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TINJAUAN PUSTAKA

2.1  Kerangka Teoritis

2.1.1. Pengertian Harga Dan Penetapan Harga

Menurut Mardia et al (2021) harga merupakan sejumlah uang yang
dikelurkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh
konsumen untuk memperolen manfaat atau pengunaan atas sebuah produk atau
jasa. Menurut Indrasari (2019) harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh
konsumen untuk mendapatkan produk. Harga adalah sejumlah uang yang memiliki
nilai tukar untuk memperoleh keuntungan dari suatu produk atau jasa (Handayani
dan Fathoni 2019)

Kotler dan Armstrong (2021) pada saat yang sama penetapan harga adalah
masalah nomor satu yang dihadapi banyak Perusahaan dan banyak perusahaan tidak
menangani penetapan harga dengan baik. Sedangkan menurut Kotler dan
Armstrong (2021) berpendapat bahwa penetpan harga yang baik adalah harga yang

dimulai dengan konsumen dan presepsi konsumen terhadap suatu produk/jasa

Berdasarkan penjelasan para ahli di atas dapat dijelaskan bahwa harga
merupakan nilai tukar yang digunakan seseorang untuk mendapatkan produk/ jasa
yang ingin ia miliki. Sedangkan penetapkan harga merupakan strategi yang harus
dapat dipahami oleh Perusahaan untuk dapat menetapkan harga yang sesuai dalam
mendapatkan keuntungan

2.1.2. Presepsi Harga

Presepsi adalah suatu proses individual yang sangat bergantung pada factor-
faktor internal,seperti kepercayaan,pengalaman,kebutuhan,suasana hati,serta
harapan.Proses prespsi juga dipengaruhi oleh Kkarakteristik stimulus (
ukuran,warna,dan intensutas) secara konteks stimulus itu dilihat dan didengar.

Menurut Tjiptono (2019) presepsi harga ini merupakan suatu proses Dimana
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konsumen menginterpretasikan nilai harga atau atribut barang dan jasa yang
diharapkan,saat konsumen mengevaluasi dan meneliti harga produk Sebagian besar

dipengaruhi oleh perilaku konsumen itu sendiri.

Presepsi konsumen terhadap suatu harga dapat mempengaruhi keputusan
dalam membeli suatu produk maupun jasa.Pemberian harga atau diskon untuk
sementara mungkin dapat digunakan untuk tujuan promosi agara dapat menarik
konsumen dimusim sepi sekedar untuk menutupi biaya tetap untuk yang tinggi atau
mungkin sekedar untuk mempromosikan produk pada pembeli semula ( Utama
2017)

Menurut Cooper dkk dalam utama ( 2017) Harga juga dapat menjadi symbol

status konsumen,konsumenlah yang memutuskan apakah suatu produk harus

dihargai berapa dan bagi—p@k—menetapkan harga yang
sesuai dengan nilai yang dibay“ka nilai keseluruhan diangap

tidak layak, maka konsumen dapat mem penganti ata skan untuk

UNIVERSITAS
membatalkan.pembe - '

Men a (2 arga _r_n_grga_n_gper [ wujudkan
Pembangunan.parawisatagbe Ian&@_@i@.n_s; sebagigalat'yang sangat ampuh
mempengaru AS3 Ha@l& @)g@n@adi Sale ntu sebuah
1sat an,kz;ﬁéad@nyé‘h—ar.ga dapat menentukan seberapa

yang akan'c ?rﬂeh\PFrﬁat%a 1%dari hasil pe jualan barang
maupun jasa tersebut. _

keberhasilan sebuah

besar keuntunga
Menurut Pardede (2015)Prepsi harga dibentuk oleh dua dimensi utama yaitu

1) Prespsi Kualitas
Para konsumen cenderung lebih menyukain produk atau jasa yang
dimiliki harga mahal tetapi kualitas yang diperoleh juga melebihi dari
harga produk atau jasa tersebut.

2) Pesepsi Biaya Yang Dikeluarkan
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Secara umum konsemen mengangap bahwa harga merupakan biaya yang
diekuarkan atau dikorbankan untuk mendapatkan sebuaah produk atau
jasa.Tetapi setiap konsumen mempunyai prespsi yang berbeda-beda
terhadap biaya yang dikeluarkan meskipun untuk produk atau jasa yang

Sama.

Menurut Kotler dan Armstrong (2016) adapun indicator-indikator presepsi

harga dalam sudut pandang konsumen ,yaitu :

a) Keterjangkauan harga,sebelum membeli konsumenakan mencari produk
yang terjangkau,harga yang terjangkau adalah harga yang dharapkan
konsumen.

b) Kesesuaian harga dan kualitas produk,merupakan kualitas produk yang

diberikan sesuai aﬁ%warkan, konsumen tidak
mempermasalhkan apakNgan harga yang,relative mahal

asalka alitass produk T ‘__ ’b¥1 o Hn'kon un 4= pih menyukai
prod arga murah tapi kualitas yang bac

c) K \ en manfaat,isumena N me ‘ N manfaat

i ang dikeluarkan

yang d Juk apakah sestai dengan harga

al a,n@ t@rr@rr@ru kept unjung di
karenakan seseorang '. engeluﬁrkan bray§ pada suatu objek merasa ia akan
mengeluarkan biaya'jika sesue tilgﬁn yir]g la]hqr kan namun jike presepsi yang
pikir untuk mengeluarkan biaya

