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ABSTRAK 

Ahmad Ridwan (2020) : “Strategi Penetapan Harga dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan D’ Ratu Fashion Jalan Cipta 

Karya Sidomulyo Bar Kecamatan Tampan Kota 

Pekanbaru Ditinjau Menurut Perspektif Ekonomi 

Syariah” 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh strategi penetapan harga yang 

dilakukan D’Ratu Fashion yaitu dengan menggunkan strategi harga produk 

baru dan strategi harga tunggal. Selanjutnya, penetapan harga yang 

dilakukan D’Ratu fashion ini dengan harga 35.000, dengan harga tersebut 

volume penjualan semakin meningkat setiap tahunnya. permasalahan dalam 

penelitian ini adalah pertama, bagaimana strategi penetapan harga dalam 

menigkatkan volume penjualan pada D’ Ratu Fashion  serba 35.000 

Pekanbaru, kedua bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan pada D’ Ratu Fashion serba 

35.000 Pekanbaru. 

Penelitian ini dilakukan di Jalan Cipta Karya Sidomulyo Bar, Kec 

Tampan, Kota Pekanbaru, Riau. Jenis penelitian yang digunakan untuk 

mengumpulkan data adalah jenis penelitian lapangan (field research) yaitu 

diperoleh dengan melakukan penelitian secara langsung ke toko. Sumber 

data yang digunakan adalah sumber data primer dan data sekunder, 

sedangkan populasi dan sampel Populasi dalam penelitian ini adalah 1 orang 

pemilik dan 2 orang karyawan D’ratu fashion serba 35.000  dengan teknik 

pengambilan sampelnya memakai total sampling. Metode analisis data yang 

digunakan deskriptif-kualitatif. 

Hasil penelitian ini adalah bahwa toko D’ratu Fashion ini melakukan 

penetapan harga dengan harga semurah-murahnya dan melayani pembeli 

dengan seramah-ramahnya. Kuliatas yang diberikan D’Ratu Fashion sangat 

baik dan memuaskan bagi konsumen. Keuntungan yang diperoleh D’Ratu 

Fashion selalu meningkat setiap tahunnya yaitu hari Idul Adha dan Idul 

Fitri. Penetapan harga dalam meningkatkan volume penjualan menurut 

prespektif ekonomi Islam sesuai dengan syariah Islam, yaitu dengan 

memberikan permintaan dan penawaran, harga yang adil dalam Islam, tidak 

adanya penimbunan, adanya laba serta terlaksananya transaksi yang baik. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Pada dasarnya manusia dalam kehidupannya dituntut melakukan suatu 

usaha untuk mendatangkan hasil dalam pemenuhan kebutuhan hidupnya. 

Di dalam Islam, bekerja dan berusaha merupakan suatu kewajiban 

manusia, menurut al-Syaibani dalam Adiwarman Azwar Karim 

mengatakan bahwa kerja dan berusaha merupakan unsur utama dalam 

produksi mempunyai kedudukan yang sangat penting dalam kehidupan, 

karena menunjang pelaksanaan ibadah kepada Allah swt, dan karena 

hukumnya bekerja dan berusaha adalah wajib.
1
 

Ekonomi atau economic dalam literatur ekonomi juga disebutkan 

berasal dari bahasa yunani yaitu kata oikos atau oiku dan nomos yang 

berarti peraturan rumah tangga dengan kata lain ekonomi adalah semua 

yang menyangkut hal yang brhubungan dengan kehidupan dalam rumah 

tangga tentu saja yang dimaksud dan dalam prkembanganya kata rumah 

bukan sekedar menujukan pada satu keluarga yaitu  suami, istri yang  lebih 

luas yaitu rumah tangga bangsa, negara dan dunia.
2
 

Dalam masa persaingan yang sangat ketat saat ini, menyadari 

pemasaran semata-mata tidak hanya melakukan proses penjualan saja, 

akan tetapi juga harus menuntut kejelian perusahaan dalam menerapkan 

                                                             
1
 Adiwarman Azwar Karim, Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, (Jakarta:Raja Grafindo, 

2014), hlm. 235 

 
2
Iskandar Putong , Economics Pengantar Mikro dan Makro,(Jakarta: Mitra Wacana 

Media, 2010), hlm. 1 
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suatu kebijakan yang akan di buatnya. Dalam usaha memenangkan 

persaingan tersebu, perusahaan perlu menerapkan berbagai konsep, 

strategi dan kebijakan pemasaran yang bertujuan agar produk yang di 

hasilkan tetap di minati oleh pasar. Semua organisasi laba dan nirlaba 

menetapkan harga atas produk atau jasa mereka. Umumnya harga di 

tetapkan oleh pembeli dan penjual yang saling bernegoisasi. Melalui 

tawar- menawar ahirnya penjual dan pembeli akan sampai pada harga 

yang dapat di terima. Harga berperan sebagai penetuan utama pilihan 

pembeli, walaupun faktor-faktor non harga telah menjadi semakin penting 

dalam perilaku pembeli selama ini, harga masih tetap merupakan salah 

satu unsur terpenting yang menentukan pangsa pasar dan profitabilitas 

perusahaan. 

Dikemukakan oleh Nawawi dalam bauran pemasaran, harga 

merupakan salah satu faktor penting yang mempengaruhi pemasaran suatu 

produk. Tinggi rendahnya  harga selalu menjadi perhatian utama para 

konsumen saat mereka mencari suatu produk, sehingga harga yang 

ditawarkan menjadi bahan pertimbangan khusus, sebelum mereka 

memutuskan untuk membeli barang maupun menggunakan suatu jasa. 

Dari kebiasaan para konsumen, strategi penetapan harga sangat 

berpengaruh terhadap penjualan maupun pemasaran produk yang di 

tawarkan.
3
 

                                                             
3
 Ismail Nawawi, Islam dan Bisnis, (Surabaya: VIV Press, 2011), hlm. 751 
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 Islam memberikan kebebasan dalam penetuan harga, yaitu apa yang 

disepakati dalam mekanisme pasar. Pasar adalah penentuan harga, artinya 

pihak manapun tidak boleh mengintrevensi harga di pasar.
4
 

Selain itu kerelaan diantara kedua bela pihak sangat ditekankan dalam 

jual beli menurut Islam, sebagaiman firman Allah dalam surat an- Nisa 

ayat 29: 

                        

                      

       

 

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 

perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan 

janganlah kamu membunuh dirimu Sesungguhnya Allah adalah Maha 

Penyayang kepadamu.
5
 

 

Dalam memilih strategi harga untuk mencapai target pasar terdapat 

beberapa strategi harga yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai 

target pasar yang sesuai,yaitu: 

1. Penetapan Harga Penyaringan (Skimming Price) 

Strategi ini berupa penetapan harga yang ingin mencapai 

setinggi-tingginya. Kebijakan ini memiliki tujuan untuk menutupi 

biaya penelitian, pengembangan dan promosi. Oleh karena itu, strategi 

ini cocok untuk produk baru, karena: 

                                                             
4
Heru Sudarso, Konsep Ekonomi Islam; Suatu Pengantar,  Ed. 1, Cet. Ke-3, (Yogyakarta: 

Ekonosia, 2004), hlm. 152  
5
Departemen Agama RI,  AL-Hikmah; Alqur‟an dan Terjemahanya, (Bandung: CV 

Penerbit Di Ponogoro, 2010), hlm.83 
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a. Pada Tahap Perintisan (Daur Hidup Produk) 

Harga bukan merupakan suatu faktor penting karena masih 

sedikit kali. Kesendirian produk yang terdapat di pasar 

merupakan kesempatan dalam pemasaran yang lebih efektif. 

b. Perusahaan dapat membagi pasar berdasarkan tingkat 

penghasilan yakin menjual barang baru tersebut pada pasar 

yang kompetitif. 

c. Dapat pula berfungsi sebagai usaha berjaga-jaga terhadap 

kekeliuran dalam penetapan harga. 

d. Harga perkenalan atau promosi. Yang tidak dapat 

memberikan penghasilan dan laba yang tinggi. 

e. Harga yang tinggi dapat membatasi permintaan terhadap 

batas-batas kapasitas produk dalam perusahaan. 

