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Abstrak: Saat ini perkembangan unit usaha dan bisnis semakin pesat dan berkembangan seiring dengan tuntutan kebutuhan
yang semakin meningkat, sehingga menuntut pengelola lebih cermat dalam menetapkan dan menentukan strategi
bersaingnya agar dapat memenangkan persaingan yang di hadapi. Sampel yang diambil oleh penulis sebanyak 20 orang
yaitu persentase konsumen (penyewa kios) dan unsur direksi. Dalam memperoleh data yang dibutuhkan, penulis
menggunakan teknik pengumpulan data dengan menyebarkan angket kepada responden dan selanjutnya dianalisa secara
deskriptif kuantitatif. Dari hasil analisa data tersebut; 1). Perhitungan mengenai besarnya koefisien korelasi variabel X
dengan pembelahan ganjil genap didapat hasil sebesar 0,857, sehingga dapat diberikan bobot sangat tinggi. Demikian juga
perhitungan mengenai besarnya koefisien korelasi variabel Y dengan pembelahan ganjil genap didapat hasil sebesar 0,736,
sehingga dapat diberikan bobot tinggi. 2). Perhitungan koefisien korelasi untuk mengetahui hubungan variabel X dan
variabel Y didapat sebesar 0,506. 3). Hasil penelitian diperoleh strategi harga memberikan sumbangan sebesar 26%
terhadap minat konsumen, dan selebihnya 74% ditentukan keadaan lain.

Kata Kunci: strategi harga dan minat konsumen

Abstract: Currently, the development of business units and businesses is growing rapidly and growing in line with the
increasing demands, thus demanding managers to be more careful in determining and determining their competitive
strategies in order to win the competition they face. The sample taken by the author is 20 people, namely the percentage of
consumers (kiosk tenants) and elements of the board of directors. In obtaining the required data, the authors use data
collection techniques by distributing questionnaires to respondents and then analyzing them in a quantitative descriptive
manner. From the results of the data analysis; 1). Calculation of the magnitude of the correlation coefficient of the variable
X with odd-even division, the result is 0.857, so it can be given a very high weight. Likewise, the calculation of the magnitude
of the correlation coefficient of the Y variable with odd-even division obtained the result of 0.736, so that it can be given a
high weight. 2). Calculation of the correlation coefficient to determine the relationship between variables X and Y variables
was obtained at 0.506. 3). The results showed that the price strategy contributed 26% to consumer interest, and the
remaining 74% was determined by other circumstances.

Keywords: Price strategy and consumer interest

PENDAHULUAN

Saat ini perkembangan unit usaha dan bisnis semakin pesat dan berkembangan seiring dengan tuntutan
kebutuhan yang semakin meningkat, sehingga menuntut pengelola lebih cermat dalam menetapkan dan
menentukan strategi bersaingnya agar dapat memenangkan persaingan yang di hadapi. Banyak tempat-tempat
usaha dan pusat perbelajaan saat ini menawarkan berbagai tipe dan jenis lokasi kepada para pelaku usaha
(konsumen) dengan harga yang bervariasi. Untuk mengatasi ketatnya persaingan dalam pemasaran tempat usaha
tersebut, maka salah satu upaya yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menerapkan strategi harga dan
promosi, dimana dalam penerapan strategi tersebut perusahaan berupaya untuk menetapkan harga yang mampu
bersaing dan juga menentukan promosi yang tepat agar mampu memenuhi sasaran yang efektif.

Persaingan harga sewa kios tempat usaha ini, disebabkan jumlah pusat perbelajaan modern semakin
meningkat, hal ini disebabkan oleh pola konsumsi dan gaya hidup masyarakat yang semakin dinamis. Kegiatan
belanja tidak lagi hanya dilakukan di pasar-pasar tradisional, tetapi sudah bergeser ke model pasar modern yang
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juga menyediakan semua kebutuhan masyarakat. Melihat kondisi ini, maka para pelaku usaha dan juga
pemerintah daerah memanfaatkan peluang tersebut untuk membangun dan mengembangkan pusat-pusat
perbelanjaan modern demi memenuhi tuntutan kebutuhan masyarakat.

Salah satu pusat perbelanjaan yang mengalami tingkat pertumbuhan pesat adalah PD. Pasar Yaahowu
Gunungsitoli yang terletak di pusat Kota Gunungsitoli. Walaupun secara kepemilikan dan hak kelola berada
dibawah naungan Pemerintah Kabupaten Nias, namun dari sisi aspek pelaku usaha (penyewa kios) lebih banyak
didominasi oleh warga yang berdomisili diwilayah Kota Gunungsitoli.

