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ABSTRAK

Saat ini persaingan antarperusahaan dalam berbagai bidang di dunia bisnis
sangatlah ketat, sehingga perusahaan harus menghadapi dengan cara yang sehat dan
sesuai dengan peraturan yang ada. Agar dapat terus bersaing dengan perusahaan lain
terutama di bidang yang sama, setiap perusahaan memerlukan strategi dan metode
penetapan harga yang sesuai demi kelangsungan perusahaan dalam menjalankan usaha.
Dengan adanya penetapan harga yang tepat, perusahaan diharapkan dapat
meningkatkan penjualannya atas barang yang dijualnya ataupun memaksimalkan laba
yang diperoleh. Sehingga tujuan penelitian ini untuk mengetahui seberapa besarkah
pengaruh strategi penetapan harga terhadap volume penjualan pada Toko Deoni, dan
mengetahui perspektif ekonomi islam mengenai strategi penetapan harga terhadap
volume penjualan perusahaan Toko Deoni.

Penelitian ini bersifat kuantitatif. Metode pengambilan sampel menggunakan
teknik non probability sampling dan jumlah sampel sebanyak 50 orang staff divisi
penjualan Toko Deoni. Sumber data yang digunakan adalah data primer dan data
sekunder. Teknis analisis menggunakan software SPSS 17.00 diantaranya analisis
deskriptif, uji validitas, uji reliabilitas; uji asumsi klasik dan uji hipotesis menggunakan
analisis regresi linear sederhana.

Berdasearkan hasil uji validitas, uji reliabilitas, uji asumst Klasik; teknik@analisis
regresi linear sederhana, hasil uji Tydan keefisieh determinasi bahwa strategi penctapan
harga berpengaruh. positif dan /sigaifikan terhadap volume penjualan. Hal tersebut
dibukilkamberdasarkan hasil perhitungan secara regresi sederhiana menuajukkan tingkat
signifikansi ~dipeieleh sebesar 0,009 < 0,05. Pengujian parsial"th.}ung'pada variabel
strategi penetapan hargLsebesar 2,714 > 201063 (LM > twne) Sehingga dapat
disimpulkan H, ditoi&k“dan. Ha digerlma Koefr5|en determinasi (R? sebesar 0,133
(13,3%) yang berarti strategi perretapan harga” ditentukan atau dipengaruhi volume
penjualan sebesar 13,3% dan sisanya 86,7% dipengaruhi faktor-faktor lain diluar
variabel strategi penetapan harga.

Penetapan harga di Toko Deoni Bandar Lampung telah sesuai dengan teori
ekonomi islam karena harga yang ditetapkan didasarkan oleh mekanisme harga yang
memiliki standar harga yang berlaku dipasaran tanpa adanya campur tangan
pemerintah.

Kata Kunci: Strategi Penetapan Harga, Volume Penjualan, dan Perspektif Islam.
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MOTTO

“Sesungguhnya Allah lah yang menentukan harga, serta mengencangkan,
melapangkan, dan memberi rezeki. Dan sesungguhnya, aku berharap untuk
menghadap Allah tanpa ada seorang pun yang menuntutku karena suatu
kedzaliman baik dalam urusan darah (jiwa) ataupun harta.”

(HR. Abu Daud)
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BAB |
PENDAHULUAN

Penegasan Judul
Mempertegas pokok bahasan dalam penelitian ini, maka penulis merasa perlu
untuk memperjelas pengertian dari istilah-istilah yang terkandung dalam judul
“Analisis Pengaruh Strategi Penetapan Harga Terhadap Volume Penjualan
pada Toko ATK (Alat Tulis Kantor) Deoni di Bandar Lampung Menurut
Perspektif Ekonomi Islam”, penjelasan yang terkandung dalam istilah judul
tersebut diharapkan dapat menghilangkan kesalahpahaman pembaca dalam
menentukan bahan kajian selanjutnya. Adapun istilah-istilah yang perlu dijelaskan
adalah sebagai berikut:
1. Analisis
Menurut Satori dan Komariyah analisis adalah suatu usaha untuk mengurai
suatu masalah atau fokus kajian menjadi bagian-bagian (decomposition)
sehingga susunan/tatanan bentuk sesuatu yang diurai itu tampak dengan jelas
dan karenanya bisa secara lebih terang ditangkap maknanya atau lebih jernih
dimengerti duduk perkaranya.'
2. Pengaruh
Pengaruh adalah daya yang ada atau muncul dari sesuatu (orang, benda) yang
Sikut membentuk watak, kepercayaan, atau perbuatan seseorang,”

3. “Strategi

iMenurut Kamus Besar Bahasa Indonesna strategi sebagal rencana‘yany cermat
mengenai kegiatan untuk mencapai sasaran khtisus. I?enyu_sunan sebuah
strategi harus-menggunakan metode maupul teknike teknik tertentu sehingga
kebijaksanaan ayang, dihasilkan akan __Cpimal, Untuk itu diperlukan
pengetahuar dan keahu@p yang mema@tal guna’mencapal tujuan organisasi.®

4. Penetapan Harga

Dalam artian yang lebih luas menurut Kotler dan Armstrong, harga adalah
jumlah semua nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan
manfaat (dari) memiliki atau menggunakan barang atu jasa. Secara historis,
harga telah menjadi faktor utama yang memengaruhi pilihan pembeli.*
Menurut Kotler, penetapan harga dan persaingan harga merupakan masalah

! Aan Komariyah, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 200
? Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Cetakan ke delapan Belas Edisi

IV (Jakarta: Balai Pustaka, 2002), h. 1045

h. 76

3 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia ..., h. 988
* Philip Kotler, Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi ke 12 Jilid 1 (Jakarta: Erlangga, 2004),
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nomor satu yang dihadapi oleh para eksekutif pemasaran. Namun, banyak
perusahaan tidak mampu menangani penetapan harga dengan baik.’
Menurut Lupiyoadi keputusan penetapan harga juga sedemikian penting dalam
menentukan seberapa jauh pelayanan layanan jasa dinilai oleh konsumen, dan
juga dalam proses mernbangun citra. Kegiatan penetapan harga memainkan
peranan penting dalam proses bauran pemasaran, karena penetapan harga
terkait langsung nantinya dengan revenue yang diterima oleh perusahaan.®
5. Volume Penjualan
Menurut Pass dan Lowes yang diterjemahkan oleh Santoso dalam Kamelia
menemukan pengertian volume penjualan adalah jumlah produk atau merek
suatu perusahaan yang terjual dalam suatu periode.’
6. Perspektif
Perspektif adalah cara melukiskan suatu benda pada permukaan yang mendatar
bagaimana yang terlihat dengan mata, dengan tiga dimensi (panjang, lebar, dan
tinggi).?
7. Ekonomi Islam
Ekonomi Islam adalah sebuah pengetahuan yang membantu upaya realisasi
kebahagiaan 'manusia melaiui alokasi.dan distribusi sumber daya yang terbatas
yang berada didalam koridor yang mengacu pada pengajaran Islam tanpa
perilakus 'makro - ekonomi * yang berkesinambungan A dan tanpa
, _ketidakseimbanganIingkungan.9 _
Berdasarkan pengertian t€rsebuty; makalyang dimaksud dengan judul dalam
skripsi ini adalah mengetahui bagaimaha pengaruh strategf penetapan harga
terhadap volume: penjuaian menurut perspektif ekonomi !siam, gufa memahami
dan méenambah._pengétahuan bahwa sejauh mana“Pentingaya®Straiegi penetapan
harga terhadap vojmg p__enjualan khususnya 9@@a_‘lf_9ko Deoni yang berada di

o

Bandar Lampung® =S P
..ﬁa_‘;’_,\ LY
B. Alasan Memilih Judul
1. Alasan Objektif
Peneliti tertarik dengan permasalahan ini dikarenakan Toko ATK (Alat Tulis
Kantor) Deoni merupakan salah satu toko peralatan alat tulis yang cukup
digemari masyarakat (datanya pada tahun 2017, Toko Deoni sepekan terakhir
> Philip Kotler, Prinsip —Prinsip Pemasaran Manajemen (Jakarta: Prenhalindo, 2000), h. 95
® Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Edisi Kedua (Jakarta: Salemba Empat, 2006), h.
112
7 Santoso, Menggunakan SPSS untuk Statistik Non Parametrik (Jakarta: PT Elex Media Komputindo,
2006), h 76

® Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Edisi Ke Empat (Jakarta:

Gramedia, 2008), h. 395.

®M. Umar Chapra, Masa Depan Ekonomi Sebuah Tinjauan Islam (Jakarta: Gema Insani Press,

2001), h. 121
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mengalami peningkatan pembeli kurang lebih 400 orang pengunjung setiap
harinya. Terlebih jika awal tahun ajaran baru, bisa mencapai 500 orang
pengunjung perharinya. Penjualan alat tulis di Deoni ini meningkat hingga
90%, dimana pengunjung toko didominasi oleh pelajar) sehingga pada proses
penjualannya Toko Deoni memerlukan strategi dan metode penetapan harga
yang sesuai ditengah banyaknya cabang yang telah tersebar di beberapa lokasi
di Kota Bandar Lampung agar Toko Deoni dapat terus bertahan dan
berkembang guna meningkatkan volume penjualannya dalam lingkup
persaingan pangsa pasar.

2. Alasan Subjektif
Secara subjekif, bagi penulis tersedianya referensi pendukung yang terdapat di
perpustakaan pada skripsi yang akan diteliti ini, dapat mempermudah penulis
dalam menyelesaikan penulisan skripsi kedepannya. Selain itu, judul skripsi
yang ditulis dalam penelitian ini sesuai dengan jurusan yang penulis ambil di
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan Lampung dan tempat
penelitian yang terjangkau serta memiliki beberapa cabang di Bandar
Lampung sehingga dapat memudahkan penulis dalam melakukan
pengumpulan data.

Latar Belakang Masalah
Persaingan antar perusahaan dalam berbagai bidang sudah sangat umumdterjadi.
| Saat Ini persaingan di dunia hisnjs safgatlafiketat, sehingga kita harus menghadapi
dengan cara yang sehat dan sesuaildengan peraturan yang ada. Adanya pesaing
alau kompetitor dalam sebuah bisnis merupakan hal.yang normdl. Persaingan
bisnis menfagi.salah satu-risiko besar yang harus difadapi_paraspelaku bisnis.

Persaingan bisnis pada intinya disebabkan oleh kesalahan strategi yang mana
kesalahan tersebe’t—dapat_“_@“ibelgari dan c_l_\_i_mé'ﬁf_a_atkan%*eh pelaku bisnis lainnya
sebagai peluang yang mampU mencuri perhatian konsumen. Akan tetapi, diluar itu
semua persaingan menjadi hal yang wajar dalam dunia bisnis dan pelaku bisnis
pun sudah sadar penuh akan risiko tersebut. Untuk itu, tidak heran jika sudah
sewajarnya pelaku bisnis mengerti, memahami dan menyusun strategi dengan hati-
hati serta melakukan kebijakan yang tepat.

Kegiatan dalam pemasaran yaitu meliputi empat variabel pokok yang disebut
marketing mix atau bauran pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong bauran
pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang
dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkannya di pasar
sasaran.® Empat variabel tersebut adalah produk, harga, promosi, dan sistem
distribusi. Keempat variabel tersebut harus saling berkaitan untuk mencapai tujuan
akhir dari perusahaan.

10 Amstrong, Philip Kottler, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012), h. 134
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Salah satu keputusan yang penting dalam bauran pemasaran adalah ‘price’
yaitu harga, karena harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu
perusahaan selain itu harga juga dapat menentukan seberapa besar keuntungan
yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang
maupun jasa. Selain itu, dengan penetapan harga yang sesuai, ini akan
memengaruhi setiap konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Harga
merupakan variabel bauran pemasaran yang menjadi salah satu keunggulan dalam
suatu perusahaan.™*

Setiap perusahaan tentu perlu mempunyai strategi penetapan harga yang sesuai.
Hal itu dilakukan demi kelangsungan dan keberlanjutan perusahaan dalam
menjalankan usahanya. Dengan adanya kebijakan penetapan harga yang tepat,
perusahaan dapat memaksimalkan keuntungan, mengembalikan investasi modal
yang telah digunakan, menguasai pangsa pasar, dan juga meningkatkan volume
penjualan atas produk yang dihasilkannya ataupun laba sekalipun.

Salah satu indikator berhasil tidaknya suatu aktivitas pemasaran dari suatu
produk dapat dilihat dari besar kecilnya volume penjualan yang dicapai
perusahaan. Apabila volume penjualan  yang diperoleh rendah maka
keuntungannya akan rendah pula. Hal ini-menunjukkan bahwa setiap perusahaan
harus dapat meningkatkan vclume penjualannya semaksimal :mungkin untuk
meraih tujuan-akhir dari suatu perusahaan salah-satunya yaiiu mencari keuntungan
sebesar-besarnya.