2. Penetapan Harga Penetrasi (Penetration Pirce) 

Penetapan harga penetrasi merupakan strategi penetapan 

harga yang serendah- rendah nya untuk mencapai volume 

penjualan yang relatif singkat. Strategi ini cenderung lebih 

bermanfaat dibanding dengan penetapan harga penyaringan 

(skimming) jika kondisi ini terdapat di dalam pasar. Kondisi 

tersebut yaitu: 

a. Kuantitas produk yang di jual sangat sensitif terhadap 

harga, artinya produk mempunyai permintaan yang 

sangat elastis. 
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b. Pengurangan-pengurangan yang penting dalam produk 

unit dan biaya pemasaran dapat terlaksana melalui oprasi 

dalam sekala besar. 

c. Produk diperkirakan mengalami persaingan sangat kuat 

setelah diluncurkan ke pasar. 

d. Pasar dari golongan tinggi tidak cukup besar untuk 

menopang harga yang di tetapkan dengan strategi harga 

penyaring.
6
 

Penetapan harga barang dan jasa merupakan suatu strategi kunci 

dalam berbagai perusahaan sebagai konsekuensi dari deregulasi, 

persaingan global yang kian sengit, rendahnya pertumbuhan di banyak 

pasar dan peluang bagi perusahaan untuk memantapkan posisinya di pasar. 

Harga mempengaruhi kinerja keuangan dan juga sangat mempengaruhi 

persepsi pembeli dan penentuan posisi merek. Harga menjadi suatu ukuran 

tentang mutu produk bila pembeli mengalami kesulitan dalam 

mengevaluasi produk-produk yang kompleks.
7
 

Harga adalah salah satu faktor penting dalam perusahaan, jadi 

perusahaan hendaknya mempertimbangakan dengan baik setiap keputusan 

terkait masalah harga, karena kesalahan dalam menetapkan harga akan 

mempengaruhi volume penjualan perusahaan. Dimana apabila harga yang 

ditetapkan terlalu mahal, maka akan terjadi kemungkinan penurunan 

                                                             
6
Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran. Edisi 13 Jilid 2, (Jakarta: 

Erlangga, 2009), hlm. 39 
7
David W. Cravens, Pemasaran Strategis Edisi ke Empat Jilid 2,  (Jakarta: Penerbit 

Erlangga, 1998), hlm. 52 
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pendapatan, karena pelanggan akan mencari produk yang lebih murah 

harganya. Sedangkan, apabila harga terlalu rendah, maka kemungkinan 

biaya produksi tidak akan tertutupi karena barang yang dijual banyak 

tetapi pendapatan yang diterima sedikit sehingga menimbulkan kerugian 

terhadap perusahaan. 

Perusahaan pada umumnya didirikan untuk memperoleh keuntungan 

bisa diperoleh apabila perusahaan dapat mencapi volume penjualan yang 

maksimal. volume penjualan merupakan salah satu faktor penentu yang 

sangat berpengaruh terhadap laba bersih keuntungan. Semakin tinggi 

volume penjualan maka laba atau keuntungan yang di peroleh semakin 

meningkat dengan demikian perusahaan akan mampu bertahan, tumbuh 

berkembang dalam mengatasi pengaruh faktor-faktor lingkungan yang 

senantiasa berubah.  

Bagi suatu perusahaan harga tersebut merupakan pendapatan bersih 

dan juga merupakan keuntungan bersih. Harga suatu barang dan jasa 

merupakan suatu variabel pemasaran yang perlu diperhatikan oleh 

menajemen. Karena, dalam hal ini secara langsung akan mempengaruhi 

besarnya volume penjualan dan laba yang akan dicapai. 

D’ Ratu Fashion Pekanbaru serba 35.000 merupakan sebuah toko 

yang bergerak dibidang penjualan yang menyediakan berbagai macam 

pakaian-pakaian wanita dan juga pakaian pria. mekanisme penjualan 

penjualan di toko D’Ratu Fashion adalah konsumen datang ke toko untuk 

mencari dan memilih barang yang akan dibeli. 
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Dari toko D’Ratu Fashion tidak hanya menyediakan pakaian dengan 

harga 35.000, tetapi toko ini juga menyediakan pakaian dengan harga 

normal dan standar. D’ Ratu Fashion serba 35.000 mulai beroperasi pada 

bulan Januari 2018, mulanya toko ini hanya memakai  strategi produk baru 

(Skimming Price). Harga tinggi disini yaitu hanya untuk produk-

produknya yang berkualitas tinggi, seperti jeans, jaket, long dress, pakaian 

kantor dan lain-lain.  

Menjelang satu tahun lebih toko D’Ratu Fashion ini mengalami 

peningkatan dalam jual beli dan terus mengembangkan hasil produksinya, 

serta menambah beberapa strategi diantaranya adalah strategi harga rendah 

untuk memperbanyak volume penjualan (Penetration Pricing) dan strategi 

produk tunggal yaitu strategi dengan satu harga.  

Dengan demikian toko D’Ratu Fashion menggunakan strategi 

penetapan harga produk baru, strategi harga rendah dan strategi produk 

tunggal. Produk tunggal terdiri atas dua bagian yaitu strategi satu harga 

dan strategi fleksibel, akan tetapi toko D’Ratu Fashion menggunakan 

strategi tunggal yaitu satu harga dengan serba 35.000. yaitu dengan 

strategi ini membebankan harga yang sama kepada setiap pelanggan yang 

membeli produk dengan kuantitas dan kualitas yang sama, pada kondisi 

yang sama, dan jumlah yang sama dan dengan syarat penjualan yang sama 

pula.
8
 

                                                             
8
Wawancara pertama dengan Bapak Surya, Pengelola Toko D’Ratu Fashion pada tanggal 

18 November 2019 
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 Anggota toko terdiri dari pengelola toko bernama Bapak Surya, 

karyawan bernama Fika. Tetapi, ketika menjelang lebaran akan diadakan 

penambahan karyawan 1 orang selama 15 hari. Karena toko D’Ratu 

Fashion ini baru beroperasi selama 1 tahun toko ini masih sepi pengunjung 

dan banyak bersaing dengan toko pakaian lainnya, akan tetapi semenjak 

ditetapkan strategi harga rendah dan strategi harga tunggal yaitu serba 

35.000 pada beberapa bulan yang lalu toko ini menjadi ramai pengunjung 

setiap harinya dan mengalami kenaikan volume penjualan. Hal ini terbukti 

dengan hasil penjualan sekitar 900 sampai 4000  unit terjual setiap 

bulannya, tergantung banyaknya tidak pembeli yang belanja di toko 

D’Ratu Fashion. Ketika pada bulan Ramadhan menjelang hari raya Idul 

Fitri, atau ketika Idul Adha, jumlah barang yang terjual meningkat hingga 

100%. Hal ini merupakan puncak pencapaian keuntungan tahun 2018.
9
 

Data yang peneliti dapatkan dari hasil  penjualan  di toko D’Ratu 

Fashion tahun 2018-2019 adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.1 

D’Ratu Fashion Pekanbaru 

Data Volume Tahun 2018- 2019 Penjualan (unit) 

 

Bulan Tahun 2018 Tahun 2019 

Januari 1200 1045 

Februari 578 526 

Maret 798 1140 

                                                             
9
Wawancara kedua dengan Bapak Surya, Pengelola Toko D’Ratu Fashion pada tanggal 

19 November 2019. 
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April 992 887 

Mei 2803 2134 

Juni 4000 3994 

Juli 878 771 

Agustus 450 429 

September 533 519 

Oktober 490 462 

Data tabel di atas menunjukkan bahwa D’Ratu Fashion mengalami 

kenaikan pendapatan dua kali lipat setelah ditetapkannya harga serba 

35.000 yaitu pada bulan april 2018 . Selain itu, dibandingkan dengan toko 

serba 35.000 yang lain, model baju yang dijual disini tidak sama dengan 

toko yang lain, karena toko ini bekerja sama dengan konveksi dan belanja 

sendiri ke tanah abang Jakarta. 

 Berdasarkan konsep dan penjelasan di atas maka penulis tertarik 

untuk melakukan sebuah penelitian dengan judul “Strategi Penetapan 

Harga dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada D’Ratu Fashion 

Jalan Cipta Karya Sidomulyo Bar Kecamatan Tampan Kota 

Pekanbaru  Di tinjau dari Prespektif Ekonomi Syariah”. 