Jadi pe

diingin kan seseorang tidak sesuarmaka ia akan be

terhadap suatu produk atau jasa

2.1.3. Strategi Penetapan Harga

Harga merupakan elemen penting dalam strategi pemasaran dan harus
senatiasa dilihat dalam hubungannya dengan strategi pemasaran. Harga berinteraksi
dengan seluruh elemen lainnya dalam pembaruan pemasaran untuk menentukan
evektifitas dari setiap elemen dan keseluruhan elemen.Harga merupakan satu-
satunya unsur pembaruan pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapat
bagi Perusahaan.Dari sudut pandang pemasaran,harga merupakan satuan moneter
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atau ukuran lainnya ( termasuk barang atau jasa).Yang ditukarkan agara

memperoleh hak kepemilikan atas pengunaan suatu barang atau jasa

Harga merupakan komponen berpengaruh lagsung terhadap laba
perusahan.Tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi kuantitas barang yang
dijual.Selain itu secara tidak langsung harga juga mempengaruhi biaya,karna
kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulakn dalam kaitannya
dengan efesiensi produsi.Sementara itu dari sudut pandang konsumen harga
seringkali digunakan sebagi indicator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan
dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa.Nilai ( Value ) dapat
didefinisikan sebagai resiko antara manfaat yang dirasakan dengan harga,dengan
demikian pada tingkat harga tertentu bila manfaat dirasakan konsumen meningkat

maka nilainya akan meningkat_p i.pula dalam penentuan nilai suatu

barang atau jasa konsumen membandingkan Kemampuan suatu barang atau jasa

dalam memenuhi kebutuhaan 3 dengan kemampuan barang ata

erz'ar;ar‘llu\ta-n:a‘l aa'llar‘r.] .[‘Jros 4 an-képutusan
: asidaninimasi,per an alo gaadalah

para @T@Ii@tuk : ara memperoleh
manfaat at ] n'gg’ﬁy'@g@i@a!o

pembeliannya.Pera nformasi dari_harga adalahfungs

H (Jd

para pembel
fungssi harga dalam

kekuatan

' gaig alam “ mendidik”
konsumen mengene tot uk,misalﬁya kualitas.Karna psi yang sering
kali berlaku adalah bahwa harga M {igg} ’nelnle‘f ninkan kualitas yang tinggi pula.

Menurut Kotler dan Amstrong 016) terdapat beberapa strategi harga

sebagai berikut :

1. Harga pemerahan pasar
Pada harga pemerahan pasar perusahan menetapkan harga yang tinggi pada
produk baru untuk memerah pendepatan maksimumsedikit demi sedikit dari
segmen yang bersedia membayar dengan harga tinggi

2. Harga pangsa pasar
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Pada harga pangsa pasar perusahaan menetapkan harga yang rendah pada
produk baru untuk menarik sejumlah besar pembeli dan pangsa pasar yang

besar.
Sedangkan strategi penetapan harga produk yang telah beredar yaitu :

1. Tahap pertumbuhan
2. Tahap kematangan
3. Tahap penurunan

Menurut Ari Setiyaningrum, Jusuf udaya, & Efendi (2015) mengemukan bahwa
strategi penetapan harga berdasarkan presepsi pelangan mengenai nilai dapat
dibedakan menjadi dua macam yaitu penetapan harga berdasarkan nilai konsumen

dan penetapan harga berdasarkan bia

Berdasarkan pembahasa I penetapan harga tidak dapat

kebutuhan

2.1.4. Model Penete

benhenti pada titik pembahsan«saja,strategi enetap n arus sering
dievaluasioleh Perusahaaniagar dapa{ menetapkan harga e utuhan
e Tetoce OUK ot

encukupra Perusa ;
) f berbagal

Q00
Model penetapa
' factor sepertl hiay duksi, persepsi,
, jenis pradukiharga pesaing per

arga atau layanan

dengan memperti

pelanganan terhadap nilai prod ntaan pasar.

Menurut Simamora ( 2016) harga™e sejumlah nilai yang dipertukarkan
untuk memperoleh suatu produk.Sedangkan menurut Suwarman (2014) harga
adalah atribut produk atau jasa yang paling sering digunakan oleh Sebagian besar
konsumen untuk mengevaaluasi produk.Menurut Stanton ( 2015) indicator harga

terdiri dari :

1. Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk

3. Kesusuain harga dengan manfaat
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2.1.2.5. Metode Penetapan Harga

Adapun metode-metode penetapan harga menurut Thamrin dan Francis

(2018) diantaraya yaitu penetapan harga makrup, harga sasaran pengembalian,

harga nilai yang diterima, harga tingkat yang sedang berlaku dan harga tawaran

tertutup dengan penjelasan sebagai berikut :

1.

Penetapan harga makrup, metode penetapan yang paling mendasar adalah
menambahkan penambahan ( markup) yang standar biaya produksi.

Penetapan harga sasaran pengembalian, pendekatan penetapan harga lain
adalah penetapan harga sasaran pengembalian. Perusahaan menentukan
harga yang akan dihasilkan sasaran tingkat pengembalian atas investasinya.

Penetpan harga nilai _yanggsditesima, semakin banyak perusahaan

menetapkan hatrga berdasarkan nilar yanggditerima dari produk mereka.
Merekadm ihat ada pre mmﬂﬂo y nrbukan P
sebaga iidalam penetapan-harga: |+~ '

Harga, Yang sedang ‘berlaku, penegtapan harga me { sedang
berlaku, sperusahae enenluk& hargan oerdasarkan harga-harga
pesaifg .-o.\' ' ranq&-a) _an%ﬂpa jaya atau.permintaan nya
sendiri. Pe an m gKi@e@ta@a@qrg " a, lebih tinggi atau
Harga tawaran tertutup penetapan lhprqa g berorientasi persaingan

a biaya penjual

kurang darifp afga pesaing utamanya.

