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Abstrak

Berdasarkan hasil pra survey, yang menjadi fenomena dalam penelitian ini adalah terjadi ketidakseimbangan antara penjualan aki dengan harga tinggi dan aki dengan harga medium dan rendah. Sehubungan dengan permasalahan tersebut maka perumusan masalah dalam penelitian ini yaitu “Bagaimana hubungan harga dengan keputusan pembelian aki?”. Dari permasalahan tersebut maka tujuan penelitian ini Untuk mengetahui Hubungan harga dengan keputusan pembelian aki. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode explenatory survey yaitu survey yang digunakan untuk menjelaskan hubungan kausal antara dua variabel melalui pengujian hipotesis yang dirumuskan atau sering disebut sebagai penelitian penjelas. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah produk moment, uji t parsial, dan r2 determinasi. Berdasarkan analisa data yang dilakukan menggunakan rumusproduk moment diperolehR hitung sebesar 0,950 lebih besar dari R tabel pada taraf signifikansi 0,05 yang menunjukan bahwa harga berkaitan erat dengan keputusan pembelian. Pada Uji t menunjukan nilai T hitung lebih besar dari T tabel yang menjelaskan bahwa variabel harga berhubungan positif dan signifikan dengan keputusan pembelian Selanjutnya dibuktikan dengan perhitungan R determinasi yang menunujukan nilai R2 sebesar 90,3% yang berarti variabel harga menhubungi keputusan pembelian sebesar 90,3% sehingga sebesar 9,7% sisanya diHubungani oleh varibel lain yang tidak diteliti.
Kata kunci: Harga, Keputusan Pembelian
Abstract

Based on the results of the pre-survey, what became a phenomenon in this study was that there was an imbalance between the sale of batteries at high prices and batteries at medium and low prices. In connection with these problems, the formulation of the problem in this study is "How is the relationship between price and battery purchase decisions?". From these problems, the purpose of this study is to determine the relationship between price and battery purchase decisions. The method used in this research is the explenatory survey method, which is a survey used to explain the causal relationship between two variables through hypothesis testing which is formulated or often referred to as explanatory research. The data analysis techniques used in this study were product moment, partial t test, and r2 determination. Based on data analysis carried out using the product moment formula, it is obtained that the R count of 0.950 is greater than the R table at the 0.05 significance level which indicates that the price is closely related to the purchase decision. The t test shows that the value of T is greater than the T table which explains that the price variable is positively and significantly related to the purchase decision. Furthermore, it is proven by the calculation of R determination which shows the R2 value of 90.3%, which means that the price variable contacts the purchase decision of 90.3. % so that the remaining 9.7% is related to other variables not examined.
Keywords: Price, Purchase Decision
I. Pendahuluan
Teknologi yang semakin maju membuat perubahan dalam dunia bisnis semakin cepat. Hal ini membuat meningkatnya persaingan di dunia pemasaran baik dalam bidang produk maupun jasa. Ada banyak aspek yang ditelaah dalam pemasaran yang bertujuan untuk meninjau maupun meningkatkan strategi dan daya saing dengan para penantang pasar. Salah satu aspek yang dapat dimonopoli adalah di bidang penentuan harga suatu produk. Konsumen menuntut suatu produk yang sesuai dengan selera, kebutuhan,dan daya beli mereka. Hal ini menyebabkan perusahaan-perusahaan mengalami persaingan yang begitu ketat karena tuntutan keinginan konsumen yang semakin kompleks.Selain itu dalam situasi pemasaran yang semakin ketat persaingannya, peranan harga produk akan semakin besar dalam perkembangan perusahaan. Sangat penting bagi perusahaan untuk mengetahui  perilaku konsumen yang selalu berkembang dengan cara memahami perilaku konsumen tersebut karena hal ini akan menentukan pengambilan keputusan pembelian.
Berbagai intepretasi dan persepsi tentang harga tersebut menimbulkan hubungan yang berbeda-beda pada perilaku konsumen. Harga merupakan salah satu isyarat yang digunakan konsumen dalam proses persepsi, dimana harga akan memhubungani penilaian konsumen tentang suatu produk Konsumen mempunyai beberapa penilaian yang berbeda tentang harga suatu produk. Harga yang ditetapkan diatas harga pesaingakan dipandang sebagai harga yang terlalu mahal, sementara harga yang ditetapkan dibawah harga produk pesaing akan dipandang sebagai produk yang murah atau dipandang sebagai produk yang berkualitas rendah. Persepsi  mengenai  harga ini memang menjadi nilai yang menarik untuk diteliti lebih jauh. Hal ini pun umum  terjadi dalam penjualan accumulator atau yang sering dikenal dengan sebutan aki. Tingginya angka kendaraan yang dewasa ini sudah tak dapat dikendalikan lagi perkembangannya, menyebabkan persaingan tersendiri  dalam penjualan produk perawatan ataupun sparepart kendaraan tersebut. Sebut saja aki memang sudah menjadi bagian vital dalam setiap kendaraan, dan banyak pemilik kendaraan menginginkan yang terbaik untuk perihal ini. Hal demikian juga dialami dalam penjualan yang terjadi di toko RN ACCU Punggur , toko RN ACCU Punggur merupakan toko aki yang menyediakan produk aki kendaraan berkualitas dengan harga yang lebih murah dibandingkan toko aki lainnya di sekitar kota Punggur.
Toko RN ACCU Punggur  terletak di jalan raya pasar punggur dekat tugu nanas Lampung Tengah. Toko RN ACCU Punggur memiliki beberapa produk unggul yang paling banyak diminati konsumen, dengan harga yang ditawarkan konsumen mempercayakan pembelian kepada tiga jenis produk sebagai berikut :
Tabel 1  Penjualan Produk Aki di Toko RN ACCU Punggur / Juli 2020

