dengan fakta di lapangan.
b. Bagi Akademis, sumbangan pikiran dan informasi terutama bagi rekan-rekan mahasiswa yang akan mengadakan penelitian lebih lanjut mengenai harga  kamar dan keputusan menginap konsumen.
c. Bagi Perusahaan, sebagai salah satu bahan referensi, sumbangan pemikiran, dan bahan pertimbangan di masa yang akan datang dalam penetapan harga kamar dan keputusan menginap konsumen

1.5.     Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

     1.5.1 Kerangka Pemikiran 

Dalam kemajuan dan tingkat persaingan yang semakin ketat di bidang usaha perhotelan saat ini, maka perlu di kembangkan suatu strategi yang kompetitif dalam kegiatan pemasarannya dalam usaha untuk mengantisipasi hal tersebut dan agar perusahaan dapat terus mempertahankan kelangsungan hidupnya. Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh hotel Kedaton Bandung adalah melalui pelaksanaan harga yang tepat yaitu bagaimana harga kamar yang ditawarkan kepada konsumen tidak hanya membawa keuntungan bagi perusahaan, tetapi juga menjadi strategi dalam menghadapi pesaing, sekaligus berfungsi sebagai daya tarik kepada konsumen untuk melakukan pembelian dalam hal ini adalah menginap di hotel Kedaton Bandung.

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 strategis bagi perusahaan. Dimana harga dapat menghasilkan pendapatan bagi perusahaan dan merupakan unsur yang fleksibel keadaaannya karena dapat berubah sewaktu-waktu. Dari sudut pandang konsumen, harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dimana berdasarkan harga konsumen yang akan memperhatikan manfaat yang tertinggi yang  akan mereka peroleh dari suatu produk atau jasa. 

Menurut Kotler dan Gary Armstrong yang dialih bahasakan oleh  Damos Sihombing (2001 : 439), definisi harga adalah :

“ Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa , atau jumlah dari nilai yang ditukarkan konsumen atas manfaat- manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut ”.

Pengertian harga atau tarif didefenisikan oleh Basu Swastha (1998:241) menyatakan “harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya”. 

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

1. Memperoleh keuntungan yang di harapkan bagi hotel yang bersangkutan.

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

3. Memperkecil pola persaingan yang ada

4. Memperkecil atau mempertahankan market share (pangsa pasar) yang ada.

5. Meningkatkan penjualan product line ( garis hubungan bisnis dan produknya).                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
Menurut  Agustinus Darsono  (2001 :17), harga kamar dapat dibedakan menjadi empat bagian yaitu :
1. Harga per Kamar ( Basic Rates)

Harga setiap kamar sesuai dengan fasilitas masing-masing. Penentuan harga bergantung pada fasilitas, pelayanan, perlengkapan, luas kamar, dan lokasi. Dengan demikian harga ini belum terkena potongan harga   

2. Harga Paket (Package Rates)

Harga kamar merupakan paket, yaitu sewa kamar di tambah pelayanan yang berupa makan dan fasilitas lainnya.

3. Harga Perseorangan (PersonalRates)

Harga sewa kamar dikenakan kepada tamu sesuai dengan jumlah yang akan menginap.

4. Harga Spesial (Special Rates)

Harga kamar ditetapkan secara khusus dan resmi dengan perjanjian harga diberikan kepada biro perjalanan, perusahaan, penerbangan, dan kedutaan. Harga ini biasanya lebih murah dari harga resmi. Harga khusus ini terdiri    dari : Company rates, Commercial rates, Air lines rates, Secisonal rates.

Dalam penelitian ini variabel harga kamar yang akan digunakan untuk mengukur perilaku pembelian pada penelitian ini diambil dari teori menurut Agustinus Darsono  perbedaan harga kamar berdasarkan harga per kamar (Basic Rate) yang terdiri dari fasilitas, pelayanan, perlengkapan, luas kamar, dan lokasi.

Konsumen dalam melakukan pembelian terhadap suatu produk atau jasa sangat berpengaruh akan harga. Menurut Fandy Tjiptono (2005:180) mengungkapkan bahwa “Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian bersifat fleksibel (bisa disesuaikan dengan cepat) sesuai dengan persaingan harga di pasaran artinya apabila pesaing menetapkan harga yang lebih murah maka pelanggan bisa beralih ke pesaing (konsumen tidak akan melakukan pembelian) tetapi sebaliknya apabila perusahaan menetapkan harga yang lebih murah dari pesaing maka pelanggan akan melakukan pembelian. 

