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ABSTRACT
[bookmark: _Hlk85446276]The purpose of this study was to determine the effect of price policy and design development simultaneously and partially on the decision to purchase Sharp televisions at Wandha electronics store in Muara Badak, and to find out the most influential variable on the purchase decision of Sharp television at the Wandha electronics store in Muara Badak. The samples in this study were 30 respondents. The data analysis technique of this research was multiple regression, with hypothesis testing using the F test and t test. The results showed that simultaneously and partiallyl both of these variables, namely the price policy and design development significantly and positively influence the decision to purchase Sharp televisions at the Wandha Elektronik Store in Muara Badak. The most influential variable is the price policy.
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PENDAHULUAN
Dalam era globalisasi seperti sekarang ini, persaingan dalam dunia usaha sangatlah ketat, banyak bermunculan produk-produk usaha baru, baik itu bidang usaha bergerak di bidang  jasa maupun  bergerak di bidang produksi serta memasarkan produk yang sejenis, baik produk dari dalam Negeri maupun dari luar Negeri. Dengan kondisi seperti ini menyebabkan konsumen cenderung selektif memilih dan membeli barang yang diinginkannya.
Masyarakat yang ada pada awalnya hidup dengan cara tradisional kini masyarakat bertahap berubah kearah pola hidup yang lebih modern. Seiring dengan perkembangan teknologi informsasi berupa, televisi merupakan media yang sangat dibutuhkan masyarakat, televisi merupakan  media informasi edukasi dan persuasi yang sangat efektif dan diterima oleh lapisan masyarakat hal ini di tandai dengan munculnya merek baru dipasaran oleh karena itu persaingan diantara produk televisi semakin beragam, atribut produk merupakan salah satu cara yang dilakukan produsen untuk membedakan produknya dengan produk pesaing. Sehingga produk tersebut tetap disukai konsumen. Untuk itu produsen televisi Sharp perlu untuk mengetahui atribut produk yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian televisi diantaranya, harga, mutu, merek, desain produk, serta layanan pendukung lainnya dan garansi barang tersebut.
Toko Wandha Elektronik merupakan salah satu usaha atau toko resmi yang bergerak dibidang  penjualan barang elektronik, melayani berbagai macam penjualan secara tunai barang elektronik seperti, AC, mesin cuci, televisi, CD, DVD, kulkas, dispenser, kipas angin, kompor gas, magic com, dan lain sebagainya, mulai dari merek Sharp, LG, toshiba, samsung, dan lain sebagainya. 
Hal tersebut belum tentu terjadi pada Daerah Muara Badak dimana Muara Badak dimana penjualan televisi di Muara Badak tidak sebesar penjualan pada umumnya, seperti yang terjadi pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak, penjualan televisi merek Sharp saat ini mengalami penurunan walaupun tidak secara signifikan tetapi mempengaruhi penjulan barang elektornik yang ada pada toko Wandha Elktronik di Muara Badak.
Berkaitan dengan strategi pemasaran sebagaimana yang telah disebutkan di atas, maka secara terkait faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk / barang menurut Simamora (2004) yaitu : 
1. Persepsi konsumen
2. Brand equity
3. Kualitas produk
4. Kebijakan harga
5. Pengembangan desain 
Beberapa dimensi produk tersebut diatas bisa menjadi pemicu konsumen untuk jadi pertimbangan para konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk-produk elektronik.
RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan pemahaman tersebut di atas, maka pertanyaan penelitian yang dapat diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Apakah variabel kebijakan harga (X1) dan pengembangan desain (X2) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak ?
2. Apakah variabel kebijakan harga (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak ?
3. Apakah variabel kebijakan pengembangan desain (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak ?
TUJUAN PENELITIAN
Penelitian yang dilakukan oleh peneliti diharapkan dapat memberikan beberapa hasil penelitian yaitu :
1. Bagi perusahaan yaitu sebagai acuan untuk meningkatkan srategi pemasaran yang dilakukan guna membidik segmen dan mempengaruhi perilaku konsumennya.
2. Aplikasi ilmu pengetahuan yang telah diperoleh selama mengikuti pendidikan dan sebagai bahan informasi dan referensi para peneliti berikutnya. 
3. Salah satu syarat untuk menyelesaikan studi di Perguruan Tinggi dan memperoleh gelar Sarjana Ekonomi pada Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Tenggarong.
TINJAUAN PUSTAKA
Konsep Manajemen Pemasaran
Menurut Charles F. Philiphs Ph. D and Delbert J. Ducan Ph. D dalam bukunya Market Principles and Methods . yang dikutip oleh Alma (2004: 2) menyatakan bahwa “marketing which is often reffered to as “distribution” by businessman-includes all the activities necessary to place tangible goods in the hand of house hold consumers and user” artinya marketing yang oleh para pedagang diartikan sama dengan distribusi dimaksudkan segala kegiatan untuk menyampaikan barang-barang ketangan konsumen (rumah tangga) dan kekonsumen industri.
Menurut Stanton  (2009:7) pemasaran (marketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial.
Dari pendapat diatas dapat disimpulkan pemasaran adalah kegiatan tukar menukar yang bertujuan untuk memuaskan keinginan-keinginan manusia, dalam arti bisnis pemasaran adalah sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk merencanakan, memberi harga, mempromosikan dan mendistribusikan jasa serta barang-barang pemuas keinginan ke pasar.
Strategi Pemasaran 
Beberapa pakar mendefinisikan strategi pemasaran sebagai pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan dan mengungkapkan sasaran, maksud atau tujuan yang menghasilkan kebijakan utama dan merencanakan untuk mencapai tujuan serta merinci jangkauan utama bisnis yang dikejar oleh perusahaan.
	Menurut Alex D. Triyana dalam Alma (2004: 200) ada 2 (dua) variabel besar dalam strategi pemasaran, yaitu variabel yang dapat dikontrol dan variabel yang tidak dapat di kontrol antara lain :
1. Variabel yang tidak dapat di kontrol adalah 
· Keadaan persaingan : suatu kesulitan bagi seorang pengusaha untuk menduga kapan saingan baru akan muncul
· Perkembangan teknologi : kapan akan muncul teknologi baru yang memperbaiki proses produksi baik dari segi efesiensi maupun dari segi model sulit diduga.
· Perubahan demografi : dengan adanya program keluarga berencana di Negara kita maka laju pertumbuhan penduduk dapat ditekan. Ini berpengaruh terhadap volume penjualan barang-barang tertentu terutama barang kebutuhan bayi dana anak-anak.
· Kebijajan politik dan ekonomi : perubahan peraturan pemerintah dalam bidang ekonomi, berupa naik turunya suku bunga, pembatasan kredit, politik moneter ataupun perubahan-perubahan politik, anggota DPR, perubahan pejabat, dapat mempengaruhi jalannya kegiatan bisnis.
· Sumber daya alam : SDA ini sulit kapan berkurang atau ditemukannya sumber-sumber baru.
2. Variabel-variabel yang dapat di kontrol antara lain :
· Market segmentation
· Marketing mix
· Marketing budget
· Timing 
Kebijakan Harga (Price Policies)
Dalam kehidupan masyarakat modern, dalam arti masyarakat yang mengenal uang, seseorang untuk memperoleh atau membeli suatu barang atau jasa, maka orang tersebut harus menyerahkan sejumlah uang sebagai pengganti barang atau jasa tersebut atau lazim disebut harga barang atau jasa.
Biasanya penjual mendapatkan harga berdasarkan kombinasi barang secara fisik ditambah beberapa jasa lain serta keuntungan yang memuaskan. Apabila harga sebuah barang yang dibeli oleh konsumen dapat memberikan hasil yang memuaskan, maka dapat dikatakan bahwa penjualan total perusahaan akan berada pada tingkat yang memuaskan, diukur dalam nilai rupiah, sehingga dapat menciptakan langganan.
Oleh karena itu perlu kebijakan yang dianggap tepat dalam menetapkan harga, yakni harga harus dapat diterima konsumen dalam arti konsumen merasa puas mengkonsumsi barang atau jasa dengan harga tersebut dan bagi perusahaan dapat memberikan keuntungan yang paling baik, dalam jangka pendek maupun jangka panjang.
Peneliti Terdahulu
Manfaat peneliti terdahulu didalam penelitian ini adalah untuk membandingkan hasil penelitian yang saat ini dilakukan dengan penelitian sebelumnya.
Reky Noor , Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Produk Terhadap Miat Beli Alat Musik Tradisional UKM Ardi Laras di Tenggarong.
Penelitian ini mempunyai tujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh promosi, harga dan kualitas produk terhadap minat beli Alat Musik Tradisional UKM Ardi Laras di Tenggarong .
Penelitian ini dilaksanakan untuk menganalisis faktor –faktor yang berpengaruh bagi konsumen dalam membuat keputusan pembelian produk Crooz di Distro Ultraa store Semarang. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah terjadi penurunan penjualan produk Crooz selama 3 bulan berturut-turut di Ultraa store. Variabel independent terdiri dari Harga , Desain Produk , dan Citra Merek .Variabel dependent adalah Keputusan Pembelian . Sampel berjumlah 100 responden yang diambil dengan menggunakan teknik Purposive sampling. Analisia menggunakan SPSS 16.0 yang meliputi, uji reliabilitas, uji validitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, pengujian hipotesis melalui uji F dan uji t,serta analisis koefisien determinasi .

