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Abstrak
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga dan pemasaran langsung terhadap minat beli pelanggan yang dilakukan pemilik usaha tempe pada Desa Lampuara, Kec. Ponrang Selatan, Kab. Luwu. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode wawancara observasi dan dokumentasi. Wawancara dilakukan dengan pemilik usaha dan pelanggan. Data diperoleh dari peninjauan langsung terhadap objek yang akan diteliti hingga memperoleh gambaran yang jelas mengenai objek yang diteliti serta melakukan pencatatan untuk pengumpulan data. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pengaruh harga dan pemasaran terhadap minat beli konsumen pada usaha tempe di desa lampuara, Kec. Ponrang Selatan, Kab. Luwu merupakan hal pokok yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam pengambilan keputusan untuk suatu produk.
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Pendahuluan
Dalam era globalisasi ini persaingan bisnis tidak dapat terelakkan. Pemasar yang akan menjual produknya, berupa barang dan jasa harus mampu memenuhi apa yang dibutuhkan dan diinginkan para konsumennya, sehingga bisa memberikan nilai yang lebih baik dari pada pesaingnya. Pemasar harus mencoba mempengaruhi konsumen dengan segala cara agar konsumen bersedia membeli produk yang ditawarkannya, bahkan yang semula tidak ingin, menjadi ingin membeli. Karena pada prinsipnya konsumen yang menolak hari ini belum tentu menolak hari berikutnya, akibatnya timbul persaingan dalam menawarkan produk-produk yang berkualitas dengan harga yang mampu bersaing di pasaran. 
Berdasarkan tingkat kehidupan masyarakat yang semakin meningkat, maka kebutuhan masyarakat terhadap barang dan produk juga akan semakin meningkat. Hal ini membawa pengaruh terhadap perilaku mereka dalam memilih barang yang akan mereka beli ataupun yang mereka anggap paling sesuai dan benar – benar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Produk yang berkualitas dengan harga bersaing merupakan kunci utama dalam memenangkan persaingan, yang pada akhirnya akan dapat memberikan nilai kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen. Konsumen kini memiliki tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena dihadapkan pada berbagai pilihan berupa barang maupun jasa yang dapat mereka beli. Dalam hal ini Perusahaan yang cerdas akan mencoba memahami sepenuhnya proses pengambilan keputusan konsumen, semua pengalaman mereka dalam belajar, memilih, bahkan dalam menggunakan produk. Diantara proses alternatif dan pengambilan keputusan terdapat minat beli konsumen.
Pemasaran secara langsung harus diukur melalui sudut pandang konsumen terhadap system pemasaran produk itu sendiri, sehingga selera konsumen disini sangat berpengaruh. Jadi dalam mengelola kualitas suatu produk harus sesuai dengan kegunaan yang diinginkan oleh konsumen. Dalam hal ini yang penting adalah menjaga konsistensi dari output produk pada tingkat kualitas pemasaran yang diinginkan dan diharapkan konsumen. Pemasaran produk merupakan kemampuan untuk melakukan fungsinya. Kemampuan itu meliputi : daya tahan, kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan dioperasikan dan diperbaiki, serta atribut yang berharga pada produk secara keseluruhan.
Dengan semakin banyaknya produsen yang terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, menyebabkan setiap perusahaan harus  teliti dalam menetapkan harga. Harga sangat menentukan kelangsungan perusahaan, karena harga merupakan pondasi laku atau tidaknya produk atau barang tersebut ketika dijual. Sehingga, harga hanya dipatok dengan cara yang kompetitif, antara pebisnis atau dengan yang lainnya tidak boleh menggunakan cara-cara yang saling merugikan. Jadi pengaruh harga dan pemasaran langsung adalah pilihan penting bagi konsumen, sehingga harga suatu produk sangat menentukan kualitasnya dan menimbulkan kemauan konsumen atas produk tersebut.
Bisnis atau kegiatan ekonomi merupakan kegiatan di bidang usaha pemenuhan kebutuhan individu maupun kelompok, baik berupa produksi, konsumsi maupun distribusi yang ditujukan untuk memperoleh keuntungan. 
Dunia sudah semakin terbuka dan mudah diakses atau sering disebut dengan istilah “dunia tanpa batas‟ dengan menghadapi resiko yang paling ditakuti yaitu persaingan antar produk, perusahaan maupun persaingan antar Negara. Berdasarkan uraian di atas, maka dari itu penulis mengangkat judul Pengaruh Harga  dan Pemasaran Langsung Terhadap Minat Beli Pada Usaha Tempe di Desa Lampuara, Kec. Ponrang Selatan, Kab. Luwu.

