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Abstrak
	In quantitative research, verification is a common method used to check whether a method is correct by verifying or without corrections from what has been carried out elsewhere, by taking similar problems in life. The quantitative approach leads to a scientific approach to managerial and economic decision making. This approach consists of problem formulation, finding solutions, testing solutions, analyzing results and implementation of the results in achieving such as measure (calculation).
This study aims to verify the role model of the business communication corridor. Analysis will address this question:how much influence a dimension of a strategy consisting of two independent variables, product and price of the Olympic brand furniture has on the dimensions of purchasing behavior as the dependent variable at the outlet at Carrefour MT Haryono, Jl Raya MT Haryono, South Jakarta.
This research will apply business communication strategy theory (pricing strategy, product strategy, consumer behavior, purchasing decision and social category in order to represent discipline of social science).
For methodology, this research uses a verification study analysis with a positivistic paradigm. Data are referred to population of 450; 82 samples, while in the implementation and research, only 30 respondents were used as samples.
This study has resulted an important conclusion about the dimension of price strategy conducted by Olympic brand in that specific outlet. The furniture prices here are actually not cheap and rather close to the expensive in category (it is measured 2,25 at mean scale dimension). It shows the opinion of buyers who think the prices of furniture has a tendency to be expensive.
In the dimension of product strategy, it is clear  that the products  and strategies of Olympic furnitures are particularly targetted the household of urban middle class Indonesian. It can be verified from looking at the quality standard of products which are either not too good or too bad, at least from the eyes of the buyers.
The research also finds that the decision to buy an Olympic product is determined by a number of specific indicators, namely: the quality, the price, kind of products and place where products are sold.  It has been validated through this research that Olympic furniture products are mostly bought by ordinary buyers. They buy the products spontaneously at the Olympic outlet at Carefour. They are not those regular or typical inexperienced buyers. 
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PENDAHULUAN 
Mengikuti terus perjalanan waktu seiring bertambahnya jumlah populasi manusia dengan demikian meningkat pula upaya-upaya manusia  dalam pemenuhan kebutuhan dasar sehari-hari. Dimulai dari kebutuhan yang bersifat pokok mulai pemenuhan pangan, pemenuhan sandang hingga mencakup kebutuhan yang bersifat integratif. Apapun bentuknya pemuas kebutuhan manusia itu telah ada sejak dulu dan tak luput dari suatu kondisi sosial yang berhubungan erat dengan  manusia, produk, dan jasa.  
Kebutuhan manusia terus meningkat setiap tahun terkait dengan kegiatan aktifitas ekonomi dan pertambahan jumlah penduduk. Kebutuhan hidup manusia yang semakin beragam secara otomatis memicu proses-proses perubahan sosial yang ada dimasyarakat. Perubahan-perubahan itulah yang membuat kemampuan manusia dalam memenuhi kebutuhannya sangat dipengaruhi proses komunikasi  dalam kehidupan sehari-hari.
Hartley dan Hartley dalam tulisan mereka The Importance and Nature of Communication, dalam Fundamental of Social Psychology (New York : Alfred A Knopf, 1961) menyebut komunikasi sebagai suatu proses sosial yang bersifat mendasar  ( basic social process). Jadi proses komunikasi merupakan dasar dari segala apa yang disebut sosial  ( dalam arti kebersamaan aktifitas ) dalam berfungsinya organisme yang hidup. Bagi manusia, proses kebersamaan tersebut merupakan sesuatu yang mendasar sifatnya, untuk : berkembang individu, terbentuknya dan berkelanjutannya kelompok-kelompok manusia, serta untuk terlaksananya antar hubungan (interaksi) diantara sesama kelompok tersebut. 
Komunikasi memegang peran penting dalam sebuah organisasi perusahaan. Kegiatan komunikasi tidak hanya sekedar menyampaikan pesan informasi tetapi juga mengandung unsur  persuasif yakni agar orang lain bersedia menerima suatu pemahaman dan pengaruh maupun melakukan perintah , bujukan dan sebagainya.
Salah satu kebutuhan manusia, diantaranya : Perabot, mebel dan interior atau kini lebih dikenal sebagai produk sebutan furniture merupakan satu dari sekian banyak aneka kebutuhan manusia yang  terus meningkat. Walaupun kebutuhannya tidak mendesak perkembangannya ditandai semakin semaraknya dan menjamurnya pilihan produk-produk furniture  buatan Indonesia yang ada, tersedia dan beredar dipasaran.
Menurut Vinsensius Awey, selaku Wee Trading Director Olympic Group yang dikutip oleh Desy Susilawati (2011:1), industry furniture pasti akan mengalami pertumbuhan. Sebab masyarakat semakin sadar akan kebutuhan untuk mengisi rumah dan membuatnya nyaman, serta mengikuti trend yang ada.
Kondisi ini mengakibatkan munculnya showroom baik yang ditampilkan dan  dipajang di etalase mall, outlet supermarket, toko, galeri. Sehingga masing-masing showroom perlu merancang strategi pemasaran. Perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang handal agar dapat mencapai tujuan yang diinginkan, dimana dalam hal ini adalah peningkatan penjualan. Berbagai strategi dilakukan oleh perusahaan untuk menarik minat konsumen untuk membeli produk, promosi merupakan salah satu strategi media komunikasi antara penjual dengan pembeli. 
Permintaan pasar yang semakin meningkat telah menyebabkan industri furniture telah berkembang pesat dengan merk-merk dari perusahaan-perusahaan furniture terkenal  seperti Olympic, Ligna, Solid, Olimpia. Saat ini empat merek tersebut menjadi perusahaan dengan merek furniture terbaik  di Indonesia versi TOP Brand Award dari tahun 2009 sampai 2011 :
	Tabel 1
TOP BRAND AWARD