	Merek aki 
	Harga / unit
	Penjualan / juli 2019

	GS Hibrid ns 70
	Rp. 980.000,-
	30 unit

	Yuasa ns 70
	Rp. 900.000,-
	13 unit

	Incoe ns 70
	Rp. 800.000,-
	9 unit


Sumber data: penjualan aki di toko RN ACCU Punggur pada juli 2020.
Dari tabel 1 didapat data harga dan penjualan aki di toko RN ACCU Punggur.  Permasalahan yang ada adalah aki dengan harga yang lebih tinggi lebih banyak terjual, sehinggga produk aki yang berada dibawahnya mengalami kelambatan penjualan. Hal ini lah yang akan diteliti mengenai penetapan harga pada aki ini di toko RN ACCU Punggur dengan keputusan pembelian oleh konsumen. Berdasarkan analisis data diatas maka peneliti menentukan judul penelitian yang akan diperdalam adalah “hubungan harga dengan keputusan pembelian aki Pada Toko RN ACCU Punggur “ Dari beberapa uraian yang dikemukakan pada latar belakang, maka dapat diidentifikasi masalah yaitu Kurang baiknya metode penetapan hargaserta metode apakah yang ditetapkan oleh toko RN ACCU Punggur kepada konsumen untuk meningkatkan pendapatan penjualan.
Berdasarkan latar belakang penelitian maka rumusan masalah yang penulis dapat adalah : “Bagaimana hubungan harga dengan keputusan pembelian aki Pada Toko RN ACCU Punggur ?”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui hubungan harga dengan keputusan pembelian aki pada toko RN ACCU Punggur. Dan agar pada toko RN ACCU Punggur dapat menetapkan harga sesuai kemampuan konsumen.
Penelitian ini diharapkan dapat Memberi perbandingan antara teori yang didapat  dan menerapkannya dalam kegiatan yang sebenarnya, serta dapat memperoleh pengetahuan mengenai kegiatan yang dilakukan. Diharapkan dapat memberikan masukan yang bersifat positif dan sebagai bahan pertimbangan toko dalam mencapai tujuannya. Keberhasilan dalam pemasaran suatu produk perusahaan tidak hanya di nilai dari seberapa banyak produk itu laku terjual, namun yang lebih diutamakan ialah bagaimana cara mempertahankan  pangsa pasar. Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan. Pemasaran sebagai  proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan dengan tujuan menagkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya (Kotler, 2008:6). Definisi lain menurut Kotler (2011:5) pemasaran yaitu “mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial”. Menurut Mullins, Walker, dan Boyd dalam Tjiptono (2014:4) pemasaran adalah proses sosial yang mencakup aktivitas – aktivitas yang diperlukan untuk memungkinkan individu dan organisasi mendapatkan apa yang mereka inginkan dan mereka butuhkan melalui pertukaran dengan pihak lain dan untuk mengembangkan relasi pertukaran kesinambungan.
Dari beberapa definisi, dapat disintesiskan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan produk yang ditawarkan perusahaan dengan tujuan mendapatkan kepuasan. Manajemen pemasaran mengatur semua keinginan pemasaran. Manajemen pemasaran menurut Kotler (2011:6) manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih pasar sasaran, dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan mengomunikasikan nilai pelanggan yang umum.
Harga merupakan nilai yang dinyatakan dalam rupiah. Keadaan yang lain harga didefinisikan sebagai jumlah yang dibayarkan oleh pembeli. Harga merupakan suatu cara bagi seorang penjual untuk membedakan penawarannya dari parapesaing. Penetapan hargadapat dipertimbangkan sebagai bagian dari fungsi deferensiasi barang dalam pemasaran. Secara umum penjual mempunyai beberapa tujuan dalam penetapan harga produknya. Tujuan tersebut antara lain :