B. Batasan Masalah 

Agar Penelitian ini lebih terarah dan sampai pada maksud dan 

tujuan yang diinginkan, maka penulis membatasi yang akan diteliti, 

penelitian ini pada Strategi Penetapan Harga Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Jalan Cipta Karya Sidomulyo Bar Kecataman Tampan 
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Kota Pekanbaru Di Tinjau Menurut Perspektif Ekonomi Syariah yang 

penulis batas hanya pada D’Ratu Fashion Serba 35.000 Pekanbaru. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka 

peneliti merumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi penetapan harga dalam menigkatkan volume 

penjualan pada D’ Ratu Fashion  serba 35.000 Pekanbaru? 

2. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap penetapan harga 

dalam meningkatkan volume penjualan pada D’ Ratu Fashion 

serba 35.000 Pekanbaru? 

D. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini 

adalah: 

a. Untuk mengetahui strategi penetapan harga dalam menigkatkan  

volume penjualan pada D’ Ratu Fashion  serba 35.000 Pekanbaru 

b. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan pada D’ Ratu 

Fashion serba 35.000 Pekanbaru 

2. Kegunaan Penelitian 

Setelah melaksanakan penelitian, peneliti berharap supaya 

penelitian ini berguna bagi banyak orang. Adapun kegunaan yang 

diharapkan dari pembahasan ini adalah: 



11 
 

 

a. Bagi penulis berguna sebagai melengkapi dan memenuhi salah satu 

persyaratan dalam mencapai gelar sarjana pada jurusan Ekonomi 

Syariah di Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum “UIN Sultan Syarif 

Kasim Riau”. 

b. Bagi akademik sebagai bahan penelitian lebih lanjut nntuk 

menambah wawasan dan pengetahuan tentang penetapan harga 

penjualan di D’ Ratu Fashion serta dengan menambah 

perbendaharaan perpustakaan UIN SUSKA Riau. 

E. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian dan Lokasi Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan untuk mengumpulkan 

data adalah jenis penelitian lapangan (field research) yaitu 

diperoleh dengan melakukan penelitian secara langsung ke 

toko. Sedangkan, data pendukung dan pelengkapnya adalah 

buku-buku yang berkaitan langsung dengan materi 

pembahasan, maupun dari sumber-sumber lain yang berkaitan 

dengan pokok permasalahan. 

b. Lokasi Penelitian 

Lokasi dalam penelitian ini yang bertempat di Cipta Karya 

Sidomulyo Bar, Kec Tampan, Kota Pekanbaru, Riau, adapun 

alasan memilih tempat ini karena D’ratu fashion serba 35.000 
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sudah dikenal peranya harga murah terjangkau dengan barang 

berkualitas. 

2. Subjek dan Objek Penelitian 

a. Subjek dalam penelitian ini adalah pengelola atau pemilik toko 

D’ratu fashion serba 35000  

b. Sedangkan yang menjadi objeknya adalah strategi penetapan harga 

dalam meningkatkan volume penjualan pada d’ Ratu fashion serba 

35.000 Pekanbaru  di tinjau dari perspektif ekonomi syariah. 

3. Sumber Data 

Sumber data yang peneliti gunakan pada penelitian ini terbagi 

menjadi 2 macam, yaitu: 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang secara langsung diperoleh 

dari wawancara dan observasi sumber data pertama di lokasi 

penelitian atau obyek penelitian. Jadi, Data yang penulis peroleh 

dari perusahaan dengan menggunakan observasi dan wawancara 

dengan karyawan yang bekerja di toko D’Ratu Fashion.  

b. Data Sekunder 

Dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari data 

buku-buku, dokomen-dokumen, yang berkaitan dengan masalah 

yang diteliti. 

4. Populasi dan Sampel 
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Populasi dalam penelitian ini adalah 1 orang pemilik dan 2 orang 

karyawan D’ratu fashion serba 35.000 maka teknik pengambilan 

sampelnya memakai total sampling 

5. Teknik Pengumpulan Data 

Salah satu tahap yang penting dalam proses penelitian adalah 

tahap pengumpulan data. Hal ini karena data merupakan faktor 

terpenting dalam suatu penelitian, tanpa adanya data yang terkumpul 

maka tidak akan mungkin suatu penelitian akan berhasil. 

Dalam penelitian ini metode pengumpulan data yang peneliti 

gunakan adalah dengan cara: 

a. Wawancara 

Yaitu suatu bentuk komunikasi verbal atau semacam 

percakapan yang memerlukan kemampuan responden untuk 

merumuskan buah pikiran atau perenannya dengan tempat.
10

 

Bentuk wawncara yang dipakai adalah wawancara terstruktur dan 

wawancara tidak terstruktur, cara ini dipakai guna lebih mudah 

tercapainya suatu tujuan.
11

 Penulis menggunakan metode ini untuk 

pengamatan langsung dilapangan dan untuk mendapatakan 

gambaran secara nyata tentang kegiatan yang diteliti di toko 

D’Ratu Fashion.  

b. Dokumentasi  

                                                             
10

S. Nusution, Metode Research, (Jakarta: Bumi Aksara, 1996), hlm. 98  
11

Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian, (Jakarta: Rineka Cipta Ilmu, 2002), hlm. 202  
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Metode dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal 

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah dan dokumen 

lainnya.
12

 Metode ini digunakan sebagai pengumpul data mengenai 

obyek lokasi penelitian yaitu toko D’Ratu Fashion, serta gambaran 

umum yang terdapat di toko tersebut.  

c. Observasi 

Metode observasi adalah pemilihan, pengubahan, 

pencatatan, dan pengkodean serangkaian perilaku dan suasana 

yang berkenan dengan organisme itu sesuai tujuan-tujuan 

empiris.
13

Pada waktu melakukan observasi, peneliti hanya dapat 

mengamati orang-orang yang sedang melakukan kegiatan tertentu 

yang di observasi. Peneliti memasuki toko D’Ratu Fashion untuk 

melihat langsung proses kegiatannya. 

6. Teknik Analisi Data 

Analisis data yang dilakukan terdiri atas deskripsi dan analisis, 

isi deskripsi peneliti akan memaparkan data-data atau hasil-hasil 

penelitian melalui teknik pengumpulan data di atas. Dari semua data 

yang terkumpul, kemudia penulis analisis dengan menggunakan 

metode deskripsi, dengan analisis kualitatif. Metode ini bertujuan 

untuk menggambarkan keadaan atau fenomena.
14

 

7. Metode Penulisan  

                                                             
12

Sutrisno Hadi, Metodologi Researc, (Yogyakarta: Andi, 1998), hlm. 217  
13

M. Ikbal Hasan, Pokok-pokok Materi Metode Penelitian dan Aplikasinya, ( Jakarta: 

Ghalia Indonesia, 2002), hlm. 86  
14

Masyhuri dan Zainuddin, Metodologi Penelitian Pendekatan Praktis dan Aplikatif, 

(Bandung: Rafika Aditama, 2008), hlm. 13 
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a. Deduktif yaitu suatu uraian penulis yang diawali dengan 

menggunakan kaedah-kaedah umum, kemudian dianalisa dan 

diambil kesimpulan secara khusus. 

b. Induktif yaitu menaraik kesimpulan dari yang khusus kepada yang 

umum. Maksudnya mengumpulkan dari beberapa buku atau 

referensi lainya yang bersangkutan yang diteliti kemudian diambil 

beberapa bagian. 

c. Deskrpitif yaitu suatu uraian penulisan yang menggambarkan 

permasalahansecara tepat kemudian di analisis sesuai data yang 

diperoleh. 

F. Penelitian Terdahulu 

Tabel. I.2 : 

Penelitian Terdahulu 

 

No. Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1. Kurniawati 

Ningsih (2011) 

Membangun 

Keunggulan 

Bersaing melalui 

Strategi Penetapan 

Harga di Resto 

Bakwan 

Bondowoso 

Surabaya 

Hasil penelitian ini 

mempunyai 

kesimpulan bahwa 

Metode yang 

digunakan oleh 

Resto Bakwan 

Bondowoso 

merupakan metode 

berbasis 

permintaan yang 

mana meninggikan 

harga dan 
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menurunkan harga 

dengan penawaran 

harga paket. 

2. Muhammad 

Abidin (2013) 

Strategi Penetapan 

Harga Home 

Industri Sandal 

Kleon di Wedoro 

Waru  Sidoarjo 

Hasil penelitian ini 

mempunyai 

kesimpulan bahwa 

Strategi penetapan 

harga dengan cara 

memperhatikan 

biaya produksi, 

harga pesaing dan 

juga target laba 

yang diinginkan. 