merupakan hal yang umum_ dimanaperusahaan-perusahaan berusaha
mendaptkan pelayanan melau tender. Perusahan-perusahaan ini
medasarkan harganya dengan harapan bagaimana pesaingakan akan
menetapkan harga, dan bukan sekedar pada hubungan kaku antara biaya dan

permintaan perusahaan.

metode penetapan harga berorientasi pada 4 metode yang dapat digunkan

untuk mentepakan suatu harga Kotler & Armstrong (2016) yaitu

a. Penetapan harga berorientasi biaya
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Dalam penetapan harga berorientasi biaya jumlah uang atau
persentase ditambahkan pada biaya produk. Dengan demikian
metode ini melibatkan kulkulasi selisih harga pokok dengan harga
jual.Metode  penetapan  berorientasi  biaya tidak  perlu
memperhatikan aspek persedian dan permintaan, dan tidak pula
memperhatikan hubungan dengan kebijaksanan penetapan harga
tertentu.
b. Penetapan harga dengan penambahan biaya

Dalam penetapan harga dengan penambahan biaya, biaya
Perusahaan ditentukan dan kemudian sejumlah tertentu uang atau
persentase biaya ditambahkan pada biaya perusahaan untuk

menentukan harga.

c. Penetapan

sahan dapat gunaka pan harga be

produk; e];oﬂehme.gy,ebbka harga nggi ketika

as produk meni ngkat da ' J“permintaan
njadi murah! /
ar rti metode

gybersaing relative
ani

berorientasi persaings
) g

tama strategi peMmasaran.

Jasarkan tingkat

perhitufigkan biaya la

akin penting jika- prod

da i dalam harga

usahan mela

merupakan varibe

Menurut Birusman (2017) mengemukan beberapa metode penetapan harga

yaitu :

A. Motode taksiran
Perusahaan yang baru saja berdiri biasanya mengunakan metode taksiran,
diguanakan dalam penetapan harga karna biasanya digunakanan oleh
perusahan yang tidak terbiasa dengan data

B. Metode berbasis pasar saat ini
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Metode ini di apabila Perusahaan mengeluarkan produk baru atau produk yang
sudah di evaluasi/modifikasi,maka perusahaa akan menetapkan harga produk baru
seharga dengan produk yang lama.Metode ini tergolong praktis dan ceepat namun

mungkin pangsa pasar relative rendah.

Dengan uraian diatas dapat disiimpulkan bahwa metode penetapan harga itu
sangat relative dikarenakan metode penetapan harga sangat mengikuti pangsa pasar,
“misalnya sebuah wisata yang baru di buka dan tranding tapi menetapkan harga
yang cukup tinggi akan tetap diminati untuk pertama kali dalam mencoba hal
baru,namun pengunjung tidak akan berkunjung kembali dan wista tersebut dan
wisata akan berangsur-angsur tidak diminati dikarenakan harga yang tinggi seperti

puncak 2000 siosar”

2.1.5. Sasaran Pentepan wrga

Setiap

dicapai, dalm

bahwa penetapan “harge 3 '_r . sini sasaran

i .kww“?%”\
e Mencapai target laba investasi ataudlaba penjualan lebih.

e Memaksimalkan laba.
2. Sasaran untuk memperoleh volume yang besar

¢ Meningkatkan penjualan.

¢ Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar.
3. Sasaran untuk menghadapi persaingan

e Menstabilkan harga

e Menangkal persaingan

4. Sasaran Pretise
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Berdasarkan sasaran penetapan harga di atas, Perusahaan harus memilih
sasaran penetapan harga yang benar-benar sesuai dengan tujuan Perusahaan dan
tujuan program permasaran,hal ini dikarenakan akan mempengaruhi cepat atau

lambatnya Perusahaan mencapai tujuannya

Tujuan dari penetapan harga menurut Rahman (2020) terbagi menjadi tiga

orientasi yaitu :

1. Pendapatan
Pendapatan dijadikan sebagai orientasi utama bagi Sebagian besar
perusahaan, namun bagi perusahaan non profit pendapatan bukanlah
orientasinya melainkan harga yang berpokus pada titik impas.

2. Kapasitas.

Dalam beber%dan penawaran harus
seimbang dengan be“ksi dapat dimanfaatkan secara

UNIVERSITAS

harga yang terbai
rkan@@@asr, pAsUmen dan juga
T

maksimum -

Promosi

Penetapan harga yang dilakukan oleh Perusahaan yang menjadi
salah satu cara Perusahaan untuk bisa mempromosikan produk atau
jasanya.

e Meningkatkan penjualan
Pengingkatan penjualan akan dapat tercapai Ketika Perusahaan
melakikan penetapan harga,penetapan harga rendah tentunya
konsumen akan tertarik dan mengunakan produk atau jasa yang
ditawarkan.



Mencapai target pengembalian investasi

Perusahaan jelas menginkan balik modal dari investasi yang ditanam
pada perusahan, sehingga penetapan harga yang tepat akan

mempercapat tercapainya modal Kembali.

Meningkatkan daya saing

Melalui pentapan harga maka pesaing juga terpancing untukk
melakukan penetapan harga yang lebih hebat,mungkin sampai
terjadiperang hara.

Stabilitas Harga

Kondisi ini akan tampak ketika harga yang ditetapkan oleh
Perusahaan dan harga yang ditetapkaan oleh pesaing sama dan cara

yang bisa 'adalah dengan penetaapaan

dibentuk dari harga

Stabilitas harga maksudnya enetapan harga yang bertujuan untuk
mempertahankan hubungan yang stabil anatara perusahan dengan
harga pemimpin pasar.

Berdasarkan penjelsan para ahli tujuan dan sasaran penetapan harga ialah

sma-sama untuk dapat meningkatkan pendapatan laba suatu perusahan dan dapat

bersaing dengan pesaing tetapi teteap lebih unggul.