Sedangkan menurut Oka A. Yoeti (1997:104) mengungkapkan bahwa  hubungan antara harga (price) dan permintaan (demand) biasa disebut dengan istilah elasticity of  demand atau sensitivity of price, yaitu suatu titik yang menunjukan besarnya permintaan pada tingkat harga tertentu. Suatu permintaan produk (dalam hal ini keputusan pembelian) dapat dikatakan elastis apabila dengan menurunkan sedikit harga, maka permintaan akan produk tersebut akan meningkat cukup besar. Tetapi kalau adanya penurunan, pengaruhnya hanya sedikit saja atas permintaan, biasanya pemasaran suatu produk lebih banyak ditentukan oleh segmen pasar itu sendiri. Oleh karena itu, elastisitas permintaan segmen pasar perlu diteliti. Kalau harga dari suatu produk naik, maka konsumen cenderung mencari produk lain sebagai substitusi.
Dalam menetapkan harga diharapkan dapat menghasilkan suatu tanggapan dari konsumen. Tanggapan terakhir dari konsumen adalah pembelian, dan kepuasan yang tinggi. Namun, proses keputusan pembelian merupakan hasil akhir dari suatu proses pengambilan keputusan konsumen yang panjang. Perusahaan perlu mengetahui bagaimana menggerakan konsumen ke tingkat kesiapan untuk membeli .
Menurut Kotler (2000:204) bahwa tahap-tahap proses keputusan konsumen untuk membeli yaitu :

1. Pengenalan kebutuhan (awareness) yaitu proses pembelian ketika konsumen mengenal suatu masalah atau kebutuhan, kebutuhan tersebut dapat dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu suatu kebutuhan tertentu.

2. Pencarian informasi (interest and search) yaitu seorang konsumen yang tergugah oleh  rangsangan kebutuhannya akan terdorong untuk mencari lebih banyak informasi.

3. Evaluasi alternatif (evaluating of alternatives) yaitu bagaimana konsumen memproses informasi mengenai hotel dan membuat pertimbangan nilai terakhir proses evaluasi berorientasi secara kognitif yaitu mereka melihat dan membuat pertimbangan sebagian besar secara sadar dan rasional.

4. Keputusan pembelian (purchase decision) yaitu konsumen  yang telah melakukan pilihan terhadap berbagai alternatif biasanya membeli produk yang paling disukai, yang membentuk suatu keputusan untuk membeli.

5. Perilaku pasca pembelian (post purchase decision) yaitu konsumen akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu produk akan berpengaruh terhadap pembelian selanjutnya. Jika konsumen merasa puas kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya. Ketidakpuasan kosumen akan terjadi jika konsumen mengalami pengharapan yang tak terpenuhi.

Melalui tahap-tahap proses pembelian tersebut, konsumen akan menilai suatu produk atau jasa  secara keseluruhan baik pada variabel-variabel produknya maupun non produknya. Namun jika perusahaan dapat menetapkan 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.

Harga kamar yang ditetapkan oleh hotel Kedaton Bandung di komunikasikan kepada konsumen yang menjadi target pasar perusahaan untuk mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.

Dari uraian diatas maka dapat di gambarkan sistematis kerangka pemikiran yang dapat di lihat pada Gambar. 1.1

Model Kerangka Pemikiran  Gambar 1.1


1.5.2 Hipotesis


Berdasarkan kerangka pemikiran di atas, maka di ajukan suatu hipotesis penelitian yang akan diuji dan dibuktikan kebenarannya, yaitu harga kamar berpengaruh terhadap keputusan menginap konsumen di Hotel Kedaton Bandung
1.6 Lokasi dan Lamanya Penelitian

Dalam penelitian ini penulis memperoleh data dan keterangan–keterangan yang diperlukan dari perusahaan Hotel Kedaton Bandung yang berlokasi di Jalan Suniaraja No. 14 kota Bandung 40111. Adapun lamanya penelitian yang dilakukan oleh penulis dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Jadwal Kegiatan Penelitian dan Penyusunan Skripsi
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