Pemerintah daerah Kabupaten Nias sebagai pemilik sekaligus sebagai pembuat regulasi mulai
meningkatkan pelayanan, baik berupa pembangunan gedung untuk memfasilitasi masyarakat yang ingin
berbelanja maupun yang akan menyewa Kkios untuk berjualan. Dalam hal ini pemerintah harus
mempertimbangkan beberapa variabel-variabel yang akan menjadi rujukan pengembangan pusat pasar yaitu,
lokasi, harga yang akan diberlakukan untuk penentuan harga kios dan juga fasilitas yang akan diadakan untuk
menunjang keputusan pembelian maupun harga sewa.

Masalah yang ada saat ini adalah masih terdapat beberapa kios yang belum terisi, hal ini disebabkan
oleh harga sewa yang masih tergolong mahal. Kondisi ini akan menjadi kendala bagi pihak pengelola PD. Pasar
Yaahowu Gunungsitoli untuk memenuhi target sewa. Dari uraian tersebut di atas, maka penulis merasa tertarik
untuk melakukan penelitian secara ilmiah, dengan judul: PENGARUH STRATEGI HARGA TERHADAP
MINAT KONSUMEN PADA PD. PASAR YA’AHOWU GUNUNGSITOLI.

STUDI PUSTAKA

Strategi harga terbentuk dari kompetensi produk untuk memenuhi tujuan dua pihak yaitu produsen dan
konsumen. Dan produsen memandang harga berupa nilai barang yang mampu memberikan manfaat keuntungan
di atas biaya produksinya atau tujuan untuk mencari keuntungan. Sedangkan konsumen memandang harga
sebagai nilai barang yang mampu memberikan manfaat atas pemenuhan kebutuhannya dan keinginannya (Basu
Swastha, 2004: 15).

Strategi harga menurut Manullang (2008: 179), yang umum digunakan oleh pelaku usaha dengan
melihat 2 (dua) faktor yang mempengaruhi tingkat harga tersebut yaitu faktor eksternal dan faktor internal
sebagai berikut:

a. Faktor internal
1. Tujuan pemasaran (biaya, penguasaan pasar dan usaha)
2. Strategi marketing mix (aspek harga dan non harga)
3. Organisasi (skala, struktur, dan tipe)
b. Faktor eksternal
1. Elastisitas permintaan dan kondisi persaingan pasar.
2. Harga pesaing dan reaksi pesaing terhadap perubahan harga.
3. Lingkungan eksternal yang lain.

Swastha (2004: 34), mendefinisikan harga sebagai sejumlah uang (ditambah beberapa produk) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. Lebih lanjut Swatha (2004:
40), menjelaskan bahwa ada beberapa hal yang menjadi indikator strategi harga yang umum digunakan dalam
pemasaran, yaitu: potongan harga (diskon), periode pembayaran, metode cicilan dan besaran nilai.

Kemudian menurut Amstrong (2001: 201), harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah
produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah
manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah dari
seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan mamiliki atau menggunakan suatu barang
dan jasa.

Kemudian Tjiptono (2001: 23), mengatakan bahwa harga memiliki dua peranan utama dalam
mempengaruhi minat beli, yaitu:

1. Peranan alokasi dari harga
Fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas
tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya.
2. Peranan informasi dari harga
Fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas.
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Proses keputusan memilih barang atau jasa dan lain-lainnya itu di pengaruhi oleh faktor lingkungan dan
faktor pribadi internal dalam dirinya sendiri.
1. Faktor budaya
Budaya adalah faktor mendasar dalam pembentukan norma-norma yang dimiliki seseorang yang
kemudian membentuk atau mendorong keinginan dan perilakunya menjadi seseorang konsumen.
2. Faktor sosial
a. Reference group adalah kelompok yang mempengaruhi anggotanya dalam membuat keputusan pembelian
sesuatu barang atau jasa meskipun ada pengecualian pada sebagian orang.
b. Keluarga faktor ini juga penting dalam mempengaruhi dalam memilih suatu barang dan jasa.
c. Peran dan status, peran seseorang di masyarakat atau di perusahaan akan mempengaruhi pola tindakanya
dalam membeli barang dan jasa.
3. Faktor teknologi
a. Transfortasi pribadi, mobil dan motor bertambah dari tahun ke tahun berikut kecangihan teknologinya
yang bertambah dari tahun ketahun
b. Alat rumah tangga, merupakan pasar ritel yang besar karena perkembangan yang semakin pesat.
c. Audio visual, telah menjadi produk pemikat perorangan sejak puluhan tahun lalu, baik untuk dinikmati
oleh diri sendiri maupun untuk keluarga.
d. Internet dan seluler kemajuan teknologi komputer pribadi, telepon selular meningkatkan pasar hardware.

METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan pada PD. Pasar Ya’ahowu Gunungsitoli, JI. Lagundri No. 10 Gunungsitoli.
Nawawi (2003: 141), mengemukakan bahwa: “Populasi adalah keseluruhan objek yang dapat terdiri dari
manusia, benda-benda, gejala-gejala, peristiwa-peristiwa sebagai sumber data yang memiliki karakteristik dalam
suatu penelitian”. Oleh karena itu, yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen
penyewa Kios PD. Pasar Yaahowu Gunungsitoli yang berjumlah 164 orang.