18
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2.1.5. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga

Penetapan harga memang peranan penting dalam merancang bauran pemasaran,
sebelum menentukan harga haruslah dengan mempertimbangan beberapa factor

yang akan sangat mempengaruhi penetapan harga :

1. Faktor internal
Faktor internal yang mempengaruhi penetapan harga yang meliputi biaya
produksi, tujuan penetapan harga, siklus hidup produk, bauran
pemasaran,dan lain-lain.
» Tujuan penetapan harga
Tujuan ini berfungsi sebagai standar, jadi penetapan harga harus
mempertimbanga itujuan penetapan harga yang dapat

memaksimalkan katkan laba dan lain-lain.

» Persaingan

» Kondisi ekonomi
» Citra perusahana
> Perilaku konsumen Dan lain-lain

Menurut Dhyka (2020) beberapa hal penting yang mempengaruhi penetapan

harga ialah

1. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Perusahaan
Faktor pertama yang mempengaruhi manajemen yang dilakukan oleh
sebuah Perusahaan semakin banyak strategi yang dilakukan oleh
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Perusahaan akan memberikan harga yang cukup ramah bagi
konsumen,walaupun dengan penyajian harga yang cukup murah namun laba
Perusahaan akan tetap tercukupi dengan stategi atau ide-ide kreatif yang
dijalankan oleh Perusahaan.

2. Kaualitas dan inovasi produk
Didalam manajemen harga,factor kualitas juga saangt penting dalam
pempengaruhi penetapan harga.Apabila Perusahaan yaki terhadap kualitas
produk/jasa yang mereka miliki ,maka perushaan bisa meentapkan harga
yang cukup tinggi.

3. Harga pesaing
Harga pesaing juga akan sangat mempengaruhi penetapan harga,
dikarenakan semakin banyak pesaing yang bermunculan maka akan sangat
sulit bagi Perusahmm laba perusahan. Oleh
karna i rusahaan hé Ur f agar walaupun Perusahaan

pesaing pan ,pa.ga,rdengaqhargqy g lebih

Jadl
segala persaifngan at m
pangsa pasar. : \ 9_0 O

DUALITY
Fasilitas merupakan hals,penting .

dah, Perusahaan

r iri dalam

Seslia "". emenuhi

lah per-usgn-harus

2.1.2. Pengetian

perlu diperhatikan untuk
mengembangkan parawisata. Menurut Hardiyanti ( 2017) fasilitas adalah penyedian
perlengakapan fisik yang memberikan kemudahaan kepada konsumen/pengunjug

untuk melakukan aktivitasnya kehingga kebutuhan konsumen terpenuhi.

Menurut Tjipto ( 2015) fasilitas merupakan sumber daya fisik yang harus
ada sebelum suatu jas ditawrkan kepada konsumen. Menurut Stevianus (2014)
kemudahan (fasilitas) yang mendukung untuk memenuhi kebutuhan pengunjung
merupakan salah satu factor yang mempengaruhi kepuasan.



21

Menurut Tjipto (2015) bahwa ada beberapa indicator yang perlu

dipertimbangkan dalam menentukan fasilitas yaitu :

1. Pertimbangan atau perencanan spasial,asepek seperti proporsi, kenyamanan
dan lain-lain dipertimbangkan, dikombinasi,dan dikembangkan untuk
memancing respon intelektual mauapun emosional dari pemakai atau yang
melihatnya.

2. Perencanan ruangan,unsur ini mencakup interior dan arsitektur seperti
penempataan prabot dan perlengkapan dalam desain danlain-lain

3. Perlengkapan dan prabot, berfungsi sebagai sarana yang memberikan

kenyamanan sebagai pajangan atau sebagai infastuktur pendukung bagi

penguna jasa.
4. Tata Cahaya,yang perlu di i ta Cahaya adalah warna jenis
dan sifat aktivitas yan ruangan serta suasana yang
i ik _ I
UNIVERSITAS
fisik yang
di sedi ea tempat

waktu di daerah tujuan wisata yang dikun ya, Dimana mereka dapat santai
menikmati dan berpartisipasi dalam kegiatan yang tersedia di daerah tujuan wisata

tersebut.

Kotler et al (2016) mengemukan bahwa fasilitas adalah segala sesuatu yang
bersifat peralatan fisik yang disediakan oleh pihak penjual jasa atau mendukung
kenyamanan konsumen. Menurut Srijani & Hidayat (2017) fasilitas adalah segala
sesuatu yang dapat mempermudah dan memperlancar kerja dalam memberikan

kualitas pelayanan yang optima.
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Fasilitas ataupun sarana dan prasarana parawisata merupakan sebuah kebutuhan

wistawan dari daerah tujuan wisata yang layak didaptkan untuk dinikmati

perjalanan wiswatwannya. Ujung tombak usaha keparawisataan ialah adanya

wisatawan yang telah mengunjui daerah wisata yang keberadaannya bergantung

dalam perjalanan wisata itu sendiri. Berikut ini merupakan pemaparan atas sarana

dan prasarana wisata tersebut Fajriah;Massadun,(2014 )

1. Akomodasi

2. Tempat makan dan minum
3.
4

Tempat belanja
Fasilitas umum dilokasi objek wisata,yaitu fasilitas yang biasanya tesedia di

tempat rekreasi seperti

T ——

/ r fasilitas

an d an dirasakan

sangat per, Injung «berada disua isata. Fasilitas

e Kebersihan

e Kenyamanan

e Keindahaan
Fasilitas pendukung, sarana sebagai pelengkap fasilitas utama sehingga
wisatawan akan merasa lebih nyaman.Terdiri atas akomodasi (Penginapan),
tempat makan, tempat parkir, tempat belanja, transportasi, yang terbagi atas
kebersihan, kerapian, kenyamanaan, keindahaan. Fasilitas pendukung
berupa:

e Akomodasi



e Tempat makan dan minum
e Fasilitas belanja
3. Fasilitas perlengkapan, merupakan sarana yang sangat dibutuhkan dan

dirasakan sangat perlu selama pengunjung berada disuatu objek wisata.
Fasilitas perlengkap yang terdiri dari fasilitas pokok seperti :

e Toilet umum

e Tempat ibadah

e Pemandu wisata

e Pusat informasi

e Tempat parkir

Berdasarkan menurut penjelasan para ahli fungsi fasilitas harus sesuai

dengan kebutuhan yang k dapat menikmati dan

mengunkan sarana segala fasilit“jek wisata.