. i Tabeh 1.1 A
Rekapitulasi Data Penjualan Peralatan. Alat Tulis di-Toko Deghi Bandar
- Lampung Tahun 2020 :

mRulan Total Penjualan (pes) Rata-raia Penjualan
Januari __— 1 1.2g@==__ 42,9
Rt S Y aae 37,7
Maret 1.159% 38,6
April 953 31,7
Mei 876 29,2
Juni 712 23,7
Juli 510 17
Agustus 564 18,8
September 687 22,9
Oktober 481 16
November 397 13,2
Desember 475 15,8

Sumber: Toko Deoni Bandar Lampung (Januari 2020 — Desember 2020)

" Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2014), h. 144
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Tabel 1.2
Rekapitulasi Data Penjualan Peralatan Alat Tulis di Toko Push Pin
Bandar Lampung Tahun 2020

Bulan Total Penjualan (pcs) Rata-rata Penjualan
Januari 2.712 90,4
Februari 2.113 70,4
Maret 1.952 65,0
April 1.737 57,9
Mei 1.621 54,03
Juni 1.266 42,2
Juli 1.118 37,2
Agustus 1.237 41,2
September 1.168 38,9
Oktober 956 31,8
November 817 27,2
Desember 853 28,4

Sumber: Toka Push Pin.Bandar Lampung-(Januari 2020 — Desember 2020)

Dilihat 'dari data. penjualan Deoni tahun 2020 pada bulan Maret sampai
Desember mengalami penurunan penjualan <jika  dibandingkan dengan bulan
Januari dan Februari. Dan berdasarkan data kompetitor yaitu Toko Push.Rin pada
| tahun 2020 hulan Maret sampai dengaafBesember juga mengalami penurunan
penjualan dibanding bulan’ Janueri dan Februari. Dapat kita lihai paca tabel
tersebut, penjuatan. di Toko Push Pin memang kurang lebih duadal¥ iipat lebih
banyak difaneing-penjualan pada Toko Deoni. Hal ini kemwuAgkinan besar adalah
dampak dari pandgml_cawd 19 yang terjadl d| IndCpesia yang merebak mulai dari
bulan Maret 202¢" o, ” P

4 e
“‘*-.. :f b g

. Dengan terjadinya penurunan penjualan di Toko Deoni akibat pandemi covid-
19 dan penurunan penjualan jika dibandingkan dengan kompetitor inilah maka
diperlukannya melakukan strategi penetapan harga yang tepat agar dapat bersaing
dan terus bertahan di tengah banyaknya perusahaan lain yang mendirikan
perusahaan di bidang yang sama sehingga diharapkan penjualannya dapat
menyaingi penjualan kompetitor dan selalu mencapai kestabilan atau selalu
mengalami kenaikan.

Dalam konsep Islam, penetapan harga dilakukan menurut pembentukan harga
secara alami berdasarkan dengan permintaan dan penawaran di pasar dengan
syarat tidak terjadi kecurangan dalam kondisi pasar tersebut. Karena penetapan
harga sesuai dengan kekuatan permintaan dan penawaran di pasar, maka harga
tidak boleh ditetapkan oleh pemerintah. Namun, ekonomi Islam memberikan
peluang pada kondisi tertentu untuk memperbolehkan melakukan intervensi atau

5



campur tangan pemerintah bila ada pedagang yang melakukan monopoli dan
kecurangan lain yang merugikan konsumen. Intervensi dilakukan, jika campur
tangan tersebut menyangkut kepentingan masyarakat dalam hal tambahan
keuntungan sekaligus melindungi pembeli dari penurunan daya beli.

Allah berfirman dalam Qur’an Surat Asy-syura’ ayat 183:
Gt (Y1 8 15583 V5 dhaludil G ) LA Y

Artinya : “Dan janganlah kamu merugikan manusia pada hak-haknya dan
janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan.” (Q.S.
Asy-Syu’ara ayat 183)."

Avyat di atas melarang untuk saling merugikan hak-hak orang lain dan membuat
kerusakan di bumi, oleh karena itu dalam Islam dalam melakukan kegiatan
ekonomi dituntut untuk saling menjaga hak-hak agar tidak saling merugikan antara
penjual maupun pembeli, begitu pula dalam penetapan harga harus dilakukan
dengan harga yang tidak merugikan antara penjual dan pembeli. Pada prinsipnya
transaksi bisnis harus dilakukan dengan harga yang adil, sebab harga yang adil
adalah cerminan dari komitmen syariat Islam ternadap keadilan yang menyeluruh.*

Secara umum harga yang adil ini adalahi harga yang tidak menimbulkan
ekspieitasi atau penindasan (kedzaliman) sehingga merugikan salah satespihak dan

\menguntungan pihak yang lain. Harga hafusimencerminkan manfaat-bagi pembeli

dan penjualannya secara-adil, Vaitu penjudl memperoleh keuntungand/ang normal
dan pemise!i merperoleh manfaat yang setara dengan‘harga yang dibayarkannya.
Dalam kdns‘ep' gkonomi Istam harga ditentukai-oleh permifilaan dan penawaran.
Pengaturan ini djgr_rukaﬂ---biﬁ!gh kondisi pasar “tidaks meﬂ'gmih adanya keuntungan
disalah satu pihak, akan fetap ketika ssQrang™ penjual telah menguasai pasar,
permintaan seringkali terjadi. ‘|5enjual akan menaikkan harga untuk menghasilkan
keuntungan yang lebih banyak. Setiap perorangan memiliki kebebasan berusaha
mendapatkan harta dan mengembangkannya.**

Saat ini, dengan banyaknya pekerjaan manusia yang sekarang ini semakin
kompleks sehingga manusia membutuhkan alat-alat yang dapat menunjang
pekerjaannya di kantor. Oleh karena itu, pasar industri khususnya di Bandar
Lampung banyak mendirikan usaha dalam bidang ATK (Alat Tulis kantor)

2 “Surat Asy-Syua’ara Ayat 183”(On-line),tersedia di :https:/tafsirg.com/26-asy-syuara/ayat-183 (18

Januari 2020)

152

13 Kementerian Agama RI, Tafsir At-Tabari Jilid XVIII (Bandung: 2011), h. 634
14 adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2008) cet.ke-3 h.146-
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misalnya seperti Push Pin, Deoni, Penamart, Fajar Agung Gosir, Wijaya Stationery
dan usaha toko lainnya yang bergerak di bidang ATK (Alat Tulis Kantor).

Toko Deoni merupakan toko peralatan alat tulis yang salah satu cabangnya
terletak di jalan Jenderal Sudirman Nomor 37 Pahoman Bandar Lampung. Toko
Deoni ini termasuk salah satu toko yang lengkap dan menjual secara satuan maupun
grosir. Toko Deoni ini sudah dibuka lebih dari 10 tahun sejak tahun 1998, dimana
penjualannya memfokuskan pada alat-alat tulis, perlengkapan sekolah, alat kantor,
dan tas sekolah. Dengan letaknya yang strategis, Toko Deoni sepekan terakhir
mengalami peningkatan pembeli. Kurang lebih 400 orang mengunjungi toko ini
setiap harinya. Terlebih jika awal tahun ajaran baru, bisa mencapai 500 orang
pengunjung perharinya. Penjualan alat tulis di Deoni ini meningkat hingga 90%,
dimana pengunjung toko ini didominasi oleh pelajar.”® Toko Deoni ini cukup
digemari masyarakat dilihat dari banyaknya pengunjung yang datang setiap harinya
sehingga dibutuhkan strategi dan metode penetapan harga yang sesuai agar Toko
Deoni terus berkembang dan bertahan ditengah persaingan pasar yang semakin
meningkat.

Berdasarkan  hasil._penelitian-sebelumnya Putra_membuktikan bahwa adanya
pengaruh. positif antara harga jual terhadap wvolume penjualan CPO di PT
Perkebunan Nusantara.”® Oleh karena itu, pada penelitian ini diajukan apakah ada
peigaii/h strategi penetapan harga terhadap volume penjuaian Toke ATK (Alat
\Tulis“kantor) di ‘Deoni Bandar Eempung. Sehingga penulis£tertarik’ untuk
melakukan penelitian dengan judul i “Analisis Pengaruh Strategi Penetapan
Harga “ferhadap “Volume Penjualan pada Toko ATK (AlaiTilis Kantor)
Deoni di Bandar-tampuig Menurut Perspekiif Ekonomitsiam”.

F———— s P,
- = £

D. Batasan Masala#" . Gl =
Agar penelitian ini dlla?ukan dengan fokus dan memperjelas luang lingkup
masalah yang akan dibahas dengan mendalam, maka diperlukan batasan masalah
dalam penelitian ini yaitu hanya berkaitan dengan variabel yang digunakan,
dimana variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu strategi penetapan
harga sebagai variabel independen (variabel yang memengaruhi) dan volume
penjualan sebagai variabel dependen (variabel yang dipengaruhi).

% Irianto, “Toko Deoni Mulai Dipadati Pengunjung” (On-line) tersedia di:
https://www.saibumi.com/artikel-54596-toko-deoni-mulai-dipadati-pengunjung.html (10 Juni
2020)

'® Arief Mariansyah Putra, “Pengaruh Harga Jual Terhadap Volume Penjualan CPO pada
PT Perkebunan Nusantara VII (PERSEO) di Unit Usaha Betung”. Skripsi Fakultas Ekonomi
Universitas Muhammadiyah, Palembang, 2009)
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Rumusan Masalah
Adapun rumusan masalah dari beberapa pokok bahasan yang akan penulis
kembangkan yaitu:

1.

Bagaimana pengaruh strategi penetapan harga terhadap volume penjualan
pada Toko ATK (Alat Tulis Kantor) Deoni di Bandar Lampung?

Bagaimana strategi penetapan harga terhadap volume penjualan pada Toko
ATK (Alat Tulis Kantor) Deoni di Bandar Lampung dalam perspektif
Ekonomi Islam?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.

Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas penelitian ini

bertujuan untuk:

a. Untuk mengetahui adakah pengaruh strategi penetapan harga terhadap
volume penjualan pada Toko ATK (Alat Tulis Kantor) Deoni di Bandar
Lampung.

b. Untuk menjelaskan strategi penetapan harga terhadap volume penjualan
pada Toko ATK (Alat-Tulis Kantor) Deoni di Bandar Lampung dalam
perspektif Ekonomi Isiam

Manfaat-Penelitian

Hal penting dari sebuah penelitian adalah kemanfaatan yang dapat digasakan

atay diterapkan setelah térungkagnyadhasil penelitian. Adapua manfaat yang
diharapkan dalam penelitiaq i |n| adalah
an, Manfaat Feoritis :
‘Pénelitian ini~diharapkan dapat memberikan kegum@ar teoritis, yaitu
memperluas vvawasan-imahasiswa<dan dgpat digunakan sebagai referensi
atau Iltemau lmususnya bagi mahamswa. Faldiiias Ekonomi dan Bisnis
Islam UIN Raden ”Intan Lampuhg serta bagi pihak yang akan
melaksanakan penelitian lebih lanjut mengenai topik dalam penelitian ini.
b. Manfaat Praktis
1) Bagi Penulis
Sebagai sarana potensial untuk mengembangkan pemikiran dalam
menerapkan teori yang ada dengan keadaan sebenarnya dan dapat
menambah wawasan dan pengalaman baru bagi penulis.
2) Bagi Perusahaan
Penelitian ini dapat dijadikan acuan sebagai strategi perusahaan untuk
mengembangkan perusahaan dalam menghadapi persaingan yang ketat
dalam menarik minat konsumen untuk membeli suatu produk.
3) Bagi mahasiswa/i UIN Raden Intan Lampung,
Diharapkan dapat menambah wawasan dan informasi khususnya
pengetahuan tentang strategi penetapan harga dan volume penjualan

8



serta menjadi bahan koreksi maupun masukan pada penelitian dengan
topik yang sama di masa yang akan datang.




BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Penetapan Harga

1. Definisi Harga

Harga adalah suatu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan; elemen lain menghasilkan biaya. Mungkin harga adalah elemen
termudah dalam program pemasaran untuk disesuaikan; fitur produk, saluran
dan bahkan komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu. Harga juga
mengomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau
merek perusahaan ke pasar. Produk yang dirancang dan dipasarkan dengan
baik dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang besar."’
Menurut Sunarto harga adalah jumlah uang yang dibebankan atas suatu produk
atau jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat-manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa
tersebut.”®

Buchari Alma mengatakan bahwa dalam teori ekonomi, pengertian
harga, nilai’ dan- utility - merupakan Konsep yang ‘paling berhubungan. Yang
dimaksud dengan utility ialah suatu atribut yang melekat pada suatu barang,
yang memungkinkan barang tersebut dapat memenuhi kebutuhan (needs),

Jkeinginan (wants) dan memuaskan konsumen (satisfaction). Terdapatnye value

vang merupakan nilai suaty produk untuk ditukarkan dengan produk lain. Nilai
ini dapat dilihat dalamsittiasi barteriyaity pertukaran antara bafang dengan
barang. Sekarang ini ekonomi kita tidak melakukan barter dagk akan tetapi
sudah mefggunakan wang sebagai ukuran-yang diseb'ut"harga. Maka harga
merupakan sejamiai,Uang yang digunglgap-uﬂtuk\menilai dan mendapatkan
produk maupun jasa yang@rutunkan afeh kersumen.”?

Tjiptono mengatakan bahwa alc';ér dapat sukses dalam memasarkan
suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan harganya secara
tepat. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga
unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya
(pengeluaran). Di samping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang
bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.”

77

Y7 Philip Kotler, Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua, (Jakarta: Erlangga, 2012) , h.

