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ABSTRAK 

       Sarina .Strategi penetapan harga dalam meningkatkan 

volume penjualan kredit kendaraan bermotor pada pegadaian 

sinjai. Skripsi. Sinjai: Program Studi Perbankan Syariah, 

Fakultas Ekonomi dan Hukum Islam UIAD Sinjai, 2023. 

       Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) Sistem 

Penetapan Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Kredit Kendaraan Motor Pada Pegadaian Sinjai (2) Strategi 

Penetapan Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

Kredit Kendaraan Motor Pada Pegadaian Sinjai (3) Faktor-

faktor yang mempengaruhi penetapan harga. Penelitian ini 

termasuk dalam penelitian fenomenologi dengan menggunakan 

pendekatan kualitatif. Subjek dari penelitian ini adalah pegawai 

Pegadaian Sinjai. 

       Jenis penelitian ini adalah Fenomenologi dengan 

pendekatan Kualitatif. Subjek penelitian ini adalah  Kepala 

cabang , BPO ,dan UPC . Objek penelitian ini adalah Strategi 

Penetapan Harga. Adapun teknik pengumpulan yaitu dengan 

wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data yang 

digunakan yaitu Pengumpulan Data, Reduksi Data, Penyajian 

Data, Penarikan Kesimpulan. 

          Hasil penelitian menunjukkan, (1) Sistem penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan kredit kendaraan 

motor pada pegadaian sinjai yaitu dengan menggunakan 

metode pendekatan permintaan dan penawaraan.       (2) 

Strategi yang digunakan perusahaan pegadaian sinjai dalam 

meningkatkan volume penjualan yaitu dengan memberikan 

angsuran rendah dan sistem promosi.  (3) Adapun faktor-faktor 

yang mempengaruhi penetapan harga pada pegadaian sinjai 

yaitu adanya faktor permintaan, penawaraan, dan  faktor 

persepsi konsumen 

 

Kata Kunci :Strategi, Penetapan Harga, Penjualan Kredit  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

       Dalam dunia usaha, persaingan sudah sangat umum 

terjadi persaingan bisnis yang ketat menuntut setiap 

perusahaan perlu memperhatikan efektifitas dan efisiensi 

serta harus mempunyai strategi tersendiri dalam 

memasarkan hasil produksinya dalam mencapai tujuan yang 

ditetapkan perusahaan. 

       Untuk itu perusahaan harus mempunyai strategi yang 

tepat untuk mencapai tujuan tersebut. Hampir semua 

perusahaan di Indonesia baik perusahaan manufaktur 

maupun perusahaan jasa telah mengalami dampak dari 

krisis ekonomi. Ada beberapa hal yang menjadi ancaman 

bagi kelangsungan hidup perusahaan, salah satunya adalah 

daya beli masyarakat yang semakin menurun(Firdawati, 

2017). 

       Dalam masa persaingan yang ketat saat ini, menyadari 

pemasaraan semata-mata tidak hanya melakukan proses 

penjualan saja, akan tetapi juga harus menutut kejelian 

perusahaan dalam menerapkan suatu kebijakan yang akan 

dibuatnya. Dalam usaha memenangkan persaingan tersebut, 

perusahaan perlu menerapkan berbagai konsep, strategi dan 
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kebijakan pemasaran yang bertujuan agar produk yang 

dihasilkan tetap diminati. 

       Perusahaan sering kali memberi harga produknya untuk 

memaksimalkan laba, namun mereka sering berharap untuk 

memenuhi tujuan penetapan harga (pricing objective) yang 

lain juga. Beberapa perusahaan ingin mendominasi pasar 

atau mempertahankan pangsa pasar yang tinggi. Keputusan 

penetapan harga juga dipengaruhi oleh kebutuhan untuk 

dapat tetap bertahan dalam pasar yang bersaing.(Anja 

2005). 

       Penetapan harga adalah salah satu kunci strategi untuk 

memaksimalkan laba merupakan hal yang rumit. Apabila 

harga ditetapkan terlalu rendah, perusahaan mungkin akan 

menjual banyak unit produknya tetapi kemungkinan akan 

gagal meraih kesempatan untuk membuat laba tambahan 

pada setiap unitnya. Sebaliknya apabila harga-harga 

ditetapkan terlalu tinggi perusahaan akan mendapatkan laba 

yang besar pada setiap barangnya tetapi akan menjual 

unitnya dalam jumlah yang sedikit. Sekali lagi perusahaan 

akan kehilangan uang, selain itu perusahaan akan 

mengalami kelebihan menghindari masalah-masalah ini, 

perusahaan –perusahaan mencoba menetapkan harga agar 

mampu menjual sejumlah unit yang akan menghasilkan 
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laba total tertinggi yang mungkin dapat di capai. (Ricky 

W.Griffin, Ronald J.Ebert, 2007). 

       Penetapan harga jual produk merupakan cara yang 

harus dilakukan pimpinan dengan berbagai cara atau 

metode yang bertujuan agar produk-produk yang 

dipasarkan dapat dengan mudah disukai dan diterima oleh 

konsumen atau pembeli. Harga suatu produk merupakan 

penentu bagi permintaan pasar. Oleh karena itu harga dapat 

dipengaruhi oleh luasnya pangsa pasar atau besarnya 

volume penjualan dari produk yang dihasilkannya. 

       Keuntungan bisa diperoleh apabila perusahaan dapat 

mencapai volume penjualan yang maksimal. Volume 

penjualan merupakan salah- satu faktor penentu yang sangat 

berpengaruh terhadap pencapaian laba bersih, sedangkan 

keuntungan atau laba merupakan sarana yang penting bagi 

kelangsungan hidup suatu perusahaan, maka dari itu 

perusahaan harus berusaha untuk menciptakan volume 

penjualan yang menguntungkan. Semakin tinggi volume 

penjualan maka laba yang di peroleh semakin meningkat, 

dengan demikian perusahaan akan mampu bertahan hidup, 

tumbuh dan berkembang lebih lanjut, serta tangguh dalam 

mengatasi pengaruh faktor-faktor lingkungan yang 

senantiasa berubah (Anja 2005). 
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       Standar alat tukar (uang) sangat penting untuk 

menentukan sesuatu harga yang setara dalam jual beli, 

karena jika harga itu senilai dengan barang yang dibeli 

pembeli dan nilai barang itu sehingga dengan alat tukar 

yang diberikan pembeli kemudian dilanjutkan dengan serah 

terima atau ijab qabul yang sah disertai saling ridha 

meridhai, maka terjadilah keadilan harga dalam jual beli. 

Sesuai dengan firman Allah SWT dalam QS.An-Nisa/4:29. 

بيَْىكَُمْ باِلْباَطِلِ إِلََّ أنَْ ياَ أيَُّهاَ الَّذِيهَ آمَىىُا لََ تأَكُْلىُا أمَْىَالكَُمْ 

َ كَانَ  تكَُىنَ تجَِارَةً عَهْ تزََاضٍ مِىْكُمْ ۚ وَلََ تقَْتلُىُا أوَْفسَُكُمْ ۚ إنَِّ اللََّّ

﴾٩٢بِكُمْ رَحِيمًا ﴿   

 

Terjemahnya: 

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. 

       Ayat di atas dapat disimpulkan bahwasanya, 

perniagaan tidak boleh dilakukan dengan jalan batil karena 

sebuah transaksi harus dilakukan secara sukarela dan 

memberikan keuntungan secara proporsional bagi para 
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pelakunya, dengan begitu akan tercipta transaksi ekonomi 

yang bersifat adil. 

       Oleh sebab itu, harga adalah instrument penting dalam 

jual beli, ketika harga yang ditawarkan itu wajar dan sesuai 

dengan mekanisme pasar serta aturan yang berlaku maka 

akan terjadi keadilan harga. Namun, jika harga itu 

ditetapkan dengan cara batil yang dimasuki unsur-unsur 

politik, syahwat mencari keuntungan sebanyak-banyaknya, 

maka yang akan terjadi adalah ketidakadilan harga. ( 

Supriadi, 2018) 

       Sehubungan dengan uraian di atas, maka salah satu 

kebijakan perusahaan untuk mencapai keuntungan adalah 

dengan cara analisis strategi penetapan harga jual produk. 

Bahwa dalam menetapkan harga jual merupakan profit 

planning apporoach yang didasarkan pada hubungan antara 

volume penjualan, laba. Oleh karena itu perusahaan harus 

mampu dalam menetapkan harga sebagai pedoman dalam 

menetukan kebijaksanaan dalam bidang penjualan maupun 

di bidang perencanaan laba dan keuntungan. 

       Pegadaian cabang sinjai merupakan salah satu 

pegadaian yang melayani nasabah menggadaikan barangnya 

terutama yang berkepentingan untuk memenuhi kebutuhan 
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hidupnya PT pegadaian sinjai merupakan lembaga 

keuangan yang menawarkan berbagai produk dan jasa 

dalam memenuhi kebutuhan masyarakat. Dari berbagai 

produk yang ditawarkan, produk Kredit Kendaraan 

Bermotor menjadi salah satu produk unggulan dari banyak 

masyarakat yang berminat, bagi  beberapa kalangan 

menegah ke atas membeli kendaraan bermotor secara tunai 

mungkin bisa saja, namun bagi sebagian orang lainnya lebih 

memilih membeli kendaraan bermotor dengan sistem 

anggsuran, meskipun jatuh harganya lebih mahal, 

pembelian kendaraan bermotor dengan cara mengangsur 

tidak membutuhkan dana besar dalam satu waktu sehingga 

dengan sistem anggsuran dirasa lebih ringan sehingga dana 

di manfaatkan untuk hal lain. Hal ini tentu menjadi 

tantangan terutama bagi pihak PT. Pegadaian Cabang Sinjai 

lebih mempromosikan produknya agar volume penjualan 

nya lebih tinggi. 

       Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti 

tertarik melakukan penelitian terkait “Strategi Penetapan 

Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Kredit 

Kendaraan Motor Pada Pegadaian Sinjai”. 
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B. Batasan Masalah 

       Agar penelitian ini lebih terarah, terfokus, dan 

menghindari pembahasan menjadi lebih luas, maka penulis 

perlu membatasinya. Adapun batasan masalah dalam 

Penelitian ini berpatokan atau hanya berbicara soal 

bagaimana sistematika penetapan harga dan strategi dan 

berfokus pada pegadaian sinjai. 

C. Rumusan Masalah 

       Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan 

di atas, maka peneliti merumuskan masalah yang akan di 

bahas dalam penelitian ini , yaitu  

1. Bagaimana Sistem Penetapan Harga Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Kredit Kendaraan 

Motor Pada Pegadaian Sinjai? 

2. Bagaiamana Strategi Penetapan Harga Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Kredit Kendaraan 

Motor Pada Pegadaian Sinjai? 

3. Apa faktor yang mempegaruhi penetapan harga 

pada pegadaian sinjai? 

D. Tujuan Penelitian 

       Berdasarkan pada rumusan masalah di atas, maka 

tujuan penelitian ini adalah: 



8 
 

 

1. Untuk mengetahui Sistem Penetapan Harga Dalam 

Meningkatkan Volume Penjualan Kredit Kendaraan 

Motor Pada Pegadaian Sinjai 

2. Untuk mengetahui “Strategi Penetapan Harga 

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Kredit 

Kendaraan Motor Pada Pegadaian Sinjai”. 

3. Untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi 

penetapan harga pada pegadaian sinjai 

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

       Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

referensi atau rujukan bagi penelitian lain yang sejenis 

dimasa yang akan datang dan menyempurnakan 

kelemahan dalam penelitian ini.  

2. Manfaat praktis 

a. Bagi Peneliti 

Dapat memberikan dan menambah wawasan, ilmu 

pengetahuan bagi peneliti terkait dengan Strategi 

Penetapan Harga Dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Kredit Kendaraan Motor 

b. Bagi Akademis 
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Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

referensi ataupun bahan perbandingan dalam 

pengembangan untuk penelitian selanjutnya. 

c. Bagi Instansi  

Dapat memberikan sumbangan pemikiran dan 

menjadi bahan pertimbangan untuk membantu 

memecahkan masalah dalam meningkatkan volume 

penjualan. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Konsep Teori 

1. Strategi Penetapan Harga 

a. Pengertian Strategi Penetapan Harga 

       Strategi berasal dari Strategeia yang berasal 

dari kata stragos yang berarti militer dan nag yang 

artinya memimpin. Strategi dalam konteks awalnya 

ini diartikan sebagai generalship atau yang 

dikerjakan oleh para jendral dalam membuat 

rencana untuk menaklukan musuh dan 

memenangkan peperangan   

       Secara umum strategi adalah proses penentuan 

rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada 

tujuan jangka panjang organisasi, disertai 

penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar 

tujuan tersebut dapat dicapai. Senada dengan 

pengertian strategi secara umum. Siagan (1995) 

mengemukakan pengertian strategi adalah 

serangkaian keputusan serta tindakan yang 

mendasar yang dibuat oleh manajemen puncak dan 

diterapkan kesemua jajaran dalam organisasi untuk 

pencapaian tujuan organisasi. 
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       Pengertian strategi secara khusus adalah 

tindakan yang bersifat incremental (senantiasa 

meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan 

berdasarkan sudut pandang tentang apa yang 

diharapkan oleh para pelanggan di masa depan. 

Menurut Pearce dan Robinson (2010) 

mengemukakan pengertian strategi adalah suatu 

rencana dari suatu perusahaan, yang mencerminkan 

kesadaraan perusahaan mengenai kapan, dimana 

serta bagaimana harus bersaing dalam menghadapi 

lawan dengan maksud dan tujuan tertentu.  

       Morrisey (2006) memberikan pengertian 

strategi sebagai suatu proses untuk menentukan arah 

yang harus di tuju oleh perusahaan agar bisa 

tercapai segala misinya. 

       Scholes dan Johnson (2016) lebih jelas 

memberikan pengertian strategi sebagai arah dan 

ruang lingkup dari organisasi atau lembaga dalam 

jangka panjang yang mencapai keuntungan melalui 

konfigurasi dari sumber daya dalam lingkungan, 

untuk memenuhi kebutuhan pasar. Dengan 

demikian, strategi hampir selalu dimulai dari apa 

yang dapat terjadi dan bukan dimulai dari apa yang 
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terjadi. Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang 

baru dan perubahan pola konsumen memerlukan 

kompetensi inti. Perusahaan perlu mencari 

kompetensi inti di dalam bisnis yang dilakukan. 

