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ABSTRAK

a Suci Carlinda (2020): Pengaruh Potongan Harga Terhadap Omzet
Penjualan Produk Good Time Pada PT.Arnotts
Pekanbaru Ditinjau Mneurut Ekonomi Islam

nw ej@oyey o

= Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pencapaian omzet penjualan yang
betum teralisasi dari data laporan keuangan dari tahun 2016-2018, sehingga
menimbulkan masalah bagi suatu perusahaan. Hal ini dilatarbelakangi oleh
pgpgurunan dan peningkatan omzet penjualan berdasarkan strategi pemasaran
datam memberikan potongan harga.

% Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang
menyebabkan turunnya omzet penjualan. Penulis melihat bebarap faktor penyebab
péAurunan dan peningkatan omzet penjualan dari potongan harga yang diberikan
perusahaan kepada konsumen atau pelanggannya. Permasalahan dalam penelitian
int adalah apakah potongan harga berpengaruh signifikan terhadap omzet
penjualan produk good time pada PT.Arnotts pekanbaru.

Penelitian ini merupkan penelitian deskriptif kuantitatif.Sumber data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Dengan
jumlah laporan keuangan pada perusahaan selama 3 tahun yakni tahun 2016-2018.
Pengumpulan data juga menggunakan interview dengan Staff PT Arnotts bagian
keuangan.

Dari hasil penelitian diketahui bahwa potongan harga berpengaruh
signifikan terhadap omzet penjualan. Dari hasil pengujian analisis koefisien
determinasi (R?) menunjukkan bahwa pengaruh variabel independent (potongan
harga)adalah sebesar 69%. Sedangkan sisanya sebesar 31% dipengaruhi oleh
fafetor lain yang tidak dapat dalam penelitian ini. Persamaan regresi yang
d@eroleh yaitu Y =3525475,157 + 6,613X atau omzet penjualan
=8525475,157+6,613X arti dari persamaan tersebut nilai konstanta (a) sebesar
3@547 157 artinya adalah jika potongan harga diasumsikan nol (0) maka omzet
p jualan sebesar 6,613. Artinya setiap peningkatan potongan harga sebesar 1
sdtuan maka akan meningkatkan potongan harga sebesar 6,613dengan variabel

(=]
lagA tetap.

s Dalam Islam memberikan potongan harga hukumnya diperbolehkan

salkan tidak ada unsur kecurangan, penipuan antara harga dengan kualitas barang
y@g dijual. Dalam hal ini Allah SWT menghalalkkan suatu jual beli dan
mehgharamkan riba.
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KATA PENGANTAR

Alhamdulillah, segala puji syukur kita kehadirat Allah SWT yang telah

w ejdio yeH @

memberi nikmat serta hidayah-Nya terutama nikmat kesempatan dan kesehatan,
séingga penulis diberikan kekuatan serta kesehatan dan dapat menyelesaikan
sl%psi ini dengan judul, “Pengaruh Potongan Harga Terhadap Omzet Penjualan
Pé_duk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru Ditinjau Menurut Ekonomi Islam”
in;quapat diselesaikan tanpa ada suatu hambatan yang berarti.

g Shalawat beserta salam semoga tetap tercurahkan kepada Nabi
Muhammad SAW beserta keluarga, sahabat dan para pengikutnya. Semoga kita
termasuk ke dalam golongan orang-orang yang mendapatkan syafa’at beliau di
hari akhir kelak, amin.

Dalam penulisan skripsi ini penulis menyadari ada kelebihan dan ada
kekurangan, kalau terdapat kebenaran dalam skripsi ini maka kebenaran itu
b%_)asal dari Allah SWT. Namun kalau dalam skripsi ini terdapat kesalahan maka
it%datangnya dari penulis sendiri. hal ini tidak lain karena kemampuan, cara
b%ﬁkir dan pengetahuan yang penulis miliki. Atas segala kekurangan dalam
p@ulisan skripsi ini penulis mengharapkan kritikan dan saran dari semua pihak
y%g bersifat membangun sehingga diharapkan dapat membawa perkembangan
d“lgemudian hari. Dalam kesempatan ini, penulis mengucapkan terima kasih yang

=

tajfterhingga kepada pihak-pihak yang telah membantu penulis hingga selesainya

slgipsi ini yaitu kepada :
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lgOrang tua dan keluarga tercinta yang senantiasa mendo’akan, memotivasi dan

=
o mengharapkan keberhasilan serta kebahagiaan, sekaligus dukungan moril

©
& maupun materil serta memberi semangat .
= L
2—-Bapak Prof. Dr. KH. Ahmad Mujahidin, M. Ag., selaku Rektor UIN SUSKA
-~
—Riau dan seluruh citivis akademika UIN SUSKA Riau.
S.iBapak Dr. Drs. H. Hajar, M. Ag., selaku Dckan Fakultas Syari’ah dan
| o=
o Hukum.
=
2]
4:UBapak Dr. Drs. Heri Sunandar, M. CL., selaku Wakil Dekan |, Bapak Dr.
gWahidin, M.Ag., selaku Wakil Dekan Il, dan Bapak Dr. H. Maghfirah, MA.,
selaku Wakil Dekan 111 yang bersedia mempermudah penulis dalam penulisan
skripsi.
5. Bapak Syahpawi, S.Ag, M.sh., dan Bapak Syamsurizal, SE., M.Sc., Ak., CA.
selaku Ketua Jurusan dan Sekretaris Jurusan Ekonomi Islam, serta Bapak Ibu

dosen dan karyawan karyawati Fakultas Syari’ah dan Hukum yang telah

memberikan nasehat-nasehat yang terbaik serta membantu penulis selama

7]
Y .

& perkuliahan.

6:'7Bapak Dr. Drs. Heri Sunandar, M.CL., selaku pembimbing yang telah banyak
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A memberikan bimbingan, memperbaiki dan menyempurnakan materi dan
=

E-sistematika penulisan dan telah mengorbankan waktunya kepada penulis
(1]

Eodalam penyelesaian skripsi ini.

<

7o Pimpinan PT Armott’s Indonesia di Pekanbaru, yang telah membantu
=

7)) : : : : -
& pemberian data dan informasi dalam penulisan skripsi.
s

~
87 Kepada Bapak Ibu pengelola perpustakaan Fakultas Syari’ah dan Hukum serta
w

E pengelola perpustakaan UIN Suska Riau, terimah kasih atas peminjaman buku

JI

=sebagai referensi bagi penulis.
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9-LSahabat-sahabat teristimewa seperjuangan “El 4 angkatan 2013” serta

=
JIldyana Winanda yang banyak membantu penulis dalam penyusunan dan

e

1D

pengumpulan data skripsi ini dan onit, dan indah yang juga yang tidak henti-

lw ejd

-hentinya memberi motivasi, serta moril maupun materil.

Butuh lembar yang lebih luas untuk berjuta nama yang tak tertuliskan,

1N X

b%an maksud hati untuk melupakan jasa kalian semua. Akhirnya tiada kata yang

pa‘u:mas penulis ucapkan selain terimah kasih yang sedalam-dalamnya, semoga
d

Aﬁ?h SWT membalasnya dengan balasan yang berlipat ganda, amin.

V\E\billahitaufiq Walhidayah Wassalaamu ~ alaikum Wr. Wh

Pekanbaru, 20 Juli 2020

GITA SUCI CARLINDA
NIM. 11325200683
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u__._...l 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
Hlv.., hm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
I/_._\_n_ b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
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BAB |

PENDAHULUAN

3 Latar Belakang Masalah
Pada abad modern ini ternyata perusahaan-perusahaan menyadari
bahwa orientasi pada penjualan, tidak dapat memberikan jawaban atau

emecahan secara keseluruhan terhadap usaha-usaha untuk mencapai profit

o T

alam kemajuan teknologi yang sangat cepat dan perubahan-perubahan

d BYSNS NIN H!I'ﬁ ejdio yeH @

nei

‘tingkat kebutuhan yang terjadi secara bersamaan. Perkembangan dimaksud
terlihat pada tingkat persaingan yang semakin meningkat antara perusahaan
untuk melayani konsumennya pada pasar sasarannya.

Perusahaan didirikan jelas mempunyai tujuan yaitu untuk dapat tetap
hidup, tumbuh dan berkembang. Tujuan ini hanya dapat dicapai melalui usaha
mencari keuntungan dengan mencapai omzet penjualan perusahaan yang

wsemaksimal mungkin. Sedangkan usaha untuk mencapai omzet penjualan yang

e

Etinggi tentunya hanya dapat dicapai melalui usaha mempertahankan dan
meningkatkan kemampuan perusahaan, baik dalam hal menghadapi
persaingan maupun dalam mengeksistensikan usaha.

Langkah strategis yang harus dilakukan oleh perusahaan adalah

ISIdATU() dTUIR[S

menyusun suatu rencana yang komprehensif dan menyeluruh disertai dengan

berbagai  kebijaksanaan untuk dijadikan sebagai pedoman dalam

ng jo A3

— - - - -
& mengimplementasikan rencana yang biasa di kenal dengan bauran pemasaran
=

fé) (marketing mix). Menurut Kotler bauran pemasaran adalah serangkaian alat
o3}
"t

":h'pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan
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©
gpemasarannya di pasar sasaran.’ Pada umumnya penetapan strategi pemasaran

;memerlukan perumusan dari suatu bauran pemasaran yang konsisten, artinya
komponen bauran pemasaran tidak bertentangan satu sama lain, akan tetapi
-sejalan, saling mendukung, dalam upaya memberikan kepuasan kepada
konsumen.