DLUA

g menarl

iy

Fasilitas objek wisata ya mampu menarik perhatian konsumen,

selain itu kebersihan, keamanan, kela dalam mengunakan fasilitas wisata

akan menjadi poin plus yang akan di dapat objek wista dari seorang pengunjung.
Menurut Tjiptono ( 2015) factor-faktor yang mempengaruhi fasilitas adalah:

Sifat dan tujuan organisasi jasa
Ketersedian tanah dan kebutuhan akan ruang/tempat
Fleksibilitas

Faktor etetis Masyarakat dan lingkungan sekitar

a c w DN

Biaya kontruksi dan operasi.
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Faktor — fakor yang mempengaruhi fasilitas menurut Bogozzi et al (2018) antara

lain :

Desain fasilitas

Nilai fungsi

Estetika

Kondisi pendukung dan

o > W N e

Peralatan penunjang

2.1.3.Keputusan Berkunjung

Menurut Buchari Alma (2014) mengemukan bahwa keputusan berkunjung

adalah suatu keputusan konsmuen yang dioengaruhi oleh ekonomi keuangan,

teknologi, politik dan IaiWu sikap pada konsumen
untuk mengelolasegala informa“simpulan berupa respon yang

akan muncul. ’ illia dkk, (20 ; enyamakan a Keputusan

_ _ UNIVEHRSITAS
berkunjungswisataw
berkunjung® pakan se

a dengan Keputusan pembelii sume putusan

iSatawa f an suatu

penilaian kemudiag an berdasarkan
dengan pertimII er

merupakan suatu

Nroses Di@a seorang

alah @u@t@aﬂf

,O000 24

ko, (2017) Keputusan berkur

aktifitas pembelianpada prod isata yang berupa'sebuah de
P A HOALHY Y

Menurut Pria

1Si wisata, maka

teori yang digunakan adalah teori*yiang berkaitan dengan Keputusan pembelian oleh

konsumen( wisatawan).

Menurut Setiadi dalam Priatmoko ( 2017) definisi Keputusan pembelian
adalah sebuah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan sikap dan
pengetahuan untuk dapat mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif,dan

memilih salah satu diantaranya.

Menurut Muksin dan Sunarti (2018),Sebelum memutuskan untuk
melakukan perjalanan wisata,para pengunjung terlebuh dahulu melakukan sebuah
proses untuk sampai pada Keputusan,menyangkut kapan akan melakukan suatu

perjalanan,kemana,dengan cara bagaimana,dan berapa lama.Proses pengambilan



Keputusan sangatlah penting bagi Pembangunan sektor parawisata terkait dengan
berbagai fakta yang dapat mempengaruhi Keputusan berkunjung kesbuah destinasi

wisata.

Keputusan pembelianadalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi
olen ekonomi keuanagan, teknologi, politik, budaya, produk, harga,
Lokasi,promosi, dan proses, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen
untuk mengelola segala informasi dan pengambilan Kesimpulan berupa respon

yang muncul tentang produk atau jasa yang akan dibeli, Buchari (2011)

Damanik, Weber (2015) mengatakan bahwa keputusan berkunjung diwakili
oleh empat indikator yaitu :

1. Tempat Tujuan
Tempat tujuan me@i dari beberapa indicator

DUALITY
Ketergantungan wisatawan,terhadap trevel Ketika melakukan perjalanan
wisata. ’
4. Sumber jasa
Yaitu keberagaman yang menentukan seseorang untuk wisata dan

sebagainya.

Keputusan berkunjung adalah Keputusan yang di ambil seseorang sebelum
mengunjungi suatu tempat yang ingin di kunjungi,Keputusan berkunjung

wisatawan dapat di jelaskan dengan Keputusan peembelian konsumen,tahap-

25
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tahapan yang dimulai dari pengenalan kebutuhan hingga perilaku setelah

pembelian.

Keputusan berkunjung menurut Zhang (2015) dipengaruhi oleh variable
psikologis yang meliputi need,pereceprion,memory,dan attitied.Seorang wisatawan
berkunjung ke sebuah destinasi karna wisata tersebut mempunyai kebutuhan untuk
berwisata serta mempunyai persepsi yang bagus mengenai wisata yang di
kunjungi,selai itu memori yang dimiliki dari pengalaman sebelumnya juga ber
pengaruh.Apabila memorinya indah maka pengunjung tersebut akan memmutuskan
untuk Kembali berkunjung ke wisata tersebut dan juga memungkinkan bagi
pengunjung untuk merekomendasikan wisata tersebut kepada orang lain.Adapun
proses pengambilan Keputusan yang dilakukan pengunjung terdiri dari 5 tahapan

Kotler and Keller, (2016)¢
1. Pengenalah,Kebutuhan “

ulai |dari (Ketikaseseerang mengenali mengenai

a kesadaran akan kebutuha sebut'terjadi akibat

pencarian informasi.Adanyasspencari informasi akan menimbulkan

beberapa alternatif pilihan.
3. Evaluasi Alternatif Pilihan

Dalam  membuat sebuah  Keputusan,konsumen agkan banyak
mempertimbangkan dan selanjutnya mengevaluasi altrnatif-alternatif
pilihan  produk,konsumen akan mencari manfaat produk dan
membandingkannnya dengan produk yang lain.Selanjutnya konsumen akan
memberi penilaian yang berbeda untuk setiap produk sesuai dengan apa
yang di butuhkan konseumen,jika produk tersebut memberikan manfaat
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yang sesuai terhadapm apa yang di butuhkan oleh pembeli maka konsumen
akan memberikan perhatian besar terhadap produk tersebut.