	2009
	2010
	2011

	MERK
	TBI
	MERK
	TBI
	MERK
	TBI

	OLYMPIC
	70,1%
	OLYMPIC
	70,5%
	OLYMPIC
	80,4%

	LIGNA
	7,4%
	LIGNA
	8,8%
	LIGNA
	5,6%

	SOLID
	4,3%
	SOLID
	2,6%
	SOLID
	3,0%

	 
	 
	OLYMPIA
	1,9%
	OLYMPIA
	1,3%

	
	
	
	
	
	

	(sumber : Handi Irawan 2011: 7)
	
	



Pada tabel 1 menunjukkan bahwa dari tahun 2009 sampai 2011 furniture Olympic berada diperingkat teratas dan setiap tahunnya menunjukkan kenaikan masyarakat yang menyukai produk tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa produk Olympic merupakan produk terbaik dibandingkan dengan merk lain. Hal ini dapat mengindikasikan pemilihan yang lebih selektif dari showroom-showroom furniture dalam memilih merek yang akan mereka perdagangkan, karena showroom furniture mempunyai amdil yang cukup besar dalam pemenuhan kebutuhan manusia dalam penjualan furniture 	   Dengan berkembangnya ekonomi , tehknologi dan daya pikir masyarakat konsumen pasti menyadari bahwa setiap diri memiliki hak untuk mendapatkan produk yang berkualitas dengan diiringi harga yang terjangkau untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan sehingga sesuai dengan yang diharapkan. Dengan hal ini perusahaan juga berharap adanya perubahan perilaku konsumen yang positif baik sebelum melakukan pembelian maupun sesudah pembelian.
Sebagai bagian dari perusahaan global, PT Carrefour Indonesia berusaha untuk memberikan standar pelayanan kelas dunia dalam industri ritel Indoneisa. Carrefour Indonesia memperkenalkan konsep hypermarket dan menyediakan alternatif belanja baru di Indonesia bagi pelanggan Carrefour Indonesia. Carrefour menawarkan konsep belanja “ One-Stop Shopping” yang menawarkan tempat pilihan dengan produk yang beragam, harga murah, dan juga memberikan pelayanan terbaik sehingga melebihi harapan pelanggan.
Saat ini Carrefour sudah beroperasi di 100 gerai dan tersebar di 38 kota / kabupaten di Indonesia. Sebagai salah satu ritel terkemuka. Sebanyak 72 juta pelanggan telah mengunjungi Carrefour di tahun 2010.  Dan Carrefour telah menawarkan 40.000 produk bagi pembeli. 
Berdasarkan keterangan-keterangan diatas,  maka dirasakan sangat penting keberadaaan strategi promosi perusahaan yang variabel-variabelnya  meliputi : harga dan produk,  menurut Menurut Dolak (2010 : 6) promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. Rangsan Nochai dan Titida Nochai (2011 : 134) dalam penelitiannya mengungkapkan bahwa strategi penjualan memiliki dampak penting terhadap keputusan pembelian
Dari uraian diatas maka perlu diadakan penelitian pada PT Carrefour Indonesia, khususnya pada  outlet furniture Olympic cabang  MT Haryono yang menawarkan aneka pilihan produk, khususnya furniture  yang beragam bagi pelanggannya , maka peneliti merasa terpanggil untuk mengadakan penelitian yang berjudul : “Pengaruh Strategi Harga dan Strategi Produk  Furniture Terhadap Perilaku Pembelian Pada Konsumen (studi kasus : outlet furniture Olympic Carrefour Jakarta-Cabang MT Haryono).
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan sebelumnya maka diperoleh rumusan sebagai berikut : “Strategi harga dan produk berpengaruh terhadap perilaku pembeli / konsumen yang mana? dioutlet Olympic Furniture pada cabang Carrefour MT haryono?”
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah strategi harga dan produk memiliki pengaruh terhadap perilaku pembeli saat berkunjung  dan membeli produk Olympic di Carrefour cabang MT Haryono. 

Pengertian Strategi Penetapan Harga
      Lamarto (1963:303) Istilah harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya.
Kotler dan Amstrong (2001:439) harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut.  Alma (1992:79) harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang.      Harga memiliki dua peran utama dalam proses pengambilan keputusan para pembeli yaitu:
1. Peranan alokasi dari harga,.
2. Peranan informasi dari harga, 

Dalam menentukan keputusan pembelian, informasi tentang harga sangat dibutuhkan dimana informasi ini akan diperhatikan, dipahami dan makna yang dihasilkan dari informasi harga ini dapat mempengaruhi perilaku konsumen.
Penetapan harga harus diarahkan demi tercapainya tujuan. Sasaran penetapan harga dibagi menjadi tiga (Stanton, 1984:31)
1. Berorientasi pada laba untuk: 
1. Mencapai target laba investasi atau laba penjualan perusahaan.
2. Memaksimalkan laba.
2. Berorientasi pada penjualan untuk: 
1. Meningkatkan penjualan.
2. Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar.
3. Berorientasi pada status quo untuk: 
1. Mengstabilkan harga.
2. Menangkal persaingan.