Komponen bauran pemasaran ialah produk, harga, komunikasi

(promosi), distribusi, dan pelayanan yang diberikan kepada konsumen dari

¥ BYsns NN y!jlw ejd

pasar sasaran; merupakan kombinasi dari semua komponen (elemen) yang

nei

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dan memberikan nilai
superior.” Untuk memenangkan persaingan perusahaan harus mampu
menghasilkan produk yang mutunya lebih baik, harganya lebih murah,
penyerahan lebih cepat dan pelayanan lebih baik apabila dibandingkan dengan
pesaingnya. Seluruh karakteristik diatas disebut sebagai “total product”. Bagi
suatu perusahaan, reaksi dari pasar sasaran terhadap ‘“total product”
menghasilkan suatu citra (image) terhadap produk/merek/organisasi

(perusahaan) dan beberapa tingkat kepuasan konsumen yang telah melakukan

we[s] 3je1s

=-pembelian dan menggunakan produk yang telah dibelinya. Pemasaran yang

n

2 cerdik selalu berusaha untuk memuaskan konsumen, bukan sekedar menjual

SI9A

.produknya, sehingga pelanggan yang puas akan loyal dan menguntungkan

perusahaan dalan jangka panjang.’

1Philip Kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran, Jilid 1, Ed. 6, (Jakarta: Prehallindo, 2012), h.

JE%S uelng jo A3

-t “Supranto dan Nandan Limakrisna, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, (Jakarta:
Penerbit Mitra Wacana Media, 2011), Ed. Ke-2, h.10
® Supranto dan Nandan Limakrisna, ibid., h.5-6
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Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang dan jasa, setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan satu-
satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau
-pendapatan bagi perusahaan, sedangkan unsur-unsur lainnya (produk,
distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Di

samping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel,

artinya dapat diubah dengan cepat. Berbeda halnya dengan karakteristik

¥ e)YsnNS NN Y!lw eldid jeH @

produk atau komitmen terhadap saluran distribusi. Kedua hal terakhir tidak

nei

dapat diubah/disesuaikan dengan mudah dan cepat, karena biasanya
menyangkut keputusan jangka panjang.’ Harga adalah determinan utama
permintaan. Berdasarkan hukum permintaan (the law of demand), besar
kecilnya harga memengaruhi kuantitas produk yang dibeli konsumen.
Semakin mahal harga, semakin sedikit jumlah permintaan atas produk
bersangkutan dan sebaliknya. °

Salah satu penyesuaian harga yang dilakukan perusahaan yaitu dengan

ISI @1e1S

memberikan potongan harga (diskon) kepada para konsumen dengan

-ketentuan-ketentuan tertentu yang telah ditetapkan oleh perusahaan tersebut.

Jruie

Menurut Kotler kebanyakan perusahaan menyesuaikan harga dasar mereka

ISIQAIU)

untuk memberikan penghargaan kepada pelanggan karena taggapan-tanggapan
tertentu, sepeti pembayaran tagihan yang lebih awal, volume pembelian yang

besar, dan pembelian di luar musim.® Sedangkan menurut Fandy Tjiptono

Ad uejng jo A3

* Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Ed. 111, (Yogyakarta: ANDI, 2010), h. 167-168
> Fandy Tjiptono dkk, Pemasran Strategik, Ed. I, (Yogyakarta: ANDI, 2010), h. 467-469
® Philip Kotler dan Gary Armstrong, Dasar-dasar Pemasaran, Jilid 2, Ed. 9, (Jakarta:

Ing€ks, 2004), h. 473
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©
gdiskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada

;pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang
menyenangkan bagi penjual.’

Dari beberapa pendapat para ahli mengenai pengertian potongan harga
(diskon) di atas dapat disimpulkan bahwa diskon merupakan pengurangan

harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas

aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Biasanya

¥ ejysng NN Y!lw eld

potongan harga ini diwujudkan dalam bentuk tunai ataupun barang dan

nei

dimaksudkan untuk menarik konsumen.

Pada prinsipnya, potongan harga (diskon) merupakan suatu upaya yang
dilakukan dalam memperoleh minat beli konsumen dan meningkatkan
keuntungan (profit) yang ingin diraih. Untuk itu selama potongan harga
(diskon) yang digunakan tidak bertentangan dengan nash-nash syara maka hal
itu diperbolehkan, begitu pula sebaliknya. Dan pada prakteknya saat ini tidak
sedikit para perusahaan atau penjual dalam memasarkan dan menjual produk

atau jasanya dengan cara tidak jujur. Begitu pula dengan pemberian potongan

dTwIR[S] 3)¥1S

‘harga (diskon), pada prakteknya yang sudah kita ketahui kebanyakan

un

Jperusahaan menaikan harga jual produk terlebih dahulu dari harga jual

ISI9A

sebelumnya dan kemudian memberikan promosi diskon besar. Hal ini sangat

bertentangan dengan syariat Islam. Hal ini dapat dilihat pada firman Allah

%)
=
—

" Fandy Tjiptono, Op.Cit., h. 166
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s ol V) el s (AN RIS Y Lk ol @l
o_ _ _ 5 3 /1g,ﬁ'\pv/j~i} /f.iiv}}azg/zﬂ L ‘\/: /ﬁ/)/“
@\Aﬁ)rbiu 4 Qgrb.m.u j)...u jrb*fu?jdﬁoﬂg
Q . . . . .
- Artinya:  “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan
= harta sesamamu dengan jalan yang batil ,kecuali dengan
= perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu.”
- (QS. An-Nissa’(4):29 ®
i Di dalam mengelola sebuah usaha etika pengelolaan usaha harus
| o=
gdilandasi norma dan moralitas umum yang berlaku di masyarakat. Penilaian
2]
-pkeberhasilan usaha tidak hanya ditentukan oleh peningkatan prestasi ekonomi

nei

dan finansial semata, akan tetapi keberhasilan itu harus diukur pula melalu
tolak ukur moralitas dan nilai etika dengan landasan nilai-nilai sosial dalam
agama.

Disamping itu potongan penjualan (diskon) diberikan dengan tujuan
tertentu baik hal tersebut menguntungkan bagi perusahaan maupun konsumen.

Menurut Sutisna tujuan pemberian potongan harga adalah:®

N . .

o 1. Mendorong pembelian dalam jumlah besar

o

7'2. Mendorong agar pembelian dapat dilakukan dengan kontan atau waktu

=¥}

B yang lebih pendek

=

53. Mengikat pelanggan agar tidak berpindah ke perusahaan lain

<

(1]

-t

=

<

(=}

=

»

o

=

5

w & Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: Mizan Publising House,
2640), H.84

%Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran, Ed. 2, (Bandung: Remaja
akarya, 2012), h. 303

Py
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Selain itu potongan harga (diskon) yang diberikan kepada pelanggan
diharapkan bagi perusahaan menjadi salah satu cara untuk mencapai omzet
penjualan perusahaan yang semaksimal mungkin. Chaniago memberikan

-pendapat tentang omzet penjualan adalah keseluruhan jumlah pendapatan

yang didapat dari hasil penjualan suatu barang/jasa dalam kurun waktu

NIQljlweldid yeq @

eptertentu. Swastha memberikan pengertian omzet penjualan adalah akumulasi

n

%dari kegiatan penjualan suatu produk barang atau jasa yang dihitung secara
?keseluruhan selama kurun waktu tertentu secara terus-menerus atau dalam satu
< proses akuntansi.

Demikian pada PT Arnott's Indonesia adalah salah satu perusahaan
yang bergerak dalam industri makanan seperti Good time, Tim tam, Nyam
nyam, Stikko, Venezia dan Prestige. Arnott’s Indonesia merupakan
perusahaan biskuit terbesar didunia berdiri sejak tahun 1865 dan hingga kini
telah menguasai hampir 60% pangsa pasar dunia. Berbekal pengalaman lebih

dari 134 tahun, menjadikan Arnott's Indonesia sebagai market leader dalam

industri dan distribusi biskuit yang memiliki kualitas dan bahan baku terbaik.

dTWIR[S] 3)¥1S

‘Sudah tidak asing lagi eksistensi Arnott’s termasuk sebagai produsen biskuit

un

terbesar di Indonesia yang cukup mendominasi pasar di indonesia dan
mengalahkan persaingan antara kompetitornya.
Di Pekanbaru Arnott’s sendiri sudah lama membuka kantor cabang,

dan memulai kegiatan bisnis mereka di Pekanbaru sejak tahun 1998, dimana

Ad uejng jo A3rs1aa

19 Maesarah Muhadi, “Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Omzet Penjualan Cheesecake
p%a L’Cheese Factory Pekanbaru Ditinjau dalam Ekonomi Islam”, Jurnal Skripsi Jurusan
Ekenomi Islam Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau,

h. 5L
Y
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gyang sekarang berada di jalan Soekarno-Hatta terletak pada pergudangan

;Avian, PT Arnotts di Pekanbaru juga mampu memposisikan produk mereka
dengan baik dibenak konsumennya sehingga tercipta persepsi bahwa produk
-mereka memang yang terbaik dan berbeda dari pesaingnya.

Fakta yang terjadi di lapangan adalah Arnotts merupakan suatu

perusahaan yang memproduksi produk-produk biskuit dan sejenisnya, diluar

sana juga banyak perusahaan kompetitor yang menghasilan produk yang sama

¥ eysng Nin y!jlw eyd

dan sejenis dengan produk yang dihasilkan oleh PT Arnotts. Meskipun begitu

< Arnotts masih mampu melampaui para kompetitor nya salah satunya dengan
memberikan potongan harga kepada para pelanggannya yaitu pada toko — toko
grosir atau pun supermarket dan sejenisnya yang bermaksud untuk
memberikan penghargaan pada pelanggan atas reaksi-reaksi tertentu, seperti
pembayaran secana tunai, pembayaran tagihan lebih awal, volume pembelian
yang besar, dan pembelian di luar musim. Strategi promosi yang mereka buat
dengan memberikan potongan harga (diskon) sehingga dapat menarik minat

konsumen yaitu toko-toko grosir atau pun supermarket untuk tetap membeli

ST 93jels§

;-produk mereka dan juga dalam jumlah banyak. Salah satu produk mereka

E-yang sangat terkenal adalah cookies Good Time dimana banyak kompetitor

=
S juga mempunyai jenis dan produk yang sama dengan harga yang jauh lebih
<
Emurah dan kualitas yang tidak jauh berbeda, tetapi fakta yang terjadi

masyarakat cenderung lebih minat membeli produk dari PT Arnotts.