4. Keputusan Pembelian
Selama berjalannya proses evaluasi,konsumen akan membentuk prefensi di
antara Keputusan-keputusan yang ada,apabila suatu produk tersebut dapat
memenuhi kebutuhan pembeli maka sang pembeli akan mengambil
Keputusan mengambil produk tersebut.

5. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah melakukan Keputusan dengan pembelian,maka konsumen akan
menilai produk tersebut dan membandungkan dengan ekspentasi
mereka,jika lebih renda h dari yang mereka harapkan maka konsumen akan

merasa kecewa tapi demikian sebaliknmya, jika produk tersebut sesuai

dengan ekspentasi an merasa puas dengan

a. Pengenalan kebutuhan,proses berkunjung dimulai saat alon wisatawan
mengenali sebuah masalah atau kebutuhan. Dalam proses pengenalan
kebutuhan,calin wisatawan mempersepsikan perbedaan antara keadaan
yang diinginkan dan situasi actual yang memadai untuk membangkitkan
danmengaktifkan proses Keputusan berwisata.

b. Pencarian informasi,tahap proses Keputusan berkunjungdimana calon
wiisatawan ingin mencari informasi lebih banyak mengenai suatu desitnasi

wisata. Minat utama pemasar berfokus ada sumber-sumber infirmasi
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untamaa yangnmenjadi acuan wusatawan dan berpengaruh relative tiap
sumber tersebut kepada Keputusan berkunjung.

c. Evaluasi alternatif, tahap proses Keputusan berkunjung Dimana calon
wisatawan mengunakan informasi untuk mengevaluasi alternatif dalam
sekelompok pilihan

d. Keputusan berkunjung,calon wisatawan membentuk prefensi atas alternatif
pilihaan. Kemudian akan berbetuk niat untuk mengunjui daerah tujuan
wisata yang mereka sukai.

e. Prilaku pasca berkunjung,tahapan proses Keputusan berkunjung Dimana
wisatawan mengalami Tindakan selanjutnya atau pengalaman setelah
berkunjung dilakukan bersarkan kepuasan dan ketidakpuaasan

wisatawan.Jika kunjungan tidak memenuhi ekspentasi wisatawan kecewa,

jika kunjungan me n-puasdan jika kunjungan

maupun pesaing-pesaingnya.

c. Pengalaman dari teman-taman.

Ada lima factor yang menentukan tingakat kepuasan konsumen Sarjono
dkk,(2013)

a. Kualitas produk,pelangan akan merasa puas apabila hasilevaluasi mereka
menunjukan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas.
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b. Kualitas pelayanan,terutama untuk industry jasa,pelanggan akan merasa
puas bila mereka mendapatkan pelayanan yang baik atau sesuai dengan
yang diharapkan.

c. Emosional,pelangan akan merasa bangga dan mendapatkan keyakinan
bahwa orang lain akan kagum kepadanya bila mengunakan produk dengan
merek tertentu yang cenderung mempunyai tingkat kepuasan yang lebih
tinggi.

d. Harga,Produk yang mempunyai kualitas yang sama tetapi menetapkan
harga yang relative murah akan memberikan nilai yang lebih tinggi kepada
pelanggannya.

e. Biaya,pelangan tidak perlu mengeluarkan biaya tambahan atau tidk perlu

membuang waktu untuk medapatkan suatu produk atau jasa cenderung
puas terhadap proﬁ@

Berdasarkan penjelasan para .nm_r:ﬁ.lmm aikan make
epuitusan “yang 'di~lakukan Seoral

0Ses keputusan
an_dengan

berkunjung_iala
memperhat

berkunjung A

2.1.32. Mo

Menurut Ghefl dan’ Rahman (2018) model K
mempertimbangkan factor budz a[ﬂ]otj;@sil glag pengalaman sebelumnya dalam

an wisata yang

proses pengambilan Keputusan,Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016)

bahwa proses Keputusan konsumen terdiri dari lima tahapan yaitu :

e Pengenalan masalah
e Pencarian informasi
e Evaluasi alternatif

e Keputusan pembelian

Dan perilaku pasca pembelian

Indikator yang digunakan dalam mengukuur keputusan berkunjung kemantapan
untuk melakukan kunjungan,menjadikan objek wisata sebagai referensi utama,
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memberikan rekomendasi kepada orang lain, melakukan kunjungan Kembali
Menurut Poli et al (2023).