Wahyu Wirnto , Pengaruh Merek Dan Kebijakan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh merek dengan variabel Citra Merek dan kebijakan harga dengan variabel Diskon secara bersama-sama dan parsial terhadap Struktur Keputusan Pembelian. Penelitian ini merupakan penelitian eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif dengan metode penelitian survei terhadap Merek dan Kebijakan Harga terhadap produk Inspired 27. Sampel dalam penelitin ini adalah 100 responden yang merupakan konsumen yang membeli dan mendapatkan diskon musiman dari produk Inspired 27 di Kota Malang yang ditentukan melalui teknik judgement sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner.
Kerangka Konsepsional
Yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk / barang menurut Simamora (2004) yaitu : 
1. Persepsi konsumen
2. Brand equity
3. Kualitas produk
4. Kebijakan harga
5. Pengembangan desain 
Dalam penelitian ini dikembangkan sebuah kerangka konsepsional untuk memberikan arah analisis penelitian dan pembahasannya, selanjutnya dapat digunakan untuk menjelaskan permasalahan. Adapun kerangka konsepsional yang teori yang dikemukakan oleh Simamora (2004), penelitian ini peneliti menggunakan 2 variabel sebagai penelitian yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak dimaksud adalah dengan gambar kerangka konsep sebagai berikut sebagai berikut :
Keputusan Pembelian (Y)