Semua keunggulan yang dimiliki PT Arnott’s ini dikomunikasikan
dengan baik kepada konsumen dengan promosi yang baik pula. Sehingga
konsumen tertarik kepada produk Arnotts dan hal ini mendorong konsumen

pada minat untuk membeli dan kemudian memutuskan membeli produk

neny wisey jrieAg uejng jo 43
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gtersebut, yang dibuktikan dengan posisi Arnotts sebagai market leader di

Mengingat

nery eysns NinY!lw ejd

omzet penjualannya.

=
o_industri biskuit di Pekanbaru.

dan potongan harga selama tahun 2016-2018 sebagai berikut:

Tabel 1.1
Data Potongan Harga dan Omzet Penjualan PT Arnotts Pekanbaru

Tahun 2016-2018

harga sangat penting untuk Kkelancaran pemasaran
-perusahaan, maka diperlukan kebijakan manajemen dibidang pemasaran
-dalam upaya meningkatkan omzet penjualan dan untuk mencapai target
penjualan. Dengan demikian perlu diketahui seberapa besar pengaruh

potongan harga dalam mencapai tujuan perusahaan untuk meningkatkan

Berikut ini penulis akan menyajikan mengenai data omzet penjualan

Tahun | Bulan Potongan Persentase Or_nzet Persentase
Harga Penjualan

2016 | Januari 322.000 - 5.515.000 -
- Februari 312.000 | -3,11% 5.245.000 | -4,90%
o] Maret 221.000 | -29,17% 4.102.000 | -21,79%
El April 312.000 | 41,18% 5.010.200 | 22,14%
”;’ Mei 467.000 | 49,68% 6.542.100 | 30,58%
2 Juni 419.000 | -10,28% 5.557.600 | -15,05%
E Juli 415.000 | -0,95% 6.361.200 | 14,46%
g Agustus 367.000 | -11,57% 5.432.100 | -14,61%
i September 567.000 | 54,50% 7.889.700 | 45.24%
E- Oktober 279.000 | -50,79% 5.567.900 | -29,43%
= November 413.000 | 48,03% 6.678.900 | 19,95%
e Desember 689.000 | 66,83% 7.874500 | 17,90%
“,% 2017 | Januari 458.000 - 5.437.000 -
= Februari 545.000 | 18,99% 6.978.000 | 28,36%

Nery Wisey|
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ﬁ Tahun | Bulan Potongan Persentase Or.nzet Persentase
- Harga Penjualan
= Maret 678.000 | 24,40% 7.213.400 | 3,36%
; April 568.000 | -16,22% 6.773.900 | -6,09%
= Mei 412.000 | -27,47% 6.212.100 | -8,29%
z Juni 656.000 | 59,22% 7.678.200 | 23,60%
= Juli 432.000 | -34,15% 5421200 | -29,39%
o Agustus 465.000 | 7,64% 7.102.000 | 31,00%
% September 637.000 | 36,99% 8.712.300 22,67%
X Oktober 778.000 | 22,13% 8.924.300 | 2,43%
= November 559.000 | -28,15% 6.657.900 | -25,40%
Desember 428.000 | -23,43% 6.474.700 -2,75%
2018 | Januari 367.000 - 6.261.900 :
Februari 475.000 | 29,43% 7.217.800 | 15,26%
Maret 669.000 | 40,84% 8.676.800 | 20,21%
April 482.000 | -27,95% 5.904.100 | -31,95%
Mei 467.000 | -3,11% 6.213.100 | 5,23%
Juni 342.000 | -26,77% 5.400.100 | -13,08%
% Juli 378.000 | 10,53% 6.670.600 | 23,53%
E Agustus 256.000 | -32,27% 5.670.800 | -14,99%
:T' September 223.000 | -12,89% 5.543.100 | -2,25%
E Oktober 321.000 | 43,95% 6.810.800 | 22,87%
g November 456.000 | 42,06% 7.543.210 10,75%
3 Desember 376.000 | -17,54% 6.851.600 | -9,17%
= Sumber: Olah Data 2018

Dari tabel diatas diketahui bahwa terjadi penaikan omzet penjualan
pada bulan Juli tahun 2016 menjadi Rp 6.361.200 dari pada bulan sebelumnya
dimana pada bulan itu jumlah jumlah potongan harga mengalami penurunan

-‘menjadi Rp 415.000 dibandingkan bulan sebelumnya. Selanjutnya pada bulan

nerny wisey jrieAg uejng jo £
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§Mei 2018 omzet penjualan mengalami penaikan menjadi Rp 6.213.100

=
o dibandingkan bulan sebenumnya namun pada bulan itu potongan harga

©
& mengalami penurunan menjadi Rp 467.000 dibandingkan bulan sebelumnya.

Berdasarkan hukum permintaan (the law of demand), besar kecilnya

Alrw

Charga memengaruhi kuantitas produk yang dibeli konsumen. Semakin mahal

Zharga, semakin sedikit jumlah permintaan atas produk bersangkutan dan
w

o, sebaliknya. Begitu hal nya dengan potongan harga; semakin besar potongan
gharga yang diberikan, maka semakin tinggi pula omzet penjualan yang akan
gditerima oleh perusahaan dan begitu pula sebaliknya. Bertitik tolak dari
peryataan tersebut di atas maka penulis merasa tertarik untuk membahas dan
mengambil judul “PENGARUH POTONGAN HARGA TERHADAP
OMZET PENJUALAN PRODUK GOOD TIME PADA PT ARNOTT’S

PEKANBARU DITINJAU MENURUT EKONOMI ISLAM”

B. Batasan Masalah

Agar penelitian ini lebih terarah dan mengingat banyaknya masalah

yang diteliti serta waktu dan dana yang tersedia maka dalam penelitian ini

penulis membatasi permasalahan yang diteliti pada potongan harga dan omzet

penjualan produk Good Time PT Arnotts Pekanbaru.

SAIU[) DIWR[S] d}e}§

Q

® Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka permasalahan yang akan dibahas
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Apakah Potongan Harga berpengaruh signifikan terhadap Omzet

Penjualan Produk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru?

nery wisey JrreAg uejng yo A3isr
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2. Bagaimana tinjauan Ekonomi Islam mengenai pengaruh Potongan Harga
ternadap Omzet Penjualan Produk Good Time pada PT Arnotts

Pekanbaru?

= Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:

a. Untuk mengetahui pengaruh Potongan Harga terhadap Omzet

Nely exsng Nlﬂ%l!bU ejdio yeH @

Penjualan Produk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru

b. Untuk mengetahui bagaimana tinjauan Ekonomi Islam mengenai
pengaruh Potongan Harga terhadap Omzet Penjualan Produk Good
Time pada PT Arnotts Pekanbaru

2. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian ini ialah sebagai berikut:

a. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan penulis serta pembaca
terhadap permasalahan yang diteliti.

b. Sebagai salah satu syarat penulis untuk menyelesaikan studi pada
program Strata Satu (S1) pada Jurusan Ekonomi Islam Fakultas
Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim
Riau.

c. Untuk dijadikan pedoman dan bahan informasi dalam penyusunan

akhir bagi generasi berikutnya.

nery wisey JireAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR[S] 3}e}S
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Metode Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini mengambil lokasi pada PT.Arnott’s di Pekanbaru
yang beralamat di Jalan Soekarno Hatta Il pergudangan Avian Blok A no
25-27 Pekanbaru. Adapun yang menjadi alasan penulis mengambil
penelitian ditempat ini dikarenkan penulis ingin meninjau pengaruh
potongan harga terhadap omzet penjualan produk Good Time pada PT
Arnott’s Pekanbaru.
2. Subjek dan Objek Penelitian
a. Subjek penelitian adalah manager pemasaran dan bagian accounting
and finance pada PT Arnotts Pekanbaru.
b. Obyek penelitian adalah pengaruh potongan harga terhadap omzet
penjualan produk Good Time pada perusahaan tersebut.
3. Populasi dan Sampel
a. Populasi merupakan keseluruhan objek atau subyek yang berada pada
suatu wilayah dan memenuhi syarat-syarat tertentu berkaitan dengan
masalah penelitian, atau keseluruhan unit atau individu dalam ruang
lingkup yang akan diteliti.
b. Sampel merupakan bagian dari populasi yang memiliki ciri-ciri atau
keadaan tertentu yang akan diteliti. Atau sampel, dapat didefenisikan
sebagai anggota populasi yang dipilih dengan menggunakan prosedur

tertentu sehingga dapat mewakili populasi.**

R

nery wisey jie

1 Nanang Martono, Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), Ed.
si, Cet. Ke-2, h. 74
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g Populasi penelitian ini adalah Manager dan bagian keuangan pada
g PT Arnotts Pekanbaru dan peneliti mengambil sampel penelitian yaitu
E“ potongan harga dan omzet penjualan pada bulan Januari hingga Desember
g tahun 2016-2018.

=

E4. Jenis dan Sumber Data

i Data adalah bahan keterangan tentang suatu objek penelitian yang
E diperoleh di lokasi penelitian. Dalam penelitian ini jenis dan sumber data
% yang digunakan dikelompokkan menjadi dua, yaitu:*>

g a. Data Primer

Yaitu data yang diperoleh secara langsung dari lapangan
berupa tanggapan responden yang diperoleh melalui observasi,
wawancara dan juga laporan pembukuan potongan harga dan omzet
penjualan produk Good Time PT Arnotts Pekanbaru.

b. Data Sekunder

Yaitu data pendukung yang penulis dapatkan dari literature
yang berhubungan langsung dengan masalah yang diteliti. Data
sekunder ini disebut juga dengan data tersedia.