'8 Kamanto Sunarto, Prinsip-Prinsip Pemasaran Edisi Kedua, (Yogyakarta: Amus Yogyakarta UST

Press, 2004), h. 206

19 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung: CV Alfabeta, 2005), h.
159.
%% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2011) , h. 151.
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2. Peran atau Fungsi Harga

Ada tiga peran atau fungsi utama harga dalam sudut pandang pemasaran yaitu:

a. Turut Menentukan Volume Penjualan
Dengan mengacu pada kurva penawaran dan permintaan (supply and
demand), kita mengetahui bahwa harga berbanding terbalik dengan
volume penjualan: semakin tinggi harga sebuah produk maka volume
penjualan semakin rendah. Namun harus kita ingat bahwa kurva
permintaan tidaklah berbentuk garis lurus dari titik tinggi di garis sumbu
horizontal tetapi pada titik tertentu sebelum menyentuh garis sumbu
horizontal, ia akan melengkung dan menurun ke kiri. Melengkungnya
kurva permintaan tersebut disebabkan karena adanya persepsi konsumen
terhadap produk dengan harga yang terlalu murah berarti kualitas produk
juga rendah sehingga keinginan untuk membeli produk tersebut juga
semakin menurun alih-alih semakin tinggi.?*

b. Turut Menentukan Besarnya Laba
Kita ketahui bahwa dasar utama untuk kalkulasi penetapan harga jual
sebuah produk adalah “biaya plus laba” (cost plus) atau dengan Kkata lain,
laba sebuah produk di tentukan oleh harga jual per unit dikurangi dengan
biaya-biaya atau harga pokok penjualan (cost of goods sold). Pada tingkat
harga pokok penjualan tertentu, semakin tinggi hanga jual semakin tinggi
laba"yang diperolen dan sebaliknya. Tujuan harga ini_.tlengan
mengharapkan penjuelan yang®, meningkat sehingoa laba = dapat
ditingkatkan.? [ 4 '

., Pertanda Untuk Membeli :
“‘Harga.menawarkan cara yang tepat dan-tangsung.unfitk berkomunikasi
dengan pembeti. Harga. yang dltawarkan kepada pembeli bisa dipakai
sebagai ~dasar: _untuk‘ membandlngkan b,and—yang melekat pada suatu
produk. Harga dab‘atf dlgunakan Witk memperkuat positioning suatu
barang agar dipersepsikan sebagai suatu produk yang berkualitas tinggi
atau untuk memenangkan persaingan dengan produk lain.?

d. Turut Menentukan Citra Produk
Salah satu unsur yang membentuk citra sebuah produk adalah persepsi
mengenai kualitas produk, dan persepsi mengenai kualitas sebuah produk
ditentukan antara lain oleh harga jual produk, artinya semakin mahal harga

2! Jajat Kristanto, Manajemen Pemasaran Internasional: Sebuah Pendekatan Strategi, (Jakarta:
Erlangga, 2011), h. 200

22 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta; Kencana, 2004), h. 137

2 Ujang Sumamarwan, Herien Puspitawati, Agustinus Hariadi, et.al., Riset Pemasaran dan
Konsumen Anova, Ancova, Regresi, dan Structural Equation Modelling Serta Kajian: Posisi Produk,
Ekuitas Merek, Konsep Diri, Loyalitas Toko, Sikap dan Preferesi, Strategi Harga dan Keluhan Pelanggan
(Bogor: PT Penerbit IPB Press, 2013), h. 269
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3.

sebuah produk maka persepsi konsumen mengenai kualitas produk
tersebut semakin tinggi dan sebaliknya.*

Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para
pembeli, yaitu peranan alokasi dan peranan informasi:

a. Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para
pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi
yang diharapkan berdasarkan daya belinya. Dengan demikian, adanya harga
dapat membantu para pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan
daya belinya pada berbagai jenis barang dan jasa. Pembeli membandingkan
harga dari berbagai alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi
dana yang dikehendaki.

b. Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam mendidik konsumen
mengenai faktor-faktor -~ produk, seperti kualitas. Hal ini terutama
bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk
menilai faktor produk atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering
berlaku adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang
tinggi.”®

Faktor-Faktor yang Memengaruhi Tingkat Harga

Dalam kenyataan, tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh beberapa faktor.

Menurut Dharmesta dan lrawan dalam Kamelia dikemukakaias sebagai

berilut:*’ i

a. Keadaan Perekonomlan _
Keadaan peickonomian sangat memengaruh| tingkat haiga yang berlaku.
Pada periode resesi. misalnya, merupakan suatt™periode dimana harga
berada padapswai, tingkat yang' lebifiiendah, dan ketika ada keputusan
pemermtah tentang‘nllyaf tukar ruplah dengan mata uang asing maka akan
timbul reaksi-reaksi dari kalangan masyarakat, khususnya masyarakat
bisnis, reaksi spontan dari keputusan itu adalah adanya kenaikan harga-
harga.

b. Penawaran dan Permintaan
Pada umumnya tingkat harga yang lebih rendah akan mengakibatkan
jumlah yang diminta lebih besar sedangkan harga yang lebih tinggi
mendorong jumlah yang ditawarkan lebih besar.?’

24
25
26

242-246

Jajat Kristanto, Manajemen Pemasaran Internasional: Sebuah Pendekatan...., h. 202
FandyTjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 3, (Yogyakarta: ANDI, 2008), h. 113
Dharmesta, Irawan, Manajemen Pemasaran Modern Edisi Kedua, (Yogyakarta: Liberty, 2005), h.

7 T. Gilarso, Pengantar lImu Ekonomi Makro, (Yogyakarta: Kanisius, 2007), h. 34
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c. Elastisitas Permintaan
Faktor lain yang dapat memengaruhi penentuan harga adalah sifat
permintaan pasar. Sebenarnya sifat permintaan pasar ini tidak hanya
memengaruhi penentuan harganya tetapi juga memengaruhi volume yang
dijual. Untuk beberapa jenis barang, harga dan volume penjualan ini
berbanding terbalik, artinya jika terjadi kenaikan harga maka penjualan
akan menurun dan sebaliknya.

d. Persaingan
Harga jual beberapa macam barang sering dipengaruhi oleh keadaan
persaingan yang ada. Dalam persaingan ini penjual berjumlah banyak aktif
menghadapi pembeli yang berjumlah banyak pula. Sehingga dengan
banyaknya penjual dan pembeli ini akan menyulitkan penjual
perseorangan untuk menjua! dengan harga lebih tinggi kepada pembeli
yang lain.”®

e. Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga
yang tidak dapat menutup biaya akan mengakibatkan Kkerugian.
Sebaliknya; apabila suatu tingkat-harga melebihi semua biaya, baik biaya
produksi, biaya operasi maupun biaya non operasi, akan menghasilkan
keuntungan.

_f._ " Tujuan Perusahaan .
Penetapan harga suatu harang sering, dikaitkan dengan tujdan-tujuan yang
akan dicapai. Setiap perusahaan titak selalt mempunyai tujuaf yang sama
dengan perusahaan lainnya. '

g. Pengawasan Pemeiintah
Pengawaszagpesictintah juga merurla/kanffakton penting dalam penentuan
harga. Pengawasan.pémerintah tef§8but dapal diwujudkan dalam bentuk:
penentuan harga maksimum dan minimum, diskriminasi harga, serta
praktek-praktek lain yang mendorong atau mencegah usaha-usaha kearah
monopoli.”®
4. Tujuan Penetapan Harga
Dalam membangun sebuah bisnis, setiap perusahaan tentunya harus memilih
tujuan penetapan harga yang akan diterapkan pada perusahannya, dikarenakan
dalam menentukan tujuan menetapkan harga akan berpengaruh terhadap apa
yang diinginkan perusahaan agar kegiatan bisnis yang dibangunnya berjalan
dengan baik.

%8 Yuda Supriatna, Yoga Adianto, Deni Sunaryo, Induksi Manajemen Pemasaran (Jakarta: Qiara
Media, 2019), h. 59
BT, Gilarso, Pengantar Ilmu Ekonomi Makro ..., h. 36

13



Ada beberapa tujuan penetapan harga menurut Tjiptono, yaitu sebagai
berikut:*

a. Tujuan Berorientasi Pada Laba

Ini didasarkan pada asumsi teori ekonomi klasik yang menyatakan bahwa
setiap perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan laba
yang maksimum. Dalam kondisi persaingan yang ketat dan serba
kompleks penerapannya sangat sulit untuk dilakukan.

1)

2)
3)

"

5)

Mencapai Target Laba, sebuah perusahaan dapat menetapkan harga
produknya untuk mencapai presentase tertentu dari penjualan atau
investasinya. Pencapaian tujuan seperti ini diterapkan oleh pedagang
perantara atau produsen. Banyak pengusaha perdagangan eceran dan
grosir menggunakan target laba pada penjualan netto sebagai tujuan
penetapan harga

periode jangka pendek.

Meningkatkan Laba, tujuan penetapan harga untuk mendapatkan uang
sebanyak-banyaknya mungkin diikuti oleh sejumlah besar perusahaan
daripada tujuan lainnya. Kesulitan yang dihadapi tujuan ini adalah
bahwa istilah memperbesar laba berkonotasi buruk yang dihubungkan
dengan harga tinggi dan.-monopoli. Tujuan memperbesar laba akan
lebih menguntungkan perusahaanjika diaplikasikan dalam jangka
panjang. Tetapi, untuk mengaplikasikan ini'perusahaan harus menherima
kerugian dalam jadgka pendek.

Mengharapkan Laba Tertentu, tu1uan yang mana harga dltetapkan
dengan. harapan perusahaan tidak rugi tetapi‘harang vaig dijual dapat
dibeli_oleli 'masyarakat, bukan berarti-pengusaha tidak mengharapkan
laba sama_sekall Besarnya laba per-unit maupun total yang dianggap
cukup’—elehseorang ypenjual sangéf%ubyekﬂf—‘artmya sangat tergantung
pada pandangaﬁ sescorany  tentang  faktor-faktor  yang
mengelilinginya.*

Memaksimalkan Laba, penetapan harga untuk memaksimalkan laba
merupakan hal yang rumit. Apalagi harga ditetapkan terlalu rendah,
perusahaan mungkin akan menjual banyak unit produknya tetapi
kemungkinan akan gagal meraih kesempatan untuk membuat laba
tambahan pada setiap unitnya (dan tentunya dapat kehilangan uang
dalam setiap pertukaran). Sebaliknya, bila harga-harga ditetapkan
terlalu tinggi, perusahaan akan mendapat laba yang besar pada setiap

%% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa — Prinsip, Penerapan, dan Penelitian (Yogyakarta: Andi Offset,

2014), h. 35

%1 Joseph P. Cannon, Pemasaran Dasar: Pendekatan Manajerial Global Edisi 16. (Jakarta: Salemba
Empat, 2008), h. 181
%2 Mas’ud Machfoedz, Mahmud Machfiedz, Kewirausahaan, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2002)

, h.177.
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barangnya tetapi akan menjual unitnya dalam jumlah yang sedikit.
Sekali lagi, perusahaan akan kehilangan uang. Selain itu, perusahaan
akan mengalami kelebihan persediaan dan mungkin harus mengurangi
atau bahkan menutup usaha produksinya. Untuk menghindari masalah-
masalah ini, perusahaan akan mencoba menetapkan harga agar mampu
menjual sejumlah unit yang akan menghasilkan laba total tertinggi yang
mungkin dapat dicapai.®

b. Tujuan Berorientasi Pada VVolume atau Penjualan

Tujuan ini berorientasi pada volume, dimana harga ditetapkan sedemikian

rupa agar dapat mencapai target volume penjualan, nilai penjualan,

ataupun untuk menguasai pangsa pasar. Misalnya: biaya operasional
pemasangan jalur telepon untuk satu rumah tidak berbeda jauh dengan
biaya pemasangan untuk lima rumah.*

1) Mengharapkan Pertumbuhan Penjualan, beberapa manajer terutama
manajer di kalangan perusahaan-perusahaan besar lebih tertarik pada
peningkatan volume penjualan dari pada peningkatan laba. Mereka
beranggapan bahwa peningkatan volume penjualan secara langsung
akan diikuti oleh peningkatan-iaba.

2) Mengharapkan Pertumbuhan Market Share, market share atau bagian
pasar yang berada ditangan perusahgan menunjukkan kekuatan
bersaing perusahaan atau bahkan mampu pule  meramalkan
kelangsungan hidtip perusahaar:

'3) Mempertahankan -Market Share) market share sebaglan pengusaha

memandang market share tertentu sebagaismarket shafe yang ideal.
siviereka beranggapan menambah—Tiarket sharc justru  akan
mendatangkan masalah baru-<bagi perusahaan mereka menganggap
perltra%&n market share_tenty akf an menambah tuntutan manajemen
yang mungkin dak mampu mercka lakukan,
Tujuan Berorientasi Pada Citra
Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau
mempertahankan citra perusahaan. Sebaliknya, harga rendah dapat
dipergunakan untuk membentuk citra nilai tertentu. Citra (image) suatu
perusahaan dapat di bentuk melalui strategi penetapan harga. Sementara
itu harga rendah dapat digunakan membentuk nilai citra tertentu (image of
value), misalnya dengan memberikan jaminan bahwa harganya merupakan
harga yang terendah di suatu wilayah tertentu. Perusahaan dapat

319

% Ricky W. Griffin, Ronald J. Ebbert, BISNIS Edisi Kedelapan Jilid 1, (Jakarta: Erlangga, 2007), h.