Kebijakan harga (X1)


Desain produk (X2)


	
TEKNIK PENGUMPULAN DATA, POPULASI & SAMPEL, SERTA ALAT ANALISIS
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dalam usaha menguji hipotesis yang telah disusun. Menurut Suharsimi (2002: 12) Penelitian kuantitatif banyak dituntut menggunakan angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran angka tersebut, serta penampilan dari hasilnya.
Menjadi obyek penelitian dalam penelitian ini adalah toko Wandha Elektronik yang berdomisili di jalan Perintis Rt. 23 No. 149 Badak Baru. Waktu penelitian dilaksankan selama 3 minggu dimulai pada bulan Juli 2020.
Sugiyono (2004: 72) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas atas karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan.
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut (sugiyono: 2004; 73)
Penelitian ini dilakukan selama 1 bulan yaitu bulan Mei 2020 sebanyak dengan konsumen yang rata-rata konsumen yang membeli pada 3 bulan terakhir yang hanya mencapai 20-30 orang saja. 
	Adapun metode pengambilan sampel dalam penelitian ini dengan metode total sampling, dimana jumlah populasi dijadikan sampel seluruhnya, jadi sampel dalam penelitian ini sebanyak 30 orang konsumen. 
Dalam analisis data, sesuai dengan objek penelitian dimana variabel yang dicurigai lebih dari satu, maka analisis yang dipergunakan untuk pembuktian hipotesis dalam penelitian ini adalah analisis kuantitatif dengan model Regresi Berganda
Hasil analisis
Tabel 4.1
Jawaban Responden Untuk Variabel Y Indikator Kemantapan Pada Sebuah Produk
	Nilai Jawaban Responden
	Frekwensi
	(%)