3. Ahmad Ridwan 

(2019) 

Strategi Penetapan 

Harga dalam 

Meningkatakn 

Volume Penjualan 

pada D’Ratu 

Fhasion 35000 

Pekanbaru 

Hasil penelitian ini 

mempunyai 

kesimpulan bahwa 

Strategi yang 

dilakukan yaitu 

Strategi penetapan 

harga produk baru 

dan strategi 

penetapan harga 

tunggal. 

 

G. Sistematika Penulisan  

Untuk mempermudah pembaca memahami penelitian ini maka 

penulismenyusun sistematika penulisan supaya lebih terperinci 

berdasarkanpenulisan: 
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1) Bab I menyajikan pendahuluan yang membahas tentang latar belakang 

masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan 

penelitian, metode penelitian, penelitian terdahulu, dan sistematika 

penelitian. 

2) Bab II menyajikan gambaran umum, dalam bab ini akan dijelaskan, 

sejarah toko D’Ratu Fashion serba 35.000 , produk-produk toko 

D’Ratu Fashion serba 35.000, proses dan perhitungan terbentuknya 

harga pada d’ratu fashiondan srtuktur organisasi toko D’Ratu Fashion 

serba 35.000. 

3) Bab III  menyajikan landasan teori terdiri dari strategi penetapan 

harga yaitu pengertian strategi penetapan harga, tujuan penetapan 

harga, faktor-faktor yang mempengaruhi harga, prosedur penetapan 

harga, dan metode penetapan harga. Selanjutnya, volume penjualan 

diantaranya pengertian volume penjualan, tujuan volume penjualan, 

faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan, indikator volume 

penjualan. Serta, strategi penetapan harga dan volume penjualan dalam 

Islam. 

4) Bab IV hasil penelitian ini menyajikan Strategi Penetapan Harga 

dalam Meningkatkan Volume Penjualan pada D’Ratu Fashion serba 

35.000 Pekanbaru dan Tinjauan ekonomi syariah terhadap penetapan 

harga dalam meningkatkan volume penjualan pada D’Ratu Fashion 

serba 35.000 Pekanbaru. 
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5) Bab V penutup menyajikan bagian akhir yang terdiri dari kesimpulan 

dan saran-saran dari penulis sebagai jalan keluar dari permasalahan 

yang dihadapi. 
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BAB II 

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN  

A.  Sejarah Toko D’Ratu Fashion serba 35.000 

Saat ini sudah bermunculan beberapa toko serba 35 sejenis ini langsung 

menarik hati masyarakat tidak hanya harganya yang miring masyarakat pun 

tidak perlu lagi jauh-jauh  berbelanja ke mall atau butik yang menawarkan 

fashion dengan rentang harga yang lebih mahal. Walapun sebagian besar item 

fashion di toko-toko ini dibandrol dengan harga 35.000, namun di beberapa 

lokasi mereka juga menyediakan barang yang memiliki kualitas lebih baik 

dengan harga maksimal 50.000 sampai 60.000 saja. Dengan tawaran yang 

cukup menggiurkan tersebut toko-toko 35.000 tetap di padati pengunjung. 

Toko D’Ratu fashion serba 35.000 adalah sebuah toko yang menjual 

beraneka ragam kebutuhan masyarakat saat ini yang dimana menjual 

berbagai macam pakaian yang menawarkan banyak pilihan. Pilihan tersebut 

sesuai dengan zaman sekarang yang memang lagi ngetren, selain itu toko ini 

juga semakin dipadati masyarakat. 

Awal terbentuknya toko D’Ratu Fashion serba 35.000 pertama kali 

telah hadir awal tahun 2017 dan sampai saat ini. Awalnya toko ini beralokasi 

di Jalan Garuda Sakti km 1 Tampan – Pekanbaru dan pada awal Januari 

berpindah lokasi di Jalan Cipta Karya Pekanbaru toko pindah lokasi 

dikarenakan pada toko yang berada di Garuda Sakti memiliki satu pintu saja 

sedangakan barang-barang toko sangat banyak.
15

 

                                                             
15

Dokumen Profil Toko D’Ratu Fashion 19 November 2019  
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B. Produk-produk toko. 

Pengertian produk dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah 

barang atau jasa yang dibuat dan ditambah gunanya atau nilainya dalam proses 

produksi dan menjadi hasil akhir dari proses produksi itu.
16

 Produk adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan 

keinginan. Pelanggan memuaskan kebutuhan dan keinginanya lewat produk. 

Istilah lain dari produk adalah penawaran atau pemecahan. Produk dapat 

dibedakan menjadi tiga jenis yaitu barang fisik, jasa dan gagasan.
17

 

Dan di D’ratu Fashion serba 35.000 Pekanbaru menjual dan 

menyediakan berbagai macam produk pakaian-pakaian wanita dan juga pria 

dan lainnya, yaitu: 

1. Produk pakaian wanita antara lain: 

a. Baju tidur jumbo berbagai motif dan warna  

b. Jilbab pasmina dan segi empat 

c. Gamis 

d. Long dress 

e. Rok wanita 

2. Produk pakain laki-laki antara lain: 

a. Kaos pria 

b. Jeans 

c. Jaket 

d. baju batik pria 

                                                             
16

Dendy Sugono dkk, Kamus Bahasa Indonesia, (Jakarta : Pusat Bahasa), 2008, h. 121 
17

Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama), 2012, h. 12. 
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e. Baju kemeja 

f. Celana katun dan lain-lain 

Dengan berbagai macam produk pakaian D’Ratu Fashion serba 

35.000 menetapkan semunya hanya 1 harga 35.000 saja. Pengelola toko 

berharap pelanggan akan puas dengan penetapan harga yang dilakukan di 

D’Ratu ashion dan selalu berlangganan untuk mendapatkan produk-

produk beru. 

C. Proses dan Perhitungan Terbentuknya Harga pada D’Ratu Fashion 

Penetapan harga merupakan suatu masalah jika toko akan menetapkan 

harga untuk pertama kalinya. Ini terjadi ketika toko mengembangkan atau 

memperoleh produk baru, ketika akan memperkenalkan produknya keseluruh 

distribusi baru atau daerah baru, ketika akan melakukan penawaran atas suatu 

perjanjian kerja baru. 

Harga barang menjadilah sangat penting, artinya bila harga barang 

terlalu mahal dapat mengakibatkan barang menjadi kurang laku dan 

sebaliknya bila menjadi terlalu murah, keuntungan yang didapat menjadi 

berkurang. 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi harga suatu barang, seperti: 

1. Tingkat penghasilan konsumen. 

2. Kepribadian dari individu konsumen. 

3. Desakan waktu yang dialami oleh konsumen. 

4. Besarnya pengeluaran yang harus dikeluarkan oleh konsumen. 
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Menurut Bapak Surya pengelola toko d’ratu fashion, hubungan antara 

harga dan mutu barang itu saling berkaitan antara satu dengan yang lai, jadi 

tidak dapat dipisahkan. Banyak konsumen beranggapan bahwa harga barang 

yang tinggi indentik dengan mutu yang tinggi. Demikian pula sebaliknya, 

mutu barang yang tinggi cenderung diikuti dengan harga yang mahal.  

Sasaran penetapan harga yang ada pada toko D’Ratu Fashion adalah 

sebagai berikut: 

1. Untuk mempertahankan atau memperbesar pangsa pasar, dengan 

menetapkan harga serba 35.000 untuk menarik pelanggan, maka 

konsumen tidak akan kepandang lain. Mereka akan selalu kembali 

membeli produk yang disediakan toko d’ratu fashion. Ini salah satu 

cara untuk mempertahankan pelanggan, bahkan tidak tertutup 

kemungkinan harga jual tersebut dapat menarik minat pelanggan 

baru. 

2. Untuk dapat mempertahankan  dalam persaingan, kecepatan dalam 

strategi harga diharapkan dapat mempertahankan kelangsungan 

usaha. 

3. Untuk mempertahankan citra yang menguntungkan, melalui 

penetapan harga yang tepat citra usaha kita dapat dipertahankan 

dan baik diantara konsumen. 

4. Untuk meningkatkan pengunjung konsumen di bulan-bulan sepi. 

Selain itu, ada sasaran dalam menetapkan harga, toko d’ratu 
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fashion menetapkan harga dengan strategi penetapan harga produk 

baru dan produk tunggal. 