* Harman Malau, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi Pemasaran Era Tradisional Sampai

Era Modernisasi Global, (Bandung: CV. Alfabeta, 2017), h. 148
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menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau mempertahankan citra
prestisius.®

d. Tujuan Pangsa Pasar
Dalam jangka panjang, perusahaan harus mendapat laba untuk dapat tetap
bertahan. Akan tetapi, banyak perusahaan awalnya menetapkan harga
rendah untuk produk-produk baru. Karena mereka ingin menerima sedikit
laba, bahkan merugi, untuk mendapatkan pembeli yang mau mencoba
produknya, mereka menggunakan penetapan harga untuk meraih pangsa
pasar. Bahkan bagi produk-produk yang telah mapan, pangsa pasar sebagai
tujuan penetapan harga dapat menjadi lebih besar bobotnya daripada
pertimbangan memaksimalkan laba.*

e. Tujuan Stabilisasi Harga
Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan
harga pemimpin industri. Dalam pasar yang konsumennya sangat peka
terhadap harga, bila suatu perusahaan menurunkan harganya, maka para
pesaingnya harus menurunkan pula harga mereka. Kondisi seperti ini yang
mendasari terbentuknya. tujuan stabilisasi harga. dalam industri-industri
tertentu (misalnya minyak bumi). Tujuan stabilisasi dilakukan dengan
jalan menetapkan-harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil
antara harga suatu perusahaan dan harga pemimpin industri_@nhdustry
leader).”’

{. Tujuan Penetapan Harga Status QUO
Para manajer merasa puas dengan laba dan pangsa pasaidmercka sat ini
{eriadang- menggunakan tujuan status QUG (tUJuan yang tidak
mengganggu—penetapan harga). Para ‘manajer mungkin berkata bahwa
mereka ifigin’ menst&bl‘rjgan harga,;atéu ‘bereaing.“atau bahkan menghindari
persaingan. Pemikirail yang tidak mengganggu situasi yang sudah ada ini
sangatlah umum ketika seluruh pasar tidak berkembang. Tujuan penetapan
harga ini mungkin merupakan bagian dari strategi pemasaran keseluruhan
yang agresif yang berfokus pada kompetisi nonharga (tindakan agresif
terhadap satu atau lebih faktor lain selain harga).*

g. Tujuan-Tujuan Lainnya. Penetapan harga dapat juga bertujuan untuk
mencegah masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan,

* Saipul Al Sukri, Basic Marketing Strategy Konsep Marketing Mix dan Ekuitas Merek (Nusa
Tenggara Barat: Forum Pemuda Aswaja, 2020), h. 48

3 Ricky W. Griffin, Ronald J. Ebbert, BISNIS Edisi Kedelapan Jilid 1 ..., h. 320

37 Harman Malau, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi ...., h. 151

* Joseph P. Cannon, Pemasaran Dasar: Pendekatan Manajerial Global ...., h. 183

16



mendukung penjualan ulang, atau menghindari campur tangan
pemerintah.*

Tujuan penetapan harga menurut Gitosudarmo yaitu:

a.

© oo o

Mencapai target pengembalian investasi atau tingkat penjualan netto suatu
perusahaan

Memaksimalkan keuntungan

Alat persaingan terutama untuk perusahaan sejenis

Menyeimbangkan harga itu sendiri

Sebagai penentu market share, karena dengan harga tertentu dapat
diperkirakan kenaikan atau penurunan penjualannya.®

5. Metode Penetapan Harga
Menurut Kotler dan Keller yang menjelaskan metode penetapan harga sebagai
berikut:*

a.

Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan

Metode ini adalah suatu metode yang menekankan pada faktor-faktor yang
memengaruhi selera.dan referansi pelanggan daripada faktor-faktor seperti
biaya, laba, dan persaingan.

Metode ini lebih menekankan harga pada faktor-faktor yang memengaruhi
selera dan keputusan suka atau tidak suka dari konsumen. Metode ini
mengabarikan faktor-faktor yang biasanya memengaruhi peristaan seperti

faktor seperti biaya, Aaba;, dan pérsaingan. Permintaan pelanggan sendiri

didasarkan pada-berbagail pertimBangen, diantaranya yaitu:/kemampuan
para peianggan untuk membeli (daya beli), kemauan.pelanggan untuk
membet; “posist_-suatu produk dalam- gaya hidlp pelanggan, yakni
menyangkuisapakai. produk tersebut merupakan symbol status atau hanya
produk, ’r';w?n"r’dar*yang:diberikan p‘fﬁ?guk-'l’é'rééﬁhf” kepada pelanggan, dan
harga-harga produk substitusi. t'

Penetapan harga berdasarkan permintaan ini yaitu penetapan harga yang
dihubungkan dengan harapan pelanggan dan situasi pembelian yang
khusus. Sasarannya untuk menentukan seberapa besar harapan pembeli
untuk membayar produk berdasarkan kontribusinya terhadap kebutuhan
atau keinginannya.*?

Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya

Dalam metode ini faktor penentu harga yang utama adalah aspek
penawaran atau biaya bukan aspek permintaan. Harga ditentukan
berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang ditambah dengan jumlah

¥ Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, (Malang: UB Press, 2011), h. 106

“® Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE, 2000), h. 76
4 Philip Kotler, Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua ...., h. 226
*> M. Suyanto, Marketing Strategy (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2007), h. 129
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tertentu sehingga dapat menutupi biaya-biaya langsung, biaya overhead,
dan laba.”®
Metode penetapan harga ini menambahkan markup standar pada biaya
produksi. Penetapan harga ini markup popular karena menetapkan biaya
dan mengaitkan dengan harga lebih mudah, harga menjadi serupa jika
industri menetapkan harga dengan metode ini dan merupakan penetapan
harga yang lebih adil. Namun demikian, metode ini tidak akan
menghasilkan penetapan harga yang optimal karena mengabaikan
permintaan.*

Perusahaan yang memperkenalkan produk-produk baru sering kali harus

memilih antara dua pilihan kebijakan penetapan harga yaitu harga yang

sangat tinggi atau harga yang sangat rendah.

1. Penetapan Harga Mengapung, menetapkan harga tinggi pada mulanya
untuk menutup biaya dan menghasilkan laba dari setiap barang yang
dijual. Penetapan harga mengapung hanya berfungsi apabila tenaga
pemasaran dapat. meyakinkan konsumen bahwa produknya sangat
berbeda dari produk lain yang telah ada di pasaran.

2. Penetapan Harga Penetrasi, menetapkan harga awal rendah agar dapat
mendukung produk baru: di pasar 'sehingga perusahaan berupaya
menciptakan minat konsumen dan - merangsang untuk mencoba

_ membeli produk.”
C. \Metode Penetapan Hafga, Begbasisdiaba

Metode ini berusaiia menyelmbangkan pendapatan dan blaya dalam

penetapgan:harganya. Upaya Ini dapat dilakukan‘atas dasaitarget volume

labasspesifik atau-dinyatakan dalam bentuk perseniase” térhadap penjualan
atau investgsi_Metode penetapan harga pberbasis laba ini terdiri dari target
harga kesfttnaan, targe; pendapatan’ padahargaﬁaenjualan dan target laba
atas harga investasi.”

d. Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan

Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan, atau laba, harga

juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa yang dilakukan

pesaing. Metode penetapan harga berbasis persaingan terdiri dari memberi
harga di bawah harga normal pesaing untuk menarik konsumen,
menyamakan harga agar persaingan tidak terlalu besar atau memberi harga
lebih tinggi dari pesaingnya dengan asumsi bahwa produk yang mereka

2 Philip Kotler, Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua ...., h. 231

* M. Suyanto, Marketing Strategy ..., h. 127

“5 Lili Suryati, Manajemen Pemasaran Suatu Strategi dalam Meningkatkan Loyalitas Pelanggan
(Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019), h. 43

46 Philip Kotler, Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua ...., h. 232
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tawarkan memiliki kualitas lebih baik atau yang mana penetapan harganya
dipusatkan pada keputusan harga pesaing.*’

Metode penetapan Harga Berbasis Target

Metode ini merupakan metode penetapan harga yang menghasilkan tingkat
pengembalian atas investasi (ROI) yang diinginkan.*

6. Strategi Penetapan Harga
Strategi harga digolongkan pada tiga orientasi menurut Maruf yaitu:*

a.

Orientasi Demand (Permintaan)

Penetapan harga ini berdasarkan permintaan konsumen, yaitu dengan
melihat perubahan konsumen memilih jasa pada harga yang berbeda,
kemudian dipilih harga yang sesuai dengan tingkat pembelian yang ingin
dicapai perusahaan.

Orientasi Biaya

Penetapan harga berdasarkan biaya yang banyak dianut oleh perusahaan
adalah markup pricing. Perusahaan akan menetapkan harga dengan cara
menambah biaya peroiehan produk (HPP) per unitnya dengan semua biaya
operasional, dan besaran laba yang diinginkan.

Orientasi persaingan

Penetapan harga ini dilakukan perusahaan dengan mengikuti harga yang
ditetapkan oleh para pesaing. Perusahaan-tidak akan tergesa-gesa dalam
melakukan perubahan harga dan perusahaan akan melakukan pestibahan
harga baru ketika pegaing yaing duadlkan benchmark (patokan) mengubah
harga jualnya.

Perusahaan dapat memilin alternatif strategi penetapan harga benkut i

a.

‘Strategi.Penetapan Harga Skimming
Strategi |n|_sengaja menetapkan harga refatif Ieblh tlnggl dibandingkan
dengan h’afg&pnoduk Eproduk pesa,mg bagn.suafbr‘produk baru atau inovasi
selama tahap perkemalan” yang Diasanya tidak ada persaingan, dan
kemudian menurunkan harga tersebut pada saat persaingan mulai ketat. *°
Strategi Penetapan Harga Penetrasi
Menetapkan suatu harga rendah sebagai senjata utama pemasaran.
Penetapan harga penetrasi mengasumsikan bahwa menetapkan harga di
bawah harga pasar akan menarik para pembeli dan mengecer sebuah
merek pendatang dengan harapan akan dapat memperoleh volume
penjualan yang besar dalam waktu relatif singkat. Strategi penetrasi ini
juga dapat mengurangi minat dan kemampuan pesaing karena harga yang

226

“7 Ibnu Hajar, Manajemen Strategik Konsep Keunggulan Bersaing (Yogyakarta: ANDI, 2019), h. 156
8 M. Suyanto, Marketing Strategy ..., h. 128
* Hendri Ma’ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2006), h. 570

*% Sukirno Sadano, Makro Ekonomi Teori Pengantar (Jakarta: PT. Rajagrafindo Persada, 2011), h.
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rendah menyebabkan marjin yang diperoleh setiap perusahaan menjadi

terbatas. Strategi penetrasi digunakan untuk memperkenalkan produk yang

harganya relatif rendah ke pasar yang tidak memiliki segmen elit dan

hanya memiliki sedikit peluang untuk melakukan diferensiasi.”

c. Strategi Penetapan Harga Kompetitif

Organisasi-organisasi mencoba mengurangi tekanan persaingan harga

dengan menyamakan harga dalam perusahaan lain dan mengonsentrasikan

usaha pemasaran mereka pada elemen produk, distribusi, dan unsur-unsur

promosi tersebut ditinggalkan oleh konsumen karena keluhan terhadap

produk tersebut.

1. Relative Pricing
Strategi harga relative price adalah menentukan harga diatas, dibawah
atau sama dengan tingkat harga persaingan dimana gerakan harganya
mengikuti gerakan pesaing.

2. Follow The Leader Pricing
Strategi harga follow the leader price adalah penetapan harga produk
baik barang maupun jasa diserahkan pada pimpinan pasar dan tidak
menétapkan harga sendiri.”

d. Strategi Penetapan Harga yang Memengaruhi Psikologi Kansumen

Dalam 'konsep harga, Kotler dan Keller juga menjelasakan penetapan

harga yang memengaruhi psikologi konsumen, ¢cukup menitikberatkan

pada pertimbangan tefhadap, tlga topik kunci dalam harga yaltu

1. Harga Referensi’
Harga referensi (reference prlce) merupakan perbandlngan Rarga yang
wditeliti dengan harga referensi internal-yang mesreka ingat atau dengan
kerangka referen51 cksternal seper‘u “harga eceran regular” yang
terpasang e P e

2. Asumsi Harga KUaflltas ]
Banyak konsumen menggunakan harga sebagai indikator kualitas.
Penetapan harga pencitraan sangat efektif untuk produk sensitif seperti
parfum, mobil mahal dll. Atau biasa disebut dengan istilah pada
penetapan harga yaitu Prestige Pricing. Prestige Price adalah
menetapkan harga yang tinggi demi membentuk image kualitas produk
yang tinggi yang umumnya dipakai untuk produk shopping dan
specialty.