A. Mendapatkan laba maksimum.
B. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau pengembalian    pada penjualan bersih.
C. Mencegah atau mengurangi persaingan.
D. Mempertahankan atau memperbaiki pangsa pasar.
Harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli atau penjual melalui tawar menawar atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama dengan semua pembeli. Kotler dan Keller (2012:410), menyatakan harga harus mencerminkan nilai konsumen bersedia membayar harga dibandingkan harus mencerminkan hanya biaya pembuatan produk atau memberikan layanan.
Pengertian dari penetapan harga menurut Buchari (2011: 120) adalah keputusan mengenai harga-harga yang akan di ikuti dalam jangka waktu tertentu. Harga yang di tetapkanlebih tinggi dari pada nilai yang diterima, perusahaan tersebut akan kehilangan kemungkinan untuk memetik laba, jika harganya ternyataterlalu rendah dari pada nilai yang diterima, perusahaan tersebut tidak akan berhasil menuai kemungkinan memperoleh laba.
Menurut Tjiptono (2008:152) metode penetapan secara garis besar di kelompokan menjadi empat kategori utama, yaitu metode penetapan harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berbasis laba, dan berbasis persaingan.
A. Metode Penetapan Berbasis Permintaan
B. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya
C. Metode Penetapan Harga Berbasis Laba
D. Metode Penetapan Harga Berbasis persaingan
Menurut Weenas (2013:4) ada tiga strategi untuk menetapkan suatu harga, yaitu :
A. Strategi Perusahaan dan Strategi Pemasaran
Pernyataan yang mendasar dari strategi perusahaan adalah : “Bagaimana kita akan  bersaing dalam industri ini?”. Jadi strategi perusahaan terutama memperhatikan pendistribusian sumber daya yang ada pada daerah - daerah fungsional dan pasar produk dalam upaya memperoleh sustainable advantage dengan kompetitornya yaitu diferensiasi, fokus, dan kepemimpinan harga. Strategi pemasaran, yang termasuk dalam strategi fungsional, umumnya lebih terinci dan mempunyai jangka waktu yang lebih pendek  dibandingkan strategi perusahaan. Tujuan pengembangan strategi fungsional adalah untuk mengkomunikasi tujuan jangka pendek, menentukan tindakan – tindakan yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan jangka pendek, dan untuk menciptakan lingkungan yang mendukung pencapaian tujuan tersebut.
B. Karakteristik Produk
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai  pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk dapat didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya. Secara lebih rinci konsep produk total meliputi barang, kemasan mereka, label, pelayanan, dan jaminan, yang mempunyai tujuan akhir untuk mecapai kepuasan konsumen.
C. Karakteristik Kompetitor
Ada lima kekuatan pokok yang berhubungan dalam persaingan  industri, yaitu persaingan dalam industri yang bersangkutan, produk subsitusi, pemasok, pelanggan, dan ancaman pendatang baru. Informasi – informasi yang dibutuhkan untuk menganalisis karakteristik persaingan yang dihadapi antara lain meliputi :
1. Jumlah perusahaan dalam industry