Tinjauan Pustaka
Harga
Harga adalah sejumlah rupiah yang bisa dibayarkan oleh pasar terhadap  perusahaan dari sudut pandang pemasaran merupakan satuan moneter atau sebagai alat ukur  suatu produk yang akan ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan dari suatu produk.
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atau dikenakan atas sebuah produk, dengan kata laian harga merupakan sebuah nilai yang harus ditukarkan denga produk yang dikehendaki oleh konsumen (swasta, 2008). Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu produk ataupun jasa, setiap perusahaan harus mampu menetapkan harga dengan tepat.
Harga merupakan satu-satunya elemen yang menghasilkan pendapatan sedangkan elemen lain menimbulkan biaya. (Kotler, 2006:345) Menentukan harga bukanlah hal yang mudah, terdapat beberapa proses yang harus dilakukan dalam penetapan suatu harga suatu produk. Hal tersebut dilakukan agar mendapatkan keuntungan bagi perusahaan. 
Pemasaran Langsung
Pemasaran Langsung adalah suatu proses atau sistem pemasaran dimana orang atau organisasi yang melakukan pemasaran tersebut berkomunikasi langsung dengan target konsumen untuk melakukan penjualan. Pemasaran Langsung (Direct marketing) akan menghasilkan respons atau transaksi dengan target konsumen.
Minat Beli
Menurut Durianto, (2003:109) minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. 
Minat beli merupakan pernyataan mental konsumen yang merefleksikan rencana pembelian suatu produk dengan merek terntentu pengetahuan tentang niat beli konsumen terhadap produk perlu diketahui oleh para pemasar untuk mendeskripsikan perilaku konsumen pada masa yang akan datang. 
Minat  beli terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk hal tersebut berasal dari keyakinan konsumen terhadap kualitas produk. Semakin rendah keyakinan konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan menurunkan minat beli konsumen. Minat (Interest) digambarkan sebagai situasi dimana konsumen belum melakukan suatu tindakan, yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilakuk atau tindakan tersebut. Minat merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap suatu objek yang menunjukkan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian (Kotler 2005:15).

Desain Penelitian dan Metode
Penelitian ini menggunakan pendekatan metode kualitatif. Lokasi penelitian dilaksanakan di Desa Lampuara, Kec. Ponrang Selatan, Kab. Luwu, Indonesia.waktu penelitian ini dilakukan dalam jangka waktu 3 bulan.

Hasil Dan Pembahasan
Berdasarkan tingkat kebutuhan masyarakat yang semakin meningkat, maka kebutuhan masyarakat terhadap barang berupa produk ataupun jasa pun meningkat. Hal ini membawa pengaruh terhadap perilaku mereka dalam memilah barang dan jasa yang akan ia beli ataupun yang mereka anggap benar-benar sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.
Industri rumah tangga Tempe Asri Jaya berlokasi di Desa Lampuara, Kecamatan Ponrang selatan. Pada Desember tahun 2015, kami berpikir bahwa kebutuhan hidup mulai meningkat setelah  memiliki isteri. Oleh karena itu, kami mencoba bereksperimen dengan memanfaatkan kacang kedelai yang cukup banyak ditemukan di pasar terdekat dan petani kedelai kami mengolahnya menjadi makanan simple yakni produk tempe. 
Awalnya kami mencoba produksi sedikit demi sedikit dengan mejualnya di pasar. Namun setelah jalan beberapa permintaan dari  konsumen dan produsen lain yang menjajakkan dagangan tempenya ke Padang sappa kami pun berfikir untuk melanjutkan dan menekuni usaha tersebut. 
Setelah beberapa bulan permintaan semakin meningkat hingga tahun ketahun kebutuhan barang pokok untuk membuat tempe pun meningkat kami menghadapi sedikit kendala dalam menjalankan usaha kami, setelah harga bahan naik harga produk juga ikut naik namun para konsumen/produsen tidak bisa menyesuaikan.
Pada akhirnya kami menghentikan sementara pesanan dari pengecer, dan kami mulai dengan memasarkan produk kami sendiri  kebeberapa pasar yang ada di Padang sappa. Sejak saat itu produk tempe kami mulai dikenal dan diminati banyak masyarakat dan kami pun mulai dengan membuka kios kecil-kecilan di samping rumah kami yakni rumah orang tua saya sendiri.
Dengan dibukanya kios tersebut kami mendapatkan kemudahan dalam menawarkan produk kami. Kami pun mendapat tawaran dari berbagai kelompok pemasar untuk menambah lahan penjualan kami di pasar Cilallang, Dengan berbagai macam upaya tersebut kami berharap agar usaha ini semakin maju. Dalam mencapai  kemajuan, kami juga mengalami pasang surut dalam berbisnis, akan tetapi berkat kerja keras dan do’a kami dapat membesarkan usaha kami.