(Apri Winge Adindo, 2021:39) 

       Strategi merupakan kunci keberhasilan dalam 

menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Strategi 

bisa memberikan sebuah pengarahan yang jelas bagi 

semua anggota organisasi. Apabila konsep strategi 

tidak jelas, maka bisa berpengaruh kepada 

keputusan yang diambil. Keputusan akan bersifat 

subjektif atau berdasarkan intuisi belaka dan 

mengabaikan keputusan lain. 

       Strategi merupakan suatu yang direncanakan 

yang disatukan, luas dan berintegrasi yang dibuat 

untuk memanfaatkan keunggulan strategis dan dapat 

menghadapi tantangan lingkungan. Strategi 

dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama 

dari perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan 

yang tepat oleh oraganisasi. Pembentukan strategi 

dalam organisasi atau perusahaan dipengaruhi oleh 

unsur-unsur yang berkaitan dengan lingkungan, 

arah, kondisi, tujuan, dan sasaran yang menjadi 
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dasar budaya organisasi tersebut. (Ahmad 

Ridwan,2020:26) 

       Harga dalam bahasa inggris dikenal dengan 

price .Menurut Kotler (2001:439) Harga adalah 

sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk 

atau jasa atau jumlah dari nilai tukar konsumen atas 

manfaat-manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut. Selanjutnya 

Monroe menyatakan bahwa harga merupakan 

pengorbanan ekonomis yang dilakukan pelanggan 

untuk memperoleh produk atau jasa.  

       Menurut Fandy Tjiptono (2008:465) secara 

sederhana istilah harga dapat diartikan sebagai 

jumlah uang (satuan moneter) atau aspek lain (non 

moneter) yang mengandung utilitas atau kegunaan 

tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu 

produk. 

       Sedangkan penetapan harga adalah suatu proses 

untuk menetukan seberapa besar pendapatan yang 

akan diperoleh atau diterima oleh perusahaan dari 

produk atau jasa yang dihasilkan. Penetapan harga 

telah memiliki fungsi yang sangat luas di dalam 

program pemasaran. Menetapkan harga berarti 
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bagaimana mempertautkan produk kita dengan 

aspirasi sasaran pasar, yang berarti pula harus 

mempelajari kebutuhan, keinginan, dan harapan 

konsumen. (Mihel Tuatfaru, 2021:2) 

       Harga merupakan elemen penting dalam 

strategi pemasaran dan harus senantiasa dilihat dari 

hubungannya dengan strategi pemasaran. Harga 

berinteraksi dengan seluruh elemen lainnya dalam 

bauran pemasaran untuk menentukan efektivitas 

dari setiap elemen dan keseluruhan elemen. Tujuan 

yang menuntun strategi penetapan harga haruslah 

merupakan bagian dari tujuan yang menuntun 

strategi pemasaran secara keseluruhan. Oleh karena 

itu tidaklah benar bila harga di pandang sebagai 

elemen yang mandiri dari bauran pemasaran ,karena 

harga itu sendiri adalah elemen sentral dalam bauran 

pemasaran. Harga ialah satu satunya unsur bauran 

pemasaran yang memberikan pemasukan dan 

pendapatan bagi perusahaan. Dari sudut pandang 

pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau 

ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) 

yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan 

atas penggunaan suatu barang atau jasa. 
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       Harga memiliki dua peranan utama dalam 

proses pengambilan keputusan para pembeli, yaitu 

peranan alokasi dan peranan informasi. Peranan 

alokasi dari harga adalah fungsi harga dalam 

membantu para pembeli untuk memutuskan cara 

memperoleh manfaat atau utilitas teringgi yang 

diharapkan berdasarkan kekuatan membelinya. 

Dengan demikian adanya harga dapat membantu 

para pembeli untuk memutuskan acara 

mengalokasikan kekuatan membelinya pada 

berbagai jenis produk atau jasa lainnya. Pembeli 

membandingkan harga dari berbagai alternative 

yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana 

yang dikehendaki. Peranan informasi dari harga 

adalah fungsi harga dalam “mendidik” konsumen 

mengenai faktor produk, mislnya 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 lebih tinggi.(Verina 

H.Secapramana, 2000:32) 
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       Penentuan harga bukanlah persoalan yang 

dihadapi oleh perusahaan untuk pertama kali 

pelincuran produk baru, tetapi penentuan harga tetap 

akan dilakukan pada produk lama sebagai respon 

terhadap adanya perubshsn lingkungan (misalnya 

pesaing merubah harga,  kenaikan harga secara 

umum, keterbatasan pemasok, perkembangan 

tekhnologi, dan sebagainya). (Musctar:2021). 

       Mekanisme penentuan harga dalam islam sesuai 

dengan Maqashid Al-Syariah, yaitu merealisasikan 

kemaslahatan dan menghindari kerusakan diantara 

manusia. Seandainya Rasulullah saat itu langsung 

menetapkan harga maka akan kontradiktif dengan 

mekanisme pasar. Akan tetapi pada situasi tertentu, 

dengan dalih Maqashid Al-Syariah  penentuan harga 

menjadi suatu keharusan dengan alasan menegakkan 

kemaslahatan manusia dengan memerangi distorsi 

pasar (memerangi mafsadah atau kerusakan yang 

terjadi di lapangan). (Fauziah & Nurwahida: 2019). 

b. Tujuan Penetapan Harga 

       Penjualan  produk dalam menetapkan harga 

mempunyai tujuan yang berbeda satu sama lain 

antar penjual maupun barang antar yang satu dengan 
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yang lainnya. Menurut Harini (2008:55) 

menyatakan bahwa tujuan penetapan harga adalah 

sebagai berikut: 

1) Penetapan harga untuk mencapai penghasilan 

atas investasi. Biasanya besar keuntungan dari 

suatu investasi telah ditetapkan presentasenya 

dan untuk mencapainya diperlukan penetapan 

harga tertentu dari barang yang dihasilkannya. 

2) Penetapan harga untuk kestabilan harga. Hal ini 

biasanya dilakukan untuk perusahaan yang 

kebetulan memegang kendali atas harga. Usaha 

pengendalian harga diarahkan terutama 

mencegah terjadinya perang harga,khususnya 

jika menghadapi permintaan yang sedang 

menurun. 

3) Penetapan harga untuk mempertahankan dan 

meningkatkan bagiannya dalam pasar. Apabila 

perusahaan mendapatkan bagian pasar dengan 

luas tertentu maka perusahaan harus 

mempertahankan atau mengembangkannya. 

Untuk itu kebijaksanaan dalam penetapan harga 

jangan sampai merugikan 
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usahamempertahankan atau mengembangkan 

bagian pasar tersebut. 

4) Penetapan harga untuk menghadapi atau 

mencegah persaingan. Apabila perusahaan baru 

mencoba-coba memasuki pasar dengan tujuan 

mengetahui pada harga berapa perusahaan akan 

menetapkan penjualan. Ini berarti bahwa ia 

belum memiliki tujuan dalam menetapkan harga 

tersebut. 

5) Penetapan harga untuk memaksimir laba. Tujuan 

ini biasanya menjadi anutan setiap usaha bisnis. 

Kelihatannya usaha mencari untung mempunyai 

konotasi yang wajar saja. Setiap usaha untuk 

bertahan hidup memerlukan laba. Memang 

secara teoritis harga bisa berkembang tanpa 

batas(Kerjasama dan Remaja 2014) 

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi Penetapan 

Harga 

       Penetapan harga dipengaruhi oleh beberapa 

faktor, baik faktor internal maupun faktor eksternal 

yaitu: 
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1) Faktor Internal 

a) Tujuan Pemasaran 

       Sebelum menentukan harga,perusahaan 

menetapkan strategi untuk produk. Jika 

perusahaan telah memilih pasar sasaran dan 

menetukan posisi dengan cermat,kemudian 

strategi bauran pemasarannya akan lebih 

efektif. 

b) Strategi Bauran Pemasaran 

       Harga merupakan salah satu dari saran 

bauran pemasaran yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasaran. Penetapan harga harus 

dikoordinasikan dengan desain produk, 

distribusi, penetapan promosi untuk 

membentuk program pemasaran yang 

konsisten dan efektif. Perusahaan seringkali 

menetapkan harga terlebih dahulu dan 

kemudian menjadikannya dasar untuk 

keputusaan bauran pemasaran lainnya untuk 

harga yang akan ditetapkan. Dalam hal 

ini,harga merupakan faktor penting yang 

menetukan ciri faktor yang dapat ditawarkan 
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dan biaya produksi yang dapat dilealisir. 

Dengan demikian,perusahaan harus 

mempertimbangkan seluruh bauran 

pemasaran pada waktu menetapkan harga. 

c) Biaya  

       Biaya adalah faktor yang menjadi dasar 

penetapan harga yang diterapkan pada 

produk. Perusahaan menginginkan agar 

harga yang ditetapkan dapat mencakup 

semua biaya untuk 

memproduksi,mendistribusikan dan menjual 

produk serta tingkat laba yang sesuai dengan 

upaya yang dilakukan dan resiko yang 

dihadapi. Biaya perusahaan dapat 

merupakan elemen penting dalam strategi 

penetapan harga. Banyak perusahaan yang 

berusaha untuk dapat menekan biaya dalam 

industry. Perusahaan yang berhasil 

menetapkan biaya dapat menetapkan harga 

rendah yang pada akhirnya meningkatkan 

penjualan dan bermuara pada laba yang 

besar. 
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2) Faktor Eksternal 

a) Pasar dan permintaan  

       Apabila biaya menetukan batas bagian 

bawah harga, pasar dan permintaan 

menetukan batas bagian atasnya. Konsumen 

menyeimbangkan antara harga produk atau 

jasa dengan manfaat yang dapat diperoleh. 

Dengan demikian, sebelum harga 

ditetapkan,perusahaan harus memahami 

hubungan antara harga dan permintaan 

produknya. 

b) Persepsi Konsumen terhadap Harga dan 

Nilai 

       Waktu menetapkan harga, perusahaan 

harus mempertimbangkan persepsi 

konsumen terhadap harga dan cara persepsi 

tersebut mempengaruhi keputusan pembeli. 

Penetapan harga seperti halnya keputusan 

bauran pemasaran yang lain, harus dirahkan 

kepada konsumen. Ketika konsumen 

membeli suatu produk, mereka menukarkan 

suatu nilai untuk dimiliki atau dimanfaatkan. 

Penetapan harga berorientasi pembeli yang 
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efektif meliputi pemahaman tentang 

besarnya nilai manfaat yang mereka peroleh 

dari produk dan penetapan harga yang sesuai 

dengan nilai tersebut. 

d. Metode Penetapan Harga 

       Penetapkan harga, terdapat berbagai macam 

metode. Metode mana yang digunakan,tergantung 

kepada tujuan penetapan harga yang ingin dicapai. 

Penetapan harga biasanya dilakukan dengan 

menambah persentase di atas nilai atau besarnya 

biaya produksi bagi usaha manufaktur, dan di atas 

modal atas barang dagangan bagi usaha 

dagang.Sedangkan dalam usaha jasa, penetapan 

harga biasanya dilakukan dengan memperhitungkan 

biaya yang dikeluarkan dan pengorbanan tenaga dan 

waktu dalam memberikan layanan kepada pengguna 

jasa. Menurut Fandy Tjiptono, metode penetapan 

harga dikelompokkan menjadi empat macam 

berdasarkan basisnya, yaitu berbasis permintaan, 

biaya, laba, dan persaingan. 

1) Penetapan Harga Berbasis Permintaan 

       Metode ini lebih menekankan faktor-faktor 

yang mempengaruhi selera dan preferensi 
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pelanggan daripada faktorfaktor biaya, laba dan 

persaingan. Permintaan pelanggan sendiri 

didasarkan pada berbagai pertimbangan, di 

antaranya yaitu; kemampuan para pelanggan 

untuk membeli (daya beli), kemauan pelanggan 

untuk membeli, posisi suatu produk dalam gaya 

hidup pelanggan, manfaat yang diberikan 

produk tersebut kepada pelanggan, harga 

produk-produk substitusi, pasar potensial bagi 

produk tersebut, sifat persaingan non-harga, 

perilaku konsumen secara umum, segmen- 

segmen dalam pasar. Adapun metode penetapan 

harga berbasis permintaan terdiri dari:  

a) Skimming Pricing 

       Strategi ini diterapkan dengan jalan 

menetapkan harga tinggi bagi suatu produk 

baru atau inovatif selama tahap perkenalan, 

kemudian menurunkan harga tersebut pada 

saat persaingan mulai ketat. Strategi ini baru 

bisa berjalan baik jika konsumen tidak 

sensitive terhadap harga, tetapi lebih 

menekankan pertimbangan-pertimbangan 
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kualitas, inovasi, dan kemampuan produk 

tersebut dalam memuaskan kebutuhannya. 

b) Penetration Pricing 

       Dalam strategi ini perusahaan berusaha 

memperkenalkan suatu produk baru dengan 

harga rendah dengan harapan akan dapat 

memperoleh volume penjualan yang besar 

dalam waktu relative singkat. Selain itu 

strategi ini juga bertujuan untuk mencapai 

skala ekonomis dan mengurangi biaya per 

unit. Pada saat yang bersamaan strategi 

penetrasi juga dapat mengurangi minat dan 

kemampuan pesaing, karena harga yang 

rendah menyebabkan marjin yang diperoleh 

setiap perusahaan menjadi terbatas. 

c) Prestige Pricing 

       Strategi ini merupakan strategi 

menetapkan tingkat harga yang tinggi 

sehingga konsumen yang sangat perduli 

dengan statusnya akan tertarik dengan 

produk, dan kemudian membelinya. Produk-

produk yang sering dikaitkan dengan strategi 

ini seperti permata, berlian, parfum, porselin, 
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limousine, jaket kulit, dan lain-lain. Produk-

produk ini malah sulit laku bila dijual 

dengan harga murah. 

d) Price Lining 

       Strategi ini digunakan apabila 

perusahaan menjual produk lebih dari satu 

jenis. Harga untuk lini produk tersebut bisa 

bervariasi dan ditetapkan pada tingkat harga 

tertentu yang berbeda. 

e) Odd-Even Pricing 

       Odd-Even pricing merupakan harga 

yang besarnya mendekati jumlah genap 

tertentu. Masih banyak kelompok konsumen 

yang menganggap bahwa harga Rp. 9.975 

masih di bawah Rp. 10.000, artinya bila 

dibayar dengan Rp. 10.000 maka masih ada 

kembaliannya. Harga sebesar Rp. 9.975 

masih berada dalam kisaran Rp. 9.000-an, 

bukan Rp. 10.000-an. Pada praktiknya 

memang untuk satuan atau kuantitas yang 

kecil, strategi ini kurang mengena sasaran. 