Pengertian Strategi Penetapan Harga 
Pengertian Produk menurut Philip Kotler & Amstrong ( 2005 : 337 ) adalah sebagai berikut : “Semua yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan pemakaiannya.”  
Berdasarkan definisi produk menurut Kotler menyatakan bahwa produk memiliki pengertian yang sangat luas, mencakup apa saja yang ditawarkan kesuatu pasar. Menurut Sistaningrum mengetahui bahwa produk memiliki dua bentuk , yaitu produk dalam bentuk barang dan produk dalam bentuk jasa.
a. Atribut Produk
Menurut Philip Kotler & Amstrong ( 2008 :266) mendefinisikan produk atribut produk,sebagai berikut : “atribut Produk adalah pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan manfaat yang akan ditawarkan produk atau jasa tersebut.”
Manfaat –manfaat tersebut kemudian dikomunikasikan dan disampaikan melalui atribut-atribut produk seperti:
1. Kualitas Produk.     
2. Fitur Produk.
3. Gaya dan desain.
4. Merek.
5. Kemasan.
6. Pelabelan.
7. Pelayanan pendukung produk.
Pengertian Perilaku Konsumen
Engel (1994:3) mendefinisikan perilaku konsumen adalah sebagai tindakan yang langsung terlibat  dalam mendapatkan atau mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. Istilah perilaku tidak hanya menyangkut kegiatan-kegiatan yang tampak jelas atau mudah diamati, tetapi perkembangan sekarang mengakui bahwa kegiatan yang jelas terlihat hanyalah merupakan salah satu bagian proses pengambilan keputusan. Jadi dianalisis perilaku konsumen yang realistis hendaknya menganalisis juga proses-proses yang tidak dapat atau sulit diamati, yang selalu menyertai setiap pembelian.
Swasta (1994:11) pengertian perilaku konsumen sering dikacaukan dengan pengertian perilaku pembelian. Padahal perilaku pembelian itu sendiri mengandung dua pengertian, pertama adalah bila diterapkan pada perilaku konsumen lebih menunjukkan kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam proses pengambilan keputusan yang menentukan kegiatan pertukaran itu. Pengertian kedua, mempunyai arti lebih khusus, yaitu perilaku langganan yang sering digunakan sebagai sebutan yang lebih inklusif dibandingkan perilaku konsumen. Proses pengambilan keputusan dalam pembelian produk barang dan jasa sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen itu sendiri. 
Umumnya ada lima macam peranan yang dapat dilakukan seseorang. Ada kalahnya kelima peran ini dipegan satu orang, namun sering kali pula peranan tersebut dilakukan beberapa orang. Pemahaman mengenai masing-masing peranan ini sangat berguna dalam rangka memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Kelima peran tersebut meliputi:
1. Pemrakarsa (initiator), 
2. Pemberi pengaruh (influencer)
3. Pengambil keputusan (decider)
4.  Pembeli (Buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian aktual.
5. Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi atau menggunakan barang atau jasa yang dibeli.
 Berdasarkan pendapat-pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian. Dengan indikator; 1. Pilihan produk, 2. Pilihan merek, 3. Pilihan pemasok, 4. Penentuan saat pembelian, 5. Jumlah pembelian. 
Sedangkan  Furniture adalah perabotan yang meliputi meja, kursi dan pada umumnya terbuat dari bahan kayu ( wiwoho 2008). Pada masa kini, banyak ditemukan macam-macam furniture yang terbuat dari bahan metal ataupun fiberglass. Kata furniture (dalam bahasa inggris ) diterjemahkan menjadi mebel (Marizar, 2005). Istilah mebel digunakan karena sifat bergeraknya atau mobilitasnya sebagai barang lepas didalam arsitektural. Kata mebel berasal dari bahasa Perancis yaitu meubel , atau bahasa Jerman 