2. Ukuran relatif setiap anggota dalam industry
3. Diferensiasi produk
4. Kemudahan untuk memasuki industri yang bersangkutan
Suatu keputusan dapat dibuat hanya jika ada beberapa alternative yang dipilih. Apabila alternative pilihan tidak ada maka tindakan yang dilakukan tanpa adanya pilihan tersebut tidak dapat dikatakan membuat keputusan. Menurut Kotler dan Keller (2012: 166), proses keputusan pembelian terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang konsumen sebelum sampai pada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat terjadi apabila kosumen sudah mendapatkan pelayanan daripemberian jasa dan setelah itu konsumen merasakan adanya kepuasan dan ketidakpuasan.
Salah satu keputusan yang penting diambil konsumen dan harus mendapat perhatian yang besar dari para pemasar adalah keputusan pembelian konsumen. Menurut Kotler dalam Setiadi ( 2015:14) untuk mencapai kepada keputusan pembelian konsumen akan melewati lima tahap, yaitu :
a. Pengenalan Masalah
b. Pencarian Informasi
c. Evaluasi Alternatif
d. Keputusan Membeli
e. Perilaku Setelah Membeli

II. Metode Penelitian
Jenis penelitian yang akan dilakukan adalah dengan menggunakan metode kualitatif dan kuantitatif yang dilakukan untuk mengetahui keterkaitan antar variabel. Penelitian ini merupakan penelitian lapangan  atau field research dan dalam melakukan penelitian ini peneliti menggunakan metode yang dikombinasikan antara kualitatif dan kuantitatif yaitu dengan pengumpulan data menggunakan koesioner, observasi, dan wawancara secara terstruktur. Dalam penelitian ini pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif yaitu penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih antara variabel terikat dan variabel bebas (Sugiyono, 2013:59).

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik observasi, wawancara, dokumentasi, dan kuesioner. Teknik analisis data menggunakan uji normalitas, regresi linear sederhana, uji t dan uji determinasi. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang datang ke Toko RN ACCU Punggur. Sampel dalam penelitan ini sebanyak 48 adalah konsumen yang datang ke Toko RN ACCU Punggur.
III. Hasil Dan Pembahasan
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang disajikan untuk dianalisis lebih lanjut berdistribusi normal atau tidak. Pengujian normalitas ini menggunakan Kolmogorov-Smirnov dengan bantuan program SPSS 25 for windows. Hasil perhitungan SPSS menunjukan bahwa nilai Asymp.Sig.(2-tailed) 0,200. Berdasarkan hasil uji normalitas diperoleh variabel 0,212dan variable y 0,111 lebih besar dari 0,05. Maka dapat dikatakan bahwa harga dan keputusan pembelian berdistribusi normal. Berdasarkan hasil perhitungan menggunakan product moment r hitung 0,950 berada pada nilai 91 sampai dengan 100 yang berarti kedua variabel yang diteliti berkaitan sangat erat . Sedangkan r hitung 0,950 memiliki nilai lebih besar dari nilai r tabel pada derajat signifikansi 0,05 = 0,284 (0,950 > 0,284) . Dapat disimpulkan bahwa Harga berkaitan sangat erat terhadap Keputusan Pembelian.
Uji t dilakukan untuk mengetahui apakah antara variabel bebas (harga) terhadap variabel terkat (keputusan pembelian) mempunyai pengaruh atau tidak. Pengujian hipotesis ini menggunakan ketentuan bahwa nilai thitung> ttabel maka hipotesis dapat diterima dan sebaliknya jika thitung ≤ ttabel maka hipotesis. Diketahui bahwa nilai thitung sebesar 20,659 yang berarti bahwa thitung> ttabel (20,659 > 1,678) dapat disimpulkan bahwa  H1 diterima dan H0 ditolak, yang berarti bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari perhitungan diperoleh koefisien determinasi sebagai berikut :
Tabel 2 Hasil Uji R2 Determinasi