5. Teknik Pengumpulan Data
Adapun dalam pengumpulan data yang digunakan penulis dalam

penelitian ini adalah:*®

12 Husein Umar, Metode Penelitian untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: PT Rajawali
, 2009), Ed. 2, h. 42

3 M. Igbal Hasan, Pokok-Pokok Materi Metodologi Penelitian dan Aplikasinya, (Jakarta:
Gg?llia Indonesia, 2002), h. 83

P
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a. Observasi adalah pengumpulan data yang diperoleh dengan melakukan

pengamatan langsung di lapangan untuk mendapatkan gambaran
secara langsung tentang kegiatan yang akan diteliti.

Wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian yang
berlangsung secara lisan dimana dua orang atau lebih bertatap muka
mendengar secara langsung informasi-informasi atau keterangan-
keterangan. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan tanya jawab atau
wawancara dengan Manager Pemasaran PT Arnotts Pekanbaru untuk
mendapatkan informasi yang dibutuhkan yang sifatnya sebagai
penunjang studi dalam mempertajam permasalahan.

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang tidak langsung
ditujukan pada subyek penelitian, namun melalui dokumen, yaitu

menggunakan dokumen atau arsip dari PT Arnotts Pekanbaru.

JJaguins ueingaAusw uep ueywniuesusw eduey U siny eAley ynines nele uelbeqges dinbuaw Bueleq “|
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6. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel adalah pengertian variabel (yang
diungkap dalam definisi konsep) tersebut, secara operasional, secara
praktik, secara nyata dalam lingkup obyek penelitian/obyek yang diteliti.
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel bebas dan
variabel terikat.

a. Variabel Bebas (Independent Variable)
Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi, yang
menyebabkan timbulnya atau berubahnya variabel terikat. Variabel
bebas yang digunakan dalam penelitian ini adalah locus of control dan

kepribadian.
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—  b. Variabel Terikat (Dependent Variable)

o

o Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi karena

©

o adanya variabel bebas.Variabel terikat yang digunakan dalam

=

= penelitian ini adalah kinerja. Definisi operasional variable penelitian

=

— merupakan penjelasan dari masing-masing variabel yang digunakan

Z

%) dalam penelitian terhadap indikator-indikator yang membentuknya.

| o=

g Definisi operasional penelitian ini dapat dilihat pada table berikut:

2]

X Variabel Definisi Indikator

Q

c Potongan  Harga | Pengurangan harga yang Diskon Tunai (Cash
(Diskon) diberikan oleh penjual Discount)

(x) kepada pembeli sebagai Diskon Jumlah
penghargaan atas (Quantity Discount)
aktivitas tertentu dari Diskon  Fungsional
pembeli yang atau Diskon Dagang
menyenangkan bagi Diskon Musiman
penjual.

Omzet Penjualan Akumulasi dari kegiatan Promosi

(y) penjualan suatu produk Distribusi
barang atau jasa yang
dihitung secara
keseluruhan selama
kurun waktu tertentu
secara terus-menerus

atau dalam satu proses

akuntansi.

7. Teknik Analisis Data
Untuk melakukan penganalisaan data yang diperoleh di lapangan,
maka cara yang penulis tempuh vyaitu dengan menganalisa data

menggunakan metode analisis deskriptif kuantitatif. Analisis deskriptif

nery wisey JireAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR[S] 3}e}S
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kuantitatif yaitu menganalisa data yang diperoleh di lapangan berdasarkan
kenyataan, kemudian melakukan perhitungan terhadap data yang diperoleh
untuk  dilakukan  pengukuran terhadap hal-hal tertentu dan
menghubungkannya dengan teori yang ada.
Sebelum dilakukan pengujian hipotesis terlebih dahulu dilakukan
pengujian persyaratan analisis yang meliputi:
a. Uji Persyaratan Penelitian
Pengujian normalitas data dapat dilakukan dengan
menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov (Uji K-S). Pengujian ini
digunakan untuk menguji apakah data continue berdistribusi normal
sehingga analisis dengan regresi linear, korelasi dan uji-t dapat
dilaksanakan.
b. Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas
Sebelum melakukan analisis statistik, maka kenormalan
data harus diuji terlebih dahulu, pengujian normalitas data
digunakan untuk menguji apakah data continue berdistribusi
normal sehingga analisis dengan validitas, reliabilitas, korelasi dan
regresi dapat dilaksanakan. Uji normalitas dapat melalui grafik
normal P-Plot dengan ketentuan jika data menyebar di sekitar garis
diagonal dan mengikuti arah diagonal, maka model regresi

memenuhi asumsi normalitas. Sebaliknya, jika data menyebar jauh
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dari garis diagonal atau tidak mengikuti arah garis diagonal, maka
model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.™
Heteroskedastisitas

Pada regresi linear nilai residual tidak boleh ada hubungan
dengan variabel independent. Heterokedastisitas ada varians
variabel pada regresi yang tidak sama (konstan), sebaliknya jika
varians variabel pada regresi sama (konstan) disebut
homokedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi
heteroskedastisitas. Pendeteksian ada tidaknya heteroskedastisitas
dalam penelitian ini dengan melihat Scatter-Plots ini yaitu jika
titik-titik menyebar dengan pola yang tidak jelas di atas dan di
bawah angka O (nol) pada sumbu Y maka dapat disimpulkan
bahwa tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
Uji Autokorelasi

Autokorelasi adalah keadaan di mana pada model regresi
ada korelasi antara residual pada periode t dengan residual pada
periode sebelumnya (t-1).Model regresi yang baik adalah yang
tidak terdapat masalah autokorelasi. Metode pengujian
menggunakan uji Durrbin-Watson (DW- Test).Dasar pengambilan
keputusannya adalah sebagai berikut :

a) Jika dU < DW < 4-dU maka Hy diterima dan tidak terjadi

masalah autokorelasi

—~

neny m;seg JijeAg uelng jo AJISIIATU() DTWR][S] 3)€1S

“Duwi Priyatno, Belajar Alat Analisis Data dan Cara Pengolahannya dengan SPSS,
yakarta : Gava Media, 2016 ), him. 128
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b) Jika DW < dL atau DW > 4-dL maka Hy ditolak dan terdapat
masalah autokorelasi
c) Jika dL< DW <dU atau 4-dU < DW < 4-dL maka tidak ada

keputusan yang pasti.

c. Uji Hipotesis Penelitian

1)

2)

Analisis Regresi Linear Sederhana

Dalam menganalisis data yang diperoleh dari kegiatan
penelitian ini, penulis menggunakan metode regresi linier
sederhana, yaitu analisis tentang hubungan antara variabel
dependen dengan satu variabel independen.™

Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut :

Y = a+ BX+€

Keterangan :
Y = Kinerja karyawan
a = Konstanta
B = Koefisien arah regresi linear
X = Kompensasi
€= Error Term
Uji t

Uji t dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
independen (x) berpengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen (y) dengan a = 5% atau 0,05%

Hal berikut didasarkan dengan pengambilan keputusan

berikut, jika t hitung >t tabel, maka terdapat pengaruh yang

nery wisey JrreAg uej[ng yo AJISIdAIU() dIWR]S] 3}e}§

“Duwi Priyatno, Ibid, him.47



‘nery e)sng Njn uizi edue) undede ynuaq wejep Ul siny eAley yninjas neje ueibegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnBusw Buelte|iq 'z

AVTE ¥ISNS NIN
o0}

‘nery eysng NN Jelem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uedynbuad g

‘yejesew njens uenelun neje yiuy uesiinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw eAiey uesijnuad ‘uenauad ‘ueyipipuad uebuiuaday ynjun eAuey uednbusd ‘e

JJaguins ueingaAusw uep ueywniuesusw eduey U siny eAley ynines nele uelbeqges dinbuaw Bueleq “|

Buepun-Buepun 1Bunpuig e3d1D deH

nery eysns Nin Y!iw eydio yeHq @

nery wisey JireAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR[S] 3}e}S

3)

4)

19

signifikan dari variabel independen terhadap variabel dependen.
Jika t hitung < t tabel, maka tidak terdapat pengaruh yang
signifikan dari variabel independen terhadap variabel dependen.
Koefisien Korelasi Sederhana

Analisis korelasi sederhana (Bivariate Correlation)
digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan antara dua
variabel dan untuk mengetahui arah hubungan yang terjadi.
Koefisien korelasi sederhana menunujukkan berapa besar
hubungan yang terjadi antara dua variabel.

Koefisien Determinasi (R?)

Analisis R?> (R Square) atau koefisien determinasi
digunakan untuk mengetahui seberapa besar persentase sumbangan
pengaruh variabel independen secara bersama-sama terhadap
variabel dependen. Nilai koefisien determinansi adalah antara nol
dan satu. Semakin tinggi nilai koefisien determinasi akan semakin
baik kemampuan variabel independen dalam menjelaskan perilaku
variabel dependen.

Untuk mengetahui besarnya persentase variabel independen
(X) dalam mempengaruhi variabel dependen (), dilakukan analisa
koefisien determinasi dengan formulasi sebagai berikut:

KD = R* x 100%

Keterangan :

KD = Koefisien Determinasi
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R = Koefisien Korelasi

Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan ini disajikan agar dapat mengetahui secaa global

akan diuraikan selanjutnya untuk keperluan itu dirancangkan

penyusunan penelitian akan dibuat ke dalam lima bab, antara lain.

PENDAHULUAN

Dalam bab ini terdiri dari latar belakang masalah, perumusan
masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, metode penelitian,
serta sistematika penulisan.