D. Struktur Organisasi 

Perkembangan dalam berbagai bidang pada beberapa tahun terakhir 

menjadi organisasi-organisasi mengadakan perubahan ataupun pembaharuan 

terhadap bentuk struktur organisasinya. Berbagai design struktur organisasi di 

maksudkan untuk memberikan solusi yang paling mendukung dan 

mempermudah secara efektif bagi anggota. 

Struktur organisasi adalah pola formal mengelompokan orang dan 

pekerjaan, pola formal aktivitas dan hubungan antara brbagai subunit 

organisasi, yang sering digambarkan melalui bagan organisasi. Struktur adalah 

pola internaksi yang ditetapkan dalam suatu organisasi dan 

mengkoordinasikan teknologi dan manusia dalam organisasi, sedangkan 

struktur dalam konteks group adalah standar prilaku yang di terapkan oleh 

kelompok sistem komunikasi, dan imbalan serta mekanisme sanksi 

kelompok.
18

 

Sedangkan yang dimaksud struktur organisasi adalah bagaimana tugas 

pekerjaan dibagi, dikelompokan di koordinasikan secara formal.  

Dari pernyataan di atas, kita dapat mengetahui bahwa setiap dari 

pengusaha memiliki struktur organisasi yang jelas untuk mengetahui dengan 

jelas pekerjaan yang akan di lakukan, fungsi dengan terarah. D’ratu fashion  

serba 35.000 sebagian salah satu usaha dalam bidang pakian dan fashion yang 

                                                             
18

Zainuddin Mustapa, Prilaku Organisasi dalam perspektif Manajemen Organisasi, 

(Sulawesi Selatan:Celebes Media Perkasa, 2018), h. 320 
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ada di pekanbaru. Struktur organisasi dari D’Ratu Fashion serba 35.000 yaitu 

sebagai berikut: 

Tabel II.1 

Struktur Organisasi D’ Ratu Fashion 

 

 

 

. 

 

 

 

Sumber: Toko D‟Ratu Fashion Pekanbaru diakses Tahun 2019  

 Keterangan: 

1. Owner 

Pemilik dari Usaha D’Ratu Fashion 

2. Warehouse Manager 

Suatu tatanan untuk mengelola pergudangan dan 

pendistribusian barang-barang agar barang yang tersimpan 

tetap dalam keadaan baik dan didistribusikan kepada para 

peminta pada waktu, spesifikasi dan jumlah yang tepat. 

3. Shop Manager 

Owner  

Warehouse Manager 

Shop Manager 

Karyawan 1 Karyawan 2 
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Pengelola toko yang mampu menjualkan produk yang 

disediakan 

4. Staff 

Memiliki tugas sebagai pengawas toko, melayani pelanggan, 

dan membersihkan toko dan produk yang terbagi antara 2 

orang karyawan.
19

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
19Ibid., hlm. 321 
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BAB III 

LANDASAN TEORI 

A. Penetapan Harga 

1.  Pengertian Strategi Penetapan Harga 

Strategi berasal dari Strategeia yang berasal dari kata stragos 

yang berarti militer dan ag 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. Strategi juga bisa 

diartikan sebagai suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan 

kekuatan militer dan material pada darah-daerah tertentu untuk 

mencapi tujuan tersebut. Istilah strategi selalu dikaitkan dengan arah, 

tujuan, dan kegiatan jangka panjang. Dalam kamus militer, istilah 

strategi ini berkaitan erat dengan upaya mencapai keunggulan dengan 

tujuan untuk bertahan sepanjnag waktu dengan memiliki wawasan 

yang sangat panjang yang menyeluruh.
20

 

Strategi merupakan kunci keberhasilan dalam menghadapi 

perubahan lingkungan bisnis. Strategi bisa memberikan sebuah 

pengarahan ynag 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 yang lain.
21

 

                                                             
20

Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Ofset, 2008), hlm. 3  
21

Ibid., hlm. 4  
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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 organisasi. 

Pembentukan strategi dalam organisasi dipengaruhi oleh unsur-unsur 

yang berkaitan dengan lingkungan, arah, kondisi, tujuan, dan sasaran 

yang menjadi dasar budaya organisasi tersebut.
22

 

Harga dalam bahasa Inggris dikenal dengan price. Sedangkan 

dalam bahasa arab berasal dari kata tsaman atau sir‟u yakni nilai 

sesuatu dan harga yang terjadi atas dasar suka sama suka (an-taradin) 

pemakaian kata tsaman lebih umum dari pada qimah  yang 

menunjukkan harga ril yang telah disepakati. Sedangkan sir‟u adalah 

harga yang ditetapkan untuk barang dagangan. Harga adalah 

perwujudan nilai suatu barang atau jasa dalam satuan uang. Harga bisa 

juga berarti kekuatan membeli untuk mencapai kepuasaan dan 

manfaat. Semakin tinggi manfaat yang dirasakan seseorang dari barang 

atau jasa tertentu, semakin tinggi nilai tukar dari barang atau jasa 

tersebut.
23

 

Penetapan harga merupakan sebuah bagian yang penting dan 

kompleks dalam manajemen pemasaran. Di satu pihak penetapan 

harga adalah sebuah elemen yang sangat kritis, penting dalam bauran 
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pemasaran karena menjelaskan persepsi mengenai kualitas, dengan 

demikian merupakan  kontrubutor penting dalam memposisikan 

sebuah produk. Di lain pihak, penetepan harga merupakan sebuah 

variabel taktis karena dapat diubah dengan cepat dalam kaitannya 

dengan persaingan. 

Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk pertama kali 

ketika perusahaan tersebut mengembangkan atau memperoleh suatu 

produk baru, ketika perusahaan memperkanalkan produk regulernya ke 

saluran distribusi atau daerah baru, dan ketika perusahaan akan 

mengikuti lelang suatu kontrak kerja baru. Perusahaan harus 

memutuskan dimana akan memposisikan produknya berdasarkan 

kualitas dan harga.
24

 

Dalam persaingan bisnis, harga menjadi tolak ukur produk oleh 

konsumen dan perolehan laba yang diinginkan oleh produsen. Untuk 

menyikapi itu para produsen harus menggunakan strategi dalam  

penetapan harga dalam produknya. 

Berikut ini berbagai pilihan teknik/strategi penetapan harga: 

a. Strategi Penetapan Harga Produk Baru 

Strategi penetapan harga akan berubah pada saat produk 

melewati siklus hidup. Tahap pengenalan produk baru 

merupakan tantangan tersendiri. Penetapan harga produk 

inovatif yang dilindungi hak paten dan produk tiruan dari 
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produk yang sudah ada. Perusahaan yang menghasilkan produk 

inovatif yang dilindungi hak paten dapat memilih satu diantara 

dua strategi yaitu  penetapan harga skimming pasar dan 

penetapan harga penetrasi pasar. 

Penetapan harga skimming merupakan strategi ini 

diterapkan pada produk temuan baru pada saat diluncurkan ke 

pasar. Pada awalnya diterapkan harga tinggi, ini dimaksudkan 

untuk menutup investasi riset dan perkembangannya. 

Selanjutnya hrga dukurangi secara bertahap agar dapat 

bersaing. Tujuan strategi ini adalah untuk memaksilamalkan 

keuntungan jangka pendek.  

Skimming pasar hanya dilakukan pada kondisi tertentu. 

Pertama, kualitas dan citra produk harus mendukung harganya 

yang mahal, dan jumlah pembeli yang menginginkan produk 

pada harga tersebut memadai. Kedua, biaya produksi dalam 

jumlah kecil tidak terlalu tinggi sehingga pembeli menunda 

memanfaatkan penerapan harga mahal, ketiga pesaing tidak 

akan dapat masuk ke pasar tersebut dengan mudah dan menjual 

produknya dengan harga yang lebih rendah. 

Selanjutnya, penetapan harga penetrasi merupakan 

penetapan harga suatu produk standar. Metode ini menetapkan 

harga perdana yang rendah agar dapat diterima pasar secara 

luas. Tujuannya adalah untuk mendapatkan pelanggan setia, 
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penetapan harga rendah lebih disukai karena beberapa kondisi. 