	5 (A)
4 (B)
3 (C)
	7
12
11
	23,3
40,0
36,7

	Total
	30
	100


Sumber : data primer (2020)
Tabel di atas menjelaskan bahwa rata-rata jawaban responden untuk pertanyaan variabel Y keputusan pembelian pada pertanyaan  tersebut dengan jumlah responden yang menjawab A dengan bobot nilai 5 sebanyak 7 orang dengan persentase 23,3%. Yang menjawab B dengan nilai 4 sebanyak 12 orang dengan persentase sebesar 40% dan yang menjawab c dengan bobot nilai 3 sebanyak 11 orang dengan persentase sebesar 26,7%.
	Variabel
	DF
	F
	Sig.
	F tabel

	Keputusan pembelian
Kebijakan harga
Pengembangan desain
	
30
	
9,807
	
,001
	
3,354


1. Uji Simultan (F)
Tabel 4.18 Anova
Sumber : hasil perhitungan SPSS (2020)
Hasil penelitian di atas diperoleh nilai F hitung berdasarkan hasil perhitungan SPSS yaitu sebesar 9.807 dalam pengambilan taraf signifikansi α sebesar 95% dengan standar kesalahan 5% atau 0,05 memungkinkan diperoleh f tabel sebesar 3,354. Oleh karena nilai F hitung > F tabel atau (9,807 > 3,354). Hal ini menunjukkan bahwa kedua variabel yakni kebijakan harga dan pengembangan desain mampu memberikan pengaruhnya secara bersama-sama dan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Jadi hipotesis pertama yang diajukan diterima karena terbukti kebenarannya. 
2. Uji Parsial (t)
Tabel 4.19 Hasil Uji Parsial (t)
	Variabel
	t
	Sig.
	t tabel

	Keputusan pembelian
Kebijakan harga
Pengembangan desain
	2,140
2,530
2,226
	,042
,018
,035
	
1,703


Sumber : hasil perhitungan SPSS (2020)