METODE PENELITIAN
Menurut Umi Narimawati ( 2008: 9) Metode Penelitian merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Cara ilmiah berarti kegiatan penelitian itu didasarkan pada ciri-ciri keilmuan , yaitu : rasional, empiris, sistematis. Sedangkan menurut Sugiyono ( 2010 : 2) mengemukakan metode penelitian bahwa “ Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu .“
Sedangkan menurut Masyhuri dan M Zainudin ( 2009 : 45) pengertian metode verifikatif adalah sebagai berikut : “Metode verifikatif yaitu memeriksa benar tidaknya apabila dijelaskan untuk menguji suatu cara dengan atau tanpa perbaikan yang telah dilaksanakan ditempat lain dengan mengatasi masalah yang serupa dengan kehidupan. Adapun tujuan penelitian deskriptif menurut Husein Umar ( 2004: 47) yaitu untuk menggambarkan sifat sesuatu yang tengah berlangsung pada saat penelitian dilakukan dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala tertentu.
Pendekatan kuantitatif menurut Mudjarad Kuncoro (2001: 102) “Pendekatan ilmiah terhadap pengambilan keputusan manajerial dan ekonomi dimana pendekatan ini terdiri atas perumusan masalah , mencari solusi , menguji solusi, menganalisa hasil dan mengimplementasikan hasil”.
Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa metode verifikatif adalah metode menguji kembali penelitian yang sudah dilakukan untuk mengatasi masalah serupa ditempat yang berbeda. Penelitian ini dimaksudkan untuk menguji hipotesis dengan menggunakan perhitungan statistic. Penelitian ini digunakan untuk menguji pengaruh variabel X dan Y yang diteliti. Verifikatif berarti menguji teori dengan pengujian suatu hipotesis apakah diterima atau ditolak.
Untuk menggambarkan secara keseluruhan alur penelitian ini peneliti membuat suatu desain penelitian. Adapun tahap-tahap yng akan dilakukan oleh penulis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Menetapkan judul dan fenomena penelitian, selanjutnya menetapkan judul penelitian.
2. Mengidentifikasi permasalahan yang terjadi. Dalam hal ini penelitian diidentifikasi antara lain adalah strategi harga dan strategi pada produk furniture Olympic dan perilaku pembeli melalui hipotesis yang peneliti amati.
3. Menetapkan rumusan masalah. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : seberapa besar pengaruh strategi harga dan strategi produk penelitian secara simultan maupun parsial terhadap perilaku pembeli  furniture Olympic  di outlet cabang Carefour MT Haryono.
4. Menetapkan  tujuan penelitian. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kuantitatif dan metode verifikatif dengan pendekatan positivistik.
5. Menetapkan hipotesis penelitian , berdasarkan fenomena dan dukungan teori. Hipotesis penelitian ini adalah pengaruh strategi harga dan strategi produk berpengaruh terhadap pembeli furniture Olympic , Pembeli kategori yang manakah yang terpengaruh terhadap strategi harga maupun strategi produk.
6. Menetapkan konsep variabel sekaligus pengukuran variabel penelitian yang digunakan. Melihat dan menganalisis data-data yang telah diperoleh serta menguji kebenaran hipotesis baik secara manual maupun menggunakan software computer.
7. Menetapkan sumber-sumber data , tehnik penentuan sampel, dan tehnik pengumpulan data. Sumber data dalam penelitian ini meliputi data primer dan sekunder.
8. Melakukan analisis data . mencakup uji validitas, reliabilitas dan analisis deskriptif dan verifikatif.
9. Melakukan pelaporan hasil penelitian.
   