51 Thomas W. Zimmerer, Norman M. Scarborough, Kewirausahaan dan Manajemen Usaha Kecil
(Jakarta: Salemba Empat, 2009), h. 80

52 Agung Nugroho Susanto, Jurus Jitu Membangun Bisnis Berkah Omset Milyaran (Yogyakarta: PT
Vindra Sushantco Putra, 2015), h. 66

%8 philip Kotler, Kevin L. Keller, Manajemen Pemasaran Jilid Kedua ..., h. 72
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3.

Akhiran Harga

Akhiran harga disebut juga dengan odd price atau harga yang berakhir
dengan angka ganjil. Odd Price atau harga ganjil merupakan salah satu
strategi penetapan harga akhir yang saat ini banyak digunakan oleh
pelaku bisnis dan hal ini dirasa cukup berhasil untuk menarik banyak
konsumen dalam membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Namun
hal yang perlu diingat adalah bagaimana penerapan strategi ini tidak
hanya dapat memberikan manfaat bagi perusahaan namun juga tetap
memikirkan kepentingan konsumen itu sendiri. Strategi harga odd
price adalah menetapkan harga yang ganjil atau sedikit di bawah harga
yang telah ditentukan dengan tujuan secara psikologis pembeli akan
mengira produk yang akan dibeli lebih murah.>

7. Faktor-Faktor yang Perlu Dipertimbangkan dalam Penetapan Harga
Penetapan harga perlu dilakukan  pertimbangan-pertimbangan agar dapat
meminimalisir terjadinya sebuah kegagalan. Secara umum ada dua faktor
utama yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga, yaitu faktor
internal dan faktor eksternal yaitu:

a. [Faktor Internal Perusahaan

1)

2)

3)

Tujuan Pemasaran Perusahaan

Faktor utama yang meneniukan dalam penetapan harga adalah tujuan
pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut bisa”berupa maksimalisasi
Jaba, mempertahdnkan kelangsangan hidup perusahaar, meraih pangsa
pasar yang. besar, menciptakan kepemimpinan dalam fal Kkualitas,
mengata5| persaingan, melangsungkan tanggungjawab 303|al dan lain-

mlain *°

Strateg| Badran Peémasaran

Harga—hanyalah ‘salah saitu komponen daFP«bauran pemasaran, oleh
karena itu harga perlu dikoordimasikan dan saling mendukung dengan
bauran pemasaran lainnya yaitu produk, distribusi, dan promosi.

Biaya

Biaya merupakan faktor yang menentukan harga minimal yang harus
ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Oleh karena itu
setiap perusahaan pasti menaruh perhatian besar pada aspek struktur
biaya, tetap maupun variabel, serta jenis-jenis biaya lainnya.*®

>* Agung Nugroho Susanto, Jurus Jitu Membangun Bisnis Berkah ...., h. 64
% Rozalinda, Ekonomi Islam Teori dan Aplikasinya padaAktivitas Ekonomi, (Jakarta: Rajawali Pers,

2014), hal. 72-73.

% Nurhayani, Deni Sunaryo, Strategi Pemasaran Kontemporer (Pasuruan: Qiara Media Partner,

2019), h. 69

21



b. Faktor Lingkungan Eksternal

1) Starting Point Situasi Pasar
Permintaan dan persaingan merupakan titik mulai (starting point)
dalam penetapan harga. Sebuah perusahaan atau organisasi apapun
akan mencapai tujuan jika memahami kebutuhan dan keinginan
konsumen serta dapat memenuhinya dengan cara yang lebih efisen dan
efektif dibandingkan pesaing. Dengan kata lain harga harus sesuai
dengan keinginan konsumen.”’

2) Sifat Pasar dan Permintaan
Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan permintaan yang
dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan monopolistik,
oligopoli, atau monopoli.*®

3) Persaingan
Ada lima kekuatan pokok yang berpengaruh dalam persaingan suatu
industri yaitu persaingan dalam industri yang bersangkutan, produk
substitusi, pemasok, pelanggan, dan ancaman pendatang baru.

4) Aspek Managerial Organisasi
Perusahaan perlu menjelaskan siapa yang berwenang menetapkan
harga di dalam perusahaan. Walaupun sejumlah variabel finansial dan
non-finansial, menempeatkan variabel-variabel tersebut dalam konteks
fingkungan bisnis secara keseluruhan dan menggunakan pengalaman
sebagai masukan

B. VolumePenjualan
1. Definisi Volurngng_ualan _—

Pada-“setian. perusahaan  fujuafl yang “hendak dicapai adalah
memaksimumkan profit¥disamping perusahaan ingin tetap berkembang.
Realisasi dari tujuan ini adalah melalui volume penjualan. Volume penjualan
adalah tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan untuk periode tertentu
dalam satuan (unit/total/rupiah). Volume penjualan yang menguntungkan
harus menjadi tujuan perusahaan.®

Volume penjualan diperoleh dengan menjual sejumlah barang pada
tingkat harga tertentu. Secara matematis, nilai penjualan merupakan perkalian
antara jumlah atau kuantitas penjualan dengan harga jual barang per unit.
Dengan demikian, terdapat dua faktor utama yang memengaruhi volume
penjualan, yaitu kuantitas penjualan dan harga jual. Semakin tinggi kuantitas

*” Bilson Simamora, Memenanangkan PASAR dengan Pemasaran Efektif dan Profitabel (Jakarta:
Erlangga, 2003), h. 200

*® Rozalinda, Ekonomi Islam Teori dan Aplikasinya padadktivitas Ekonomi ..., h. 73

> Bilson Simamora, Memenanangkan PASAR dengan Pemasaran Efektif ..., h. 201

%0 Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Offset, 2007), h. 17
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penjualan dan semakin tinggi harga jual maka nilai penjualan akan semakin
tinggi. Namun demikian untuk meningkatkan volume penjualan tidak dapat
dilakukan dengan meningkatkan harga jual dan kuantitas penjualan sekaligus,
karena harga jual dan kuantitas penjualan merupakan dua faktor yang saling
berkaitan dalam perbandingan terbalik. Jika perusahaan menaikkan harga
barang maka kuantitas penjualan atas barang akan semakin rendah. Oleh
karena itu, perusahaan harus berupaya menetapkan harga jual agar diperoleh
penjualan yang paling maksimum dengan mempertimbangkan berbagai
faktor.”

Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari
kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan
perusahaan, maka besar kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan.
Oleh karena itu, volume penjualan merupakan salah satu hal penting yang
harus dievaluasi untuk memungkinkan perusahaan agar tidak rugi. Jadi,
volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan utama
perusahaan dan bukannya untuk kepentingan volume itu sendiri.®?

2. Tujuan Penjualan
Menurut Tjiptono tujuan umum penjualan dalam perusahaan yaitu:®
a. /Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume penjualan total atau
meningkatkan penjualan produk-produk‘yang lebih menguntungkan.
_b. ' Tujuan yang dirancang untuk memperoleh laba atau Keuntungan teitentu.
C. » Tujuan yang dirancaiig, untuk imémpertahankan posisi genjualan yang
efektif.melalui kunjungan penjualan regular dalam rangka menyedlakan
informasi mengenai produk baru.
d. MeREmjang pertumbuhan perusahaan
Tujuan tersebut_dapat tercapai apab o pen;ualan dapat dilaksanakan
sebagaiffiania yana telandlrencanakan sebe+umny\a“
3. Faktor-Faktor yang Merﬁengaruhl Penjualan
Menurut Basu Swastha faktor-faktor yang memengaruhi kegiatan penjualan
yaitu:*
a. Kondisi dan Kemampuan Penjual
Transaksi jual-beli atau pemindahan hak milik secara komersial atas barang
dan jasa itu pada prinsipnya melibakan dua pihak, yaitu penjual sebagai
pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Penjual harus dapat

81 Henri Saragih, “Analisis Strategi Penetapan Harga Dan Pengaruhnya Terhadap Volume Penjualan
Pada Pt. Nutricia Indonsesia Sejahtera Medan”. Jurnal limiah Methonomi. Vol. 1 No. 2 (Juli-Desember
2015), h. 47

82 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Kreatif & Analisis Kasus Integrated Marketing
Communication (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2009), h. 58

%3 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa — Prinsip, Penerapan, dan Penelitian, ...., h. 23

* Basu Swastha, Manajemen Penjualan, (Yogyakarta: BPFE, 2009), h. 129-135
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meyakinkan kepada pembeli agar dapat berhasil mencapai sasaran
penjualan yang diharapkan oleh konsumen.

b. Kondisi Pasar
Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi sasaran dalam
penjualan, dapat pula memengaruhi kegiatan penjualannya. Adapun faktor-
faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah:
1) Jenis pasarnya, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual,

pasar pemerintah, ataukah pasar internasional.

2) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya.
3) Daya belinya.
4) Frekuensi pembeliannya.
5) Keinginan dan kebutuhannya.®

C. Modal
Apabila barang yang dijual belum diketahui oleh pembeli maka penjual
harus memperkenalkan dulu atau membawa barangnya ke tempat pembeli.
Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta
usaha, seperti: alat transport, tempat peragaan,baik didalam perusahaan
maupun /diluar penusahaan, usaha promosi, dan sebagainya. Semua ini
hanya dapat dilakukan apabile-penjual memilik sejumlah modal untuk itu.

d. [Kondisi OrganisasiPerusahaan
Pada pecrusahaan besar bagian penjualan ditangani oleh orang yang telah
«ahli di bidang penjual_ar-l. Lain hdlnya dengan usaha kecil yang ¢imana
bagian penjualannya' artangani joleh' Orang yang juga melakukan fungsi-
fungsi fatn:Hal ini disebabkan karena jumlah tenaga kerjanya lebih sedikit,
sistem=erganisasinya lebih sederhana, masalah yvane dihadapi serta sarana
yang d|m|U§myaL1uga ditangani sendlrl oleh-pemlmpln dan tidak diberikan
kepada orang fain. - , (’ },_.;---

e. Faktor lain yang Memengaruhl Pehjualan seperti Periklanan, Peragaan,
Kampanye, dan Pemberian Hadiah
Untuk melaksanakan promosi diperlukan dana yang tidak sedikit dan hanya
dapat dilakukan oleh perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini
dilakukan secara rutin, namun sebagian perusahaan lebih berpegang pada
prinsip “paling penting membuat barang yang berkualitas baik.” Bilamana
prinsip tersebut dilaksanakan maka diharapkan pembeli akan membeli
barang yang sama. Jadi, dalam melakukan kegiatan pasar terdapat lima
faktor yang memengaruhi terpenuhinya keinginan konsumen akan suatu
barang yang di produksi maupun dijual oleh produsen.®

% Rifgi Suprapto, M. Zaky Wahyudin Azizi, Buku Ajar Manajemen Pemasaran (Jawa Timur: Myria
Publisher, 2020), h. 91
% Basu Swastha, Manajemen Penjualan ...., h. 134
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C. Harga dalam Perspektif Ekonomi Islam
1. Dasar Hukum Penetapan Harga
Semua ibadah pada dasarnya akan menjadi haram jika tidak ada dalil
yang memerintahkannya, begitupun juga termasuk dalam bermuamalah atau
bertransaksi hukumnya halal kecuali ada dalil yang melarangnya, seperti
halnya dalil yang berkaitan dengan muamalah berikut sebagaimana firman
Allah swt dalam surat an-Nisa“ ayat 29:

| 5 Y 5° ?suua\fu;,)mwsw\y\dbuue&ueﬁ\y\\,xsmj\}mumu@_\\u
PG P TR

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh  dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu.

Ulama figih menyatakan bahwa kenaikan harga yang terjadi di zaman
Rasulullah saw tersebut bukanlah karena tindakan sewenang-wenang dari para
peddgang, tetapi karena memang komoditas yang ada terbatas. Sesuai dengan
hukum ekonomi apabila stok terbatas, maka wajar barang tersebut naik. Oleh
sebab itu, dalam keadaan demikian Rasulullah saw tidak mau campuf tangan
membatasi harga komodigas tersdbiit y

Oleh karena-hajgasestai tengan kekuatan penawaran dai permlntaan
i pasar, maka, harga barang tidak boleh ditetapkan peme_rmtah, karena
ketentuan “Harga tergantung pada hukum.stpply darrdemand. Inilah yang
menjadi poin p,entmgtmekamsme pasar Isl/a.rmﬁenulu harga yang adil. Namun
demikian, ekonomlﬂslarp ‘masih mem‘ber;kan’ pe1uahﬁg pada kondisi tertentu
untuk melalukan intervensi harga (prlce intervention) bila para pedagang
melakukan monopoli dan kecurangan yang menekan dan merugikan konsumen.
Penentuan harga dalam Islam ditentukan oleh kekuatan penawaran dan
permintaan yang terjadi secara alami.®

2. Konsep Harga dalam Islam
Islam memberikan kebebasan dalam harga, yang artinya segala bentuk
konsep harga yang terjadi dalam transaksi jual beli diperbolehkan dalam ajaran
Islam. Selama tidak ada dalil yang melarangnya, dan selama harga tersebut
terjadi atas dasar keadilan dan suka sama suka antara penjual dan pembeli.