Tetapi bila menyangkut satuan atau kuantitas 

besar ataupun dikaitkan dengan pembelian 
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berbagai macam produk lainnya, maka 

hasilnya akan lebih efektif. 

f) Demand-Backward Pricing 

       Perusahaan kadang kala memperkirakan 

suatu tingkat harga yang bersedia dibayar 

konsumen untuk produk-produk yang 

relative mahal seperti halnya shopping goods 

(misalnya pakaian dan sepatu untuk anak-

anak dan wanita). Kemudian perusahaan 

yang bersangkutan menentukan marjin yang 

harus dibayarkan kepada wholesaler dan 

retailer. Setelah itu barulah harga jualnya 

dapat ditentukan. Jadi proses ini berjalan ke 

belakang, sehingga istilahnya disebut 

demand-backward pricing. Berdasarkan 

suatu target harga tertentu, kemudian 

perusahaan menyesuaikan kualitas 

komponen- komponen produknya. Dengan 

kata lain, produk didesain sedemikian rupa 

sehingga dapat memenuhi target harga yang 

ditetapkan. 
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g) Bundle Pricing 

       Strategi ini merupakan strategi 

pemasaran dua atau lebih produk dalam satu 

harga paket. Misalnya travel agency 

menawarkan paket liburan yang mencakup 

transportasi, akomodasi, dan konsumsi. 

Bundle pricing didasarkan pada pandangan 

bahwa konsumen lebih menghargai nilai 

suatu paket tertentu secara keseluruhan 

daripada nilai masing-masing item secara 

individual. Strategi ini memberikan manfaat 

besar bagi pembeli dan penjual. Pembeli 

dapat menghemat biaya total, sedangkan 

penjual dapat menekan biaya pemasarannya. 

2) Penetapan Harga Berbasis Biaya 

       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 tertentu sehingga 

dapat menutupi biaya-biaya langsung, biaya 

overhead, dan laba. Termasuk dalam metode ini 

adalah standard markup pricing, cost plus 
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percentage of cost pricing, cost plus fixed fee 

pricing dan experience curve pricing. 

a) Standard Markup Pricing 

       Dalam metode ini, harga ditentukan 

dengan jalan menambahkan persentase 

tertentu dari biaya pada semua item dalam 

suatu kelas produk. Misalnya, pakaian 

dikenai tambahan 15%, sepatu 20%, arloji 

25%, hem 15%, dan lain-lain. Metode ini 

banyak diterapkan di supermarket dan toko-

toko eceran lainnya yang menawarkan 

banyak lini produk. Persentase mark up 

bervariasi besarnya, tergantung pada jenis 

usaha serta produk yang dijual. Biasanya 

produk-produk yang tingkat perputarannya 

lebih tinggi dikenakan markup yang lebih 

kecil daripada produk-produk yang tingkat 

perputarannya rendah. 

b) Cost Plus Percentage of Cost Pricing 

       Metode ini seringkali digunakan untuk 

menentukan harga suatu item. Misalnya 

suatu perusahaan arsitektur menetapkan tarif 

sebesar 15% dari biaya kontruksi sebuah 
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rumah. Jadi, bila biaya kontruksi sebuah 

rumah sebesar Rp100 juta dan fee arsitek 

sebesar 15% dari biaya kontruksi (Rp 15 

juta), maka harga akhirnya sebesar RP 115 

juta. 

c) Cost Plus Fixed Fee Pricing 

       Metode ini banyak diterapkan dalam 

produk-produk yang sifatnya sangat 

teknikal, seperti mobil, pesawat, atau satelit. 

Dalam strategi ini produsen akan 

mendapatkan ganti atas semua biaya yang 

dikeluarkan, seberapapun besarnya, tetapi 

produsen hanya akan memperoleh fee 

sebagai laba yang besarnya tergantung 

kesepakatan bersama.  

d) Exsperience Curve Pricing 

       Metode ini dikembangkan atas dasar 

konsep efek belajar yang menyatakan 

bahwa unit cost barang dan jasa akan 

menurun antara 10-30% untuk setiap 

peningkatan sebesar dua kali lipat pada 

pengalaman perusahaan dalam 

memproduksi dan menjual barang atau jasa 
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tersebut. Pengalaman perusahaan tersebut 

dinyatakan dalam volume produksi dan 

penjualan.  

3) Penetapan Harga Berbasis Laba 

       Metode ini berusaha menyeimbangkan 

pendapatan dan biaya dalam penetapan 

harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas dasar 

target volume laba spesifik atau dinyatakan 

dalam bentuk persentase terhadap penjualan 

atau investasi. Termasuk dalam metode ini: 

target profit pricing, target return on sales 

pricing dan target return on investment 

pricing. 

a) Target Profit Pricing 

       Metode ini umumnya berupa ketetapan 

atas besarnya target laba tahunan yang 

dinyatakan secara spesifik. 

Metode ini dapat dinyatakan dengan rumus 

: 

Laba : Pendapatan total – Biaya total 

Laba  : (Harga x kuantitas) – (Biaya tetap + 

(Biaya variable x Kuantitas) 
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b) Target Return On Sales Pricing 

       Pada metode ini, perusahaan 

menetapkan tingkat harga tertentu yang 

dapat menghasilkan laba dalam persentase 

tertentu terhadap volume penjualan. 

Biasanya metode ini banyak digunakan 

oleh jaringan- jaringan supermarket. 

c) Target Return On Investment Pricing 

       Dalam metode ini perusahaan 

menetapkan besarnya suatu target ROI 

tahunan, yaitu rasio antara laba dengan 

investasi total yang ditanamkan perusahaan 

pada fasilitas produksi dan asset yang 

mendukung produk tertentu. Kemudian 

harga ditentukan agar dapat mencapai 

target ROI tersebut. 

4) 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 atas empat 

macam yaitu:(Supriadi Muslimin, 2020: 5) 
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a) Customary pricing 

       Metode ini digunakan pada produk 

yang penetapan harganya dilakukan dengan 

berpegang teguh pada tingkat harga 

tradisional. Perusahaan berusaha untuk 

tidak mengubah harga diluar batas yang 

diterima. Dengan begitu, perusahaan 

menyesuaikan ukuran dan isi produk guna 

mempertahankan harga. Contoh produk 

yang harganya biasa ditetapkan dengan 

metode ini antara lain beras, gula, dan 

makanan ringan. 

b) Above, At, or Below Market Pricing 

       Pada umumnya sangat sulit untuk 

mengidentifikasi harga pasar spesifik untuk 

suatu produk atau kelas produk tertentu. 

Oleh karena itu, seringkali ada perusahaan 

yang menggunakan pendekatan subyektif 

dalam memperkirakan harga pesaing atau 

harga pasar. Berdasarkan patokan subyektif 

tersebut, kemudian perusahaan secara 

cermat memilih strategi penetapan harga 

yang berada diatas, sama, atau di bawah 
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harga pasar tersebut. Above – market 

pricing dilaksanakan dengan jalan 

menetapkan harga yang lebih tinggi 

daripada harga pasar. Metode ini hanya 

sesuai digunakan oleh perusahaan yang 

sudah memiliki reputasi atau perusahaan 

yang menghasilkan barang-barang prestise. 

Ini dikarenakan konsumen kurang 

memperhatikan aspek harga dalam 

pembeliannya, tetapi mereka lebih 

mengutamakan kualitas atau factor prestise 

yang terkandung dalam produk yang dibeli. 

At-market pricing merupakan harga yang 

ditetapkan sebesar harga pasar, yang 

seringkali dikaitkan dengan harga pesaing.  

Below-market merupakan harga yang 

ditetapkan dibawah harga pasar, banyak 

diterapkan oleh produsen produk-produk 

generic misalnya obat-obatan) dan 

pengecer yang menjual produk dengan 

private brand, contoh produknya antara lain 

gula, makanan kecil, minuman ringan, dan 

sebagainya. 
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c) Loss Leader Pricing 

       Terkadang ada perusahaan yang 

menjual produk dengan harga dibawah 

biayanya. Tujuannya bukan untuk 

meningkatkan penjualan produk yang 

bersangkutan, tetapi untuk menarik 

konsumen supaya datang ke toko dan 

membeli produk lainnya, khususnya produk 

yang bermarkup cukup tinggi. Jadi suatu 

produk dijadikan semacam pancingan agar 

produk lainnya juga laku. Produk 

pancingan tersebut biasanya dijual dengan 

dasar persediaan terbatas. Strategi ini 

banyak diterapkan di supermarket dan 

department store. 

d) Sealed Bid Pricing 

       Metode ini menggunakan system 

penawaran harga dan biasanya melibatkan 

agen pembelian. Jadi, bila ada perusahaan 

atau lembaga yang ingin membeli suatu 

produk, maka yang bersangkutan 

menggunakan jasa agen pembelian untuk 

menyampaikan spesifikasi produk yang 
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dibutuhkan kepada para calon produsen. 

Setiap calon produsen diminta untuk 

menyampaikan harga penawarannya untuk 

kuantitas yang dibutuhkan. Harga 

penawaran tersebut harus diajukan dalam 

jangka waktu tertentu, kemudian diadakan 

semacam lelang untuk menentukan 

penawaran terendah yang memenuhi syarat 

untuk melaksanakan kontrak 

pembelian.(Solikul Hadi,2019:196) 

e. Konsep Harga Dalam Ekonomi Islam 

       Harga  dalam  ekonomi  termasuk  salah  satu  

unsur  bauran  pemasaran  yang menghasilkan  

pendapatan.  Harga  dimaksudkan   untuk  

mengkomunikasikan  posisi nilai  produk yang 

dibuat  produsen.  Besar  kecilnya  volume  

penjualan  dan  laba yang diperoleh perusahan 

terhadap produknya.  

       Harga  adalah  salah  satu  unsur  bauran  

pemasaran  yang  menghasilkan  pendapatan,  

unsur-unsur  lainnya  menghasilkan  biaya.  Harga  

adalah  unsur  program  pemasaran  yang  paling  

mudah  disesuaikan;  ciri-ciri  produk,  saluran  
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bahkan  promosi  membutuhkan lebih banyak 

waktu. Harga juga mengkomunikasikan posisi nilai 

yang dimaksudkan  perusahaan  tersebut  kepada  

pasar  tentang  produk  atau  mereknya.  Sebagai  

produk  yang  dirancang  dan  dipasarkan  dengan  

baik,  dapat  menentukan  premium harga dan 

mendapatkan laba besar. 

       Islam  sangat  konsen  pada  masalah  

keseimbangan  harga,  terutama  pada  bagaimana 

peran Negara dalam mewujudkan kestabilan harga 

dan bagaimana mengatasi masalah  ketidakstabilan 

harga. Para ulama berbeda pendapat mengenai boleh 

tidaknya Negara menetapkan harga. Sebagian ulama 

menolak peran Negara untuk menetapkan harga, 

sebagian ulama lain membenarkan Negara untuk 

menetapkan harga. 

       Setelah  perpindahan  (hijrah)  Rasulullah  

SAW  ke  Madinah,  maka  beliau  menjadi 

pengawas  pasar  (muhtasib).  Pada  saat  itu,  

mekanisme  pasar  sangat  dihargai.  Salah satu  

buktinya  yaitu  Rasulullah  SAW  menolak  untuk  

membuat  kebijakan  dalam penetapan  harga,  pada  
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saat  itu  harga  sedang  naik  karena  dorongan  

permintaan dan penawaran  yang  dialami.  

       Nabi  tidak menetapkan  harga  jual,  dengan  

alasan  bahwa  dengan  menetapkan  harga akan  

mengakibatkan  kezaliman,  sedangkan  zalim  

adalah  haram.  Karena  jika  harga yang  ditetapkan  

terlalu  mahal,  maka  akan  menzalimi  pembeli;  

dan  jika  harga  yang  ditetapkan terlalu rendah, 

maka akan menzalimi penjual. 

       Dalam konsep Islam, yang paling prinsip adalah 

harga ditentukan oleh keseimbangan permintaan dan 

penawaran. Keseimbangan ini terjadi bila antara 

penjual dan pembeli bersikap  saling  merelakan.  

Kerelaan  ini  ditentukan  oleh  penjual  dan  

pembeli  dan pembeli  dalam  mempertahankan  

barang  tersebut.  Jadi,  harga  ditentukan  oleh 

kemampuan  penjual  untuk  menyediakan  barang  

yang  ditawarkan  kepada  pembeli, dan kemampuan 

pembeli untuk mendapatkan harga barang tersebut 

dari penjual. 

       Akan  tetapi apabila  para  pedagang  sudah  

menaikkan  harga  di  atas  batas  kewajaran, mereka  

itu  telah  berbuat  zalim  dan  sangat  
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membahayakan  umat  manusia,  maka seorang  

penguasa  (Pemerintah)  harus  campur  tangan  

dalam  menangani  persoalan tersebut  dengan  cara 

menetapkan  harga  standar. Dengan maksud  untuk 

melindungi hak-hak milik orang lain, mencegah 

terjadinya penimbunan barang dan menghindari dari 

kecurangan para pedagang. 

       Pada  masa  kenabian  dalam  dunia  

perdagangan  Arab  menjadi  kesepakatan  bersama  

bahwa  tingginya  rendahnya  permintaan  terhadap  

komoditas  ditentukan  oleh  harga yang 

bersangkutan yang mana jika tersedia sedikit barang 

maka harga akan mahal dan bila  tersedia  banyak  

barang  maka  harga  akan  menjadi  murah.  Dalam  

pembahasan harga serta hal-hal yang terkait 

mengungkapkan pendapat para ekonom Muslim 

yaitu Abu Yusuf, Al-Ghazali, Ibnu Taimiyah beserta 

Ibnu Khaldun. 

1) Konsep Harga Menurut Abu Yusuf 

       Pembentukan  harga  menurut  menurut  

Abu  Yusuf  menyatakan, tidak  ada  batasan  

tertentu  tentang  murah  dan  mahal  yang  dapat 

dipastikan. Hal tersebut ada batasan yang 
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mengaturnya. Prinsipnya tidak bisa  diketahui.  

Murah  bukan  karena  melimpahnya  makanan,  

demikian juga mahal tidak disebabkan 

kelangkaan makanan.  

       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  mempengaruhi,  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. 