Variabel dibagi menjadi dua, yaitu variabel bebas ( independent) dan variabel terikat ( dependent). Menurut Husein Umar dalam bukunya ( 2005:30)  “ Metode penelitian untuk skripsi dan tesis bisnis”, adalah sebagai berikut :
“Variabel independent ( bebas ) adalah variabel yang menjelaskan atau mempengaruhi variabel yang lain , sedangkan variabel  dependent ( tergantung ) adalah variabel yang dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel independent.”
Sesuai dengan judul  penelitian strategi harga dan strategi produk serta pengaruhnya terhadap perilaku pembeli konsumen Carefour Cabang MT Haryono furniture Olympic pada outlet furniture Olympic. Maka menggunakan 2(dua) variabel independent dan 1 variabel dependent, yaitu :
1. Variabel independent ( X1 ) dalam penelitian ini adalah Strategi Harga.
2. Variabel independent ( X2) dalam penelitian ini adalah Strategi Produk.
3. Variabel dependent ( Y ) dalam penelitian ini adalah Perilaku Pembeli Konsumen Furniture.
Adapun yang menjadi sampel yang digunakan untuk pengukuran kuesioner adalah konsumen Carefour  pada outlet furniture Olympic Cabang MT Haryono. Sedangkan untuk menentukan jumlah ukuran sampel (n)/(jumlah responden) ditentukan dengan menggunakan  rumus slovin karena jumlah populasi yang ada diketahui. Berikut ini rumus slovin yang dikutip Umar ( 2002: 141 ) :
Adapun Rumus  Slovin & Sevilla.
	                                N 
n     =    ------------------------
                                           2
                          1  +    N e 