87 «“Surat An-Nisa Ayat 29”(On-line),tersedia di :https:/tafsirg.com/29-an-nisa/ayat-29 (16 Juli 2020)

88 Setiawan Budi Utomo, Figih Aktual: Tanya Jawab Tuntas Masalah Kontemporer, (Jakarta: Gema
Insani Press, 2003), h. 97

% Fuad M. Fachruddin, Ekonomi Islam, (Jakarta : Mutiara, 2006), h.123
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Menurut Rachmat Syafei, harga hanya terjadi pada akad, yakni sesuatu
yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan
nilai barang. Biasanya, harga dijadikan penukar barang yang diridai oleh kedua
pihak yang akad.™

Selanjutnya Qardhawi menyatakan bahwa jika penentuan harga
dilakukan dengan memaksa penjual menerima harga yang tidak mereka ridai,
maka tindakan ini tidak dibenarkan oleh agama. Namun, jika penentuan harga
itu menimbulkan suatu keadilan bagi seluruh masyarakat, seperti menetapkan
Undang-undang untuk tidak menjual di atas harga resmi, maka hal ini
diperbolehkan dan wajib diterapkan.”

Jual beli menurut Islam, dalam hal yang diperbolehkan dan dilarang
pada barang dan jasa didalamnya terdapat norma, etika agama, dan
perikemanusiaan yang menjadi landasan pokok bagi pasar yang sesuai dengan
syariah, hal tersebut yaitu:

a. Menghindari jual beli barang yang diharamkan agama.
b. Bersikap benar, amanah dan jujur.

c. Menegakkan keadilan.
d. Kasih sayang terhadap sesama.
e. .Menegakkan toleransi dalam persaudaraan. ™

Ajaran. 'Islam memperhatikan pada mekanisme /pasar yang sempurna
TKhususnya terhadap harga yang adil. Karena pasar yang memiliki-persaingan
sempurna akan menghasitkan harga vang adil bagi penjual maupun pembeli.
Allah adalah pencipta segala sesuatts, dan salah satu sifat-Nya adalah adil. Dia
tidalkyinembeda-bedakan perlakuan terhadap makhliuk-Nya.se€ara dzalim.

Manusia scbagaikhalifahdi atasbumi ,harus—me\mellhara hukum Allah dan
menjamin “Pahwa - pe\makalan segala osumiber daya diarahkan untuk
kesejahteraan manusia, supaya semua mendapat manfaat dari padanya secara
adil dan baik.

Hal ini sesuai dengan firman Allah dalam surat Al-Bagarah ayat 30 yang
berbunyi :

(A3 eladl) S Lead Al (i aod el 1AL (a1 (3 Qe ) A0l o, 08 3
O5lE Y G AR T ) OEEE (R daasy A
Artinya :“Ingatlah ketika Tuhanmu berfirman kepada para malaikat:

"Sesungguhnya Aku hendak menjadikan seorang khalifah di muka bumi."
mereka berkata: "Mengapa Engkau hendak menjadikan (khalifah) di bumi itu

7 Rachmat Syafei, Figih Muamalah, (Bandung: Pustaka Setia, 2000), h. 87.
L yusuf Qardhawi, Norma Dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta: Gema Insani, 2001), h. 75
"2 Ibid., h. 189
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orang yang akan membuat kerusakan padanya dan menumpahkan darah,
padahal kami senantiasa bertashih dengan memuji Engkau dan mensucikan
Engkau?" Tuhan berfirman: "Sesungguhnya Aku mengetahui apa yang tidak
kamu ketahui."”

Dalam banyak ayat Allah memerintahkan manusia untuk berbuat adil.
Dalam Islam adil didefinisikan sebagai “tidak menzalimi dan tidak
dizalimi.”™ Implikasi nilai ekonomi dari nilai ini adalah bahwa pelaku
ekonomi tidak dibolenhkan untuk mengejar keuntungan pribadi bila hal itu
merugikan orang lain atau merusak alam. Tanpa keadilan, manusia akan
membuat kelompok dalam berbagai dorongan, di mana golongan tersebut
akan menzalimi golongan lain, sehingga akan terciptanya eksploitasi manusia
atas manusia.

Allah berfirman dalam surat Al-Furgan ayat 30 yang berbunyi :
1 shie SR 15 10831 e ) G0 T 16

Artinya : “Dan kami tidak mengutus rasul-rasul sebelummu, melainkan
mereka sungguh memakan makanan dan berjalan di pasar-pasar. dan kami
jadikan sebahagian kamu cobaan bagi sebahagian yang-lain. maukah kamu
bersabar?; dan adalah Tuhanmu Maha Melihat. "

Menurut Qardhawi, jjikal peddoang menahan suai bafang, sementara
pembeli- membuiuhkadny@d dengen maksud agar pembeli mau/membelinya
dengan harga dua kali lipat harga pertama. Dalam kasus_iai; para pedagang
secara sUka Tela hafs. menerima penctapan hargaGleh pemerintah. Pihak
yang berwenangmwajid menetapkan hargaiiu: —Dengan demikian, penetapan
harga wajib dlfakukaq agar pedagang menjual f harga yang sesuai demi
tegaknya keadilan sebagaimana diminta oleh Allah.”

Dari perspektif ilmu ekonomi, Ibn Taimiyah juga berpendapat bahwa
naik turunnya harga tidak selalu diakibatkan oleh kedzaliman orang-orang
tertentu, akan tetapi adanya beberapa faktor seperti kekurangan produksi atau
penurunan kuota impor terhadap barang-barang yang dibutuhkan oleh
masyarakat. Oleh karena itu, bila permintaan terhadap barang tertentu itu naik
sementara penawaran barang tersebut menurun, maka kecenderungan harga
akan semakin naik. Di sisi lain, bila persediaan barang atau penawaran barang

7 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, (Bandung: Diponegoro, 2008) h. 8
™ Adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2011), h. 35.
7 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya ..., h. 362

® Adiwarman Karim, Ekonomi Mikro Islam (Jakarta: Penerbit 111 T Indonesia, 2003), h. 224
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naik, sementara permintaan berkecenderungan menurun, maka harga barang
tersebutpun akan menurun.”’

Ibn Taimiyah memandang intervensi pemerintah dalam masalah harga
komoditas tertentu diperlukan bila terjadi indikasi distorsi pasar, tetapi bila
sebaliknya, pemerintah sebagai regulator diharapkan berperan sebagai
pengawas dan inisiator bagi pengembangan ekonomi yang salah satu
instrumennya adalah pasar.”

3. Penetapan Harga dalam Islam
Harga adalah faktor utama dalam mengalokasikan sumber daya pelaku
ekonomi. Dalam suatu transaksi, bagian terpenting dalam jual beli adalah nilai
tukar dari suatu barang yang dijual. Zaman sekarang nilai tukar itu biasa
disebut dengan uang. Ulama figh mengartikan harga (As-samn) adalah harga
pasar yang berlaku normal di tengah-tengah masyarakat pada saat ini.”
Menurut Ekonomi  Islam, penetapan harga suatu komoditas berupa
barang atau jasa yang hendak diperjualbelikan tidak boleh menzalimi pemilik
atau pemberi.pelayanan jasa dan tanpa memberatkan pembeli atau pengguna
jasa.
Imam Syafi’i. dan Ahmad ibn Hanbal berpendapat bahwa pemerintah
tidak memiliki hak untuk menetapkan™ harga, dengan alasan: Pertama,
~Rasulullan " tidak pernah  menetapkan harga meskipua..=peénduduk
merginginkannya. Bila /Malpitu boleh dilakukan (menetapkan—harga), pasti
Rasulullah melakukannyar Kedua, penetapan harga adalah Ketidakadilan
{dzulm) yang dilarang, kerena persoalan ini melibatkan hak milik seseorang,
sedangkan=setiap orang. berhak menjual _kemoditas pérdagangannya dengan
harga berapapun—befdasarkan kesepakatan /antara—penlljal dan pembeli.t
Dalam perjalanan Qerkembanganc ekonomn istam, ilmuan muslim telah
memberikan perhatian khusus terhadap penetapan harga antara lain:
a. Penetapan Harga Menurut Ibnu Khaldun
Ibnu Khaldun membagi jenis barang menjadi dua jenis, yaitu barang
kebutuhan pokok dan barang pelengkap. Menurutnya, bila suatu kota
berkembang dan selanjutnya populasinya bertambah banyak (kota besar),
maka pengadaan barang-barang kebutuhan pokok akan mendapat prioritas
pengadaan. Akibatnya, penawaran meningkat dan ini berarti turunnya
harga. Ibnu Khaldun juga menjelaskan tentang mekanisme penawaran dan

7 Ibn Taimiyah, Majmu’ al-Fatawa, Jilid VIII, (Riyad: Maktabah al-Riyad, 2000), h. 58

"8 Syamsul Hilal, “Konsep Harga Dalam Ekonomi Islam (Telaah Pemikiran Ibn Taimiyah)”. Jurnal
ASAS. Vol. 6 No.2 (Juli 2014), h. 27-28

™ Tim Reality, Kamus Terbaru Bahasa Indonesia di Lengkapi Ejaan yang Benar, (Jakarta: PT.
Reality Publisher, 2008), h. 112

% |bn Taimiyah, Al-Hisbah fi al-Islam, (Kairo: Dar al-Sya’b, 1976), h. 37. Bandingkan dengan lbn
Qudamah al-Magqdisi,al-Syarh al-Kabir,Jilid 1V, (Mesir: Dar al-Syurug, 2007), h. 44
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permintaan dalam menentukan harga keseimbangan. Secara lebih rinci, ia
menjabarkan pengaruh persaingan diantara konsumen untuk mendapatkan
barang pada sisi permintaan.®

Bagi Ibnu Khaldun, harga adalah hasil dari hukum permintaan dan
penawaran. Pengecualian satu-satunya dari hukum ini adalah harga emas
dan perak, yang merupakan standar moneter. Semua barang-barang lain
terkena fluktuasi harga yang tergantung pada pasar. Bila suatu barang
langka dan banyak diminta, maka harganya tinggi. Jika suatu barang
berlimpah maka harganya akan rendah.®

Konsep pemikiran tentang mekanisme pasar khususnya pada faktor-
faktor yang memengaruhinya, Ibnu Khaldun melandaskan bahwa teori
harga dalam mekanisme pasar disebabkan oleh adanya hukum permintaan
dan penawaran, untuk teori nilai Khaldun melandaskan pada keberadaan
buruh/pekerja sekaligus -hasil/buah dari pekerjaan mereka, untuk hal
spesialisasi kerja Khaldun menjelaskan bahwa itu merupakan sebuah
keniscayaan dalam Kkehidupan masyarakat, dan untuk tugas pemerintah
Khaldun menjelaskan bahwa pemerintah bertugas untuk mengawasi pasar
demi terciptanya keadilan dan pasar bebas. Menurut Khaldun, kebebasan
demi terwujudnya keadilan  dalam sebuah mekanisme pasar harus
diwujudkan melalui hubungan berantai-dari beberapa variabel yang saling
memengaruhi dan dipengaruhi diantaranya adalah pemerintah_.negara,
. masyarakat, kekayaafifharta/kemakiouran, syari’ah/hukumy dan keadilan,
'pembangunan. Harga terbentuk imealui sebuah mekanisme alamiah. Harga
bisa (erbentuk akibat dari adanya permintaan atas bag@ng dan juga
‘Penawaran. Sefain itu, Khaldun menambalhikan fakioF fain yang dapat
memengaruhi harga baiang tersebut yaitu-pajak. Sehingga pungutan dan
pajak mempunyé_ij’“peggnan yangf-frﬁajmpu-méajadi pengatur stabilitas
harga.83 . 4 A
Penetapan Harga Menurut Abu Yusuf

Menurut beberapa pengamat, ucapan Abu Yusuf dikatakan sebagai
hasil penelitiannya pada masa itu, yaitu keberadaan yang bersamaan antara
melimpahnya barang dan tinggi nya harga serta kelangkaan barang dan
harga rendah.?* Saat itu pula Abu Yusuf menentang penguasa menetapkan
harga pada analisisnya dalam konsep pengendalian harga (zas 'ir).*®

81 Eka Yunia Fauzia, Abdul Kadir Riyadi, Prinsip Dasar Ekonomi Islam, Cetakan Ke-1, (Jakarta:
Kencana, 2014), h. 223.
8 Muhammad, Ekonomi Mikro Dalam Perspektif Islam, Cet. Ke-1, (Yogyakarta: BPFE, 2004), h.