2) Konsep Harga Menurut Al-Ghazali 

       Al-Ghazali  telah  menjabarkan  secara  

rinci  akan  peranan  aktivitas  perdagangan  dan 

timbulnya  pasar  yang  harganya  bergerak  

sesuai  dengan  kekuatan  permintaan  dan 

penawaran.  Menurut  Al-Ghazali  pasar  
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merupakan  bagian  dari “  keteraturan  alami” 

secara rinci ia juga menerangkan bagaimana 

evolusi terciptanya pasar. Al-Ghazali  tidak  

menolak  kenyataan  bahwa  keuntunganlah  

yang  menjadi  motif perdagangan. Dan pada 

saat lain ia menjabarkan pentingnya peran 

pemerintah dalam menjamin  keamanan  jalur  

perdagangan  demi  kelancaran  perdagangan  

dan pertumbuhan  ekonomi.  Al-Ghazali  tidak  

menjelaskan  permintaan  dan  penawaran dalam  

terminologi  modern,  beberapa  paragraf  dalam  

tulisannya  jelas  menunjukkan bentuk  kurva  

penawaran  dan  permintaan.  Untuk  kurva  

penawaran  naik  dari  kiri bawah  ke  kanan  

atas   dinyatakan  oleh  nya  sebagai  “jika  

petani  tidak  mendapatkan pembeli dan dan 

barangnya, ia akan menjualnya pada harga yang 

lebih murah”  

3) Konsep Harga Menurut Ibnu Taimiyah 

       Masyarakat  pada  masa  Ibnu  Taimiyah  

beranggapan  bahwa  peningkatan  harga 

merupakan akibat ketidakadilan dan tindakan 

melanggar hukum dari pihak penjual atau 
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mungkin sebagai akibat manipulasi pasar. 

Anggapan ini dibantah oleh Taimiyah dengan 

tegas ia menyatakan bahwa harga ditentukan 

oleh kekuatan permintaan dan penawaran.  

Selanjutnya  ia menyatakan bahwa  naik  dan  

turunnya  harga  tidak  selalu disebabkan oleh 

tindakan tidak adil dari sebagian orang yang 

terlibat transaksi.  

       Perubahan  dalam  penawaran  digambarkan  

sebagai  peningkatan  atau  penurunan dalam 

jumlah barang yang ditawarkan, sedangkan 

permintaan sangat ditentukan oleh selera  dan  

pendapatan.  Besar  kecilnya  kenaikan  harga  

bergantung  pada  besarnya perubahan  

penawaran  dan  atau  permintaan.  Bila  seluruh  

transaksi  sudah  sesuai aturan,  kenaikan  harga  

yang  terjadi  merupakan  kehendak  Allah.  Ibnu  

Taimiyah menentang  peraturan  yang  

berlebihan  ketika  kekuatan  pasar  secara  

bebas  bekerja untuk menentukan harga yang 

kompetitif. 

4) Konsep Harga Menurut Ibnu Khaldun 
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       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  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  
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harganya  tinggi.  Jika  suatu  barang berlimpah 

maka harganya akan rendah. 

f. Harga yang Adil dalam Islam 

       Islam sangat menjunjung tinggi keadilan (al-

‘adl/justice), termasuk juga  dalam  penetuan  harga.  

Terdapat  beberapa  terminologi  dalam  bahasa arab 

yang maknanya menuju kepada harga yang adil ini. 

Antara lain: si’r almitsl,  tsaman  al  mitsl  dan  

qimah  al-‘adl. Istilah  qimah  al’adl  (harga  yang 

adil)  pernah  digunakan  dalam  Rasulullah  SAW,  

dalam  mengomentari kompensasi bagian bagi 

pembebasan budak, dimana budak ini akan menjadi 

manusia  merdeka  dan  majikannya  tetap  

memperoleh  kompensasi  dengan harga  yang  adil 

(shahih  muslim). Penggunaan  istilah  ini  juga  

ditemukan dalam laporan tentang Khalifah Umar 

bin Khattab dan Ali bin Abi Thalib. 

Umar  bin  Khattab  menggunakan  istilah  harga  

yang  adil  ini  ketika menetapkan  nilai  baru  atas  

diyat (denda),  setelah  nilai  dirham  turun sehingga 

harga-harga naik. Istilah  qimah  al-‘adl  juga  

banyak  digunakan  oleh  para  hakim  yang telah 

mengkodifikasikan hukum islam tentang transaksi 



44 
 

 

bisnis dalam obyek barang  cacat  yang  dijual,  

perebutan  kekuasaan,  membuang  jaminan  atas 

harta milik, dan sebagainya. 

       Meskipun istilah-istilah di atas telah digunakan 

sejak masa Rasulullah dan  al-Khulafa‟  al-Rasyidin,  

tetapi  sarjana  muslim  pertama  yang memberikan 

perhatian secara khusus adalah ibnu Taimiyah. Ibnu 

Taimiyah sering menggunakan dua terminologi 

dalam pembahasaan harga ini,  yaitu: „iwad al  mits 

(equivalen  compensation/  kompensasi  yang  

setara). Dalam alhisbahnya  ia  mengatakan:  

“Kompensasi  yang  setara  akan  diukur  dan 

ditaksirkan oleh hal-hal yang setara dan dan itulah 

esensi keadilan (nafs al-‘adl)”. Dimanapun ia 

membedakan antara dua jenis harga, yaitu harga 

yang tidak  adil  dan  terlarang  serta  harga  yang  

adil  dan  disukai,  dan mempertimbangkan harga 

yang setara itu sebagian harga yang adil. 

       Adanya suatu harga yang adil telah menjadi 

pegangan yang mendasar dalam  transaksi  yang  

islami.  Pada  prinsipnya  transaksi  bisnis  harus 

dilakukan  pada  harga  yang  adil,  sebab  ia  adalah  

cerminan  dari  komitmen syari‟ah  islam  terhadap  
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keadilan  yang  menyeluruh.  Secara  umum  harga 

yang  adil  ini  adalah  harga  yang  tidak  

menimbulakan  eksploitasi  atau penindasan 

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 dibayarkan. 

       Konsep harga yang adil yang didasarkan atas 

konsep equivalen price jelas  lebih  menunjukan  

pandangan  yang  maju  dalam  teori  harga  dengan  

konsep just price. Konsep just price hanya melihat 

harga dari sisi produsen sebab  mendasari  pada  

biaya  produksi  saja.  Konsep  ini  jelas  

memberikan rasa  keadilan  dalam  perspektif  yang  

lebih  luas,  sebab  konsumen  juga memiliki 

penilaian tersendiri atas dasar harga suatu barang. 

Itulah sebab nya syariah islam sangat menghargai 

harga yang terbentuk atas dasar kekuatan 

permintaan dan penawaran di pasar. 

       Penentuan  harga  haruslah  adil,  sebab  

keadilan  merupakan  salah  satu prinsip  dasar  
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dalam  semua  transaksi  yang  islami.  Bahkan,  

keadilan  sering kali dipandang sebagai intisari dari 

ajaran islam dan dinilai Allah sebagai perbuatan 

yang lebih dekat dengan ketakwaan. Islam 

menghargai hak penjual dan opembeli untuk 

menentukan harga sekaligus  melindungi  hak  

keduanya.  Islam  membolehkan  bahkan 

mewajibkan  pemerintah  melakukan  intervensi  

harga,  bila  kenaikan  harga disebabkan  oleh  

distorsi  terhadap  permintaan  dan  penawaran.   

       Keadilan  merupakan  nilai  paling  asasi  dalam  

ekonomi  islam. Menegakkan keadilan dan 

membrantas kezaliman adalah tujuan utama dari 

risalah  para  Rasul-Nya.  Keadilan  sering  kali  

diletakkan  sederajat  dengan kebajikan dan 

ketakwaan. Seluruh ulama terkemuka sepanjang 

sejarah islam menempatkan keadilan sebagai unsur 

paling utama dalam maqashidsyariah. Sayyid Qutb 

menyebutkan keadilan sebagai unsur pokok 

komprehensif dan terpenting dalam aspek seluruh 

kehidupannya. 
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2. Volume Penjualan  

a. Pengertian volume penjualan 

       Volume penjualan terdiri dari dua kata utama 

yaitu volume dan penjualan. Kata volume secara 

bahasa dalam kamus besar bahasa Indonesia 

memiliki arti, isi, tingkat, dan banyaknya (KBBI, 

2016), dalam hal ini sering kita sebut dengan 

kuantitas, sedangkan kata penjualan atau selling 

dapat diartikan sebagai interaksi yang digambarkan 

dengan pertemuan antara individu yang saling 

bertatap muka dan memilki tujuan untuk melakukan 

transaksi pertukaran uang dengan produk yang 

memiliki tujuan untuk melakukan transaksi 

pertukaran uang dengan produk yang memiliki nilai 

jual atau value.(Crisdian Yulianto, 2021:33) 

       Penjualan merupakan tujuan utama 

dilakukannya kegiatan perusahaan. Perusahaan 

dalam menghasilkan barang/jasa mempunyai tujuan 

akhir yaitu menjual barang/jasa kepada konsumen. 

Oleh karena itu, penjualan memegang peranan 

penting agar produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan dapat terjual dan memberikan 

penghasilan bagi perusahaan. Kegiatan penjualan 
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yang dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan untuk 

mencapai volume penjualan yang diharapkan dan 

menguntungkan untuk mencapai laba maksimun 

bagi perusahaan. Semakin besar jumlah penjualan 

yang dihasilkan perusahaan, semakin besar 

kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan. 

Volume penjualan menjadi tujuan utama 

perusahaan, oleh karena itu volume penjualan 

merupakan salah satu hal penting yang harus 

dievaluasi untuk kemungkinan perusahaan agar 

tidak mengalami kerugiaan. (Budieli Hulu dkk, 

2021:17) 

       Penjualan adalah usaha yang dilakukan manusia 

untuk menyamoaikan barang kebutuhan yang 

dihasilkan kepada mereka yang membutuhkan 

dengan imbalan uang menurut harga yang telah 

disepakati. Sedangkan pengertian penjualan 

menurut Lim Tanujaya (2004:9) adalah suatu 

konsep yang berupaya meyakinkan konsumen untuk 

membeli suatu produk. 

      Berdasarkan kedua pengertian penjualan diatas 

dapat diartikan bahwa penjualan merupakan usaha 

kegiatan menyampaikan barang kebutuhan yang 
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dihasilkan produsen ke konsumen dengan harga 

yang telah disepakati yang bertujuan mengarahkan 

pembeli untuk membeli produk. Menurut Kotler 

(2000), volume penjualan adalah barang yang 

terjual dalam bentuk uang untuk jangka waktu 

tertentu dan didalamnya mempunyai strategi 

pelayanan yang baik, Sedangkan menurut Swastha 

dan Irwan (1999:150) volume penjualan merupakan 

tingkat penjualan maksimun yang dapat dicapai oleh 

penjual. 

       Volume penjualan adalah hasil akhir yang 

dicapai perusahaan dari hasil penjualan produk yang 

dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Volume 

penjualan tidak memisahkan tunai maupun kredit 

tetapi terhitung secara keseluruhan dari total yang 

dicapainya. 

b. Tujuan Volume Penjualan  

       Kemampuan perusahaan dalam menjual 

produknya menentukan keberhasilan dalam mencari 

keuntungan, apabila perusahaan tidak mampu 

menjual maka perusahaan akan mengalami 

kerugian. Adapun tujuan umum penjualan dalam 

perusahaan yaitu: 
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1) Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan 

volume penjualan total atau meningkatkan 

penjualan produk-produk yang lebih 

menguntungkan. 

2) Tujuan yang dirancang untuk mempertahankan 

posisi penjualan yang efektif melalui kunjungan 

penjualan regular dalam rangka menyediakan 

informasi mengenai produk baru. 

3) Menunjang pertumbuhan perusahaan. Tujuan 

tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat 

dilaksanakan sebagaimana yang telah 

direncanakan sebelumnya. Penjualan tidak 

selalu berjalan mulus, keuntungan dan kerugian 

yang diperoleh perusahaan banyak dipengaruhi 

oleh lingkungan pemasaran. Lingkungan ini 

sangat berpengaruh terhadap perkembangan 

perusahaan. 

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi volume 

penjualan 

       Menurut Alma (2007:99), bahwa faktor-faktor 

yang mempengaruhi volume penjualan, sebagai 

berikut: 

a. Kondisi produsen 
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      Perusahaan atau produsen adalah faktor 

penentu peningkatan penjualan dalam hal ini 

perusahaan harus menerapkan strategi 

pemasaran yang efektip dan evisien serta 

menarik hati konsumen, selain strategi 

pemasaran, modal, dan layanan-layanan yang 

disediakan konsumen harus bisa menunjang 

kebutuhan dan kepuasan konsumen. 

b. Kondisi Konsumen 

       Dalam hal ini konsumen sendiri adalah 

penentu pemasukan perrusahaan, dalam kondisi 

tertentu konsumen bisa membeli lebih banyak 

atau lebih sedikit, kondisi pasar yang berbeda-

beda menjadi penentu konsumen dalam 

pengambilan keputusan. 

c. Pemerintah 

       Dalam kondisi tertentu peran pemerintah 

sangat menunnjang kenaikan penghasilan 

produsen, dengan kebijakan-kebijakan 

pemerintah produsen bisa diuntungkan ataupun 

bisa saja dirugikan, stabiliitas keamanan negara, 

dan stabilitas ekonomi negara pun tak luput dari 
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hal-hal yang bisa menaikan atau menurunkan 

pendapatan produsen. 

d. Strategi Penetapan Harga Dalam Islam 

       Pada dasarnya, strategi harga dalam ekonomi 

konvensional dapat digunakan dalam ekonomi 

syariah selama tidak bertentangan dengan koridor 

syariat islam, namun disarankan bahwa perilaku 

ekonomi dari sebuah pasar islami harus dibedakan 

dengan tegas dengan pasar yang dijalankan oleh 

sistem konvensional. Karena prinsip yang dituju 

oleh keduannya berbeda. Tujuan dari kegiatan 

ekonomi konvensional yaitu memperoleh 

keuntungan yang sebesar-besarnya, sedangkan 

dalam ekonomi syariah untuk meraih al-falah dan 

mendapatkan keuntungan yang berlipat ganda di 

akhirat kelak bagi dirinya sendiri maupun bagi 

semua manusia. Sehingga  dalam  pembahasan  ini  

akan  membalik  pricing  strategy dalam  ekonomi  

konvensional  kepada  Ekonomi  Syariah,  dengan  

mengadopsi  garis  besar  permasalahan tersebut.  