                                




n  = ukuran sampel.
N =  ukuran populasi.
e= persen kelonggaran ketidak teliti karena kesalahan pengambilan sampel dalam penelitian ini diambil e=0,05 dengan menggunakan tingkat kesalahan  (10 % ) , maka ukuran sampel penelitian dapat dihitung sebagai berikut :
 Maka ukuran data ukuran perolehan sampel  dapat dihitung sebagai berikut:

	                         450        
n     =   --------------------------------
                                             2
                  1  +    450 . (0,1)

       =       450
            -------------
                  1 + 4,5

       =       450
            ------------
                  5,5
                   


	      = 81, 818182

	Pembulatan jumlah sampel 

=    82 sampel






 

















	Maka dari penelitian kuantitatif yang dilakukan peneliti berlokasi di outlet furniture Olympic di Carefour Cabang MT Haryono, maka diketahui dan dapat ditentukan:
1) Penentuan Jumlah populasi = 450 orang.
2) Penentuan Jumlah Sampel = 82 orang.
Jumlah sampel adalah 82 , kemudian sampel ketentuan syarat tugas ditentukan 20 responden namun peneliti mengambil  sampel sejumlah : 30 responden  

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Realibilitas terhadap variabel-variabel yang terdapat  didalam kuesioner penelitian dilakukan dengan menggunakan SPSS versi 17. Dalam pengukuran dengan menggunakan SPSS , didapatkan hasil sebagai berikut :
harga ( x1), variabel  produk (x2 ) dan perilaku pembeli (y).

	Tabel 4.2 
Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	N of Items

	.641
	21








Sumber : Dataprimer yang diolah dengan SPSS, 2013

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.2 diatas, dapat diketahui bahwa variabel X1 dan X2, yaitu strategi harga dan produk . Kemudian Y , yaitu perilaku pembeli didapat nilai alpha cronbah sebesar 0,641 yang memiliki arti bahwa 64% pertanyaan kuestioner reliable karena alpha cronbah diatas 0,600 diatas 60% jumlah 30 responden menjawab 21 pertanyaan kuestioner yang berkenaan dengan harga, produk dan perilaku konsumen . Sudarmanto (2005:93)
Hasil penelitian yang diperoleh berdasarkan penyebaran kuesioner kepada 30 responden di Outlet Carefour cabang MT Haryono terhadap pembeli furniture Olympic yang dilakukan selama 10 hari antara tanggal  1 Mei hingga 10 Mei 2019, kemudian dihitung dan dianalisis menggunakan metode penelitian yang telah ditentukan sebelumnya .
Berdasarkan hasil kuesioner yang terkumpul, terlihat profil responden yang memuat keterangan berupa data pribadi yang ditanyakan kepada setiap responden . berikut adalah tabel yang berisi karakteristik responden yang telah diteliti:
[image: ] 
Sumber : Dataprimer yang diolah dengan SPSS, 2013
	MEWAKILI KELAS GOLONGAN MANAKAH FURNITURE OLYMPIC?

	
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	KELAS MENENGAH 
( 4-6)
	21
	70.0
	70.0
	70.0

	
	KELAS BAWAH ( 7-9) 
	9
	30.0
	30.0
	100.0

	
	Total
	30
	100.0
	100.0
	


Sumber : Dataprimer yang diolah dengan SPSS, 2013



[image: ]
Sumber : Dataprimer yang diolah dengan SPSS, 2013
Hasil berdasarkan penelitian yang telah berlangsung maka dapat disimpulkan strategi pemasaran  yang diterapkan furniture membidik segmentasi dan positioning . 
[image: ]
Sumber : Dataprimer yang diolah dengan SPSS, 2013