PROFIL PT ARNOTT PEKANBARU

Pada bab ini menguraikan tentang sejarah berdirinya PT Arnotts
Pekanbaru, visi dan misi PT Arnotts Pekanbaru, struktur organisasi
PT Arnotts Pekanbaru, uraian tugas standar operasional kerja PT
Arnotts Pekanbaru, dan produk-produk PT Arnotts Pekanbaru.
TINJAUAN TEORITIS

Dalam bab ini menjelaskan hal-hal yang berkaitan dengan teori
yang ada hubungannya dengan permasalahan yang diteliti yang
meliputi: pengertian potongan harga, jenis-jenis potongan harga,
tujuan potongan harga, pengertian penjualan, tujuan penjualan,
tahapan penjualan, faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan,
omzet penjualan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
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Islam mengenai pengaruh potongan harga terhadap omzet penjualan

Dalam bab ini akan dijelaskan tentang hasil penelitian yaitu,
mengenai pengaruh potongan harga terhadap omzet penjualan
produk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru, menurut ekonomi

produk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru.

wBAB V : KESIMPULAN DAN SARAN

<
X
<
T
)
)
o
ad
<
T
LL
5
© Hak cipta milik UIN Suska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
U_\/I Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
n_:...l 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
Hlv.., hm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
I/_._\_n_ b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

SR S 2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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GAMBARAN UMUM PT. ARNOTT’S

Sejarah PT. Arnott’s
Arnott’s Biscuits Holdings atau adalah anak perusahaan Campbell
Soup Company di Amerika Serikat. Di Australia, Arnott’s adalah produsen

biskuit terbesar dan pemasok terbesar kedua makanan ringan. Sejarah biscuit

)lsnS Nlﬂ H!I'ﬁ ejdio yeH @

;Arnott’s dimulai tahun 1865, saat seorang imigran asal Skotlandia William
E-Arnott membuka sebuah toko roti di Hunter Street, Newcastle, New South
Wales. Toko roti itu menjual biskuit dan pie untuk penduduk kota dan kapal
kapal yang mampir di pelabuhan lokal. Logo Arnott’s adalah burung kakaktua
berwarna-warni, yang diyakini dikreasi oleh menantu perempuan William

Arnott, Leslie Arnott’s. Logo itu kemudian dipatenkan di tahun 1907.
Sampai kini pabrik Arnott’s masih beroperasi di Australia. Di tahun

@1960-an Arnott’s mengakuisisi beberapa produsen biskuit dari negara bagian

je}

® lain, seperti Menz di South Australia.Robert Arnotts kemudian mengambil
allh tampuk pimpinan dari sang kakek Charles Arnott di awal tahun 1960-an
dan menciptakan produk Iced Animals. Produk itu dipersembahkan untuk
‘anak-anak Robert Arnotts yang saat itu belum dilahirkan-kini bernama Sarah
‘dan Nathan. Iced Animals sukses besar dan disukai oleh anak-anak. Arnott’s
—~kini telah menjadi bagian penting dari kebudayaan Australia. Di tahun 1997,
Campbell Soup Company dari Amerika Serikat, pemegang saham Arnott’s

sejak tahun 1980, mengakuisisi penuh Arnott’s. Maka Arnott’s Biscuit resmi

Jraedg uey ng 0 AJISIdATU) dDTWR][S]

jadi anak perusahaan Campbell Soup Company.

22
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Hal ini menimbulkan sejumlah kontroversi di Australia, yang

menginginkan Arnott’s tetap jadi ikon asli Australia, dan kekhawatiran

Campbell Soup Company akan mengamerikanisasi produk-produk Arnott’s.

w eidio yeH o

—Kekhawatiran itu rupanya tak berdasar. Di beberapa tahun terakhir, berbagai
=

Cproduk mengalami sedikit perubahan-seperti diperkenalkannya sirup jagung

=

wm(pengganti gula yang lebih rumah) dan corn meal ke produk-produk
| o=

~tradisional seperti Shapes dan Vita-Weat. Pabrikasi biskuit Arnott’s tetap
2]

?berada di Australia, dan sebagai bagian dari rencana pengembangan jangka
- panjang, Arnott’s menutup pabrik di Melbourne di September 2002.

Pada saat yang bersamaan, Arnott’s membuka pabrik di Sydney,
Adelaide, dan Brisbane.Kini, Arnott’s bahkan mulai membuka pabrik dan
mengimpor beberapa produk dari China. Di tahun 2002, Arnott’s mengakuisisi
Snack Foods Limited. Meski telah sepenuhnya menjadi anak perusahaan

Campbell Soup, Arnott’s tetaplah produk kebanggaan Australia. Berikut

adalah daftar biskuit yang diproduksi Arnott’s: CC's, Cheds, Chocolate

I 9183S

¢ Butternut Snap, Chocolate Ripple, Chocolate Royals, Custard Cream, Delta

ue

=:Cream Two, Honey Jumbles, Iced Animals, Iced Vovos, Jatz, Kingstons,

Tun 2

.Lemon Crisps, Marie, Milk Coffee, Milk Arrowroot, Milk Chocolate

heaten, Mint slice, Monte, Monte Carlo biscuits, Nice, Orange creams,

ISI9A
=

1 ®)

uatros, Raspberry shortcake, SAO, Savoy, Scotch fingers, Sesame wheats,

(2]

hapes, Shortbread creams, Strawberry tarts, Teddy Bear Biscuits, TeeVee
Snacks, Tic Tocs, Tim Tams, Tiny Teddies, Venetians, Vita-Weat, Water

.crackers, dan Yo-Yo.

neny wisey jrieAg uejng jo 43
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Secara singkatnya Arnott’s Biscuits dimulai pada tahun 1865, ketika

imigran Skotlandia William Arnott membuka sebuah toko roti di Hunter

Street, Newcastle, New South Wales, Australia. Dia memberikan biskuit dan

w eidio yeH o

—kue untuk warga kota dan kapal-kapal yang merapat di pelabuhan setempat.
=

CLogo terkenal perusahaan tersebut adalah burung beo. Logo itu diyakini telah

=

¢ndigambar oleh Leslie Arnott dan telah terdaftar sebagai merek dagang pada
| o=

ﬁtahun 1907. Robert Arnott’s kemudian mengambil alih bisnis kakeknya,
Q

?William Arnotts. Di bawah kepemimpinan Robert Arnotts menjelma menjadi

- produk yang digemari oleh masyarakat dari berbagai belahan dunia termasuk
Indonesia.

Tahun 1990 Arnotts mulai melakukan investasi di Asia dan Indonesia.

Hal ini memberikan kesempatan Arnott’s untuk mengembangkan produk

mereka dan beradaptasi dengan cita rasa lokal Indonesia. Arnott’s mulai

mendesain khusus produk untuk konsumen Indonesia, termasuk cita rasa lokal

seperti Tim Tam dan Shape Biscuitsdan Crackers.

Di indonesia pabrik utama Arnott’s berada di J1. Hj. Wahabaffan No.8,

dTWIR[S] 3)¥1S

‘Bekasi 17132. Lokasi ini cukup straategis mengingat letaknya tidak jauh dari

un

Jakarta atau hanya berjarak 4 km dari perbatasan Jakarta Timur. Disamping itu

ISI9A

.kebutuhan bahan baku untuk proses produksi juga mudah dipenuhi karena
lokasi perusahaan yang cukup strategis dan relatif mudah dijangkau.

Di Pekanbaru Arnott’s memulai kegiatan bisnisnya di Pekanbaru pada
tahun 1998, pada saat itu PT. Arnott’s Pekanbaru bernampung di PT Selatan

Jaya sebagai distributor mereka, dan mulai pada tahun 2010 mereka pindah ke

neny wisey jrieAg uejng jo 43
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iPT.Anugerah Jaya yang beralamat di jalan Soekarno-Hatta terletak di

=

© pergudangan Avian Block A 24-25.

eyd

B3 Jenis — Jenis Produk Arnott’s

Nely eXsnsS NIN !

nery wisey JireAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR[S] 3}e}S

Tabel 11.1
Produk-produk Arnott’s

GOOD TIME DOUBLE CHOC CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME CLASSIC CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME PEANUT CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME COFFEE CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME BROWNIES CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME RAINBOW CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME MINI DOUBLE CHOC CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME MINI RAINBOW CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME DOUBLE CHOC CHOCOCHIPS COOKIES

GOOD TIME COFFEE CHOCOCHIPS COOKIES

TIM TAM BISCUIT

TIM TAM BISCUIT CHOCO VANILLA — RENCENG

TIM TAM BISCUIT CHOCO CHOCOLATE — RENCENG

TIM TAM MAXI CHOCOLATE

TIM TAM MAXI VANILLA

TIM TAM BISCUIT CHOCO CHOCOLATE

TIM TAM BISCUIT CHOCO VANILLA

TIM TAM BISCUIT CHOCO CHOCOLATE

TIM TAM BISCUIT CHOCO VANILLA

TIM TAM BISCUIT MILK CHOCOLATE

TIM TAM BISCUIT CHOCO STRAWBERRY

TIM TAM BISCUIT CHOCO CAPPUCCINO

TIM TAM BISCUIT RED VELVET

TIM TAM BALI GIFT PACK CHOCO CHOCOLATE

TIM TAM HANDY PACK CHOCOLATE

TIM TAM HANDY PACK VANILLA

TIM TAM WAFER

TIM TAM LONG WAFER CHOCO CHOCOLATE

TIM TAM LONG WAFER CHOCO VANILLA

TIM TAM WAFER CHOCOLATE

TIM TAM WAFER HEAVEN BERRY

NYAM-NYAM

NYAM-NYAM BUBBLE PUFF - CHOCOLATE

NYAM-NYAM RICE CRISPY NEW FUN PACK

NYAM-NYAM BUBBLE PUFF - STRAWBERRY
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NYAM-NYAM BUBBLE PUFF - BLUEBERRY