2.1.3.3. Faktor-faktor yng mempengaruhi keputusan berkunjung

Menurut Daulay et al (2022) keputusan untuk berkunjung kesuatu tempat wisata

dapat dipengaruhi oleh beberapa factor penting yaitu :

1. Aksebilitas
Seoraang wisatawan akan Kembali mengunjungi suatu destinasi wisata jika
ada kemudahaan akses menuju objek wisata tersebut dan ketersedian
transportasi umum, dengan adanya aksebilitas yang mudah dalam menuju
Lokasi wisata akan membuat wisatawan merasa nyaman dan aman

2. Fasilitas

-

Failitas yang tersedia di,dalam™objek
keingi erkunjung_dikare ._féﬁ‘ eMo
dari fasilitas-fasilitasyang' di sediakan ! = ==

3. Waktu dan bie —
Wa 2 akame&engruhi
tempuh«dan_biaya ike&@i%g_msa
yang . ralg_@n@ ngc_aj_ku

akan memicu

visata akan menarik Kembali

ang cukup ba

1 ng jarak
ak nenjaditolak ukur
f.f' piaya yang tinggi

Spsi seorang wisatawan tentangap

di dapatkan

akan di peroleh
oleh wistawa tersebut, aqusps'wariqrqe eka rapka dak sesuai maka
wisatawan tidak akan mungkin berkunjugskembali ke wisata tersebut.

4. Citra Destinasi -
Citra destinasi sangatlah penting dalam keputusan berkunjug, pada dasarnya
seorang wisatawan akan mencari informasi terlebih dahulu tentang objek
wisata yang akan dikunjungi. Jika banyak perkataan-perkataan positf
tentang destinasi tersebut akan memicu keputusan berkunjung untuk
berkunjung ke wisata tersebut, namun beda halnya dengan jika banyak
komnetar negative terhadap wisata tersebut maka seorang wisatawan akan
berpikir dua kali sebelum mengunjungi wisata tersebut.
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Jadi dapat disimpulkan bahwa keputusan berkunjug akan sangat di
pengaruhi oleh prespsi-prespsi seorang wisatawan terhadap wisata yang akan

dikunjungi.
2.1.4 Hubungan Antara Variabel

2.1.4.1 Pengaruh Harga Tehadap Keputusan Berkunjung

Kotler dan Amstrong (2022) yang menyatakan bahwa harga adalah nominal
yang dikeluarkan oleh konsumen dalam tujuannnya mendapatkan barang atau jasa
dengan harapann dapat mengunakan manfaatnya.Menurut lis Noviyanti & Denok
Sunari dalam penelitiannya bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan

berkunjung.

Hi= Harga berpengaruh Wkunjung
2.1.4.2 Pengar silitas Ter epU erkunjung
- r
' ngi sutau
yatakan
Usan W|satawa
"' ebutuhan

| |'\%'\" HSITAS
Upakan salah satu alasan wisate
017). Men@t Kimes &

uh s@rﬁg@kan |

daya Tari

bahwa faS|I e

Jika fasilita W

wisatawan.

H»= Fasilitas berpengaruh signifi nterhadap ke{) usan berku
DUALIT

2.1.4.3 Pengaruh Harga Dan Fasilitasilerhadap Keputusan Berkunjung

Menurut Lupiyoadi dalam Rizki Tegu, (2015) harga adalah berbagai
manfaat yang dimiliki oleh suatu produk atau jasa yang dibandingkan dengan
berbagai biaya yang ditimbulkan dalam rangka mendapatkan manfaat dan memiliki
atau mengunakan suatu barang maupun jasa

Menurut Nicklouse, (2015) mengatakan bahwa fasilitas adalah penyedian
perlengkapan-perlengkapan fisik untuk memberikan kemudahaan kepada para tamu
dalam melaksanakan aktivitas-aktivitasnya sehingga kebutuhan-kebutuhan tamu
dapat terpenuhi.
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Dalam penelitian Fima rosida (2018) menyatkan bahwa harga dan fasilitas

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

2.2 Penelitian Terdahulu

Sebelum melakukan penelitian ini,penulis telah membaca dan memahami beberapa
penelitian lain yang sebelumnya sudah dilakukan,kajian ini berguna untukl
memperjelas kerangka berpikir.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

NO | Judul, Nama | Tujuan Penelitian Metode Hasil
penulis, Tahun
Terbit
1 Pengaruh harga dan | Mendesksi kan | K antitatif Berdasarkan hasil
fasilitas  terhadap | hargay, tiket™“dan | ; analisis data yang
keputusa fasi-"lita ﬁ,,. dilakukan
berkunj aferns*, i, secara|| | - enunjukan
Wi y . parasial terh adap Ja tiket
W|sa utusan .r- fasilitas
kecamatan jung O pen
kabup ’ 'C_)' 6 'C_)' ‘ an terhadap
samosir, . < eputusan
Sirait, (20 ’ unjung
2 | Pengaruh Harga dan Tu ai J1 \dan | Kuantitatif Berdasarkan hasil
fasilitas  terhadap | dilaksanakannya penelitian yang
keputusan menginap | penelitian ‘ ini telah dilakukan
tamu hotel bets | adalah untuk dari data yang
western premier the | mengetahui diperolen  bahwa
hive Jakarta. Fristi | pengaruh  harga harga dan fasilitas
Bellia Annishia, Eko | dan fasilitas terhadap keputusan
Prastiyo( 2019 ) terhadp keputusan menginap  sangat
menginap di bets fositif dan kuat
western primer the
hive hotel
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Analisis  pengaruh | Betujuan  untuk | Kualitatif Hasil ~ pengujian
daya Tarik wisata, | mengetahui hipotesis ~ dalam
presepsi harga dan | pengaruh daya penelitian ini
kualitas pelayanan | Tarik wisata, menunjukan
terhadap minat | presepsi harga dan bahwa ada 9 uji
berkunjung  ulang | kualitas pelayanan hipotesis  dalam
dengan dengan | terhadap minat penelitian ini
kepuasan konsumen. | berkunjung ulang terdapt hanya 5
Adi Irawan (2017) | dengan dengan hipotesis yang
kepuasan berpengaruh
konsumen signifiikan.
Pengaruh harga dan | Untuk mengetahui | Kuantitatif Hasil  penelitiaan

fasilitas  terhadap

keputusan

(2023)