Berdasarkan analisa-analisa yang telah diuraikan pada gambar maka diamati  dan dilihat dari gambar tabel dan diagram. bahwa strategi penerapan harga  sejumlah 46,67 % responden mengatakan bahwa tiada penawaran harga potongan , harga disetiap pembelian produk tidak pernah mengalami diskon potongan sehingga responden mengatakan tidak pernah harga turun, sudah dipastikan harga tetap ( tidak berubah ).Sejumlah 40% responden terukur harga standard ( artinya harga dianggap standard penilaian ) sesuai barcode yang telah ditentukan oleh pihak manajemen Carrefour, dari pembeli dan responden sejumlah 13,33% mengatakan terkadang penerapan harga furniture olympic terdapat harga potongan discount .apapun bentuk strategi penerapan harganya menurut Alma (1992:79) harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang.
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Sumber : Data primer berdasarkan kuesioner yang diolah dengan SPSS, 2013

	DARI KACAMATA ANDA SEBAGAI PEMBELI ? SEBAGAI SIAPAKAH ANDA MEMPOSISIKAN SELAKU KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN FURNITURE OLYMPIC?  KAITAN PADA TINJAUAN PRODUK  DAN HARGA !

	
	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	PEMBELI KONVENSIONAL
	3
	10.0
	10.0
	10.0

	
	PEMBELI BARU / BIASA
	19
	63.3
	63.3
	73.3

	
	PEMBELI SPESIFIK
	8
	26.7
	26.7
	100.0

	
	Total
	30
	100.0
	100.0
	


Sumber : Data primer berdasarkan kuesioner yang diolah dengan SPSS, 2013
[image: ]

Dengan melihat tabel harga dan diagram. Dimensi Harga ( X1) atau rata-rata (Mean ) memegang peranan sangat penting dalam keputusan pembelian dan berpengaruh terhadap dimensi perilaku konsumen,  oleh sebab itu peneliti  menganalisis melalui garis harga dibawah ini :
Skala Dimensi Mean X1( HARGA 
		    Positioning
			Harga


				  2,25
1			2			3
Murah	          Biasa 			Mahal 
Dari hasil diatas gambar diatas,  maka dapat dianalisa hasil dari respon penelitian ini mendekati pernyataan bahwa strategi harga furniture Olympic tidak murah, harga juga bukan biasa ( standard)  namun terukur rata-rata 2,25 dimana dapat disimpulkan tingkat harga kecendrungannya mendekati mahal dimata para pembeli dioutlet ini.
Skala Dimensi Mean X2 ( PRODUCT )
		    Positioning
			Product 

				  2,36
1			2			3

Dari hasil diatas mengamati secara seksama didalam gambar maka dapat dianalisa hasil dari responden  bahwa  produk dan strategi furniture Olympic dikhususkan bagi produk pengguna-pengguna pada golongan-golongan kaum urban kategori rumah tangga kelas  menengah dimana kualitas produknya memiliki value cukup  berkualitas tidak terlalu baik dan tidak terlalu buruk  kualitasnya atau mutunya dimata para pembeli dioutlet ini.
Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh sejumlah faktor, seperti kualitas produknya , harga, produk, tempat penjualan produk, dan seterusnya
Skala Dimensi Mean Y ( PEMBELI )
		Positioning
			Pembeli 


		  	   2,17
1			2			3
Pembeli awam     pembeli biasa   	pembeli tetap ( setia/ maniak)

Dari hasil diatas pada gambar diatas,  maka dapat dianalisa hasil dari responden  bahwa  pembeli produk furniture Olympic berada dirata-rata 2,17 terukur dan terevaluasi sebagai pembeli biasa.
Dengan demikian disimpulkan rata-rata konsumen pembeli di outlet ini berpredikat pembeli  biasa. Pembeli biasa secara umum dapat dilukiskan bagi mereka pembeli yang sebelumnya telah mengkoleksi dan memiliki pengetahuan akan produk dan harga. 

