BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang
Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat, membuat perusahaan berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam memasarkan produknya. Dalam era globalisasi menuntut perusahaan harus mampu bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam menghadapi persaingan dilingkungan bisnis yang bergerak sangat dinamis dan penuh dengan ketidakpastian. Oleh karena itu, setiap perusahaan dituntut bersaing secara kompetitif dalam hal strategi bisnis untuk mencapai tujuan perusahaan serta memahami apa yang terjadi dipasar dan apa yang menjadi keinginan konsumennya. Setiap perusahaan didirikan dengan tujuan tertentu sehingga dapat tetap hidup dan berkembang. Salah satu tujuan perusahaan tersebut adalah dengan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba perusahaan. Tingkat keuntungan dapat dipertahankan apabila perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, salah satunya melalui usaha mencari dan membina langganan. Kegiatan pemasaran merupakan faktor yang sangat penting dan berpengaruh bagi perusahaan, untuk itu perusahaan harus mempunyai strategi yang mantap dalam melihat peluang atau kesempatan yang ada, sehingga posisi perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus dapat ditingkatkan. Strategi pemasaran yang berorientasi pada konsumen merupakan cara terbaik yang dapat dilakukan perusahaan. Perusahaan harus menentukan strategi dan rancangan pengembangan produk yang dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan melakukan inovasi atau mengikuti perkembangan trend pasar saat ini.
Banyak hal yang harus dipersiapkan maupun dipertahankan sebelum menentukan strategi yang tepat bagi perusahaan, salah satunya yaitu dengan strategi penetapan harga produk baru yaitu harga yang dtetapkan atas suatu produk baru harus dapat memberikan pengaruh yang baik bagi pertumbuhan pasar. Selain itu juga sedapat mungkin mencegah timbulnya persaingan sengit. Pada hakikatnya ada dua strategi pokok dalam menetakan harga produk baru yaitu skimming pricing ini merupakan strategi yang menetapkan harga tinggi pada suatu produk baru. Biasanya strategi ini dilengkapi dengan aktivitas promosi yang gencar. Produk-produk yang harganya ditetapkan dengan strategi ini, diantaranya produk-produk yang berkaitan dengan teknologo baru. Sedangkan peneration pricing strategi ini ditetapkan relatif rendah pada tahap awal Product Life Cycle (PLC). Tujuannya adalah agar dapat meraih pangsa pasar yang besar dan sekaligus menghalangi masuknya para pesaing. Dengan harga yang rendah, maka perusahaan dapat pula mengupayakan tercapainya skala ekonomis dan menurunnya biaya perunit. Strategi ini memiliki perspektif jangka panjang, dimana laba jangka pendek dikorbankan demi tercapainya keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Harga barang menjadi sesuatu yang sangat penting, artinya bila harga barang terlalu mahal dapat mengakibatkan barang menjadi kurang laku, dan sebaliknya bila menjual terlalu murah, keuntungan yang didapat menjadi berkurang. Penetapan harga di pangsa pasar akan berpengaruh besar terhadap pertumbuhan ekonomi dari suatu usaha dan tingkat pendapatan. Dari beberapa pengertian diatas dapat dikatakan bahwa jumlah/nominal uang yang harus dikeluarkan oleh pelanggan untuk mendapatkan sebuah produk. Harga yang sesuai dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian seorang pelanggan untuk membeli sebuah produk.
Dari uraian di atas dapat dikatakan bahwa harga dari sebuah produk dapat mempengaruhi konsumen, dalam keputusan pembelian untuk membeli produk tersebut.
Begitupun dengan  PT.Nenggapratama Internusantara yang bergerak dibidang penjualan truck mempunyai harga dari masing-masing produk yang di tawarkan, berikut tabel 1 harga dan truck yang dipasarkan :
Tabel 1.
Type dan Harga Yang Ditawarkan
	NO
	TYPE (kategori 2)
	HARGA