· Variabel kebijakan harga (X1) dan pengembangan desain (X2) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak 
· Variabel kebijakan kebijakan harga (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak 
Uji t ini untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel dimana dari hasil penelitian untuk variabel kebijakan harga diperoleh hasil uji t sebesar 2,530 > t tabel sebesar 1,703 dengan taraf signifikansi 0,018 < 0,05 artinya bahwa secara sendiri-sendiri kebijakan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian jadi hipotesis kedua yang diajukan diterima 
Artinya bahwa kebijakan harga dapat memberi pengaruhnya terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak, hasil penelitian ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Simamora (2004) yaitu kebijakan harga, harga murah bukan suatu jaminan bahwa seseorang akan tertarik terhadap suatu produk yang ditawarkan atau di produksi yang di tawarkan ke pasaran. Meskipun harga tinggi atau mahal bagi sebagian orang yang sudah memiliki loyalitas akan dipandang sebagai bagian dari tampilan, gaya maupun status dalam strata sosial tertentu. 
Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitin yang dilakukan oleh Nur Achidah dan Leonardo (2016), Pengauh Promosi, Harga Dan Desain Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Mio GT (studi empirs pada produk Yamaha Mio GT di Weleri Kendal) dimana harga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Mudiantono (2012) Analisis Pengaruh Harga, Desain Produk, Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Produk Crooz Di Distro Ultraa Store Semarang) dimana harga adalah faktor paling penting yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yang membeli produk Crooz di Distro Ultraa store Semarang.
· Variabel kebijakan pengembangan desain (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak 
Hasil penelitian uji F untuk variabel pengembangan desain sebesar 2,226 > F tabel  1,703 taraf signifikansi 0,035 < 0,05, sehinggan dapat dikatakan bahwa secara parsial pengembangan desain memiliki pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Jadi hipotesis ketiga yang diajukan diterima 
Artinya keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh pengembangan desai dari suatu produk salahsatunya adalah produk televisi merek Sharp pada Toko Wandha Elekronik di Muara Badak. Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan oleh Simamora (2004) yang menyatakan bahwa pengembangan desain produk kadangkala konsumen perlu tampilan yang baru dan warna yang lainnya dari apa yang ditawarkan, karena bagaimanapun warna atau desain suatu produk menunjukkan kelas, gaya dan memiliki prestise sendiri.
Selain itu juga hasil penelitian ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Achidah dan Leonardo (2016), Pengauh Promosi, Harga Dan Desain Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Mio GT (studi empirs pada produk Yamaha Mio GT di Weleri Kendal) dimana dari hasil uji t diperoleh temuan bahwa secara individu variabel promosi, harga dan desain berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Dan penelitian yang dilakukan oleh Mudiantono (2012) Analisis Pengaruh Harga, Desain Produk, Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Produk Crooz Di Distro Ultraa Store Semarang), dengan hasil penelitian desain produk sebagai faktor ketiga yang berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.
· Variabel kebijakan harga X1 yang paling berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp pada toko Wandha Elektronik di Muara Badak 
Untuk mengetahui pengaruh dai variabel yang dominan dalam penelitian ini dilihat dari nilai corelasi masing-masing variabel dan diperoleh hasil bahwa kebijakan harga memiliki nilai yang tertinggi sebesar 0,561 atau sekitar 56,1% selanjutnya pengembangan desain memiliki nilai sebesar 0,532 atau 53,2%. Nilai tersebut memberi makna bahwa kebijakan harga dalam penelitian ini berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian televisi merek Sharp pada Toko Wandha Elektronik. Jadi hipotesis keempat yang diajukan diterima 
Kesimpulan
Adapun yang dapat disimpulkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Secara simultan variabel kebijakan harga dan pengembangan desain berpengaruh terhadap keputusan pembelian televisi merek Sharp pada Toko Wandha Elektronik di Muara Badak diterima dan terbukti kebenarannya.
2. Secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian televisi merek Shar pada Toko Wandha Elektronik di Muara Badak diterima dan terbukti keberannya.
3. Secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian televisi merek Shar pada Toko Wandha Elektronik di Muara 
4. Badak diterima dan terbukti keberannya.
Saran
Adapun saran yang dapat pneliti sampaikan kepada pihak Toko Wandha Elektronik adalah sebagai berikut :
1. Dalam hal ini yang berhubungan dengan kebijakan harga dn pengembangan desain hendaknya merupakan variabel yang berpengaruh terhadap keputusan konsumen jadi hendaknya kedua unsur tersebut lebih menjadi perhatian utama sehingga konsumen tidak beralih kemerek televisi yang lainnya, mengingan merek-merek elektronik sangat tersebar luas.
2. Pengembangan harga saat ini memang dirasa sudah sesuai dengan kualitas produk yang diproduksi jadi harus dipertahankan agar konsumn tetap merasa bahwa mereka bisa memiliki barang yang berkualitas dengan harga yang terjangkau dan sesuai. 
3. Untuk hal yang berkaitan dengan pengembangan desain, hendaknya juga pihak produsen memperhatikan desain-desain yang sesuai dengan perkembangan jaman dan minat konsumen atau pelanggan, sehingga pelanggan tidak terlintas berpikir untuk memiliki produk dengan desain yang lebih bagus unik dan menarik.
4. Karena ternyata dari hasil penelitian pengembangan harga menjadi variabel  paling dominan yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli televisi merek Sharp, maka produsen televisi merek Sharp harus lebih memperhatikan lagi variabel tersebut. Televisi Merek Sharp untuk tetap dijaga dan disesuaikan dengan harga yang ditawarkan. Apalagi sekarang banyak sekali televisi merek lain yang semakin banyak menawarkan produk yang kualitasnya hampir sama dengan Sharp tetapi dengan harga yang lebih rendah sehingga alternative pilihan konsumen juga semakin banyak.
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