       Bagi perusahaan yang baru berdiri, dalam 

menentukan harga barang harus melihat kondisi 

pasar saat  itu, kecuali produk tersebut belum 
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pernah ada sebelumnya di pasaran. Mengenai 

barang manakah yang  akan  dikeluarkan  oleh  

perusahaan  tidaklah  penting  selagi  barang  yang  

diminta  oleh  konsumen  adalah sama dengan 

jumlah barang yang dikeluarkan, dan mencukupi 

untuk memenuhi permintaan konsumen.  

       Persaingan yang tidak sehat seperti perang 

harga tidak diperkenankaan di dalam pasar, karena 

dapat  menjadi bumerang bagi para penjual. 

Sehingga produk yang akan dijual di dalam pasar 

harus mengikuti  harga pasar yang berlaku, kecuali 

produk tersebut memiliki kualitas di atas produk 

sejenis lainnya, maka  penjual dapat menjual di atas 

harga rata-rata. Karena secara tidak langsung 

Rasulullah Saw menyuruh kita untuk tidak bersaing 

dalam harga  namun  bersaing dalam hal lain seperti 

kualitas, pelayanan, dan nilai tambah. Karena 

dalam penentuan harga tidak diperbolehkan adanya 

kerugian baik  bagi pembeli maupun  penjual, 

dimana tingginya harga dapat berdampak pada daya 

beli konsumen, sedangkan terlalu rendahnya harga  

dapat  menyebebkan  produsen  tidak  dapat  

menutupi  biaya  yang  telah  dikeluarkannya. 
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Perdagangan  merupakan  penambahan  modal  

dengan  membeli  barang  dan  berusaha  

menjualnya  dengan harga yang lebih tinggi dari 

biaya yang dikeluarkan. Hal tersebut dilakukan baik 

dengan menunggu naiknya harga pasar atau dengan 

menjual ke tempat lain yang lebih membutuhkan 

dengan harapan akan  memperoleh  harga  yang  

lebih  baik.  Atau  dengan  menjual  dengan  kredit  

jangka  panjang,  meskipun  keuntungan yang 

diperoleh akan kecil dibandingkan dengan modal 

yang  ditanam, namun apabila modal  yang  

ditanamkan  berjumlah  besar,  laba  yang  tipis  

pun  akan  mendatangkan  keuntungan. 

       Harga yang ditetapkan tidak boleh terlalu 

tinggi, karena akan berdampak pada daya beli 

konsumen, namun harga juga tidak boleh terlalu 

rendah sehingga tidak dapat menutupi biaya yang 

telah dikeluarkan, karena harga yang baik 

merupakan harga yang dapat menutupi semua biaya 

operasional dengan margin  laba  tertentu,  namun  

tidak  merugikan  pembeli  (Martoon,  2004). 

Persaingan yang  sehat dalam menentukan harga 

sudah ditekankan oleh Rasulullah Saw. 
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       Maksimalisasi  keuntungan  merupakan  upaya  

perusahaan  dalam  menciptakan,  memperbesar  

dan  terus membuka selebar mungkin ruang 

tambahan laba anta ra penerimaan dan biaya total. 

Namun dalam memaksimalkan keuntungan 

dikondisikan pada pandangan Islam tentang bisnis, 

perlindungan konsumen, dan  bagi  hasil  di  antara  

factor  yang  mendukung,  sehingga  maksimalisasi  

keuntungan  tidak  melanggar norma-norma 

perilaku Islam. Pada dasarnya Islam 

memperbolehkan pengambilan keuntungan atas 

modal namun besarnya tidak boleh ditetapkan  

berdasarkan  persentase dari modal. Laba  tersebut  

merupakan intensif  atas  modal  yang  digunakan  

dalam  produksi  yang  perhitungannya  dilakukan   

sesudah  proses  produksi selesai dan kewajiban 

kepada pekerja sudah dibayarkan. Laba merupakan 

pembayaran untuk asumsi resiko bagi pengusaha 

yang bersifat tidak tetap sesuai dengan kondisi 

perusahaan yang suatu saat mengalami keuntungan 

serta asumsi pada suatu saat akan mengalami 

kerugian. 
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       Sejalan dengan pendapat al-Ghazali yang 

menyatakan bahwa keuntungan merupakan 

kompensasi dari  kepayahan perjalanan, resiko 

bisnis, dan ancaman keselamatan diri si pedagang. 

Walau pada dasarnya al Ghazali  tidak  setuju  

dengan  keuntungan  yang  berlebih  untuk  menjadi  

motivasi  pedagang,  namun  ia menegaskan bahwa 

keuntungan menjadi motivasi pedagang, namun 

baginya keuntungan sesungguhnya  merupakan 

keuntungan di akhirat kelak. 

       Keuntungan minimum ini dapat ditentukan 

dengan berlandaskan pada dua hal. Pertama, 

memaklumi  bahwa  perusahaan  pernah  dan  

mungkin  akan  mengalami  kerugian  kembali  di  

masa  yang  akan  datang,  kerugian  ini  akan  

dapat  dihindari  apabila  perusahaan  mengalami  

keuntungan.  Kedua,  keuntungan  dan kerugian  ini  

bila  digabungkan  akan  menghasilkan  keuntungan  

yang  mencukupi  dalam  memenuhi  kebutuhan 

perusahaan. Sehingga tujuan tersebut dapat 

dikatakan sebagai keuntungan minimum. 

       Dalam Islam, setiap perusahaan memiliki hak 

untuk mendapatkan keuntungan minimum. 
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Perusahaan  tidak memperhitungkan jumlah modal 

dan jumlah buruh yang digunakan, namun prinsip 

„kemanusiaan‟  menjadi dasar yang menentukan 

batas keuntungan para pekerjanya. Jika keuntungan 

pekerja tidak dapat dipertahankan maka pengusaha 

tidak akan mendapatkan keuntungan (Siddiqi, 

1996). Hal tersebut sesuai  dengan  pendapat  Ibnu  

Khaldun  yang  menyatakan  bahwa  sekalipun  

harga  bahan  mentah  harus  diperhatikan, namun 

nilai kerja harus lebih besar dari bahan mentahnya, 

karena kerja dalam pertukangan  mengambil bagian 

terbanyak (Ibnu Khaldun, 2000). 

       Menurut  Wan  Yusof  (2004)  tujuan  dari  

sebuah  perusahaan  Islam  tidak  pada  

memaksimalkan  keuntungan,  tapi  lebih  pada  

mewujudkan  tataran  yang  adil  terhadap  

keuntungan  jika  memungkinkan  untuk dicapai, 

dan tujuan yang paling penting adalah  Amal 

Ma‟ruf Nahi Munkar. Dengan begitu hasil dari  

outcome  pasar  akan  membawa  keuntungan  

kepada  masyarakat  dengan  menurunnya  distorsi  

input keseluruhan  dan  meningkatkan  
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kesejahteraan  social  masyarakat  kalangan  bawah  

dalam  hal  distribusi  pendapatan. 

       Dari  keterangan  di  atas  dapat  diambil  

kesimpulan  bahwa,  suatu  perusahaan  

diperbolehkan  untuk  mengambil keuntungan 

berapapun besarnya, dengan memperhatikan bahwa 

maksimalisasi keuntungan  tidak dijadikan sebagai 

tujuan utamanya serta harga yang ditentukan  

mengikuti mekanisme pasar yang  sudah ada. 

Dengan begitu akan tercipta harga yang adil. 

(Sholikul Hadi,2019:203) 

B. Hasil Penelitian Yang Relevan 

       Hasil-hasil penelitian relevan merupakan review 

terhadap hasil-hasil penelitian yang berkaitan dengan 

masalah pokok yang dibahas. Hasil-hasil review penelitian 

relevan bertujuan untuk menjelaskan perbedaan focus 

penelitian yang akan dilakukan dengan penelitian 

sebelumnya. Dengan demikian akan tampak originalitas 

karya ilmiah dan signifikansi penelitian yang akan 

dilakukan. (Firdaus,dkk 2022:55) 

       Dari penelitian terdahulu,penulis menemukan 

penelitian dengan judul yang sama seperti judul penelitan 

penulis, untuk itu penulis mengangkat beberapa penelitian 
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sebagai referensi dalam memperkaya bahan kajian pada 

penelitian penulis. Berikut beberapa penelitian sebelumnya 

diantaranya sebagai berikut: 

1. Lilis Cucu Sumartini dan Dini fajriany Ardining Tias 

(2019)  “Analisis kepuasan konsumen untuk 

meningkatkan volume penjualan kedai kopi kala senja” 

Hasil penelitiannya memperoleh kesimpulan yaitu: 

       Berdasarkan hasil penelitian diketahui analisis 

kepuasan konsumen kedai kopi kala senja sebesar 81,34 

% artinya konsumen sangat puas terhadap produk yang 

ditawarkan di kedai kopi kala senja. Kepuasan 

konsumen merupakan aspek penting yang perlu 

diperhatikan. Kedai kopi kala senja memberikan 

kepuasan konsumen dan dijadikan sebagai alat untuk 

meningkatkan penjualan. Dengan terpenuhnya kepuasan 

tersebut maka konsumen akan semakin tertarik untuk 

kembali datang ke kedai kopi kala senja, bahkan juga 

menarik konsumen baru, kondisi ini dapat 

meningkatkan volume penjualan. Tingkat kenaikan 

volume penjualan tiga bulan terakhir sebesar 41,50 % 

kemudian meningkat pada bulan berikutnya sebesar 

49,50 %. Dengan demikian kepuasan pelanggan dapat 

meningkatkan volume penjualan. 
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       Perbedaan dan persamaan penelitian yang 

dilakukan penulis dengan penelitian terdahulu yaitu:  

       Pada penelitian yang dilakukan oleh Lilis cucu 

sumartini,dkk (2019) yang menjadi pembeda dengan 

penelitian yang saat ini dilakukan oleh penulis adalah 

pada penelitian yang dilakukan lilis cucu sumartini 

penelitian tersebut lebih berfokus mengenai kepuasan 

konsumen dalam meningkatkan volume penjualan, 

sedangkan penulis memilki focus penelitian strategi 

penetapan harga dalam meningkatkan volume 

penjualan. Untuk persamaan dari kedua penelitian ini 

adalah sama-sama mengkaji mengenai peningkatan 

volume penjualan. 

2. Dika Hikmawan (2022) “ Analisis strategi pemasaran 

dalam meningkatkan volume penjualan dalam 

perspektif ekonomi islam (studi kasus pada toko AGS 

Kuningan)” Hasil penelitiannya memperoleh 

kesimpulan yaitu: 

       Dalam melakukan strategi pemasaran toko 

menggunakan bauran pemasaran ( produk, harga, 

promosi dan lokasi) poduk yang dijual yaitu berkualitas, 

harga sesuai dengan kualitas, promosi, memberikan 

tester dan bantuan social media, serta lokasinya yang 
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strategi. Strategi pemasaran secara islamiyah yaitu 

dengan menerapkan prinsip keadilan, prinsip kejujuran 

dengan tidak membandingkan produknya dengan 

produk dari tiki lain, pelayanan yang maksimal. Dalam 

meningkatkan penjualan toko AGS Kuningan yaitu 

dengan menjaga kualitas produknya yang sudah terbukti 

kehalalannya,melakukan promosi dengan 

memperbanyak pelatihan pameran dibeberapa kota dan 

dibantu dengan adanya social media. Penerapan strategi 

pemasaran diharapkan dapat menjadikan contoh untuk 

perusahaan lain, bukan hanya margin yang diutamakan 

namun pelayanan yang baik. 

       Perbedaan dan persamaan penelitian yang 

dilakukan penulis dengan penelitian terdahulu yaitu: 

       Pada penelitian yang dilakukan oleh dika 

hikmawan (2022) yang menjadi pembeda dengan 

penelitian yang saat ini dilakukan oleh penulis adalah 

pada penelitian yang dilakukan dika hikmawan 

penelitian tersebut lebih berfokus mengemai strategi 

pemasaran dalam meningkatkan volume penjualan 

dalam perspektif ekonomi islam dan yang menjadi 

pembeda lainnya yaitu terhadap objek penelitiannya 

yang dilakukan di toko AGS Kuningan . Sedangkan 
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penulis ber focus pada penelitian strategi penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan,dan objek 

penelitiannya di lakukan pada PT Pegadaian cabang 

sinjai. Untuk persamaan dari kedua penelitian ini yaitu 

sama-sama mengkaji mengenai peningkatan volume 

penjualan. 

3. Fitri Mutia Ningrum (2006) “Analisis strategi penetapan 

harga dan promosi dalam meningkatkan volume 

penjualan syrup markisa pyramid unta pada PT. Pintu 

besar selatan medan” Hasil penelitiannya memperoleh 

kesimpulan yaitu: 

       Hasil analisis data yang dihasilkan menyatakan 

bahwa secara persial harga berpengaruh negative dalam 

meningkatkan volume penjualan PT. Pintu besar selatan 

medan dengan tingkat keyakinan 95% sedangkan 

promosi berpengaruh positif dan signifikan dalam 

meningkatkan volume penjualan PT. Pintu besar selatan 

medan dengan tingkat keyakinan 95%. Secara persial 

diantara variabel bebas yang diteliti ,diketahui promosi 

(  ) mempunyai pengaruh dominan dalam 

meningkatkan volume penjualan PT. Pintu besat selatan 

medan. Hal ini diketahui dari nilai standardized 
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coefficient variabel promosi (    yang lebih tinggi dari 

nilai standardized coefficient variabel harga (   . 