Uji Hipotesis
	Model Summaryc

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate
	Change Statistics
	Durbin-Watson

	
	
	
	
	
	R Square Change
	F Change
	df1
	df2
	Sig. F Change
	

	1
	.106a
	.011
	.12
	1.61033
	.011
	1.107
	1
	98
	.295
	

	2
	.243b
	.059
	.39
	1.57908
	.048
	4.917
	1
	97
	.029
	1.991

	a. Predictors: (Constant), Harga

	b. Predictors: (Constant), Harga, Produk

	c. Dependent Variable: Beli



Dari model summary di atas terlihat bahwa Adjusted R Squre bahwa pengaruh harga dan produk terhadap perilaku beli furniture pelanggan adalah 0,39 (39%) menyumbangkan sedagkan 61% dipengaruhi factor lain. Pengaruhnya dalam tingkat sedang untuk kontribusi factor yang ada.

	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	2.870
	1
	2.870
	1.107
	.0029b

	
	Residual
	254.130
	98
	2.593
	
	

	
	Total
	257.000
	99
	
	
	

	2
	Regression
	15.130
	2
	7.565
	3.034
	.0053c

	
	Residual
	241.870
	97
	2.494
	
	

	
	Total
	257.000
	99
	
	
	

	a. Dependent Variable: Beli

	b. Predictors: (Constant), Harga

	c. Predictors: (Constant), Harga, Produk


Dari nilai anova terlihat p value sebesar 0,0053 (<0,05) dengan demikian jelas ada perbedaan sikap perilaku beli pelanggan sebelum dan sesudah dipengaruhi harga dan produk furniture yang ada.

	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Correlations
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Zero-order
	Partial
	Part
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	12.218
	.486
	
	25.151
	.000
	
	
	
	
	

	
	Harga
	.023
	.022
	.106
	1.052
	.295
	.106
	.106
	.106
	1.000
	1.000

	2
	(Constant)
	11.925
	.494
	
	24.125
	.000
	
	
	
	
	

	
	Harga
	.008
	.025
	-.038
	-.324
	.007
	.106
	-.033
	-.032
	.697
	1.434

	
	Produk
	.91
	.041
	.262
	2.217
	.029
	.241
	.220
	.218
	.697
	1.434

	a. Dependent Variable: Beli


	Bila dilihat dari table koefisien jelas terlihat bahwa persamaan yang digunakan adalah 
Y = A+bX1+X2+X3…….Xa,b,c…..
Y = 12,218 + ,008X(harga) + 0,91X(produk)
SIMPULAN DAN SARAN
1. Ada pengaruh signifikan sedang antara harga dan produk furniture terhadap perubahan dan sikap beli dari pelanggan. 
2. Ada perbedaan signifikan sikap pelanggan sebelum dan sesuddah memahami harga dan produk yang ada terutama furniture di gerai furniture yang ada.
3. Pengaruh yang kuat ada pada kualitas produk furniture dibandingkan dengan strategi harga yang ada.
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh , maka peneliti memberikan beberapa saran sebagai masukan yang mungkin dapat bermanfaat bagi kemajuan Olympic Furniture dalam meningkatkan penjualan produk.Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan ini , kebanyakan pembeli yang membeli di outlet Olympic adalah pembeli biasa. Oleh karenanya itu beberapa saran dari peneliti sebagai masukkan bagi perusahaan Olympic Furniture yaitu dengan mengevaluasi strategi dan taktik yang meliputi bentuk kerjasama dalam hal pemberian bentuk-bentuk harga diskon khusus ( seperti dalam event libur sekolah, menyambut natal, lebaran dan tahun baru ) pada setiap outlet yang tersebar dibeberapa tempat khususnya di Carefour . Selain itu perlu adanya penataan produk yang lebih menarik konsumen dan petugas pramuniaga yang handal dalam mempromosikan tentang produk dalam melayani pembeli  sehingga dapat merubah perilaku konsumen.
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