	1
	110 SD
	Rp.285.000.000

	2
	110 SDL
	Rp.291.000.000

	3
	110 SD PS
	Rp.291.000.000

	4
	110 SDV PS 
	Rp.293.000.000

	5
	110 SDL PS
	Rp.298.000.000

	6
	110 DD RL
	Rp.304.000.000

	7
	110 LD
	Rp.317.000.000

	8
	110 LD LONG PS
	Rp.299.000.000

	9
	110 LD LPG
	Rp.333.000.000

	10
	110 HD
	Rp.322.000.000

	11
	110 HD DS-PS OFFROAD
	Rp.337.000.000

	12
	130 MD
	Rp.339.000.000

	13
	130 MD LONG
	Rp.352.000.000

	14
	130 MD LONG 5.8
	Rp.353.000.000

	15
	130 MD PS
	Rp.345.000.000

	16
	130 MD LONG PS
	Rp.358.000.000

	17
	130 MD LONG PS 5.8
	Rp.360.000.000

	18
	130 HD 6.4
	Rp.353.000.000

	19
	130 HD 6.4 PS
	Rp.357.000.000

	20
	130 HD 6.4 DS-PS OFF ROAD
	Rp.366.000.000

	21
	130 HD 5.8 PS 4x4
	Rp.681.000.000

	22
	130 HD 6.8 PS
	Rp.351.000.000

	23
	130 HD 6.8 DS-PS OFF ROAD 
	Rp.345.000.000

	24
	130 HD 6.8 PS X POWER
	Rp.367.000.000

	25
	110 HD DUMP TRUCK
	Rp.376.000.000

	26
	110 HD PS DUMP TRUCK
	Rp.383.000.000

	27
	110 HD DS-PS OFF ROAD DT
	Rp.391.000.000

	28
	130 HD 6.4 DUMP TRUCK
	Rp.395.000.000

	29
	130 HD 6.8 DS-PS OFF ROAD DT
	Rp.410.000.000

	30
	130 HD 5.8 PS 4x4 DT
	Rp.728.000.000

	31
	130 HD 6.8 DUMP TRUCK
	Rp.395.000.000

	32
	130 HD 6.8 PS DUMP TRUCK
	Rp.407.000.000

	33
	130 HD 6.8 DS-PS OFF ROAD DT
	Rp.411.000.000

	34
	130 HD 6.8 PS X POWER DT
	Rp.417.000.000


Sumber PT. Nenggapratama Internusantara

PT. Nenggapratama Internusantara harus memperhatikan harga yang mereka tawarkan agar para konsumen memutuskan untuk memilih dan membeli produk mereka. Harga sangat berpengaruh secara nyata dan kuat pada Keputusan Pembelian untuk melakukan pembelian. Kebijakan penetapan harga selalu dikaitkan dengan kesesuaian dari apa yang di terima oleh konsumen. Terciptanya Keputusan Pembelian dapat memberikan beberapa manfaat antara lain pengaruh perusahaan dan konsumen menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas konsumen, dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut yang menguntungkan bagi perusahaan. Semakin sering suatu produk diperkenalkan kepada konsumen dengan memperbaiki kualitas dan menjamin produk, maka pelanggan akan  terus menjadikan produk tersebut sebagai produk utama dan produk unggulan pilihan pelanggan yang pada akhirnya loyalitas pelanggan terhadap produk tersebut tinggi.
Berdasarkan observasi yang dilakukan peneliti pada perusahaan tersebut bahwa produ Dutro 130 HD 6.8 PS Xpower sangat banyak diminati oleh para konsumen hal tersebut dikarenakan harga yang diberikan perusahaan tergolong murah dan didukung dengan fasilitas yang memadai sehingga menjamin kepuasan dari konsumen. selain itu Harga yang diberikan perusahaan sesuai dengan golongan ekonomi dan di jamin dengan kualitas produk yang terjamin. Juga Harga yang di tawarkan sesuai dengan kemampuan atau daya beli konsumen yang memiliki nilai guna /manfaat. Serta Harga produk yang di tawarkan mampu bersaing dengan harga truck lainnya dan didukung dengan kecanggihan teknologi. Dari harga yang ditawarkan tersebut maka konsumen berkeputusan untuk membeli degan melakukan berbagai hal seperti melakukan pertimbangan yang matang sebelum membeli produk dan didukung oleh   alasan yang kuat secara pribadi  selain itu mencari informasi mengenai produk lewat kenalan, internet, retail. Serta konsumen mendatangi langsung ke dealer yang tersedia. Oleh karena itu perusahaan harus mempu mempertahankan harga dengan memperhatikan para pesaing sehingga banyak konsumen tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan. 
Dari uraian latar belakang diatas maka penulis tertarik mengambil judul yaitu “Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT. Nenggapratama Internusantara”.

1.2 Identifikasi Masalah
Identifikasi permasalahan terkait dengan masalah diatas yaitu sebagai berikut:
1. Harga yang diberikan perusahaan tergolong murah dan didukung dengan fasilitas yang memadai dan kualitas produk yang terjamin sehingga menjamin kepuasan dari konsumen. 
2. Harga yang di tawarkan sesuai dengan kemampuan atau daya beli konsumen yang memiliki nilai guna /manfaat dan didukung dengan kecanggihan teknologi.
3. Konsumen melakukan pertimbangan yang matang sebelum membeli produk dan didukung oleh  alasan yang kuat secara pribadi selain itu konsumen mencari informasi mengenai produk lewat kenalan, internet, detail serta mendatangi langsung ke dealer. 

1.3 Perumusan Masalah
Dari uraian ditas maka rumusan masalah dari penelitian ini yaitu Apakah Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Nenggapratama Internusatara?

1.4 Pembatasan Masalah
Bermacam-macam jenis produk yang di perdagangkan di PT. Nenggapratama internusantara membuat penulis memberikan batasan masalah yang akan dibahas dalam skripsi ini. Dalam hal ini penulis hanya membahas mengenai Harga penjualan penjualan yang digunakan untuk Dutro 130 HD 6.8 PS Xpower pada PT Nenggapratama Intrenusantara dan pengaruhnya terhadap Keputusan pembelian.

1.5 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.5.1	Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang ada maka penelitian ini dilakukan dengan tujuan yaitu Untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian produk Dutro 130 HD 6.8 PS Xpower pada PT. Nenggapratama Internusantara.

1.5.2 	Manfaat Penelitian
Manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah :
1) Bagi penulis mampu memecahkan masalah ilmiah serta menambah ilmu pengetahuan mengenai pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Nenggapratama Internusantara
2) Bagi instansi pemerintah, hasil penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memberikan informasi mengenai Harga terhadap Keputusan Pembelianpada PT. Nenggapratama Internusantara
3) Bagi Institusi, dapat menjadi bahan acuan pustaka untuk penelitian-penelitian selanjutnya dengan Harga terhadap Keputusan Pembelianpada PT. Nenggapratama Internusantara
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