       Perbedaan dan persamaan penelitian yang 

dilakukan penulis dengan penelitian terdahulu yaitu: 

       Pada penelitian yang dilakukan oleh fitri mutia 

(2006) yang menjdi pembeda dengan penelitian yang 

saat ini dilakukan oleh penulis adalah pada penelitian 

yang dilakukan fitri mutia penelitian tersebut lebih 

terfokus pada strategi penetapan harga dan promosi 

dalam meningkatkan volume penjualan dan yang 

menjadi pembeda lainnya yaitu tehadap objek 

penelitiannya yang dilakukan di PT. Pintu besar selatan 

medan. Sedangkan penulis hanya berfokus pada 

penelitian strategi penetapan harga dalam meningkatkan 

volume penjualan dan objek penelitiannya dilakukan 

pada PT. Pegadaian sinjai. Untuk persamaan dari kedua 

penelitian ini yaitu sama-sama meneliti mengenai 

strategi penetapan harga dan mengkaji mengenai 

peningkatan volume penjualan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

       Dalam penelitian ini penulis akan melakukan 

analisis strategi penetapan harga dalam meningkatkan 

volume penjualan kredit kendaraan motor pada 

pegadaian sinjai. Jenis penelitian yang akan digunakan 

adalah Penelitian Fenomenologi. Arti kata dari 

fenomenologi secara etimologis yaitu berasal dari 

fenomena dan logos. Fenomena berasal dari kata kerja 

Yunani, yaitu “phainesthai” artinya menampak, dan 

sinonim kata dari kata fantasi, fanton, dan fosfor yang 

artinya sinar atau cahaya. Berdasarkan kata tersebut 

maka terbentuk kata kerja, yaitu “tampak” terlihat 

karena bercahaya. Dalam bahasa Indonesia diartikan 

“cahaya”. Secara harfiah fenomena diartikan sebagai 

gejala atau sesuatu yang menampakkan. Selanjutnya 

menurut menurut Moleong (2007:8) fenomenologis 

mengacu pada kenyataan, atau kesadaran tentang 

sesuatu benda secara jelas, memahami arti peristiwa dan 

kaitan-kaitannya terhadap orang-orang yang berada 
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dalam situasi-situasi tertentu, untuk memahaminya 

memulai dengan diam. Para fenomenologis berasumsi 

bahwa kesadaran bukanlah dibentuk karena kebetulan 

oleh sesuatu hal yang lain daripada dirinya sendiri. 

2. Pendekatan Penelitian 

       Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini 

adalah metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. 

Bogdan dan Biklen berpendapat bahwa salah satu 

karakteristik penelitian kualitatif adalah data deskriptif 

(Emzi, 2010:23). Sebab jika ditelusuri, penelitian 

kualitatif merupakan bentuk penelitian yang 

memerlukan proses reduksi yang berasal dari hasil 

wawancara,observasi atau sejumlah dokumen. Data-

data tersebut nantinya akan dirangkum dan diseleksi 

agar bisa dimasukkan dalam kategori yang sesuai. Pada 

akhirnya muara dari seluruh kegiatan analisis data 

kualitatif terletak pada pelukisan atau peraturan 

berkaitan dengan masalah yang diteliti (Sanapiah Faisal, 

1989:258). Pelukisan atau penuturan inilah yang disebut 

dengan diskriptif. Sebuah penelitian yang bertujuan 

untuk menggambarkan suatu variabel, kelompok, atau 

gejala social yang terjadi dimasyarakat (Nanang 

Martono,2010:16-19). Penelitian deskriptif menurut 
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hadari nawawi, dapat diartikan sebagai prosedur 

pemecahan masalah yang diselidiki dengan 

menggambarkan atau melukiskan keadaan subjek atau 

objek penelitian ( seseorang,lembaga, masyarakat dan 

lain-lain) pada saat sekarang berdasarkan fakta-fakta 

yang tampak atau sebagaimana adanya(Hadari 

nawawi,1998:63). Peneliti memilih jenis pendekatan ini 

didasari atas beberapa alasan. Pertama, pendekatan 

kualitatif ini digunakan karena data-data yang 

dibutuhkan berupa informasi mengenai suatu gejala 

fenomena yang terjadi di salah-satu daerah atau pada 

masyarakat yang dalam penelitian ini data-data yang 

diambil dari para pihak yang bersangkutan yang 

terdapat di pegadaian sinjai. 

B. Definisi Operasional 

       Definisi operasional adalah bagaimana peneliti akan 

menjelaskan tentang suatu variabel yang akan diteliti. 

Untuk menghindari kesalapahaman dalam judul ini, maka 

didalam penelitian ini, peneliti lebih dahulu menuliskan 

pengertian dari variabel yang terdapat pada judul yaitu: 

1. Strategi merupakan kunci keberhasilan dalam 

menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Strategi bisa 

memberikan sebuah pengarahan yang jelas bagi semua 
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anggota organisasi. Apabila konsep strategi tidak jelas, 

maka bisa berpengaruh kepada keputusan yang diambil. 

2. Penetapan harga merupakan suatu proses untuk 

menetukan seberapa besar pendapatan yang akan 

diperoleh atau diterima oleh perusahaan dari produk 

atau jasa yang dihasilkan. Penetapan harga telah 

memiliki fungsi yang sangat luas di dalam program 

pemasaran. Menetapkan harga berarti bagaimana 

mempertautkan produk kita dengan aspirasi sasaran 

pasar, yang berarti pula harus mempelajari 

kebutuhan,keinginan,dan harapan konsumen. 

3. Penjualan merupakan tujuan utama dilakukannya 

kegiatan perusahaan. Perusahaan dalam menghasilkan 

barang/jasa mempunyai tujuan akhir yaitu menjual 

barang/jasa kepada konsumen. Oleh karena itu, 

penjualan memegang peranan penting agar produk yang 

dihasilkan oleh perusahaan dapat terjual dan 

memberikan penghasilan bagi perusahaan. Kegiatan 

penjualan yang dilaksanakan oleh perusahaan bertujuan 

untuk mencapai volume penjualan yang diharapkan dan 

menguntungkan untuk mencapai laba maksimun bagi 

perusahaan. Semakin besar jumlah penjualan yang 

dihasilkan perusahaan, semakin besar kemungkinan 
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laba yang akan dihasilkan perusahaan. Volume 

penjualan menjadi tujuan utama perusahaan, oleh 

karena itu volume penjualan merupakan salah satu hal 

penting yang harus dievaluasi untuk kemungkinan 

perusahaan agar tidak mengalami kerugiaan 

C. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 

       Adapun tempat penelitian yaitu PT. Pegadaian 

Cabang Sinjai, Jl.Persatuan Raya, No.8, Balangnipa, 

Kec.Sinjai, Sulawesi Selatan. 

2. Waktu Penelitian 

       Waktu penelitian yang dilakukan peneliti dalam 

penelitian ini adalah sejak tanggal dikeluarkannya izin 

penelitian dalam kurung waktu 3 bulan lamanya 

D. Subjek dan Objek Penelitian  

1. Subjek Penelitian 

       Subjek penelitian adalah pihak-pihak yang 

dijadikan sebagai sumber perolehan data dalam sebuah 

penelitian. Peran subjek penelitian adalah memberikan 

tanggapan dan informasi terkait data yang dibutuhkan 

peneliti baik secara langsung maupun tidak langsung. 

Dalam penelitian ini yang menjadi sumber informasi 
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adalah pimpinan sampai dengan jajarannya di PT. 

Pegadaian Cabang Sinjai. 

2. Objek Penelitian 

       Objek penelitian adalah hal yang menjadi sasaran 

penelitian. Menurut supranto objek penelitian adalah 

himpunan elemen yang dapat berupa orang,organisasi 

atau barang yang akan diteliti. Kemudian dipertegas 

Anto Dayan, objek penelitian adalah pokok persoalan 

yang hendak diteliti untuk mendapatkan data secara 

lebih terarah. 

       Adapun yang menjadi objek dalam penelitian ini 

adalah Strategi Penetapan Harga Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Kredit Kendaraan Motor pada PT. 

Pegadaian Cabang Sinjai. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

       Teknik pengumpulan data merupakan suatu cara atau 

teknik yang digunakan oleh peneliti untuk mendapatkan 

dan mengumpulkan data-data atau informasi serta fakta 

pendukung yang ada dilapangan untuk keperluan penelitian. 

Dalam penelitian ini, metode pengumpulan data yang 

digunakan oleh peneliti dalam penelitian kualitatif yaitu 

sebagai berikut: 

1. Observasi 
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       Observasi adalah cara menghimpun data yang 

dilakukan dengan mengadakan pengamatan dan 

pencatatan secara sistematis terhadap fenomena-

fenomena yang sedang dijadikan sasaran pengamatan. 

Observasi di definisikan sebagai proses 

melihat,mengamati,dan mencermati serta merekam 

perilaku secara sistematis yang tampak dan adanya 

tujuan yang ingin dicapai. Observasi sebagai alat 

evaluasi banyak digunakan untuk menilai tingkah laku 

individu atau proses terjadinya suatu kegiatan yang 

dapat diamati. 

       Jenis Observasi yang digunakan oleh peneliti pada 

PT.Pegadaian Cabang Sinjai ialah observasi terus terang 

atau tersamar. Dalam hal ini peneliti dalam melakukan 

pengumpulan data menyatakan terus terang kepada 

sumber data, bahwa ia sedang melakukan penelitian. 

Jadi mereka yang diteliti mengetahui sejak awal sampai 

akhir tentang aktivitas peneliti. Tetapi dalam suatu saat 

peneliti juga tidak terus terang atau tersamar dalam 

observasi, hal ini untuk menghindari kalau suatu saat 

data yang dicari merupakan data yang masih 

dirahasiakan. Kemungkinan kalau dilakukan dengan 
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terus terang, maka peneliti tidak akan diizinkan untuk 

melakukan observasi (Sugiyono, 2015:228). 

2. Wawancara 

       Wawancara adalah kegiatan Tanya jawab secara 

lisan untuk memperoleh informasi. Bentuk informasi 

yang diperoleh dinyatakan dalam tulisan, atau rekaman 

secara audio, visual, atau audio visual. Wawancara 

digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila 

peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 

menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga 

apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden 

lebih mendalam dan jumlah respondenya sedikit atau 

kecil (Sugiyono 2015:231). 

       Wawancara ialah dengan mewawancarai langsung 

pihak-pihak yang bersangkutan dalam hal mendapatkan 

informasi akurat mengenai Strategi penetapan harga 

dalam meningkatkan volume penjualan kredit kendaran 

motor pada pegadaian cabang sinjai. Wawancara yang 

akan digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah 

wawancara tidak terstruktur. Wawancara tidak 

terstruktur merupakan wawancara yang bebas dimana 

peneliti tidak menggunakan pedoman wawancara yang 

telah tersusun secara sistematis dan lengkap untuk 
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pengumpulan datanya. Dalam wawancara tidak 

terstruktur, pedoman wawancara digunakan hanya 

berupa garis-garis besar permasalahan yang akan 

ditanyakan. 

3. Dokumentasi 

       Pada  penelitian  ini,  metode  lain  yang  digunakan  

oleh  peneliti  dalam  pengumpulan  datanya adalah  

dengan  menggunakan  teknik  dokumentasi. 

Dokumentasi  adalah  aktivitas  atau  proses  sistematis  

dalam melakukan pengumpulan, pencairan, 

penyelidikan, pemakaian, dan penyediaan dokumen 

untuk mendapatkan keterangan,  penerangan  

pengetahuan  dan  bukti  serta menyebarkannya kepada 

pengguna. Dokumen merupakan catatan  peristiwa  

yang  sudah  berlalu.  Dokumen  bisa berbentuk tulisan, 

gambar, atau karya -karya monumental dari  seseorang.  

Dokumen   yang  berbentuk  tulisan misalnya  catatan  

harian,  sejarah  kehidupan,  cerita, biografi, peraturan, 

kebijakan. Dokumen yang berbentuk gambar,  misalnya  

foto,  gambar  hidup,  sketsa  dan  lain lain. Studi 

dokumen merupakan pelengkap dari pengguna metode  

observasi  dan  wawancara  dalam  penelitian kualitatif  

(Sugiyono, 2015:240).  Adapun`instrument yang  
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digunakan  dalam  dokumentasi  adalah  seperti  buku 

tulis  (notebook),  pulpen  atau  alat  tulis  lainnya  atau 

kamera  untuk  mendokumentasikan  gambar  atau  foto. 

Selain  itu,  peneliti  juga  mencari  literatur  atau  

materi materi  yang  terkait  dengan Srategi penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan kredit 

kendaraan motor serta hal-hal yang berkaitan dengan 

penelitian. 

F. Instrumen Penelitian 

       Terdapat  hal  utama  yang  memengaruhi  kualitas 

hasil penelitian,  yaitu kualitas instrumen penelitian. Dalam 

penelitian  kualitatif  instrumen  utamanya  adalah  peneliti 

sendiri, namun selanjutnya setalah penelitian menjadi jelas, 

maka  kemungkinan  akan  dikembangkan  instrumen  

penelitian  sederhana,  yang  diharapkan  dapat  melengkapi 

data  dan  membandingkan  dengan  data  yang  telah  

ditemukan melalui observasi dan wawancara. Peneliti akan 

terjun ke lapangan sendiri, baik pada  grand tour question,  

tahap  focused and selection, melakukan pengumpulan data, 

analisis dan membuat kesimpulan. 

1. Lembar  Observasi 

       Di  dalam  penelitian  ini,  peneliti  sebagai 

instrumen dengan terjun lansung ke lokasi penelitian 
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untuk menggali  data-data  yang  ada  dilapangan,  

dengan mengajukan  pertanyaan-pertanyaan  terbuka  

sehingga informasi yang diperoleh semakin lengkap dan 

mendalam. 

2. Pedoman Wawancara 

       Di dalam penelitian ini,    maka  alat wawancara  

yang penulis gunakan adalah sejumlah pertanyaan untuk 

menperoleh  data  yang  berkaitan  dengan  judul  yang 

diambil  oleh  peneliti  yakni strategi penetapan harga 

dalam meningkatkan volume penjualan kredit 

kendaraan motor pada pegadaian cabang sinjai. 

3.  Dokumentasi 

       Di dalam  penelitian ini alat dokumentasi yang 

penulis gunakan adalah berupa foto-foto, buku catatan, 

serta buku panduan yang ada dilokasi penelitian. 

G. Keabsahan Data 

       Pemeriksaan  terhadap  keabsahan  data  pada dasarnya,  

selain  digunakan  untuk  menyanggah  balik  yang 

dituduhkan  kepada  penelitian  kualitatif  yang  

mengatakan tidak  ilmiah,  juga  merupakan  sebagai  unsur  

tidak terpisahkan  dari  tubuh  pengetahuan  penelitian  

kualitatif. Keabsahan  data  dilakukan  untuk  membuktikan  

apakah penelitian  yang  dilakukan  peneliti  benar-benar  
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merupakan penelitian  ilmiah  sekaligus  untuk  menguji  

data  yang diperoleh  (Sugiyono,  2007:270).  Agar  supaya  

dalam penelitian  kualitatif  dapat  dipertanggungjawabkan  

sebagai penelitian  ilmiah  perlu  dilakukan  uji  keabsahan  

data. Adapun  uji  keabsahan  data  dalam  penelitian  

kualitatif meliputi uji kredibilitas, uji  transferabiliti, uji  

depenability, dan  uji  confirmability.  Pada  penelitian  ini  

digunakan  uji krediabilitas untuk menguji keabsahan data. 