Pertama, pasar harus sangat peka terhadap harga sehingga 

harga rendah dapat membuka pasar yang lebih luas. Kedua, 

biaya produksi dan distribusi harus turun pada saat volume 

penjualan meningkat. Ketiga, harga rendah harus membantu 

menghindari persaingan.
25

 

b. Strategi Fleksibilitas harga 

Strategi fleksibilitas harga terdiri dari dua macam, yaitu 

startegi satu harga dan strategi penetapan harga fleksibel 

1) Strategi Satu Harga 

Strategi satu harga disebut juga dengan harga tunggal. 

Pada strategi ini, perusahaan menetapkan harga yang 

sama dengan kuantitas dan kualitas yang sama. Selain 

itu, kondisi pasar yang terjadi juga sama, biasanya 

perusahaan  yang menggunakan strategi ini adalah 

perusahaan dengan penjualan dan distribusi yang 

jumlahnya sangat banyak. Tujuan dari strategi ini 

adalah untuk mendapatkan goodwill dan memudahkan 

perusahaan untuk menetapkan harga. Namun, untuk 

menerapkan strategi ini, perusahaan harus memenuhi 

syarat yaitu: 
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a) Ada analisis terperinci mengenai posisi perusahaan 

dan struktur biaya yang dibandingkan dengan 

industri secara keseluruhan. 

b) Terdapat informasi yang berkaitan dengan 

variabilitas harga pada penawaran harga yang sama 

pada setiap konsumen. 

c) Adanya pemahaman skala ekonomis yang tersedia 

untuk perusahaan. 

d) Terdapat informasi tentang harga yang kompetitif, 

yakni harga yang sanggup dibayar oleh konsumen.
26

 

2) Strategi Penetapan Harga Fleksibel 

Strategi ini menetapkan harga yang berbeda kepada 

konsumennya dengan kualitas produk yang sama. 

Adapaun tujuan dari hasil produk ini adalah untuk 

memaksimalkan laba jangka panjang dan memberikan 

fleksibilitas dengan cara memungkinkan adanya 

penyesuaian, baik kenaikan maupun penurunan harga. 

Penyesuaian harga tersebut juga bergantung dari tingkat 

persaingan yang dihadapi, hubungan antara pelanggan 

dan perusahaan, dan kemauan konsumen untuk 

membayar. Syarat dari harga fleksibel yang harus 

dipenuhi perusahaan yaitu: 
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a) Melakukan analisis coutumer-value terhadap 

produk. 

b) Memiliki informasi yang dibutuhkan untuk 

mengimplementasikan strategi penetepan harga 

fleksibilitas. 

c) Penekanan lebih besar untuk margin laba daripada 

volume penjualan. 

d) Pemantauan terhadap hubungan kompetitor, dan 

perubahan harga yang terjadi.
27

 

2. Tujuan Penetapan Harga 

Perusahaan telah memilih pasar sasaran dan penentuan posisi 

pasarnya dengan cermat, maka strategi bauran pemasarannya termasuk 

harga akan cukup jelas. Semakin jelas perusahaan, semakin mudah 

untuk menetapkan harga. Penentuan harga oleh suatu perusahaan 

dimaksudkan dengan berbagai tujuan yang hendak dicapai. Tujuan 

penentuan harga secara umum, antara lain: 

a. Untuk Kelangsungan Hidup 

Perusahaan dapat mengejar kelangsungan hidup sebagai tujuan 

utamanya jika mengalami kelebihan kapasitas, persaingan yang 

ketat, atau keinganan konsumen yang berubah-ubah. Untuk 

menjaga agar pabrik terus beroperasi dan persediaan  terus 

berputar, mereka akan menurunkan harga. Laba kurang penting 
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dibandingakan kelangsungan hidup. Selama harga dapat menutupi 

biaya variabel dan sebagian biaya tetap, perusahaan tetap terus 

berjalan. Tetapi kelangsungan hidup hanyalah tujuan jangka 

pendek. Dalam jangka panjang, perusahaan harus belajar 

meningkatkan nilainya. 

b. Laba Sekarang Maksimum 

Banyak perusahaan mencoba untuk menetapkan harga yang 

akan memaksimalkan laba sekarang. Mereka memperkirakan 

permintaan dan biaya yang berkaitan dengan berbagai alternatif 

harga dan memilih harga yang akan menghasilkan laba sekarang, 

arus kas, atau pengambilan investasi yang maksimum. Terdapat 

beberapa masalah yang berkaitan dengan maksimasi laba sekarang. 

Strategi ini mengasumsikan bahwa perusahaan mengetahui fungsi 

permintaan dan biayanya, dalam keyataannya keduanya sukar 

diperkirakan.
28

 

c. Untuk Memperbesar Market Share 

Penentuan harga ini dengan harga murah sehingga diharapkan 

jumlah pelanggan meningkat dan diharapkan pula pelanggan 

pesaing beralih ke produk yang ditawarkan. 

d. Mutu Produk 

Tujuannya adalah untuk memberikan kesan bahwa produk atau 

jasa yang ditawarkan memilih kualitas yang tinggi atau yang lebih 
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tinggi dari kualitas pesaing. Harga biasanya ditentukan setinggi 

mungkin, karena ada anggaran bahwa produk yang berkualitas 

adalah produk yang harganya lebih tinggi dari harga pesaing. 

e. Karena Pesaing 

Dalam hal ini, penentuan harga dengan melihat harga 

pesaing, yang tujuannya adalah agar harga yang ditawarkan jangan 

melebihi harga pesaing.
29

 

3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga 

Penetapan harga dipengaruhi oleh beberapa faktor, baik faktor 

internal maupun faktor eksternal. Faktor internal meliputi tujuan 

pemasaran perusahaan, strategi bauran pemasaran, biaya, dan metode 

penetapan harga. Faktor eksternal meliputi sifat pasar dan permiantaan, 

persaingan dan elemen lingkungan yang lain. 

a. Faktor Internal 

1) Tujuan Pemasaran 

Sebelum menentukan harga, perusahaan menetapkan 

strategi untuk produk. Jika perusahaan telah memilih pasar 

sasaran dan menentukan posisi dengan cermat, kemudian 

strategi bauran pemasarannya akan lebih efektif. 

2) Strategi Bauran Pemasaran 

Harga merupakan salah satu dari saran bauran pemasaran 

yang digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan 
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pemasaran. Penetapan harga harus dikoordinasikan dengan 

desain produk, distribusi, penetapan promosi untuk 

memebentuk program pemasaran yang konsisten dan 

efektif. Perusahaan seringkali menetapkan harga terlebih 

dahulu dan kemudian menjadikannya dasar untuk 

keputusan bauran pemasaran lainnya untuk harga yang 

akan ditetapkan. Dalam hal ini, harga merupakan faktor 

penting yang menentukan ciri faktor yang dapat ditawarkan 

dan biaya produksi yang dapat direalisir. Dengan demikian, 

perusahaan harus mempertimbangkan seluruh bauran 

pemasaran pada waktu menetapkan harga. 

3) Biaya 

Biaya merupakan 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 industri. Perusahaan yang berhasil 

menetapkan biaya dapat menetapkan harga rendah yang 
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pada akhirnya meningkatkan penjualan dan bermuara pada 

laba yang besar. 

b. Faktor Eksternal 

1) Pasar dan Permintaan 

Apabila biaya menetukan batas bagian bawah harga, pasar 

dan permintaan menentukan batas bagian atasnya. 

Konsumen menyeimbangkan antara harga produk atau jasa 

dengan manfaat yang dapat diperoleh. Dengan demikian, 

sebelum harga ditetpakan, perusahaan harus memahami 

hubungan antara harga dan permiantaan produknya. 

2) Persepsi Konsumen terhadap Harga dan Nilai 

Waktu menetapkan harga, perusahaan harus 

mempertimbangkan persepsi konsumen terhadap harga dan 

cara persepsi tersebut mempengaruhi keputusan membeli. 

Penetapan harga seperti halnya keputusan baruan 

pemasaran yang lain, harus diarakan kepada konsumen. 

Ketika konsumen membeli suatu produkm, mereka 

menukarkan suatu nilai untuk mendapatkan sesuatu untuk 

dimiliki atau dimanfaatkan. Penetapan harga berorientasi 

pembeli yang efektif meliputi pemahaman tentang besarnya 

nilai manfaat yang mereka peroleh dari produk dan 

penetapan harga yang sesuai dengan nilai tersebut.
30
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4. Prosedur Penetapan Harga 

a. Tujuan Penetapan Harga 

Faktor utama yang menentukan dalam penetapan harga 

adalah tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut berupa 

maksimalisasi laba, mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan, meraih pangsa pasar yang besar, menciptakan 

kepemimpinan dalam hal kualitas, mengatasi persaingan, 

melaksanakan tanggung jawab sosial.
31

 

b. Estimasi Permintaan dan Elastisitas Harga 

Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan 

permintaan yang dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan 

sempurna, persaingan monopolistik, oligopoli, atau monopoli. 