NYAM-NYAM FANTASY STICK - CHOCOLATE

NYAM-NYAM FANTASY STICK - STRAWBERRY

NYAM-NYAM FANTASY STICK - CHOCO RAINBOW

NYAM-NYAM FANTASY STICK - CHOCOBERRY

NYAM-NYAM FANTASY STICK - BLUEBERRY

NYAM-NYAM MOO MILKY

NYAM-NYAM MOO MILKY CHEESE

NYAM-NYAM MOO MILKY BUBBLEGUM

NYAM-NYAM MOO MILKY VANILLA

NYAM-NYAM MOO MILKY YOGHURT

NYAM-NYAM ICE DREAM

NYAM-NYAM ICE DREAM DOUBLE CHOCO

NYAM-NYAM ICE DREAM MILKY VANILA

NYAM-NYAM ICE DREAM STRAWBERRY DELIGHT

NYAM NYAM TEDDY CHOCOCHIPS

NYAM NYAM STIKZ CHOCOLATE

NYAM NYAM STIKZ MILK VANILLA

STIKKO

Good Time STIKKO CHOCOLATE TIN

TARTLETS

TARTLETS FRUIT JAM BLACKBERRY

TARTLETS FRUIT JAM RASPBERRY

SHAPES

SHAPES CHEEZY DOUBLE KEJU

SHAPES CHEEZY KEJU PIZZA

SHAPES CHEEZY KEJU PEDAS

PREGO

PREGO CHEESE & HERB CREAMY PASTA CAN

PREGO TOMATO BASIL & GARLIC CAN

PREGO TRADITIONAL CAN

PREGO MUSHROOM

PREGO MEAT

PREGO TRADITIONAL

PIROUETTE

PIROUETTE CHOCO HAZELNUT

PIROUETTE FRENCH VANILLA

PIROUETTE CHOCOLATE FUDGE

ASTRO

VITA-WEAT RICE CRACKERS CHEDDAR & CHIVES

VITA-WEAT RICE CRACKERS MULTIGRAIN

VITA-WEAT RICE CRACKERS PLAIN

VITA-WEAT RICE CRACKERS BARBECUE

VITA-WEAT RICE CRACKERS SWEET CHILLI & SOUR CREAM
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©

CELLokasi PT Arnott’s Indonesia di Pekanbaru

(s}]

Di indonesia pabrik dan kantor utama PT Arnott’s berada di Jl. Hj.

dio y

o Wahabaffan No.8, Bekasi 17132. Lokasi ini cukup straategis mengingat
gletaknya tidak jauh dari Jakarta atau hanya berjarak 4 km dari perbatasan
zJakarta Timur. Disamping itu kebutuhan bahan baku untuk proses produksi
ijuga mudah dipenuhi karena lokasi perusahaan yang cukup strategis dan relatif

@ mudah dijangkau.
i

Di pekanbaru Arnott’s memulai kegiatan bisnisnya di Pekanbaru pada

H e

c tahun 1998, pada saat itu PT. Arnott’s Pekanbaru bernampung di PT.Selatan

2

Jaya sebagai distributor mereka, dan mulai pada tahun 2010 mereka pindah ke
PT.Anugerah Jaya yang beralamat di jalan Soekarno-Hatta terletak di

pergudangan Avian Block A 24-25.

D. Struktur Organisasi Perusahan

Seperti halnnya perusahaan lain PT.Arnott’s juga memiliki struktur
organisasi yang berfungsi untuk mendukung jalannya perusahaan. Adapun

bentuk organisasi Arnott’s kendali perusahaan berada pada Presiden Direktur

TWe[s] 3)e31S

.Sebagai pucuk pimpinan dan pelimpahan tugas kepada bawahan melalui

Tun 2

manajer departemen,kemudian dari masing-masing departemen diteruskan

kepada staf serta karyawan. Adapun sebagian dari bagian organisasi memiliki

A3JISI9A

tugas dan wewenang serta tanggung jawab sebagai berikut :
1. Presiden Direktur
a. Menentukan kebijakan perusahaan secara menyeluruh
b. Mengarahkan kegiatan yang dilaksanakan oleh bawahan untuk mewujudkan

tujuan yang telah disepakati perusahaan.

nery wisey JrreAg uej[ng jo
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Merupakan pucuk piminan tertinnggi di dalam perusahaan, dimana
mempunyai kuasa penuh dan bertanggung jawab atas maju atau
mundurnya perusahaan.

Mengadakan kordinasi yang tepat dari semua direktur guna menjamin
kelancaran organisasi melalui pertanggungjawaban masing-masing

direktur.

Direktur Finance

o

b.

d.

Menyelenggarakan perencanaan dan pengawasan sistem keuangan,
sistem akuntansi dan administrasi.
Melakukan administrasi tertib.

Menjamin terciptannya pengawasan internal perusahaan.

Direktur Marketing

a.

Menyelenggarakan perencanaan, pengordinasian,pelaksanaan dan
pengawasan secara efektif dan sesuai dengan kebijakan pokok yang
ditentukan oleh presiden direktur.

Merumuskan strategi dan program pemasaran. Mengawasi pelaksanaan
untuk pencapaian target yang telah ditentukan.

Memantau dan menganalisa keadaan ekonomi dan pasar,baik dalam
maupun luar negeri, agar dapat mempertimbangkan kemungkinan
pengembangan pasar atau produk yang dihasilkan.

Melakukan negosiasi dengan pembeli dalam membuat kontrak

penjualan ekspor.
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5.
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f.
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Menerima informasi dari pengiriman mengenai kebutuhan kuota yang
dimliki perusahaan.
Bekerjasama dengan bagian pemasaran dalam menyusun target

penjualan.

Direktur Sales

a.

Mengamati dan mengikuti secara langsung kondisi dan perkembangan
pasar,

Harga dan promosi, baik produk sendiri maupun produk saingan.
Memeriksa kredit langganan dan pengiriman barang ke para
pelanggan.

Bekerjasama dengan bagian pemasaran dalam menyusun target
penjualan.

Mengadakan kunjungan secara periodik ke pelanggan dan wilayahnya,
guna mengetahui langsung kegiatan pesaing dan menjalin hubungan

baik dengan pelaanggan.

NSM (National Sales Manager)

a.

b.

=

Bertanggung jawab kepada Direktur Utama.

Mengelola dan mengembangkan kegiatan penjualan nasional.
Mengkoordinir dan memonitor aktivitas penjualan nasional.
Mengotorisasi surat keputusan mengenai konsumen, harga jual, dan

pemberian kredit atau syarat penjualan.
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RSM (Regional Sales Manager)

a.

b.

e.

Menyusun program Kkerja regional management
Melaksanakan program kerja

Mengaktifkan kerja sama antara daerah
Melakukan promosi dan pemasaran wilayah

Memperoleh kesepakatan investasi

ASM (Area Sales Manager)

a.

Memonitor perolehan order serta merangkumkan peramalan untuk
memastikan kapasitas produksi terisi secara optimal.

Memonitor jumlah stok seluruh Dept. Pemasaran untuk memastikan
umur stok perusahaan tidak melebihi target yang telah ditentukan.
Menganalisa dan mengembangkan strategi marketing untuk
meningkatkan jumlah pelanggan dan area sesuai dengan target yang
ditentukan.

Menganalisa dan memberikan arah pengembangan desain & warna,
untuk memastikan pengembangan produk sesuai dengan kebutuhan
pasar.

Melakukan evaluasi kepuasan pelanggan dari hasil survei seluruh sales
team untuk memastikan tercapainya target kepuasan pelanggan yang
ditentukan.

Menerapkan budaya, sistem, dan peraturan dalam perusahaan serta
menerapkan manajemen biaya, untuk memastikan budaya perusahaan

dan sistem serta peraturan dijalankan dengan optimal.
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ASS (Area Sales Supervisor)

a.

Mengkoordinir tim penjualan, agar dapat meningkatkan tingkat
penjualan dan apakah penjualan sesuai dengan target.

Membantu tim sales dan memberikan pelatihan dalam mencari,
melayani dan memaintain konsumen.

Membantu mengatasi permasalahan tim sales dan ikut melakukan atau
mendampingi presentasi tim sales jika diperlukan.

Membuat strategi-strategi penjualan dan mensosialisasikan kepada tim
sales.

Memberikan laporan penjualan tim sales baik itu mingguan bulanan
atau tahunan.

Memonitoring penjualan dan pembayaran customer dari tim sales.
Menentukan pemberian diskon produk kepada tim sales dengan
persetujuan dari Manajer Pemasaran atau Direktur Pemasaran terlebih
dahulu.

Mensosialisasikan dan memberitahu informasi mengenai penjualan

yang baru kepada tim sales.

" Nama Pimpinan dan Karyawan PT Arnott’s Indonesia

Richard Greg (Presiden Direktur)

Basuki (Direktur penjualan )

Saiful Bahri (National Sales Manager)

Sunaryo ( Regional Sales Manager)

Imam Supii ( ASM South)
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S

Anwar Hakim (ASM North )

~

M. Rasyid (ASS Padang)

o

Agong (ASS Palembang)

©

Herbet (ASS Jambi)

[uy
o

. Novera (ASS Lampung)

—

. Naga Basri (ASS Medan )

[y
N

. Sukardi (ASS Pekanbaru)

-
w

. Yana. S (ASS Batam )

nelry exsns Nin !jlw eidio yeHq @

[EEN
ESN

. Nazra (ASS Aceh)

=
(€]

. Laha Nst (ASS Lhokseumawe)

16. Isammudin (ASS Siantar )

F. Visi dan Misi PT Arnott’s
Visi

Tujuan kami adalah untuk membuat makanan yang sesugguhnya yang
benar-benar baik untuk masyarakat, kami dipercaya untuk meyajikan

makanan dan minuman yang baik, jujur, asli dan penuh rasa. Dibuat dengan

() dTWe[s| 3jels

bahan bahan yang ditanam dan disiapkan, dimasak dan dipanggang dengan

kasih. Untuk orang-orang yang mencintai produk kami, dan sesuai dengan

JAIU

A3rsa

‘keseharian dan tubuh mereka dan memberi kasih ke jiwa mereka
Misi

Nilai-nilai kami adalah hati dan jiwa organisasi kami, mereka
mewakili perusahaan kami dan orang-orang kami. Kami percaya akan Nilai-