Uji krediabilitas data  dilakukan  dengan  Triangulasi.  

Triangulasi  data,  yaitu pengecekan data dari berbagai 

sumber dengan berbagai cara dan  berbagai  waktu.  Dengan  

demikian  terdapat  tringulasi sumber data, tringulasi teknik 

pengumpulan data, dan waktu. 

1. Triangulasi  sumber  data  adalah  menggali  kebenaran 

informasi  tertentu  melalui  berbagai  metode  dan  

sumber perolehan data. Misalnya, selain melalui 

wawancara dan observasi,  peneliti  bisa  menggunakan   

observasi  terlibat (Participant  obervation)  dokumen  

tertulis,  arsip, dokumen  sejarah,  catatan  resmi,  

catatan  atau  tulisan pribadi  dan  gambar  atau  foto.  

Masing-masing  cara  itu akan  manghasilkan  bukti  

atau  data  yang  berbeda,  yang selanjutnya  akan  
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memberikan  pandangan  (insight)  yang berbeda pula 

mengenai fenomena yang diteliti.  

2. Triangulasi teknik dilakukan dengan cara mengecek 

data kepada  sumber  yang  sama  dengan  teknik  yang  

berbeda. Misalnya  data  diperoleh  dengan  wawancara,  

lalu  dicek dengan  observasi,  atau  dokumentasi.  Bila  

dengan  tiga teknik pengujian kredibilitas data tersebut, 

menghasilkan data yang berbeda-beda, maka peneliti 

melakukan diskusi lebih lanjut kepada sumber data  

yang bersangkutan atau yang  lain,  untuk  memastikan  

data  mana  yang  dianggap benar. 

3. Triangulasi waktu yaitu data yang dikumpulkan dengan 

teknik  wawancara  di  pagi  hari  pada  saat  

narasumber masih  segar,  belum  banyak  masalah,  

sehingga  akan memberikan data yang valid dan lebih 

kredibel. Untuk itu dalam  rangka  pengujian  krediilitas  

data  dapat  dilakukan dengan cara melakukan observasi 

atau teknik lain dalam waktu  atau  situasi  yang  

berbeda.  Bila  hasil  uji. mengahasilkan data yang 

berbeda, maka dilakukan secara berulang-ulang  

sehingga  sampai  ditemukan  kepastian datanya 

(Sugiyono 2007: 276). 

 



77 
 

 

H. Teknik Analisis Data 

       Analisis adalah proses yang membawa bagaimana data  

yang  diatur,  mengorganisasikan  apa  yang  ada  dalam 

sebuah pola, kategori dan unit deskriptif dasar. Bogdan dan 

Biklen  mengatakan  bahwa  analisis  data  kualitatif  adalah 

upaya  yang  dilakukan  dengan  jalan  bekerja  dengan  

data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi 

satuan yang  dapat  dikelola,  mensistensiskannya,  mencari  

dan menemukan  pola,  menemukan  apa  yang  penting  

dan  apa yang  dipelajari,  serta  memutuskan  apa  yang  

dapat diceritakan kepada orang lain (Lexy J. Moleong, 

2007:248). 

       Analisis  data  dalam  penelitian  kualitatif, dilakukan  

pada  saat  pengumpulan  data  berlansung  dan setelah  

selesai  pengumpulan  data  dalam  periode  tertentu. 

Peneliti  mengumpulkan  data  dari  hasil  wawancara, 

observasi,  dan  pencatatan,  kemudian  menganalisis  data 

tersebut  melalui  berbagai  tahapan,  seperti  teknik 

pengumpulan  data,  reduksi  data,  penyajian  data,  dan 

penarikan kesimpulan. 

1. Data Collection (Pengumpulan Data) 

       Pengumpulan  data  digunakan  untuk 

mengumpulkan data-data atau fakta-fakta yang 
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digunakan untuk  bahan  penelitian.  Langkah  

pengumpulan  data  ini sesuai  dengan  teknik  

pengumpulan  data  yang  telah diuraikan di atas, yang 

terdiri dari observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

2. Data Reduction  (Reduksi Data) 

       Dalam  penelitian  ini,  setelah  peneliti 

memperoleh  semua  data dari berbagai sumber  yaitu  

hasil observasi,  wawancara,  dan  studi  pustaka,  maka  

peneliti melakukan  tahap  awal  analisis  data  yaitu  

reduksi  data. Melakukan  reduksi  data  untuk  memilih  

dan memfokuskan  data  berdasarkan  masalah  yang  

akan diteliti. Dengan demikian data yang telah direduksi 

akan memberikan  gambaran  yang  lebih  jelas  dan 

mempermudah  peneliti  untuk  melakukan  

pengumpulan data selanjutnya dan mencarinya bila 

diperlukan. 

3. Data display (Penyajian Data)  

       Setelah  reduksi  data  dilakukan,  langkah 

selanjutnya  adalah  menyajikan  data.  Dalam  

penelitian kualitatif penyajian data ini dapat dilakukan 

dalam bentuk teks  naratif,  dan  fungsinya  untuk  

menjelaskan,  mendeskripsikan,  meringkas,  dan 

menyederhanakan data yang  kompleks.  Selain  itu  
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dapat  juga  disajikan  dalam bentuk  gambar,  grafik  

dan  tabel  untuk  memudahkanpembaca  dalam  

memahami  isi  dari  penelitian  ini. Penyajian  data  

dimaksudkan  untuk  memperkuat  data 

penelitian.Penyajian  data  tersebut,   penulis  susun  

secara sistematis,  yang  mengkonfirmasi  dan  

menyesuaikan dengan  rumusan  masalah  dalam  

penelitian  ini  yaitu mengenai  “Bagaimana strategi 

penetapan  harga dalam meningkatkan volume 

penjualan kredit kendaraan motor pada PT. Pegadaian 

Sinjai. 

4. Penarikan Kesimpulan (Verifikasi) 

       Tahap  terakhir  dari  analisis  data  adalah menarik 

kesimpulan. Tujuan penarikan kesimpulan dalam 

penelitian  kualitatif  adalah  untuk  menjawab  rumusan 

masalah  dalam  penelitian  ini.  Peneliti  menarik 

kesimpulan  ketika  menyederhanakan  dan  menyajikan 

data,  dan  kemudian  berulang  kali  meninjau  untuk 

mendapatkan  kesimpulan yang andal  sesuai dengan 

fokus penelitian. 
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HASIL PENELITIAN 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian  

1. Sejarah Pegadaian Sinjai  

       Sejarah pegadaian berawal dari berdirinya Bank 

Van Leening di jaman VOC (Verenidge Oost 

Companny) yang bertugas memberikan pinjaman uang 

tunai kepada msyarakat dengan harta berharga. 

Pegadaian dalam perkembangannya mengalami 

perubahan, baik dalam bentuk usaha maupun perubahan 

status pengelolaannya. Berdasarkan Staatblad 1901 No. 

131 tanggal 12 Maret 1901, pada tanggal 1 April 1901 

berdirinya kantor pegadaian yang berarti menjadi 

lembaga resmi pemerintah.  

       Kantor pegadaian yang menjadi lembaga resmi 

pemerintahan tersebut berubah menjadi perusahaan 

negara pegadaian yang berdasarkan peraturan pemrintah 

Republik Indonesia tahun 1969 dikeluarkanlah Undang-

Undang (UU) Republik Indonseia No.9 Tahun 1969 

yang mengatur bentuk-bentuk usaha negara menjadi 

beberapa, antara lain adalah Perusahaan Jawatan 

(Perjam), Perusahaan Umum (Perum), dan Perusahaan 

Persero (Persero). Dengan berjalannya waktu, 
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perusahaan negara pegadaian berubah menjadi 

perusahaan jawatan.  

       PT. Pegadaian memiliki maksud dan tujuan untuk 

melakukan usaha gadai dan fidusia, baik secara 

konvensional maupun syariah, dan jasa lainnya 

dibidang keuangan sesuai dengan ketentuan peraturan 

perundang-undangan terutama untuk masyarakat 

berpenghasilan menengah ke bawah, usaha mikro, 

usaha kecil, dan usaha menengah, serta optimalisasi 

pemanfaatan sumber daya perseroan dengan 

menerapkan prinsip perseroan terbatas. Kemudian untuk 

mencapai maksud dan tujuan itu maka persero 

melakukan kegiatan usaha utama berupa penyaluran 

pinjaman.  

       Setelah perusahaan negara pegadaian berubah lagi 

menjadi perusahaan jawatum, pemerintah meningkatkan 

status pegadain dari perusahaan jawatum menjadi 

perusahaan umum. Perubahan tersebut didasarkan pada 

Perturan Pemerintah (PP) No.10 Tahun 1990. Peran PT 

Pegadaian dalam lalu lintas kegiatan ekonomi, 

khususnya di Kota Jambi mempunyai misi utama, yaitu, 

turut melaksanakan dan menunjang pelaksanaan 

program pemerintahan dibidang ekonomi dan 
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pembangunan daerah pada umumnya, dan mencegah 

praktek-praktek pegadaian gelap, sistem ijon, rentenir 

dan bentuk riba lainnya yang tidak sesuai dengan nilai-

nilai Pancasila dan norma-norma agama. (Wawancara, 

Yusuf, 2023)). 

       Cabang pegadaian sinjai sendiri berdiri sejak tahun 

90-an, yang sekarang ini bertempat di jalan Persatuan 

Raya NO 8 RT/RW:000/000-SINJAI-SULAWESI 

SELATAN cabang pegadaian sinjai ini juga merupakan 

cabang dari unit pegadaian Bikeru, unit pegadaian 

Palattae, Unit pegadaian Kajuara dan Unit Pegadaian 

sentral yang berdiri sampai saat ini. Dengan adanya 

pegadaian dapat menawarkan solusi pendanaan yang 

cepat, praktis, dan menentramkan yang dapat memenuhi 

kebutuhan masyarakat akan adanya jasa dalam bentuk 

pinjaman. (Yusuf, 2023) 

2. Visi dan Misi Pegadaian  

a. Visi  

“Menjadi the most valuable financial company di 

indonesia dan sebagai agen inklusi keuangan pilihan 

utama masyarakat” 
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b. Misi  

1) Menberikan manfaat dan keuntungan optimal 

bagi seluruh pemangku kepentingan dengan 

mengembangkan bisnis inti 

2) Membangun bisnis yang lebih beragam dengan 

mengembangkan bisnis baru untuk menambah 

dengan pemangku kepentingan 

3) Menberikan service execellence dengan fokus 

nasabah melalui: 

a) Bisnis proses yang lebih sederhana dan 

digital  

b) Teknologi inormasi yang handal dan 

mutakhir  

c) Praktek manajemen risiko yang kokoh 

d) SDM yang profesional yang berbudaya 

kinerja baik. (Yusuf, 2023) 

3. Program Kerja PT Pegadaian (Persero)  

a. Mempertahankan  dan  mengembangkan  bisnis 

yang  berbasis  hukum  gadai  fidusia  baik  yang 

berdasarkan sistem konvensional maupun syariah 

dengan fokus pada pelayanan usaha mikro kecil. 

b. Mengembangkan usaha lainnya untuk optimalisasi 

aset perusahaan. 
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c. Menyusun  struktur  permodalan  perusahaan  yang 

sehat  untuk  pengembangan  perusahaan,  sehingga 

dapat meningkatkan daya saing perusahaan. 

d. Memberikan  pelayanan  yang  modern  bagi 

nasabah  melalui  pemanfaatan  Teknologi Informasi  

dan  Komunikasi  (ICT)  serta  didukung sarana dan 

prasarana yang memadai. 

e. Menyempurnakan struktur organisasi yang efisien 

dan  responsif  terhadap  perubahan  lingkungan, 

serta  didukung  oleh  SDM  handal  yang  berbasis 

kompetensi. 

f. Meningkatkan  sistem  pengendalian  internal  serta 

praktik manajemen risiko yang lebih baik. 

g. Menerapkan  tata  kelola  perusahaan  yang  baik 

sehingga  dapat  meningkatkan  kredibilitas  dan 

tingkat efisiensi perusahaan. 

h. Meningkatkan  penanganan  masalah  hukum 

perusahaan. 

i. Mengelola  Program  Kemitraan  dan  Bina  

Lingkungan  (PKBL)  dan  Corporate  Social 

Responsibilities  (CSR)  secara  lebih  bertanggung  

jawab. (Fajriansyah 2022). 
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4. Makna dan Logo PT Pegadaian (Persero) 

       Adapun  makna  dan  logo  PT  Pegadaian  

(Persero) yaitu sebagai berikut: 

Gambar 1.1: Logo PT Pegadaian (Persero) 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: www.pegadaian.co.id 2023) 

Arti Logo Pegadaian: 

a. Tiga  bentuk  lingkaran  berderet  berwarna  hijau  

melambangkan  keteduhan.Lingkaran  pertama atau  

yang  paling  kiri menggambarkan  fungsi  

Pegadaian  yang  melayani  pembiayaan  gadai  dan  

fidusia dengan produk seperti Gadai KCA, Kreasi,  

Krasida,  Gadai  Syariah,  Krisna,  Amanah  dan  

Arum.  Lingkaran  kedua  atau  bagian  tengah 

menggambarkan  Pegadaian  yang  melayani  bisnis 

http://www.pegadaian.co.id/
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emas  dengan  produk  logam  mulia  dan  G-Lab, 

sedangkan  lingkaran  ketiga  menunjukkan  

Pegadaian  yang  melayani  aneka  jasa  dengan 

produk  multi-payment  online  untuk  pembayaran 

listrik, air, telepon, dan kiriman uang. 

b. Gambar  timbangan  dilingkaran  paling  kanan 

melambangkan keadilan. 

c. Font  atau  bentuk  huruf  Pegadaian  untuk 

menumbuhkan kesan rendah hati. 

d. “Mengatasi Masalah Tanpa Masalah”, slogan atau 

semboyan ini mencerminkan ciri utama pelayanan 

Pegadaian, yaitu; 

1) Mengatasi masalah keuangan atau kebutuhan 

dana  dengan  pelayanan  dalam  waktu  yang 

relatif singkat. 