Pengambilan sampel untuk penelitian menurut Arikunto (2000: 211), menjelaskan bahwa bila populasi
penelitian kurang dari 100 orang, lebih baik diambil semua, sehingga penelitiannya merupakan penelitian
populasi dan bila jumlah populasinya lebih dari 100 orang maka dapat diambil 10% - 15% atau 20% - 25% atau
lebih dari jumlah populasi. Karena jumlah populasi kurang dari 100, maka peneliti mengambil semua jumlah
populasi menjadi sampel.

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan Penelitian
Kepustakaan (Library Research), dengan mempelajari bahan-bahan dari literatur-literatur yang berkaitan
dengan masalah penelitian dan Penelitian Lapangan (Field Research), penulis langsung ke objek penelitian
untuk memperoleh data secara langsung. Data yang diperoleh melalui penelitian lapangan, diperoleh dengan
cara Observasi (observation) vyaitu melakukan pengamatan langsung pada objek penelitian dan Angket
(quesioner) yaitu menghimpun informasi dari sampel penelitian.

Untuk mengolah dan menganalisa data yang telah diperoleh, maka penulis melakukan metode analisa
data deskriptif kualitatif. Untuk mengetahui kehandalan korelasi antara ryy, yang diperoleh maka digunakan
n-2

t= o
1-r.°

xy

statistika t, yang disajikan sebagai berikut: dengan dk = n-2.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dari hasil perhitungan ry, pada taraf signifikan 5% diperoleh bahwa nilai koefisien korelasi perhitungan
adalah sebesar 0,506 dan hasil tersebut lebih besar dari nilai r tabel yang sebesar 0,444 untuk N = 20 pada tingkat
kepercayaan 95%. Dengan demikian harga rniung> reaver (0,506 > 0,444), maka dapat dikatakan terdapat hubungan
yang signifikan antara variabel X dengan Y.

Koefisien korelasi tes (r hitung) telah diperoleh yakni sebesar 0,506 dan selanjutnya apabila nilai r hitung
tersebut dibandingkan dengan r tabel pada N = 20 pada tingkat kepercayaan 95% yaitu sebesar 0,444 maka
disimpulkan 0,506 > 0,444.
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Dari hasil perhitungan koefisien korelasi tersebut diatas, diperoleh ryy, sebesar 0.506 dan nilai r tabel
product moment sebesar 0,444 untuk interval kepercayaan 95%.

Dari daftar distribusi t dengan dk = 20 dan taraf signifikan 5% diperoleh twne = 2,093. Dengan demikian
ternyata bahwa rhiung > rael (2,653 > 2,079), sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh yang berarti
antara variabel X dengan variabel Y, maka H, di tolak dan H. diterima. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
hipotesis penelitian yang diajukan yakni terdapat pengaruh positif strategi harga dengan minat konsumen dapat
diterima dan teruji kebenarannya.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan paparan hasil penelitian, pengajuan hipotesis dan pembahasan hasil penelitian ini dapat
disimpulkan bahwa:
1. Pernyataan angket variabel X dan Variabel Y secara keseluruhan valid, yaitu lebih besar dari rniwng = 0,444
dengan N = 20.
2. Perhitungan mengenai besarnya koefisien korelasi variabel X dengan pembelahan ganjil genap didapat hasil
sebesar 0,857, sehingga dapat diberikan bobot ‘“Sangat Tinggi”. Demikian juga perhitungan mengenai
besarnya koefisien korelasi variabel Y dengan pembelahan ganjil genap didapat hasil sebesar 0,736, sehingga
dapat diberikan bobot “Tinggi”.
Perhitungan koefisien korelasi untuk mengetahui hubungan variabel X dan variabel Y didapat sebesar 0,506.
4. Hasil penelitian diperoleh strategi pemasaran memberikan sumbangan sebesar 26% terhadap minat
konsumen, dan selebihnya 74% ditentukan keadaan lain.
5. Hipotesis penelian diterima, dimana dari daftar distribusi t dengan dk = 20 dan taraf signifikan 5% diperoleh
tiavet = 2,093. Dengan demikian ternyata bahwa rhitung> anet (2,653 > 2,079), sehingga dapat dikatakan bahwa
terdapat pengaruh yang berarti antara variabel X dengan variabel Y.

w

Saran
Berkenaan dengan strategi harga dalam kaitannya dengan minat konsumen, ada beberapa hal yang perlu
mendapat perhatian, antara lain:
1. Penetapan harga sewa kios harus mampu bersaing dengan harga sewa kios umum (milik perseorangan),
mengingat tempat-tempat perbelanjaan saat ini semakin banyak.
2. Peningkatan fasilitas dan kualitas kios perlu ditingkatkan agar minat konsumen semakin meningkat.
3. Akses dan kemudahan untuk menyewa juga perlu diperhatikan dalam rangka meningkatkan minat konsumen.
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