% Indra Hidayatullah, “Pemikiran Ibnu Khaldun Tentang Mekanisme Pasar & Penetapan Harga”.
Jurnal PROFIT, Vol.1 No.1, (Desember 2017), h. 127

8 Adiwarman Azwar Karim, Ekonomi Mikro Islami, (Jakarta: 11T Indonesia, 2003), h. 31.

8 Adiwarman Azwar Karim, Bank Islam “Analisa Figih dan Keuangan”. (Jakarta: PT. Rajagrafindo
Persada, 2011), h. 224.
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Abu Yusuf berpendapat harga tidak bergantung pada penawaran saja,
tetapi juga bergantung pada kekuatan permintaan. Karena itu, peningkatan
atau penurunan harga tidak selalu berhubungan dengan penurunan atau
peningkatan produksi. Abu Yusuf menegaskan bahwa ada beberapa
variabel lain yang memengaruhi, tetapi dia tidak menjelaskan lebih rinci.
Bisa jadi, variabel itu adalah pergeseran dalam permintaan atau jumlah
uang yang beredar di suatu negara, atau penimbunan dan penahanan
barang atau semua hal tersebut.®®

Abu Yusuf menentang penguasa yang menetapkan harga. Menurut Abu
Yusuf sistem Ekonomi Islam seharusnya mengikuti prinsip mekanisme
pasar dengan memberikan kebebasan yang optimal bagi para pelaku
didalamnya, yaitu produsen dan konsumen. Dalam konsep ekonomi Islam
penentuan harga dilakukan oleh kekuatan-kekuatan pasar, yaitu kekuatan
permintaan dan kekuatan penawaran.®’

c. Penetapan Harga Menurut Al-Ghazali

Menyangkut penetapan kaitan antara permintaan, penawaran dan harga
yang dilakukan Imam al-Ghazali terdapat perhedaan dengan mekanisme
pasar yang dikembangkan oleh ekenomi positif dan ekonomi Islam pada
umumnya. Menurut imam Ghazali kaitan antara permintaan, penawaran
dan-harga acdalah permintaan can penawaran lah yang menghasilkan harga.
Sementara kaitan permintaan, penawaran dan harga menurut_gumpun

. 'ekonomi positif dan Sehagian rumpun ekonomi Islam adalah harga yang
'menghasilkan perm‘infaan dan [penawaran’ sebagaimana telai difelaskan
dalam “hukum permintaan dan penawaran. Hukum pergintaan dalam
“riimpun_ekonomi positif dan sebagian rumptin ekonemiflstam seperti yang
dikemban}g{{@iq_(_endekiawan Muslim seperti Adiwarman Karim dan
Cendekiatwan -MLIETiﬁI*‘;JP3E[ UILfYGrgyakatta:ﬁﬁenyatakan bahwa “Pada
harga yang rendah a%an mienghasikan tingginya permintaan” dan “Pada
harga yang tinggi akan menghasilkan permintaan yang rendah”. Hukum
penawaran menyatakan: ‘pada harga yang rendah akan menghasilkan
penawaran yang rendah, dan ‘pada harga yang tinggi akan menghasilkan
penawaran yang tinggi’.%®

d. Penetapan Harga Menurut Ibnu Taimiyah

Konsep harga menurut Ibnu Taimiyah, harga yang adil pada hakikatnya
telah ada keadilan sejak awal kehadiran Islam, Al-Qur’an sendiri sangat
menekankan keadilan dalam setiap aspek kehidupan umat Islam. Oleh

8 Adiwarman Azwar Karim, Ekonomi Islam suatu Kajian Kontemporer , Cet. Ke-1, (Jakarta: Gema
Insani, 2001), h. 155.

¥ Intan Ayu Nur Wegayanti, “Mekasnisme Pasar Dalam Perspektif Abu Yusuf Studi Kasus Kenaikan
Harga Tiket Pesawat Domestik Di Indonesia”. Jurnal Qawanin, VVol.4 No.1, (Januari-juni 2020)

8 Suprihatin, Ibdalsyah, Hendri Tanjung, “Analisis Pemikiran Imam Al-Ghazali Mengenai
Mekanisme dan Etika Perilaku Pasar”, Journal Of Islamic Economy, Vol. 11, No. 1, 2018, h. 42-57
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karena itu adalah hal yang wajar jika keahlian diwujudkan dalam aktivitas
pasar khususnya harga dengan hal ini Rasulullah menggolongkan riba
sebagai penjualan yang terlalu mahal yang melebihi kepercayaan
konsumen.®

Ibnu Taimiyah secara umum sangat menghargai arti penting harga yang
terjadi karena mekanisme pasar yang bebas. Untuk itu, secara umum ia
menolak segala campur tangan pemerintah untuk menekan atau
menetapkan harga. Sepanjang kenaikan atau penurunan permintaan dan
penawaran disebabkan oleh faktor-faktor alamiah, maka dilarang untuk
melakukan intervensi harga. Intervensi harga hanya dibenarkan pada
kasus-kasus spesifik dan dengan persyaratan spesifik pula, misalnya
adanya ikhtikar (penimbunan barang).*

Menurut Ibnu Taimiyah, bahwa harga di pasar ditentukan oleh
kekuatan kekuatan yang disebut sebagai permintaan dan penawaran. la
mengatakan “Naik dan turunnya harga tidak selalu disebabkan oleh
tindakan tidak adil dari sebagian orang yang terlibat transaksi. Bisa jadi
penyebabnya adalah supply yang menurun akibat produksi yang tidak
efisien. Penurunan’ jumilah impor-barang-barang yang diminta atau juga
tekanan pasar. Karena itu, jika permintaan terhadap barang meningkat,
sedangkan penawaran menurun, harga-barang tersebut akan naik. Begitu
juga sebaliknya, jika persediaan barang naik dan permintaannya menurun,
harganya - akan turtm, kelengkaan atau - kelimpahan /barang dapat
disebabkan oleh tindakan yang fidalc adil” ** .

4. Haroa yang Adil daiam ekonomi islam
Harga vang-adil akan terwujud bila~pasar_besialan sesuai dengan
mekanismenya. Artmya tingkat harga yang berlaku di pasar benar-benar
berasal dari-<ekuatan penawaran dan @érmlnmanyang biasa disebut sebagai

hukum supply dan demand. 2

Penentuan harga adalah permmtaan jasa/produk oleh para pembeli dan
pemasaran produk dari para pedagang, oleh karena jumlah pembeli adalah
banyak, maka permintaan tersebut dinamakan permintaan pasar. Penawaran
pasar terdiri dari pasar monopoli, duopoli, oligopoli, dan persaingan sempurna.

Apapun bentuk penawaran pasar tidak dilarang oleh Islam selama tidak

berlaku zalim terhadap para konsumen. Jadi, harga yang ditentukan oleh

permintaan pasar dan penawaran pasar membentuk titik keseimbangan artinya

® |bnu Taimiyah, Alhisbah Fi Al Islam, (Kairo: Dar Al-Sa’ab, 2005), h. 41

% Muhammad Abdul Manan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, (Yogyakarta: PT. Dana Bhakti
Wakaf, 2005), h. 141

%L A A. Islahi, Konsep Ekonomi Ibnu Taimiyah Anshari Thayib, (Jakarta: PT Bina Ilmu Offset,
2000), h.12.

2 ahdul Aziz, Ekonomi Islam Analisi Mikro dan Makro, (Yogyakarta: Graha lImu, 2008), h. 106.

31



keseimbangan itu merupakan kesepakatan antara penjual dan pembeli, yang
mana penjual dan pembeli sama-sama ridha.*®

Konsep harga yang adil pada hakikatnya telah ada dan digunakan sejak
awal kehadiran Islam. Al-Qur’an sendiri sangat menekankan keadilan dalam
setiap aspek kehidupan umat manusia. Keadilan dalam al-Qur’an disebutkan
dalam berbagai istilah, seperti adl, gitsh, mizan hiss, gqasd atau secara garis
besar keadilan berarti “tidak adanya hak yang dirugikan serta adanya
keseimbangan dalam setiap aspek kehidupan.*

Secara umum, harga yang adil ini adalah harga yang tidak
menimbulkan eksploitasi atau penindasan (kezaliman) sehingga merugikan
salah satu pihak dan menguntungkan pihak yang lain. Harga harus
mencerminkan manfaat bagi pembeli dan penjualnya secara adil, yaitu penjual
memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh manfaat yang
setara dengan harga yang dibayarkannya.*

Islam sangat menjunjung tinggi keadilan, meskipun terdapat banyak
istilah mengenai keadilan dalam harga yang telah digunakan sejak zaman
Rasulullah Saw, namun norma-norma harus diperhatikan dan dijalankan oleh
masyarakat dalam menjalankan bisnisnya dimanapun dan khususnya di pasar.
Norma-norma ini antara lain, persaingan yang sehat (fair play), kejujuran
(honesty); keterbukaan (tranparancy), dan-keadilan (justice). Banyak ayat al-

~ Qur’an dan hadits yang dengan tegas dan jelas menekankan normasnorma
tersebut dan hahkan mepgaitkaiiya dengan keimanan kepads/Allah. Adanya
keterikatan seorang muslim |denoan; Nokma-norma inij maka akan menjadi
Sistem pengendali pribadi yang besifat otomatis (ianer built jaconirol) bagi
perilakuiya_dalam-aktivitas pasar. Disamping itu_lslameiliga tidak menolak
kebijakan pemerlntah dalam regulasi harga a asal memperhatikan etika, model
dan fungspkebuakan tersebut hagi masyarakaI “Miengenai dasar kebijakan
penetapan harga adalaﬁ“rffenUJu harga yang adil, yang dapat dilakukan dengan
berpatokan pada harga dalam situasi pasar yang normal atau harga yang
setara.”

Tetapi sarjana muslim yang pertama kali memberikan perhatian yang
serius terhadap permasalahan harga yang adil yaitu Ibnu Taimiyah. Dalam
membahas persoalan yang berkaitan dengan harga, ia sering Kali
menggunakan dua istilah yaitu kompensasi yang setara (iwadh al-mitsl) dan
harga yang setara (tsaman al-mitsl).

% Muhammad Birusman Nuryadin, “Harga Dalam Perspektif Islam”. Jurnal Pemikiran Hukum
Islam, Vol. IV No. (Juni 2007), h. 86

% pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam (P3EI), Ekonomi Islam, (Jakarta: Rajawali
Pers, 2009), h. 59.

% pysat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam (P3EI) Ul , Ekonomi Islam, (Jakarta; PT
Raja Grafindo Persada, 2008) , h. 332.

% Khoiruddin, “Pasar Islami”. Jurnal ASAS. Vol.2, No.1, (Juli 2010), h. 70-71
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Rasululullah menyatakan bahwa harga dipasar itu ditentukan oleh Allah.
Konsep dasar pada harga yang adil adalah harga yang tidak menimbulkan
eksploitasi atau penindasan sehingga merugikan salah satu pihak dan
menguntungkan pihak yang lain. Karenanya harga harus mencerminkan
manfaat bagi pembeli dan penjualnya, penjual mendapatkan keuntungan dan
pembeli memperoleh manfaat yang setara dengan harga yang dikeluarkan.

Konsep Ibnu Taimiyah mengenai kompensasi yang setara tidak sama
dengan harga yang adil. Persoalan tentang kompensasi yang adil muncul saat
adanya kewajiban moral dan hukum. Menurutnya prinsip-prinsip itu
terkandung dalam beberapa kasus berikut:®’

1. Ketika seseorang harus bertanggung jawab karena membahayakan orang
lain atau merusak harta atau keuntungan.

2. Ketika seseorang mempunyai kewajiban untuk membayarkan kembali
sejumlah uang atau barang yang setara atau membayar ganti rugi
terhadap luka-luka orang lain.

3. Ketika seseorang diminta untuk menentukan akad yang rusak dan akad
yang shahih pada urusan yang menyimpang dalam kehidupan dan milik.

Yang dimaksud dengan kompensasi yang setara' adalah, kesetaraan atas
jumlah-yang sama dari objek Khusus dalam pemakaian.yang umum (urf). Hal
ini juga terkait dengan tingkat harga (si’r) dan Kebiasaan (addah). Qiientasi

"@ari harga yang setara yang benar adalah kompensasi yang Adil didasarkan
atas analegi dan taksirah dari baranig tarsebut dengan harang lain 'yang' setara.
Konsep inilah yvang diharapkan uniuk menjadi pedoman bagi maSyarakat yang
adt™ean, para hakim, karena tujuan dari_héarga yangs adi! adalah untuk
memberikan aral bagi-. penguasa.~dalam-. mengembangkan kehidupan
ekonomi.® .« T o,

—— : =5 o
n > e

..-h“"""-.._ 4
v

Penawaran bisa datang dari prbduksi domestik dan impor, yang
menunjukkan bahwa penawaran sebagai peningkatan atau penurunan dalam
jumlah barang yang ditawarkan, sedangkan permintaan sangat ditentukan oleh
selera dan pendapatan. Bila setiap transaksi sudah sesuai dengan aturan, maka
kenaikan harga yang terjadi merupakan kehendak Allah. Islam mengatur agar
pesaingan di pasar dapat dilalukakan dengan adil, Islam menyatakam bahwa
setiap bentuk perdagangan yang menimbulkan ketidakadilan dilarang, yaitu:*®

7 M. Arief Mufraini, Akuntansi dan Manajemen Zakat: Mengkomunikasikan Kesadaran dan
Membangun Jaringan, (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2006), h. 179

% Nasrun Haroen, Figh Muamalah (Jakarta: Gaya Media Pratama, 2000), h. 113

9 Khurshid Ahmad, “Prinsip-Prinsip Ekonomi Islam” Prinsip Tauhid, Rub-Biyah, Khilafah, dan
Tazkiyah, ed. Muslimin H. Kara (Yogyakarta: Ull Press, 2005), h. 37-38.
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1)

2)
3)

4)

5)

6)

7)

' sebagai berikut:

Talaqqi rukban dilarang karena pedagang yang menyongsong di pinggir
kota mendapat keuntungan dari ketidaktahuan penjual dari kampung
akan harga yang berlaku di kota. Mencegah masuknya pedagang desa
kota ini akan menimbulkan pasar yang tidak kompetitif.