Faktor lain yang tidak kalah pentingnya adalah elastisitas 

permintaan yakni permintaan menentukan batas atas dari rentang 

harga yang memungkinkan bagi suatu produk. Permintaan akan 

menurun drastis bila harga terlalu tinggi. 

Biasanya terjadi hubungan yang terbalik antara harga dan 

hubungan permintaan, sehingga kurva permintaan bersifat negatif 

atau slope menururun. Namun produk tertentu yang dianggap 

bergengsi atau produk yang sulit dinilai kualitasnya secara objektif, 

bisa menghasilkan kurva permintaan yang positif. Ada pula 

pelanggan yang menggunkan harga sebagai indikator dari status 
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atau kualitas produk, sehingga terdorong untuk membeli lebih 

banyak pada saat harga meningkat.
32

 

c. Biaya dan Volume dalam Penjualan 

Permintaan menentukan batas atas dari kisaran harga yang 

layak dan dapat ditawarkan oleh perusahaan atas produknya, 

sedangkan biaya menetukan batas bawahnya, biaya merupakan 

faktor yang menentukan harga yang minimal yang harus ditetapkan 

agar perusahaan tidak mengalami kerugian. Harga suatu produk 

haruslah menutupi biaya untuk produksi dan pemasaran barang 

tersebut, paling tidak untuk jangka panjang, sebagaimana halnya 

untuk pendapatan yang layak diterima oleh perusahaan atas 

investasi yang telah dilakukan dan resiko yang harus 

ditanggungnya.
33

 

5. Metode Penetapan Harga 

Di dalam menetapkan 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 
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pengorbanan tenaga dan waktu dalam memberikan layanan kepada 

pengguna jasa. 

Metode penetapan harga dikelompokkan menjadi empat macam 

berdasarkan basisnya, yaitu berbasis permintaan, biaya, laba, dan 

persaingan. 

a. Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan 

Metode ini lebih menekankan faktor-faktor yang 

mempengaruhi selera dan preferensi pelanggan dari faktor-

faktor biaya, laba dan persaingan. Permintaan pelanggan 

sendiri didasarkan pada berbagai pertimbangan, diantaranya 

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.
34

 

b. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya 

Dalam metode ini faktor penentu harga yang utama adalah 

aspek penawaran atau biaya, bukan aspek permintaan. Harga 

ditentukan berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang 
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ditambah dengan jumlah tertentu sehingga dapat menutupi 

biaya-biaya langsung, biaya overhead, dan laba. 

c. Metode Penetapan Harga Berbasis Laba 

Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya 

alam penetapan harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas 

dasar target volume laba spesifik atau dinyatakan dalam 

bentuk persentase terhadap penjualan atau investasi. 

d. Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan 

Selain berdasarkan kepada pertimbangan biaya, permintaan, 

laba, harga, juga dapat diterapkan atas dasar persaingan 

yaitu apa yang dilakukan pesaing. Secara umum ada dua 

faktor  utama yang perlu dipertimbangkan  dalam 

menetapkan harga, yaitu faktor internal dan faktor eksternal. 

1) Faktor internal perusahaan yang meliputi tujuan 

pemasaran perusahaan, strategi bauran pemasaran, biaya 

dan organisasi. 

2) Faktor lingkungan eskternal yang meliputi sifat pasar 

dan permintaan, persaingan dan lingkungan eksternal 

lainnya. 

Kesalahan-kesalahan umum dalam penetapan harga dapat 

terjadi  karena penetapan harga terlalu berorientasi pada 

biaya, harga tidak cukup direvisi untuk merefleksikan  

perubahan pasar, penetapan harga yang tidak 
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memperhitungkan elemen bauran pemasaran lainnya, dan 

harga yang tidak bervariasi untuk produk-produk, segmen 

pasar dan bertujuan pembelian yang berbeda.
35

 

B. Volume Penjualan 

1. Pengertian Volume Penjualan 

Menurut Basu Swastha DH penjualan merupakan interaksi 

antara individu salling bertemu saling ditunjukan untuk menciptakan, 

memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran 

sehingga menguntungkan bagi pihak lain. Penjualan dapat diartikan 

juga sebagai usaha yang dilakukan manusia untuk manyampaikan 

barang bagi mereka yang memerlukan dengan imbalan uang menurut 

harga yang telah ditentukan atas persetujuan bersama.
36

 

Volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan dari 

kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang 

dihasilkan perusahaan, semakin besar kemungkinan laba yang 

dihasilkan perusahaan. Oleh karena itu, volume penjualan merupakan 

salah satu hal penting yang harus dievaluas untuk kemungkinan 

perusahaan tidak rugi.  

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. Seandainya 
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volume penjualan meningkat dan biaya distribusinya menurun maka 

pencapaian laba perusahaan juga menurun.
37

 

Menurut Rangkuti volume penjualan adalah pencapaian yang 

dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik, volume atau unit dari 

suatu produk. Volume penjualan merupakan suatu yang menandakan 

naik turunnya penjualan dan dapat dinyatakan dalam bentuk unit, kilo, 

ton, dan liter.
38

 

2. 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: 

a. Tujuan yang dirancang untuk meningkatkan volume 

penjualan total atau meningkatkan penjualan produk-produk 

yang lebih menguntungkan. 

b. Tujuan yang dirancang untuk mempertahankan posisi 

penjualan yang efektif melalui kunjungan penjualan reguler 

dalam rangka menyediakan informasi mengenai produk 

baru. 

c. Menunjang pertumbuhan perusahaan. 

Tujuan tersebut dapat tercapai apabila penjualan dapat 

dilaksanakan sebagaimana yang telah direncanakan sebelumnya. 
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Penjualan tidak selalu berjalan mulus, keuntungan dan kerugian yang 

diperoleh perusahaan banyak dipengaruhi oleh lingkungan pemasaran. 

Lingkungan ini sangat berpengaruh terhadap perkembangan 

perusahaan.
39

 

3. Tahap-Tahap Penjualan 

Tahap-tahap yang perlu ditempuh oleh pihak penjual meliputi: 

a. Persiapan Sebelum Penjualan 

Tahap pertama dalam penjualan tatap muka adalah 

mengadakan persiapan-persiapan sebelum melakukan penjualan. 

Kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan 

dengan memberikan pengertian tenang barang yang dijualnya, 

pasar yang dituju dan teknik-teknik penjualan yang harus 

dilakukan. Selain itu, mereka juga lebih dulu harus mengetahui 

kemungkinan tentang motivasi dan perilaku dalam segmen pasar 

yang dituju. 

b. Penentuan Lokasi Pembeli Potensial 

Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun 

sekarang, penjual dapat menentukan karakteristik calon pembeli 

atau pembeli potensialnya. Penentuan calon pembeli beserta 

karakteristiknya dapat dilakukan dengan segmentasi pasar. Oleh 

karena itu, pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen 

pasar yang menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapatlah dibuat 
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sebuah daftar tentang orang-orang atau perusahaan yang secara 

logis merupakan pembeli potensial dari produk yang ditawarkan. 

Dari konsumen yang ada dapat pula ditentukan konsumen 

makankah yang sudah menggunakan produk-produk saingan. 

c. Pendekatan Pendahuluan 

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari 

semua masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat 

diharapakan sebagai pembelinya. Selain itu, perlu juga mengetahui 

tentang produk atau merk apa yang sedang mereka gunakan dan 

bagaimana reaksnya. Berbagai macam informasi perlu 

dikumpulkan untuk mendukung penawaran produknya kepada 

pembeli, misalnya tentang pembiasaan pembeli, kesukaan dan 

sebagainya. Semua kegiatan ini dilakukan sebagai pendekatan 

pendahuluan terhadap pasarnya. 

d. Pelaksanaan Penjualan 

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk 

memikat  perhatian calon konsumen, kemudia diusahakan untuk 

mengetahui daya tarik atau minat mereka. Jika minat mereka dapat 

diikuti dengan munculnya keinginan dengan membeli, maka 

penjual tinggal merealisir penjualan produknya.   

e. Pelayanan Purna Jurnal 

Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan 

pembeli telah dipenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan 
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memberikan pelayanan atau servis kepada mereka. Biasanya 

kegiatan dilakukan untuk penjualan barang-barang industri. Dalam 

tahap terakhir ini penjual harus berusaha mengatasi berbagai 

macam keluhan atau tanggapan yang kurang baik dari pembeli. 