Pembahasan
Berdasarkan analisis hasil penelitian tentang pengaruh harga dan pemasaran langsung terhadap keberhasilan perusahaan pada Usaha Tempe Asri Jaya Desa Lampuara Kecamatan Ponrang Selatan Kabupaten Luwu, diperoleh data yang kongkrit dari variabel tersebut bepengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. Besarnya pengaruh variabel tersebut terhadap keberhasilan perusahaan dalam meningkatnya penjualan produk adalah dapat menarik minat beli konsumen pada usaha Tempe Asri Jaya yang terus meningkat dari 3 bulan terakhir ini yakni dari bulan Februari, Maret dan April. Maka sudah seharusnya variabel tersebut menjadi perhatian dan tolak ukur bagi pihak usaha Tempe Asri Jaya dalam mencapai keberhasilan perusahaan.

Simpulan Dan Saran
Simpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan pada Usaha Tempe Asri Jaya, maka dapat disimpulkan bahwa: Strategi pemasaran yang dilakukan di Usaha Tempe Asri Jaya adalah 
Strategi STP (Segmentatin, Targeting, Positioning)
segmentation dengan cara membagi pasar dalam variabel yang berbeda menurut kebutuhan, karakteristik, dan perilaku kemudian mengembangkan bentuk segmen  yang dinilai menguntungkan perusahaan. Langkah kedua targeting ialah proses mengevaluasi daya tarik masing masing segmen pasar dan memilih satu atau lebih jumlah segmen yang dimasuki. Langkah positioning yang efektif dimulai dengan diferensiasi yang benar-benar mendiferensiasikan penawaran pasar perusahaan sehingga perusahaan dapat memberikan nilai lebih kepada konsumen. Sedangkan  positioning adalah pengaturan produk untuk menduduki tempat yang jelas, berbeda, dan diinginkan relatif terhadap produk pesaing dalam pikiran konsumen sasaran.
Bauran pemasaran 
Terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi. Keempat komponen pemasaran tersebut dirasakan efektif untuk membantu menetapkan strategi pemasaran perusahaan yang apabila digunakan secara tepat agar dapat mencapai tujuan yang ingin dicapai oleh perusahaan. Perusahaan mempersiapkan sebuah bauran pemasaran dimulai dari produk, pelayanan, dan harga serta memanfaatkan bauran promosi yang tediri dari promosi penjualan, iklan, tenaga penjualan, hubungan masyarakat, surat menyurat secara langsung, dan telemarketing untuk mencapai saluran distribusi dan pelanggan sasaran. 
Berdasarkan rata-rata keseluruhan dari hasil analisis strategi pemasaran Usaha Tempe Asri Jaya yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa dari keempat variabel bauran pemasaran yang dijalankan dapat berjalan dengan baik dan efektif Secara keseluruhan.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian, terdapat beberapa saran yang dapat diberikan bagi pihak Usaha Tempe Asri Jaya, yaitu: 
Sebaiknya pihak Usaha Tempe Asri Jaya dapat memberikan prioritas utama pada pengembagan strategi bauran promosi khususnya sosialisasi sistem penjualan melalui media sosial, melihat hasil evaluasi yang dilakukan oleh konsumen masih menganggap bahwa sosialiasai melalui promosi masih belum maksimal dilakukan oleh pihak perusahaan. Hal ini terjadi karena ketersediaan produk yang terbatas, dan dilakukanya pembatasan penjualan produk tanpa sosialisai yang maksimal. 
Untuk kedepanya Usaha Tempe Asri Jaya perlu melakukan penambahan peralatan produksi, karena permintaan konsumen yang terus meningkat. Sehingga untuk mengantisipasi hal tersebut, perlu dilakukan penelitian lanjutan tentang strategi pengembangan bisnis pada Usaha Tempe Asri Jaya.
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