pengaruh

DUALI

ini menunjukan

secara parsial

3 dan fasilitas

toba.
| penelitian ini
juga menunjukan

bahwa harga dan

fasilitas secara

simultan

berpengaruh
Pengaruh harga tiket | Untuk Kuantitatif Hasil  penelitian
, fasilitas objek | memberikan bukti membuktikan
wisata, dan | empiris pengaruh bahwa ada
keamanan terhadap | fasilitas harga tiket pengaruh  antara
minat berwisata di | dan dan daya Tarik harga tiket
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objek wisata telaga | secara persial terhadap keputusan

ngebel.Nurdiana terhadap berkunjung di

Nurdiana, Adi | keputusan objek wisata telaga

Santoso (2023) berkunjung ngebel dan tidak
ada pengaruh
antara fasilitas dan
daya Tarik
terhadap keputusan
berkunjung ke
objek wisata telaga
ngebel

Pengaruh Tujuan dalam | Kuantitatif Hasil penelitian ini

harga,Lokasi,  dan | penelitian ini adalah bahwa

fasilitas terhadap
keputusal

erkUJu 0

Meyt

harding

sudarusma

_pengaruh

&

S

l \l"

ga, Loka5|

-

utusan: e e

ERSITA

O
0

—

;"
-

harga berpengaruh
sigifikan
dap keputusan

Pengaruh harga ntuk mengup Kuantitatif o Hasil dalam
fasilitas adap | pen: rﬁl Qa{g? .u Y penelitian ini
keputusan dan fasilitas adalah bahwa
berkujung terhadap harga berpengaruh
wisatawan ditaman | keputusan positif dan
Impian jaya ancol | berkunjung signiffikan

Jakarta terhadap keputusan
Imam Ardiansyah, B berkunjung

Mulia (2019)

Analisis  pengaruh | Bertujuan  untuk | Kuantitatif Hasil penelitian ini
produk menguji  seberapa menunjukan
wisata,presepsi besar pengaruh bahwa seluruh
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harga dan promosi

terhadap keputusan

produk
wisata,presepsi

variable

independent yang

wisatawan  dalam | harga dan promosi meliputi  ptoduk
mengunjungi objek | terhadap wisata,presepsi
wisata keputusan harga dan promosi
llham Surgawi, | wisatawan dalam berpengaruh
Sutopo Sutopo | mengnjungi objek postifi ~ terhadap
(2016) wisata variable dependen
yaitu  keputusan
berkunjung
9 Pengaruh keputusan | Untuk dapat | Kuantitatif Hasil analisis data
berkunjung terhadap | mengetahui membuktikan
kepuasan wisatawan | Pengaruh bahwa keputusan
di museum Geolog berkunjung
10

berkunjung
wisatawan di objek
wisata danau linow
Yuliana Pinaringsih
Kristumi (2017)

terhadap

keputusan
berkunjung
wisatawan di objek

wisata danau linow

berpengaruh
positif dan
signifikan terhadap

kepuasan

Kerangka Berpikir
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Apa itu kerangka berfikir? kerangka berfikir adalah dasar dari pemikiran
yang digunakan dalam penelitian,yang mencakup teori,fakta,observasi,dan kajian

Pustaka.
Hi
Harga

(X1)

eputusan
_

Berkunjug

asilitas

(X2)

Definisi inigbeftljuan sebagai-pemahaman tente
varibel penelitia yang terd ﬁldux\iar"aie{( aitu harga'(X1) dan fasilitas
(X2), dan ada variable Y ya enjadi penghubung nya yaitu Keputusan

berkunjung (Y). Varibel Y mejadi

ariable penellitian,

perhatian utama yang dilakukan dalam

peneliltian ini dengan dijelaskannya variable X.

Tabel 2.2 Definisi Oprasional

N | Variabel Definisi Definisi Indikator Skala
Konsep Oprasional
1 Harga Harga Harga yang o Keterjangka | Liker
(X1) adalah ditampilkan oleh uan harga t
sejumlah | wisata lausigem-
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uang yang
dikeluarka
n untuk
sebuah
produk
atau jasa
,atau

sejumla h

nilai tukar

yang
dikeluarka

atau jasa.

bura memberikan
promosi-pomosi
seputar
pemotongan
harga pada

konsumen

Ol@l

O

'O'OI

— o
.

ODUALITY

UNIVERSITAG

5006

e Kesesuaian
harga  dan
kualitas
produk

e Kesesuai
harga dengan

manfaat

Mardia et
al (2021)

Fasilitas | Fasilitas Fasilitas yang di e Fasilitas Likri
(X2) adalah tampilkan di umum et
segala wisata e Fasilitas
sesuatu lausigembura Perlenngkap

yang memberikan an
bersifat pondok yang
perlatan menarik, dan
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fisik yang | memberikaan e Fasilitas
disediakan | tempat ~ makan Pendukung
oleh pihak | yang bersih dan
penjual fasilitas-fasilitas
jasa untuk | pendukung
mendukun | lainnya
g
kenyaman
konsumen
Kotleretal
(2016)
3 | Keputusa | Keputusan Liker
t
mempertimbangk {
an harga dan
fasilitas dilisata
DUALITY
yang
berupa
suatu
destinasi
wisata
Priatmoko
(2017)
2.5  Hipotesis



Berdasarkan perumusan masalah serta mempelajari data-

data yang ada maka di penulis membuat hipotesis sebagai berikut :

H. = Harga berpengaruh signifukan terhadap keputusan
berkunjung H: = Fasilitas berpengaruh signifikan
terhadap keputusan berkunjung

Hz = Harga dan fasilitas secara bersama-sama mempunyai

pengaruh signifikan terhadap keputusan berkunjung
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