Nilai dan perilaku yang menyertainya yang mengajukan ajakan bertindak

nery wisey JrreAg uej[ng jo
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yang jelas dan sederhana dalam usaha tanpa henti untuk tumbuh dan

Z
©
>
o
=
g
© Hak cipta milik UIN Suska Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
U_\/I Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
u__.-...l 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
ﬂf hm a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
I/_._\_n_ b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

SR S 2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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=

o LANDASAN TEORI

©
Ax Harga

=

—1. Pengertian Harga

=

C  Harga dapat didefinisikan sebagai alat tukar, hal ini seperti yang
=z

¢» dikemukakan oleh William J. Stanton terjemahan Y. Yamanto bahwa
| o=

2 “harga adalah sejumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang)
2]

A yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk
Q

c

dan pelayanan yang menyertainya.®

Berdasarkan definisi tersebut maka harga merupakan jumlah uang yang
diperlukan sebagai penukar berbagai kombinasi produk dan jasa, dengan
demikian maka suatu harga haruslah dihubungkan dengan bermacam-
macam barang dan atau pelayanan, yang akhirnya akan sama dengan
sesuatu yaitu produk dan jasa. Hal ini seperti yang dikemukakan oleh E.
Jerome MC. Carthy terjemahan Gunawan H, bahwa harga adalah “Apa
yang dibebankan untuk sesuatu. Setiap transaksi dagang dapat dianggap
sebagai pertukaran uang, uang adalah harga untuk sesuatu.'’ Harga
ditetntukan oleh kemampuan penjual untuk menyediakan barang yang
ditawarkan kepada pembeli dan kemampuan pembeli untuk mendapatkan

barang tersebut dari penjual.*®

&G Uej[ng Jo AJISI2ATU) dTWR|S] d}e]S

2

R

nery wisesy juie

Wi

16 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran: Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: Graha Ilmu,

), h. 105

" 1bid., h. 105
'8 D. Rozalinda, Ekonomi Islam: Teori dan Aplikasinya pada Aktivitas Ekonomi, (Jakarta:

ali Pers, 2014), h. 160
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2. Strategi Penetapan Harga

Di dalam beberapa perusahaan, harga berperan dominan dalam
pemasaran stratejik. Secara taktik, penetapan harga dimaksudkan adalah
untuk menangkap nilai atau value apa saja yang dimungkinkan. Sebagi
peran stratejik yang penting dalam perusahaan khususnya pemasaran,
mana penetapan harga merupakan pilihan stratejil atas sasaran pasar,
strategi pemposisian, penetapan produk (terkait kualitas dan fitur) serta
strategi pendistribusian.

Penetapan harga merupakan bagian penting dari strategi
pemposisian, sehingga pelaksanaan keputusan harga membutuhkan
koordinasi dengan keputusan-keputusan untuk seluruh komponen
pemposisian. Dengan pandangan tersebut, maka perspektif harga
membutuhkan pemahaman tentang bagaimana pelaksanaan penetapan
harga memandang dan memahami pelanggan. Sehingga penetapan harga
haruslah dikaitkan dengan strategi produk, strategi distribusi dan strategi
promosi.

Penetapan harga sering juga dikaitkan dengan upaya harga
promosi, dimana pemeberian harga diskon dimaksudkan agar pelanggan
merasa bahwa produk itu berharga murah. Permasalahan yang sering
dihadapi adalah penetapan besarnya diskon harga yang diberikan, sehingga
pembeli dapat merasa bahwa diskonnya besar. Dengan demikian,
diharapkan pembeli akan tergugah untuk membeli produk itu. Tentunya

hal ini berdampak pada besarnya biaya advertensi dan store sign.
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Perbandingan harga dalam jarak harga yang bedanya kecil, sering

digunakan untuk menarik pembeli dan hal ini sering ditemui dalam

penetapan harga untuk menarik pembeli di pasar swalayan.

Tujuan Penetapan Harga

Tujuan penetapan harga secara umum Yyang dilakukan pada

perusahaan-perusahaan diantarannya:

a.

=

Untuk bertahan hidup

Pada hal ini tujuan penetuan harga serendah mungkin dengan
maksud supaya produk atau jasa yang dipasarkan laku di pasaran,
dengan catatan harga murah tetapi masih pada situasi yang
menguntungkan.
Untuk Memaksimalkan Laba

Tujuan dari penentuan harga dengan berharap penjualan dapat
meningkat sehingga keuntungan dapat ditingkatkan, penentuan harga
umumnya bisa dilakukan dengan harga murah atau mahal.
Untuk Memperbesar Market Share

Penetapan harga dengan harga yang lebih murah dengan
harapan jumlah konsumen meningkat dan diharapkan pula koonsumen
beralih pada produk yang ditawarkan.
Mutu Produk

Mutu produk bertujuan untuk memberikan sebuah kesan bahwa
produk yang ditawarkan memiliki kualitas yang bagus ataupun lebih

tinggi dari kualitas pesaing. Hal ini biasanya dilakukan dengan cara
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menaikan harga, karena masih ada persepsi bahwa harga yang tinggi
tentu memiliki kualitas yan tinggi pula.
e. Karena Pesaing
Penentuan harga dalam hal ini mempunyai tujuan supaya harga
yang telah ditetapkan tidak lebih besar dari harga pesaingnya.
Dengan ditetapkannya harga diharapkan mampu memberikan
pendapatan bagi perusahaan terkait produk maupun jasa yang ditawarkan

kepada pembeli/konsumen.

nery eysns Nin Y!iw eydio yeHq @

4. Variabel Harga

Harga merupakan penentuan dari suatu produk yang merupakan
titik pertemuan dari produk yang ditawarkan dengan permintaan akan
produk yang dimaksud. Metode penentapan harga merupakan suatu
keputusan yang penting di dalam pemasaran dari suatu produk.

Harga digunakan dalam berbagai cara dalam strategi penetuan
posisi program pemasaran. Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari
penetapan strategi harga adalah sebagai berikut.™
a. lIsyarat bagi pembeli. Harga merupakan alat komunikasi dengan

pembeli. Harga mungkin dipergunakan untuk memposisian merek
sebagai produk bermutu tinggi atau sebaliknya, untuk mengejar

persaingan langsung dengan merek-merek lain.

2

9 Amirullah Imam Hardjanto, Pengantar Bisnis, Ed. I, (Yogyakarta: Penerbit Graha IImu,
), hal. 145

nery wisey gaekg uejng yo A3IsraArun) d1we[sy ajeis
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b. Instrument persaingan. Harga merupakan suatu cara yang tepat untuk
meyerang persaingan atau kemungkinan lain, untuk memposisikan
suatu perusaan di luar persaingan langsung.

c. Memperbaiki kinerja keuangan. Harga dan biaya menentukan kinerja
keuangan. Strategi penetapan harga dinilai berdasarkan dampak yang
mungkin ditimbulkannya terhadap neraca keuangan perusahaan
tersebut, baik dalam jangka pendek maupun jangka panjang.

d. Pertimbangan bauran pemasaran. Peran harga kerap kali tergantung
pada bagaimana variabel-variabel lain digunakan dalam bauran
pemasaran, misalnya, harga dapat digunakan sebagai insentif bagi
anggota-anggota saluran dan armada penjualan.

Dalam menetapkan besarnya harga yang ditetapkan pada sebuah
produk, manajemen perlu mempertimbangkan beberapa faktor, baik faktor
internal, seperti sasaran pemasaran, strategi bauran pemasaran, biaya, dan
pertimbangan organisasi, maupun faktor eksternal, seperti sifat pasar dan
permintaan, persaingan, faktor-faktor lingkungan yang lain, misalnya

ekonomi dan pemerintah.

Bg'Potongan Harga
-t

2]
Ef 1. Pengertian Potongan Harga

nery wisey JrreAg uej[ng jo

Potongan harga merupakan salah satu strategi bisnis yang
diterapkan oleh para pelaku bisnis. Strategi potongan harga diberlakukan

dengan tujuan utama perputaran uang perusahaan tetap terjaga. Perputaran
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uang yang dinamis, perusahaan dapat membiayai biaya operasional dan
biaya tenaga kerja.

Transaksi perdagangan selalu melibatkan dua pihak yaitu pihak
pembeli sebagai pihak penerima barang dan penjual sebagai pihak yang
menyerahkan barang. Sebelum transaksi terjadi kedua belah pihak harus
mencapai kesepakatan mengenai harga dari barang-barang yang
diperjuabelikan beserta sayarat-syarat lainnya, termasuk didalamnya
mengenai diskon. Diskon merupakan salah satu cara yang digunakan
perusahaan untuk menarik minat pembeli untuk melakukan transaksi
pembelian.

Menurut Carthy yang dikutip oleh Arif Isnaini, definisi potongan
harga atau diskon merupakan pengurangan dari harga daftar yang yang
diberikan oleh penjual kepada pembeli yang juga mengorbankan fungsi
pemasaran atau menyediakan fungsi tersebut untuk dirinya sendiri
potongan harga dpat menjadi alat yang bermanfaat dalam perencanaan
strategi pemasaran.”

Menurut Sigit yang dikutip oleh Arif Isnaini menyebutkan
potongan merupakan pengurangan terhadap harga yang telah ditetapkan.
Hal tersebut dikarenakan pembeli memenuhi syarat yang telah
ditetapkan.”

Soemarso juga menjelaskan bahwa potongan penjualan atau

potongan tunai (cash discount) adalah potongan harga yang diberikan

nery wisey JijeAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR]S] d}e)S

22 Arif Isnaini, Model dan Strategi Pemasaran, (Makassar: Ntp Press, 2005), h. 89
Ibid., h. 90



‘nery e)sng Njn uizi edue) undede ynuaq wejep Ul siny eAley yninjas neje ueibegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnBusw Buelte|iq 'z

AVTE ¥ISNS NIN
o0}

‘nery eysng NN Jelem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uedynbuad g

‘yejesew njens uenelun neje yiuy uesiinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw eAiey uesijnuad ‘uenauad ‘ueyipipuad uebuiuaday ynjun eAuey uednbusd ‘e

JJaguins ueingaAusw uep ueywniuesusw eduey U siny eAley ynines nele uelbeqges dinbuaw Bueleq “|

Buepun-Buepun 1Bunpuig e3d1D deH

nery eysns Nin Y!iw eydio yeHq @

40

apabila pembayaran dilakukan lebih cepat dari jangka waktu kredit.?
Dijelaskan lagi oleh Simamora bahwa potongan penjualan tersebut adalah
potongan tunai (cash discount) yang ditawarkan kepada para pelanggan
yang membeli barang-barang dagangan secara kredit.?