Pelayanan yang lain juga perlu diberikan, sesudah penjualan adalah 

memberikan jaminan kepada pembeli bahwa keputusan  yang 

diambilnya tepat, barang yang dibelinya betul-betul bermanfaat 

dan hasil kerja produk tersebut memuaskan.
40

 

4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Aktivitas penjualan banyak dipengaruhi oleh faktor yang dapat 

meningkatkan aktivitas perusahaan, oleh karena itu manajer penjualan 

perlu memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Basu Swasta 

adalah sebagai berikut: 

a. Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Kondisi dn kemampuan terdiri dari pemahaman atas 

beberapa masalah penting berkaitan dengan produk yang 

dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah: 

1) Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan. 

2) Harga produk atau jasa. 

3) Syarat penjualan, seperti pembayaran dan pengiriman. 

b. Kondisi Pasar 
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Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan 

baik sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar 

dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu, jenis pasar, 

kelompok pembeli, daya beli, frekuensi pembelian serta 

keinginan dan kebutuhannya. 

c. Modal 

Modal atau dana sangat diperlukan dalam ranka untuk 

mengangkat barang dagangan untuk ditempatkan atau untuk 

membesar usahanya. Modal perusahaan dalam penjelasan ini 

adalah modal kerja perusahaan yang digunakan untuk 

mencapai target penjualan yang dianggarkan, misalnya 

dalam menyelenggarakan stok produk dan dalam 

melaksanakan kegiatan penjualan memerlukan  usaha seperti 

alat transportasi, tempat untuk menjual, usaha promosi dan 

lainnya. 

d. Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahaan yang besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian penjualan yang 

dipegang oleh  orang-orang yang ahli dalam penjualan. 

e. Faktor-faktor lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, 

dan pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan 
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karena diharapkan dengan adanya faktor-faktor tersebut 

pembeli akan kembali membeli lagi barang yang sama.
41

 

Menurut Efendi Pakpahan faktor yang sangat penting dalam 

mempengaruhi  volume penjualan adalah  saluran distribusi yang 

bertujuan untuk melihat peluang  pasar apakah dapat memberikan laba 

yang maksimum. Secara umum mata rantai saluran distribusi yang 

semakin luas akan menimbulkan biaya yang lebih besar, tetapi 

semakin luasnya saluran  distribusi maka produk perusahaan akan 

semakin dikenal oleh masyarakat luas dan mendorong naiknya akang 

penjualan  yang akhirnya berdampak pada peningkatan volume 

penjualan.
42

 

Menurut Kolter dan Nova Anjar ada beberapa usaha untuk 

meningkatkan volume penjualan diantaranya adalah: 

1) Menjajakan produk dengan sedemikian rupa sehingga 

konsumen melihatnya. 

2) Menempatkan dan pengaturan yang teratur sehingga produk 

tersebut akan menarik perhatian konsumen. 

3) Mengadakan analisa pasar. 

4) Menentukan calon pembeli atau konsumen yang potensial. 

5) Mengadakan pameran. 
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6) Mengadakan diskon atau potongan harga.
43

 

5. Indikator Volume Penjualan 

Untuk melihat volume penjualan dapat menggunakan indikator 

sebagai berikut: 

a. Harga Jual 

Harga jual merupakan hal-hal yang sangat penting dan 

mempengaruhi penjualan atas barang atau jasa yang 

dihasilkan. Apakah barang atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan dapat dijangkau oleh konsumen sasaran. 

b. Produk 

Produk salah satu faktor yang mempengaruhi tingkat volume 

penjualan sebagai barang atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan apakah sesuai dengan tingkat kebutuhan para 

konsumen. 

c. Promosi 

Promosi adalah aktivitas-aktivitas sebuah perusahaan yang 

dirancang untuk memberikan informasi-informasi 

membujuk pihak lain tentang perusahaan yang bersangkutan 

dan barang-barang serta jasa-jasa yang ditawarkan. 

d. Saluran Distribusi 
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Saluran distribusi merupakan aktivitas perusahaan untuk 

menyampaikan dan meyalurkan barang yang ditawarkan 

oleh perusahaan kepada konsumen yang diujinya. 

e. Mutu dan Kualitas Barang 

Mutu dan kualitas baranga merupakan salah satu faktor yang 

mempengaruhi volume penjualan. Dengan mutu yang baik 

maka konsumen akan tetap loyal terhadap produk dari 

perusahaan tersebut, begitu pula sebaliknya apabila mutu 

produk yang ditawarkan tidak bagus maka konsumen akan 

berpaling kepada produk lain. Setiap perusahaan akan 

memiliki design atau rancang bangun tertentu, akan sangat 

baik jika sebagaimana sifat uniknya membedakannya 

dengan perusahaan lain.
44

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
44

Philip Kotler, Op., Cit, hlm. 29  



 

85 
 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Setelah penulis menguraikan pembahasan  tentang penetapan harga 

dalam meningkatkan volume penjualan  pada toko D’Ratu Fashion di atas 

maka dapat disimpulkan yaitu: 

1. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan di Toko D’ Ratu Fashion 

dapat diketahui bahwa strategi penetapan harga pada toko D’Ratu 

Fashion sudah sesuai dengan prosedur yaitu menggunakan strategi 

penetapan harga produk baru dan strategi penetapan harga tunggal 

yaitu dengan strategi satu harga. Produk baru adalah barang-barang 

yang disediakan toko dengan model-model yang baru, sedangkan 

harga tunggal adalah memberikan kepada pelanggan dengan harga 

yang serendah-rendahnya dan menetapkan harga dengan 35.000 saja. 

Dengan demikian volume penjualan akan meningkat setiap tahunnya.  

2. Tinjauan ekonomi syariah terhadap penetapan harga dalam volume 

penjualan yang terdapat di toko D’Ratu Fashion ini sudah sesuai 

dengan syariat Islam, karena berlandaskan kepada ayat-ayat yang 

tercantum di dalamnya. Selanjutnya, harga dalam ekonomi syariah 

merupakan suatu ketentuan yang utama dalam jual beli karena harus 

sesuai dengan akad transaksi dan tidak boleh mengambil keuntungan 

yang besar. Dasar dalam strategi penetapan harga juga berlandaskan 

kepada Al-quran dan hadist serta adanya beberapa pendapat ulama 
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mengenai penetapan harga yang dilakukan masyarakat sekitar. Tujuan 

ini adalah agar pembeli dan penjual tidak merasa dirugikan satu sama 

lain. Jadi, toko D’Ratu Fashion ini sudah sesuai dalam penetapan harga 

yaitu dengan syariat Islam. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan penelitian, penulis merekomendasikan 

berupa saran-saran sebagai berikut:  

1. Untuk toko D’Ratu Fashion terus meningkatkan dan 

memperbaiki strategi pemasaran yang sudah dilakukan selama 

ini dan tetaplah bersaing secara sehat untuk dapat 

memenangkan persaingan pasar. 

2. Terus menciptakan produk yang berkualitas bagus namun 

harga terjangkau, selalu berinovasi dalam hal produk baru 

untuk  memenuhi semua segmen pasar.  
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PEDOMAN WAWANCARA 

 

1. Sejak kapan D' Ratu Fashion ini beroperasi? 

2. Kenapa dinamakan dengan D' Ratu Fashion? 

3. Apakah semua barang yang ada di D'Ratu Fashion dengan penjualan 

35.000? 

4. Jenis barang apa saja yang ada di D' Ratu Fashion? 

5.  Dalam penjualan di D'Ratu Fashion strategi apa yang dilakukan? 

6. Apa itu strategi harga produk baru dan strategi harga tunggal?  

7. Berapakah dalam tiap bulannya penjualan yang dicapai? 

8. Pada produk yang ada di D' Ratu Fashion apakah di model sendiri atau 

produk tersebut diperoleh dari distributor bajunya? 

9. Apa saja produk yang identik/ membedakan di D' Ratu Fashion ini dengan 

toko- toko lain-lainnya? 

10. Bagaimana penetapan harga menurut ekonomi Islam? 
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