	Model Summary

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	,950a
	,903
	,901
	2,95547

	a. Predictors: (Constant), harga

	Sumber : Data primer yang dioleh dengan SPSS Versi 25, 2020


Berdasarkan tabel 2 menunjukan bahwa koefisien determinasi (R2) sebesar 0,903 atau 90,3%. Nilai tersebut menunjukan bahwa 90,3% harga dipengaruhi oleh keputusan pembelian. Sedangkan sisanya 9,7% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti. Berdasarkan hasil uji regresi/model yang telah diuraikan sebelumnya, kemudian dilakukan hipotesis untuk mengetahui hubungan antar variabel x dan y. Dari keterangan tersebut dapat ditarik kesimpulan t0 = 20,659 > (0,05) = 1,678 maka, H0 ditolak H1 diterima, ini berarti bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara variabel harga terhadap keputusan pembelian.
Dari hasil analisis data dalam penelitian ini menunjukan  bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada  Toko RN ACCU Punggur. hasil r hitung 0,950 berada pada nilai 91 sampai dengan 100 yang berarti kedua variabel yang diteliti berkaitan sangat erat . Sedangkan r hitung 0,950 memiliki nilai lebih besar dari nilai r tabel pada derajat signifikansi 0,05 = 0,284 (0,950 > 0,284) . Dapat disimpulkan bahwa Harga berkaitan sangat erat terhadap Keputusan Pembelian.
Setelah melalui pengolahan pada program SPSS 25 untuk menghitung uji validitas pada seluruh item pertanyaan pada kuesioner didapat seluruh item kuesioner pada bagian harga telah lulus uji validitas dan pada bagian keputusan pembelian juga telah lulus uji validitas. Selanjutnya pada uji reabilitas pada taraf sign 0,05 dengan nilai r tabel 0,284 didapat nilai yang realibel pada harga sebesar 0,907, dan nilai yang realibel juga didapat pada variabel keputusan pembelian sebesar 0,917. Pada pengujian model analisis digunakan model analisis korelasi product moment dengan nilai r tabel sebesar 0,284 didapat r hitung yang lebih besar yaitu sebesar 0,950 hal ini menunjukan bahwa harga berkaitan erat dengan keputusan pembelian.
Hasil penelitian ini didukung oleh peneltian sebelumnya salah satunya yang dilakukan oleh Puji Isyanto, S.E., M.M dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Handpone Black Berry pada Mahasiswa Ekonomu Universitas Singaperbangsa Karawang”, secara parsial berdasarkan uji t Variabel Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dibandingkan dengan penelitian terdahulu, penelitian yang sekarang juga berada pada kategori yang sangat baik dan dominan, dimana nilai harga dalam penelitian ini memiliki pengaruh yang sangat besar terhadap keputusan pembelian sisanya sebanyak 9,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti.
IV. Kesimpulan Dan Saran
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil pembahasan dari penelitian maka dapat disimpulkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sebesar 90,3%. Artinya bahwa setiap kenaikan nilai harga sebesar 1%, maka nilai harga akan meningkat sebesar 90,3 persen. Begitu pula sebaliknya apabila nilai harga mengalami penurunan 1 persen, maka nilai harga akan mengalami penurunan sebesar 90,3 persen. 
B. Saran
Berdasarkan kesimpulan, penulis memberikan saran yang bertujuan untuk kebaikan dan kemajuan Toko RN ACCU Punggur sebagai berikut :
1. Bagi Pihak Toko RN ACCU Punggur perlunya memperhatikan, serta menjaga stabilitas harga yang sesuai dengan manfaat yang diterima konsumen, kualitas, dan kebutuhan konsumen.
2. Untuk objek penelitian diharapkan pada penelitian selanjutnya lebih luas dan mencakup semua aspek sehingga bisa benar – benar dijadikan bahan rujukan sebuah perbaikan bagi usaha terkait.
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