Mengurangi timbangan dilarang karena barang dijual dengan harga yang

sama untuk jumlah yang lebih sedikit.

Menyembunyikan kecacatan suatu barang dilarang karena penjual

mendapatkan harga yang baik untuk kualitas yang buruk.

Menukar kurma kering dengan kurma basah dilarang karena takaran

kurma basah ketika kering bisa jadi tidak sama dengan kurma yang

kering ditukar.

Menukar satu takar kurma kualitas bagus dengan dua takar kualitas

sedang dilarang karena setiap kualitas kurma mempunyai harga pasarnya.

Rasulullah Saw. menyuruh menjual kurma yang satu, kemudian membeli

kurma yang lain dengan uang.

Transaksi najasy dilarang karena si penjual menyuruh orang lain memuji

barangnya atau menawar dengan harga tinggi agar orang lain tertarik.'®

Ikhtikar, yaitu mengambil keuntungan di atas keuntungan normal dengan

menjual lebih sedikit barang untuk harga yang lebih tinggi. '

Dalam hubungan-ini para Ahii Figih berpendapat, bahwa yang dimaksud

dengan penimbunan terlarang atau diharamkan adalah bila terdapat syarat

102

d) Bahwa barang yang ditimbyT adalah kelebihan dari kebutuhan serta
tanggungan untuk persediaan untuk setahun penuR. Karena
seseorang-tanggungan untuk persedidan nafkaffintuk dirinya dan
ke|li§ rganya dalam tenggang waktu selama satu tahun.

b) Barang- b@rang ¥ang dltlmgun‘nya itu dalam usaha menunggu saat
naiknya harga Sehlngga barang tersebut dapat dijual dengan harga
yang lebih tinggi, dan para konsumen sangat membutuhkan barang
tersebut.

¢) Penimbunan itu dilakukan pada saat manusia sangat membutuhkan
barang yang ia timbun, seumpamanya makanan pakaian dan lain-
lain dalam hal ini bila barang yang ada di tangan pedagang tidak

100

Muhammad Qasim Kamil, Halal Haram Dalam Islam, (Sukmajaya Depok: Mutiara Allamah

Utama, 2014), h. 290.

101

Moh. Mufid, Ushul Figh Ekonomi dan Keuangan Kontemporer Dari Teori ke Aplikasi Edisi

Kedua, (Jakarta: Prenamedia Grup, 2016 ), h. 35
102 Syekh Muhammad Yusuf Qardhawi, Halal Dan Haram Dalam Islam, (Surabaya: PT Bina Iimu,

2007), h. 355
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dibutuhkan para konsumen, maka tidak dianggap sebagai

penimbunan, karena tidak mengakibatkan kesulitan bagi manusia.’®®

8) Ghaban faaa-hisy dilarang karena menjual di atas harga pasar. Ghaban

adalah selisih antara harga yang disepakati penjual dan pembeli dengan
harga pasar akibat ketidaktahuan pembeli akan harga.’®*

D. Tinjauan Pustaka
Adapun hasil penelitian terdahulu yang menjadi landasan pada penelitian ini
adalah:

1. Penelitian yang dilakukan oleh Haslia Genda, Mustafa Muhani, dan Lanteng
Bustami, yang berjudul “Analisis Pengaruh Penetapan Harga Jual Dalam
Meningkatkan VVolume Penjualan Air Mineral Pada PT. Asera Tirta Posidonia
di Kota Palopo”. Dalam data penelitian ini terdapat data primer dan data
sekunder yang diperoleh melalui penelitian lapangan atau pengamatan
langsung, wawancara langsung dengan pimpinan dan staf karyawan, maupun
observasi langsung terhadap sumber data yang dibutuhkan. Hasil penelitian ini
merupakan Perkembangan produksi air mineral PT. Asera Tirta Posidonia di
kota palopo: Dalam suatu-perusahaan; produksi yang di peroleh oleh karena
bekerjanya ‘faktor-faktor produksi-sepeiti tenaga kerja. Kesimpulan dari hasil
penelitiany 'ini adalah- Bahwa ‘harga jual® merupakan-factor yang sangat

“berpengarth terhadap peningkatan volume penjualan™air mineral pata PT.
Asera Tirta Posidonia pdlepo yakni_sebesar 0,99% atau/99% sedangka 1%
dipengaruhi olef faktor faia,'®

2. Penelitian "vang dilakukan olen Dhlta ‘Adriani_-Rangkuti, ang berjudul
“PengaruhLromosi-dan Harga Terhadap Volum€ Penjualan®™zimaha Scorpio Z
di PT. Alfa SCOlpn Sentral Yamaha Medan”._Penelitian ini adalah untuk
mengetahun&pakahpromos: dan harg@sepedamot%’yaltu Yamaha Scorpion Z
berpengaruh untuk me“mgkatkan volurie penjualannya di PT. Alfa Scorpii
Sentral Yamaha Medan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial
variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap peningkatan volume
penjualan Yamaha Scorpio Z (series cw) di PT. Alfa Scorpii Sentral Yamaha
Medan. Namun demikian, harga tidak memberikan dampak signifikan
terhadap peningkatan volume penjualan Yamaha Scorpio Z (seri cw) di PT.
Alfa Scorpii Sentral Yamaha Medan dan secara bersamaan, promosi dan harga

198 Muhammad Qasim Kamil, Halal Haram Dalam Islam, (Sukmajaya Depok: Mutiara Allamah
Utama, 2014), h. 290.

1% Muhammad dan Alimin, Etika dan Perlindungan dalam Ekonomi Islam, (Yogyakarta: BPEF
Yogyakarta, 2004), 325

105 Haslia Genda, dkk. “Analisis Pengaruh Penetapan Harga Jual Dalam Meningkatkan Volume
Penjualan Air Mineral Pada PT. Asera Tirta Posidonia di Kota Palopo”. Jurnal Equilibrium, Vol.3 No.2,
(2013), h. 233-240
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tidak berdampak pada peningkatan volume penjualan Yamaha Scorpio Z
(serrial cw) di PT. Alfa Scorpii Sentral Yamaha Medan.'®

3. Penelitian yang dilakukan oleh Widi Winarso, M. Fadhli Nursal, dan Ery
Teguh Prasetyo, yang berjudul “Analisis Strategi Penetapan Harga Produk
Usaha Kecil dan Menengah Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus Pada
Pedagang Bakso di Bekasi Utara)”. Peneliti meneliti tentang bidang usaha
Bakso, yaitu tentang faktor-faktor baik dari dalam maupun dari luar yang
memengaruhi harga dan volume penjualan. Metode yang penulis gunakan
adalah kuantitatif deskriptif, dimana penulis mengumpulkan data-data dari
para pedagang bakso diwilayah Bekasi Utara, untuk kemudian data tersebut
diolah menjadi sebuah kajian. Akhirnya dapat disimpulkan bahwa faktor-
faktor intern maupun eksternal berpengaruh secara positif terhadap volume
penjualan.’®’

4. Penelitian yang dilakukan oleh Dea Rahmat, Leny Muniroh dan Syahlan A
Sume, yang berjudul “Pengaruh Penetapan Harga Terhadap Volume Penjualan
Pada Cv Yoshiko Bogor (Studi Kasus Sepatu Hak Tinggi Kode Hm. 04)”.
Penelitian ini_menggunakan teknik analisis korelasi dengan analisis regresi
sederhana. Hasil penelitian-ditemukan-bahwa perkembangan grafik penjualan
sepatu pada CV. Yoshiko Boegor dari tahun 2009 s.d 2011 mengalami kenaikan
dan penurunan, hal ini dikarenakan banyaknya supplier-suplier baru. Hasil

“analisis korelasi sebesar 0,97 hal ini menandakan bahwa tercapat_pengaruh
yang signifikan dan positif darizpencidpan harga terhadap volume penjualan
pada CV/ Y oshiko Bogaf, besarnya/pengaruh yang dibefikan penetapan harga
terhadap volume penjualan sebesar 94,9%.""

5. Penelitian..yang “dilakukan oleh Anis Halifiah Agmalia, yang berjudul
“Pengaruh Harga dan Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Emas (Studi
Kasus pada< ada.lan “Syariah Capang BQtamea?L Junction)”. Hasil dari
penelitian ini menyatake(n bahwa harga tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan emas Pegadaian Syariah Cabang
Botanical Junction. Selain itu biaya promosi memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap volume penjualan emas Pegadaian Syariah Cabang
Botanical Junction. Berdasarkan hasil pengujiannya mengatakan bahwa

106 Dhita Adriani Rangkuti. “Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Volume Penjualan Yamaha
Scorpio Z di PT. Alfa Scorpii Sentral Yamaha Medan”. Jurnal Riset Manajemen & Bisnis (JRMB). Vol.3
No.1 (Februari 2018), h. 137

197 Widi Winarso, dkk, “Analisis Strategi Penetapan Harga Produk Usaha Kecil dan Menengah
Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Pedagang Bakso di Bekasi Utara)”. Skripsi Fakultas
Ekonomi Universitas Bhayangkara Jaya, Jakarta, 2018)

108 Dea Rahmat, dkk, “Pengaruh Penetapan Harga Terhadap Volume Penjualan Pada Cv Yoshiko
Bogor (Studi Kasus Sepatu Hak Tinggi Kode Hm. 04) ”. Jurnal limiah Inovator .(Maret, 2013)
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variabel harga (X;) dan variabel biaya promosi (X,) secara simultan memiliki

pengaruh yang sangat kuat terhadap volume penjualan emas.'®

Menurut penelitian terdahulu salah satu bauran dalam pemasaran yaitu harga
memengaruhi atau berpengaruh terhadap volume penjualan. Selain itu, dalam
penelitian terdahulu penetapan harga dalam Islam telah sesuai dalam ekonomi
Islam, yang mana harga ditetapkan oleh mekanisme dengan memiliki standar harga
yang berlaku di pasaran. Perbedaan dengan penelitian ini dengan penelitian
terdahulu adalah peneliti akan melihat bagaimana pengaruh strategi penetapan
harga yang dilakukan dalam penetapan harga terhadap volume penjualan yang juga
dilihat pengaruhnya dalam persepektif ekonomi Islam.

Kerangka Pemikiran

Uma Sekaran dalam bukunya Business Research (1992) mengemukakan
bahwa, kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang
penting.**°

Adapun kerangka pemikiran dalam penelitian ini seperti gambar 1. sebagai
berikut:

Strategi Penetapan

Volume Penjuatan®(Y)
Harga (X) _

A
I
!

Perspektif Ekonomi Islam

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran pada gambar 1 menunjukkan keterkaitan antara variabel
bebas yaitu Strategi Penetapan Harga (X) dengan variabel terikat yaitu VVolume
Penjualan ().

109 Anis Halimah Amalia, “Pengaruh Harga dan Biaya Promosi Terhadap Volume Penjualan Emas

(Studi Kasus Pada Pegadaian Syariah Cabang Botanical Junction)”. Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis
UIN Syarif Hidayatullah, Jakarta, 2017)

"9 sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif, dan R&D), (Bandung:

ALFABETA, 2013), h. 88
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F. Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian,
oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat
pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan
pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh
melalui pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dikatakan sebagai jawaban
teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang empirik.™*

Pengaruh strategi penetapan harga terhadap volume penjualan dalam perspektif
ekonomi islam pada Toko ATK Deoni di Bandar Lampung. Adapun hipotesis yang
diajukan sebagai berikut:

Pengaruh strategi penetapan harga terhadap volume penjualan

Menurut Kotler dan Kevin Keller, penetapan harga selalu menjadi masalah bagi
setiap perusahaan karena penetapan harga ini bukanlah kekuasaan atau kewenangan
yang mutlak dari seorang pengusaha atau pihak perusahaan. Penetapan harga dapat
menciptakan hasil penerimaan penjualan dari produk yang dihasilkan dan
dipasarkan. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga memengaruhi
tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar yang dapat dicapai
perusahaan.'*?

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Widi Winarno, M. Fadhli Nursal,
dan Ery Teguh Prasetyo vang berjudul “Analisis Strategi Penetapan Harga Produk
Usaha Kecil dan Menengah Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus pada

\Pedagans Bokso di Bekasi Utara)”gf1agid@penelitian menyatakan/bahwa faktor-
fakter internal. maupun eksternal yang memengaruhl harga berpengaruh secara
positifierhadap volume penjualan. ™

Berdasarian._teori ‘tan didukung oleh penelitiafi sebhelumnVa maka hipotesis
yang diajukan dalam _menelltlan ini adalah sebagal berikut:

Ho: Strategi pefetapan harga tidak berpeﬁgaruh .terh&@lap volume penjualan di
Toko Deoni Bandar I:Emﬁpung '

H.. Strategi penetapan harga berpengaruh terhadap volume penjualan di Toko
Deoni Bandar Lampung

111 i
Ibid., h. 93
2 philip Kotler, Kevin Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 13 Jilid 2 (Jakarta: Erlangga, 2013), h. 67
' Widi Winarno, M. Fadhli Nursal, dan Ery Teguh Prasetyo, “Analisis Strategi Penetapan Harga

Produk Usaha Kecil dan Menengah Terhadap Volume Penjualan (Studi Kasus pada Pedagang Bakso di
Bekasi Utara)”. Jurnal Online Nasional. Vol.2 No.1, (Januari-Juni 2018)
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