2) Tidak  menuntut  persyaratan-persyaratan 

administrasi yang menyulitkan. 
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5. Struktur Organisai  

STRUKTUR ORGANISASI 

PT PEGADAIAN CABANG SINJAI 

 

 



88 
 

 

( Sumber, Arsip Pegadaian Sinjai, 2023) 

B. Sistem Penetapan Harga dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan Kredit Kendaraan Motor Pada Pegadaian 

Sinjai 

       Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 12 juli 2023 di 

pegadaian sinjai. Berdasarkan hasil wawancara yang telah 

peneliti lakukan terhadap 2 orang UPC dan BPO di 

pegadaian sinjai. 

          Penetapan harga adalah suatu proses untuk 

menetukan seberapa besar pendapatan yang akan diperoleh 

atau diterima oleh perusahaan dari produk atau jasa yang 

dihasilkan. Penetapan harga telah memiliki fungsi yang 

sangat luas di dalam program pemasaran. Menetapkan 

harga berarti bagaimana mempertautkan produk kita dengan 

aspirasi sasaran pasar, yang berarti pula harus mempelajari 

kebutuhan, keinginan, dan harapan konsumen. Sistematika 

penetapan harga adalah suatu cara pertimbangan yang 

digunakan untuk menentukan bagaimana suatu produk atau 

barang yang dijual bisa laku dipasaran setelah adanya 

intraksi permintaan dan penawaraan dan juga untuk bisa 

bersaing dengan perusahaan.  

“Mekanisme yang kami gunakan dalam menetapkan 

harga jual produk kredit kendaraan motor yaitu dengan 
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pembentukan harga dengan menggunakan metode 

pendekatan permintaan dan penawaraan yang berlanjut  

pada penetapan harga.”(Yusuf, 2023) 

 

“Yang mendasari penetapan harga produk itu ditentukan 
dengan harga keseimbangan. Caranya dengan mencari 

harga yang mampu dibayar konsumen dan harga yang 

diterima produsen, sehingga jumlah yang diminta sama 

dengan jumlah yang ditawarkan” (Wawan, 2023) 

 

       Berdasarkan pernyataan di atas peneliti menyimpulkan 

bahwa mekanisme penetapan harga jual produk kredit 

kendaraan motor pada pegadaian sinjai dengan 

pembentukan harga dengan metode permintaan dan 

penawaraan. Permintaan dan penawaran merupakan dua 

aktivitas yang mendasari kegiatan perekonomian. 

Permintaan dan penawaran juga  merupakan  dua  kata  

yang  paling  sering  digunakan  oleh para  ekonom,  

keduanya  merupakan  kekuatan-kekuatan  yang membuat 

perekonomian pasar bekerja. Sedangkan mekanisme pasar  

itu  sendiri  adalah  interaksi  yang  terjadi  antara 

permintaan  (demand)  dari  sisi  konsumen  dan  penawaran  

(supply)  dari  sisi  produsen,  sehingga  harga  yang  

diciptakan  merupakan  perpaduan  dari  kekuatan  masing-

masing  pihak tersebut. Oleh karena itu, perilaku 

permintaan dan penawaran merupakan konsep dasar dari 
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kegiatan bisnis. Dimana Permintaan  (demand)  itu adalah  

banyaknya  jumlah  barang yang  diminta  pada  suatu pasar  

tertentu  dengan tingkat  harga tertentu  pada  tingkat  

pendapatan  tertentu  dan dalam  periode tertentu. 

Sedangkan Penawaran adalah barang  atau  jasa  yang 

ditawarkan pada jumlah dan tingkat harga tertentu dan 

dalam kondisi  tertentu. 

C.  Strategi Peningkatan Volume Penjualan Kredit 

Kendaraan Motor Pada Pegadaian Sinjai 

       Strategi merupakan suatu yang direncanakan yang 

disatukan, luas dan berintegrasi yang dibuat untuk 

memanfaatkan keunggulan strategis dan dapat menghadapi 

tantangan lingkungan. Strategi dirancang untuk memastikan 

bahwa tujuan utama dari perusahaan dapat dicapai melalui 

pelaksanaan yang tepat oleh oraganisasi. Pembentukan 

strategi dalam organisasi atau perusahaan dipengaruhi oleh 

unsur-unsur yang berkaitan dengan lingkungan, arah, 

kondisi, tujuan, dan sasaran yang menjadi dasar budaya 

organisasi tersebut. 

“Kelebihan produk kredit kendaraan bermotor dengan 

perusahaan lain ialah angsuran nya lebih rendah 

dibandingkan di pegadaian lain” 

(Wawan, 12 juli 2023) 
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“Strategi yang digunakan pegawai pegadaian sinjai 

dalam menetapakan harga yaitu dengan memberikan 

angsuran lebih rendah di bandingkan dengan 

pembiayaan lain dan tim mikro melakukan promosi 
dengan membagikan brosur yaitu dengan cara 

mendatangi orang secara langsung dan membagikan 

brosur di pasar-pasar, kampus,  ataupun perkantoraan”. 

(Yusuf, 12 juli 2023) 

       Berdasarkan pernyataan di atas peneliti menyimpulkan 

bahwa berdasarkan strategi sebelumnya yakni PT 

Pegadaian melihat peluang yang besar dari penjualan kredit 

kendaraan motor adapun strategi penetapan harga dengan 

memperkirakaan kemudian membandingkan dengan 

perusahaan lain yang kemudian memiliki produk kredit 

kendaraan bermotor  dengan angsuran lebih tinggi, strategi 

penetapan harga adalah mereka memberikan harga 

dibawah harga perusahaan lain yang kemudian bergerak di 

bidang kredit kendaraan motor. Adapun strategi yang 

kedua yang digunakan pegadaian yaitu dengan strategi 

promosi. Dimana strategi promosi itu adalah langkah  suatu  

perusahaan  untuk meningkatkan  penjualan  produk  yang  

dihasilkan salah  satunya  dengan  menggunakan  promosi. 

Sedangkan  yang  menjadi  sasaran  dari  promosi adalah 

masyarakat umum, seberapa besar manfaat produk jika 
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tidak dikenal masyarakat  umum pasti tidak  akan  

diketahui  manfaatnya  dan  tidak  akan dibeli. Oleh karena 

itu perusahaan harus berusaha untuk  memengaruhi  

masyarakat  umum  agar mereka  dapat  menjadi  

konsumen  perusahaan, sehingga  perusahaan  dapat  

mencapai  tujuan  dan sasarannya. Usaha yang dapat 

diambil perusahaan untuk  memengaruhi  dan  mengambil  

pilihan masyarakat  adalah  dengan  menentukan  acuan 

pemasaran yang tepat yaitu sasaran promosi. Sasaran  

promosi  adalah  orang  maupun perusahaan  yang  

dijadikan  sebagai  target  untuk melakukan   promosi  

karena  dianggap  akan memberikan keuntungan.   

D. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga 

pada pegadaian sinjai 

       Adapun tentang hasil wawancara yang peneliti terima 

dari bapak Yusuf tentang faktor-faktor yang menjadi 

pertimbangan perusahaan dalam menetapakan harga jual 

produk kredit kendaraan bermotor pada pegadaian sinjai 

mengatakan bahwa 

“Faktor yang menjadi pertimbangan ialah faktor harga 

banyaknya peminat masyarakat untuk melakukan 

transaksi pembelian motor di pegadaian dikarenakan 

harga jual lebih murah dibandingkan dengan 

pembiayaan lain”. (Yusuf, 12 juli 2023) 
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       Adapun tentang hasil wawancara yang peneliti terima 

dari bapak wawan tentang faktor-faktor yang 

mempengaruhi penetapan harga pada pegadaian sinjai 

mengatakan bahwa 

“Faktor yang mempengaruhi penetapan harga jual 

produk kredit kendaraan motor yaitu faktor penawaran, 

permintaan dan faktor persepsi konsumen” ( Wawan, 

12 Juli, 2023) 

       Berdasarkan pernyataan diatas peneliti menyimpulkan 

bahwa faktor yang mempegaruhi penetapan harga jual 

produk kendaraan motor yaitu adanya faktor permintaan, 

penawaraan dan  persepsi konsumen . Dimana faktor 

penawaran dan permintaan dengan adanya permintaan yang 

besar terhadap suatu produk tertentu akan mengakibatkan 

harga produk tersebut meningkat, sedangkan apabila 

penawaran terhadap suatu produk meningkat maka harga 

akan  naik. Sedangkan faktor persepsi konumen bahwa 

persepsi konsumen memiliki pengaruh yang erat dalam 

proses pengambilan keputusan pembelian, karena semakin 

tinggi persepsi seseorang terhadap produk tersebut, maka 

semakin tinggi pula timgkat pengambilan keputusannya 

untuk membeli produk tersebut. 
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       Adapun tentang hasil wawancara yang peneliti terima 

dari bapak Wawan tentang volume penjualan 3 tahun 

terakhir ( 2020-2022) 

Volume penjualan kredit kendaraan bermotor pada 

pegadaian sinjai 

Periode 2020-2022 

Tahun  Volume penjualan 

(Unit) 

Nilai penjualan  

2020 180 343.334 

2021 390 653.354 

2022 612 800.000 

( Sumber data: PT. Pegadaian Sinjai ) 

       Dari table di atas dapat dilihat bahwa perkembangan 

nilai penjualan produk kredit kendaraan bermotor pada 

pegadaian sinjai periode tahun 2020 sampai 2022 terus 

mengalami kenaikan. Yaitu pada tahun 2020 sampai 2021 

mengalami kenaikan dari Rp. 343.334, meningkat menjadi 

Rp. 653.354, dan pada tahun 2022 nilai penjualan 

mencapai Rp. 800.000 dibandingkan nilai penjualan tahun 

lalu.  
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

       Berdasrkan hasil penelitian yang telah dilakukan 

tentang strategi penetapan harga dalam meningkatkan 

volume penjualan kredit kendaran motor pada pengadaian 

sinjai maka diperoleh kesimpulan yaitu: 

1. Sistem penetapan harga jual produk kredit kendaraan 

motor pada pegadaian sinjai menggunakan sistem 

dengan pembentukan harga dengan metode pendekatan 

permintaan dan penawaraan 

2. Strategi peningkatan volume penjualan produk kredit 

kendaraan motor pada pengadaian sinjai yaitu dengan 

memberikan angsuran rendah dan sistem promosi 

dimana mempromosikan produk pembiayaan pegadaian 

sinjai langsung turun kelapangan.Semakin banyak 

media yang digunakan dalam mempromosikan produk 

baik dalam bentuk brosure ataupun media lain maka 

akan semakin banyak pula masyarakat mengetahui 

produk pegadaian. 

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga 

pada pegadaian sinjai yaitu adanya faktor permintaan, 

penawaraan dan persepsi konsumen 
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B. Saran 

       Berdasarkan pembahasan penelitian dan kesimpulan 

yang telah dijelaskan, penulis mengharapkan agar 

penggunaan strategi promosi yang dilakukan dapat terus 

ditingkatkan agar dapat meningkatkan jumlah pemjualan 
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Lampiran 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Lampiran 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Lampiran 3 

HASIL WAWANCARA 

1. Strategi apa yang digunakan untuk menetapkan harga 

jual produk kredit kendaraan bermotor pada pegadaian 

sinjai? 

Jawab: Strategi yang digunakan pegawai pegadaian 

sinjai dalam menetapakan harga yaitu dengan 

memeberikan angsuran lebih rendah di bandingkan 

dengan pembiayaan lain dan tim mikro melakukan 

promosi dengan membagikan brosur yaitu dengan cara 

mendatangi orang secara langsung dan membagikan 

brosur di pasar-pasar, kampus,  ataupun perkantoraan. 

2. Bagaimana mekanisme penetapan harga dalam 

meningkatkan volume pemjualan kredit kendaraan 

bermotor? 

Jawab: Mekanisme yang kami gunakan dalam 

menetapkan harga jual produk kredit kendaraan motor 

yaitu dengan pembentukan harga dengan menggunakan 

metode pendekatan permintaan dan penawaraan yang 

berlanjut  pada penetapan harga.. 



 

 

3. Faktor-faktor apa saja yang menjadi pertimbangan 

perusahaan dalam menetapkan harga jual produk kredit 

kendaraan motor pada pengadaian sinjai? 

Jawab: Faktor yang menjadi pertimbangan ialah faktor 

persaingan banyaknya peminat masyarakat untuk 

melakukan transaksi pembelian motor di pegadaian 

dikarenakan harga jual lebih murah dibandingkan 

dengan pembiayaan lain 

4. Faktor-faktor yang mempengaruhi penetapan harga 

produk kendaraan motor? 

Jawab: Faktor yang mempengaruhi penetapan harga jual 

produk kredit kendaraan motor yaitu faktor penawaran 

dan permintaan 

Jawab: Kelebihan produk kredit kendaraan bermotor 

dengan perusahaan lain ialah angsuran nya lebih rendah 

dibandingkan di pegadaian lain 

5. Bagaimana cara mempertahankan kualitas produk kredit 

kendaraan motor pada pengadaian sinjai? 

Jawab: Sewa modal kepada Konsumen 

6. Apakah kualitas produk kendaraan motor telah sesuai 

dengan harga yang di tetapkan oleh konsumen? 

Jawab: Sesuai, karena kualitas produk sangat 

mempengaruhi harga , semkain berkualitas produk yang 



 
 

 

dihasilkan perusahaan maka kepuasaan konsumen akan 

semakin terpenuhi dan konsumen akan tertarik untuk 

melakukan pembelian produk tersebut 

7. Volume penjualan 3 tahun terakhir? 

Jawab:  Penjualan produk kredit kendaraan bermotor 

pada pegadaian sinjai periode tahun 2020 sampai 2022 

terus mengalami kenaikan. Yaitu pada tahun 2020 

sampai 2021 mengalami kenaikan dari Rp. 343.334, 

meningkat menjadi Rp. 653.354, dan pada tahun 2022 

nilai penjualan mencapai Rp. 800.000 dibandingkan 

nilai penjualan tahun lalu.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 4 

SK PEBIMBING 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 5 

SURAT IZIN PENELITIAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Lampiran 6 

SURAT SELESAI PENELITIAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Lampiran 7 

DOKUMENTASI 

 

 

 

 

 

Gambar 1 : Wawancara dengan pegawai  UPC Pegadaian Sinjai 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 : Wawancara dengan  Pegawai BPO Pegadaian 

Sinjai 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Gambar 3 dan 4  : Kantor Pegadaian Sinjai 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 5 dan 6: Brosur Cicilan Kendaraan Bermotor 
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