Berdasarkan beberapa pengertian di atas maka dapat diperoleh
pengertian bawa potongan harga atau diskon adalah potongan harga yang
diberikan kepada pembeli dengan harga yang telah ditetapkan yang
biasanya merupakan strategi dalam promosi. System potongan harga atau
diskon sering digunakan oleh penjual dalam meningkatkan penjualannya
karena dengan adanya potongan harga atau diskon yang sangat menarik
minat pembeli untuk mendapatkan barang yang dibutuhkan.

Jenis-Jenis Potongan Harga

Sebagian besar perusahaan akan mengubah harga dasar mereka
unuk memberikan penghargaan kepada para pelanggan untuk berbagai
tindakan seperti pembayaran lebih awal, pembelian dalam jumlah besar,
dan pembelian pada masa sepi. Berikut jenis-jenis potongan harga atau
diskon:**

a. Diskon Tunai
Diskon tunai adalah pengurangan harga bagi pembeli yang

melunasi dengan segera utang mereka. Contoh yang khas bagi pembeli

z(t;ueq]ng JO AJISIdATU() DTWR][S] 3)¥1S
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22 Soemarso, Akuntansi Suatu Pengantar, Buku I, Ed. 5, (Jakarta: Salemba Empat, 2015),

2 Henry Simamora, Akuntansi Basis Pengambilan Keputusan Bisnis, (Jakarta: Salemba

Empat, 2000), h. 154
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industrial adalah, “2/10, net 30”, yang berarti pembayaran jatuh tempo
dalam 30 hari tetapi pembeli dapat memperoleh pengurangan 2%
dengan membayar tagihan tersebut dalam sepuluh hari. Diskon itu
harus diberikam kepada semua pembeli yang memenuhi syarat
tersebut. Diskon seperti itu umumnya dijumpai dalam banyak imdustri
dan bertujuan untuk meningkatkan likuiditas penjual dan mengurangi
biaya pengumpulan piutang dan piutang macet.
Diskon Kuantitas

Diskon kuantitas adalah pengurangan harga bagi pembeli yang
membeli dalam jumlah besar. Diskon kuantitas harus ditawarkan
secara merat kepada semua pelanggan dan tidak boleh melebihi
penghematan biaya penjual yang disebabkan oleh penjualan dalam
jumlah besar. Penghematan tersebut mencakup pengurangan
pengeluaran penjualan, persediaan, dan transportasi. Mereka dapat
ditawarkan pada basis non kumulatif (berdasarkan jumlah unit yang
ditempatkan) atau basis kumulatif (berdasarkan jumlah unit yang
dipesan selama periode tertentu). Diskon memberikan insentif kepada
pembeli untuk lebih banyak memesan dari satu penjual tertentu
daripada membeli dari banyak sumber atau penjual.
Diskon Fungsional

Diskon fungsional (disebut juga diskon perdagangan)
ditawarkan oleh pemanufaktur kepada anggota saluran perdagangan

jika mereka bersedia melaksanakan fungsi-fungsi tertentu, seperti
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penjualan, penyimpanan, dan pencatatan. Pemanufaktur mungkin akan
menawarkan diskon fungsional yang berbeda kepada saluran
perdagangan yang berbeda karena perbedaan fungsi mereka, tetapi
pemanufaktur harus menawarkan diskon fungsional yang sama dalam
setiap saluran perdagangan.
Diskon Musiman

Diskon musiman adalah pengurangan harga bagi pembeli yang
membeli barang dagang atau jasa yang tidak musimnya lagi. Diskon
musiman mengijinkan pnjual mempertahankan manfaat produksi
selama satu tahun. Pesawat terbang dan hotel memberikan diskon

musiman untuk mendorong penggunaan selama periode musim sepi.

3. Tujuan Potongan Harga

Tujuan diadakannya potongan harga atau diskon menurut

Nitisemito yang dikutip oleh Arif Isnaini adalah:*

a. Mendorong pembeli untuk membeli dalam jumlah yang besar sehingga

volume penjualan diharapkan akan bisa naik. Pemberian potongan
harga akan berdampak terhadap konsumen, terutama dalam pola
pembelian konsumen yang akhirnya juga berdampak terhadap volume
penjualan yang diperoleh perusahaan.

Pembelian dapat dipusatkan perhatiannya pada penjualan tersebut,
sehingga hal ini dapat menambah atau mempertahankan langganan

penjual yang bersangkutan.
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c. Merupakan sales service yang dapat menarik terjadinya transaksi

pembelian.

4. Faktor Terjadinya Potongan Harga

Ada beberapa faktor yang menyebabkan perusahaan memberikan
potongan harga kepada produk yang dijualnya. Menurut Bukhari Alma ada
beberapa hal yang menyebabkan dilakukannya pemberian potongan harga
kepada konsumen, yaitu:?°
a. Konsumen membayar lebih cepat dari waktu yang telah ditetntukan.

b. Pembelian dalam jumlah besar.
c. Adanya perbedaan timbangan.

Sedangkan menurut  Djasmin Saladin ada beberapa alasan

perusahaan memprakarsai pemotongan harga, yaitu:*’
a. Kelebihan kapasitas
b. Merosotnya bagian pasar akibat makin ketatnya persaingan

c. Untuk mengunggulkan pasar melalui biaya yang lebih rendah.

Penjualan

1. Pengertian Penjualan

Penjualan merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk mempertahankan bisnisnya untuk berkembang dan
untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan. Penjualan

adalah kegiatan yang terkait proses produksi, finansial, sumber daya
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manusia, riset dan pengembangan dan seterusnya sehingga tidak mungkin
penjualan yang berhasil tidak disinergikan dengan aspek lainnya dalam
perusahaan.

Menurut Swasth mengemukakan “Penjualan adalah ilmu dan seni
mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk mengajak orang
lain agar bersedia membeli barang/jasa yang ditawarkan”.”®

Penjualan merupakan tujuan dari pemasaran artinya perusahaan
melalui departemen/bagian pemasaran termasuk tenaga penjualannya akan
berupaya melakukan kegiatan penjualan untuk menghabiskan produk yang
dihasilkan.

Artinya pentingnya penjualan dala konteks pemasaran begitu urgen
untuk dibicarakan dan didiskusikn karena dapat menentukan keberhasilan
dalam kegiatan pemasaran, walaupun fungsi penjualan hanya merupakan
salah satu dari kegiatan pemasaran. Keberhasilan dalam program
pemasaran sangat ditunjang oleh penjualan. Artinya penjualan memegang
posisi sentral untuk meraih keberhasilan. Penjualan diartikan dalam artian
positif dan mencapai tujuan yang diinginkan seseorang atau perusahaan.
Penjualan yang dilakukan secara positif memberikan efek jangka panjang
dan dapat mempertahankan eksistensi usaha di masa yang akan datang.
Dengan demikian penjualan dalam artian ini harus dipertahankan dan
dikembangkan secara baik yang dapat dipraktekkan stiap inividu atau

perusahaan dan membawa dampak positif pula terhadap perkebangan
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usaha. Seorang penjual yang sukses, selalu berpedoman kepada nilai-nilai
dan norma-norma yang berlaku agar pembeli tidak merasa tertipu dalam
melakukan pembelian.
Tujuan Penjualan

Menurut Swastha dan Irawan bahwa perusahaan, pada umumnya
mempunyai tiga tujuan umum dalam penjualannya, yaitu:*
a. Mencapai volume penjualan tertentu
b. Mendapatkan laba tertentu
c. 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.
Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut
Swastha dan Irawan adalah sebagai berikut:*
a. Kondisi dan kemampuan penjual

Disini penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat
berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk maksud

tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting yang
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sangat berkaitan dengan jenis dan Kkarakteristik barang yang
ditawarkan, harga produk dan syarat penjualan.

Kondisi pasar

Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu diperhatikan adalah
jenis pasar, kelompok pembeli, daya belinya, frekuensi pembelinya,
keinginan dan kebutuhannya.

Modal

Untuk memperkenalkan barang kepada pembelinya maka penjual
memerlukan sarana serta usaha seperti: alat transportasi, tempat
peragaan baik di dalam perusahaan maupun di luar perusahaan, usaha
promosi, dan sebagainya. Dan semua ini hanya dapat dilakukan oleh
penjual apabila memiliki sejumlah modal yag diperlukan untuk
melaksanakan maksud tersebut.

Kondisi organisasi perusahaan

Biaya di dalam perusahaan besar masalah penjualan ditangani oleh
bagian penjualan yang dipegang orang-orang tertentu/ahli dibidang
penjualan. Lain halnya perusahaan kecil, masalah penjualan ditangani
oleh orang yang juga melakukan fungsi-fungsi lain.

Faktor lain

Faktor-faktor lain, seperti: periklanan,peragaan, kampanye pemberian
hadiah, sering mempengaruhi penjualan.

Untuk sukses dalam meningkatkan omzet penjualan, maha harus

dilaksanakan dengan kemauan dan kemampuan yang memadai. Selain itu,
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harus memperhatikan pula faktor-faktor lain, menurut Basu Swastha dan
Irawan seperti: “modal yang diperlukan, kemampuan merencanakan dan
membuat produk, kemampuan menentukan tingkat harga yang tepat,
kemempuan memilih penyalur yang tepat, kemampuan menggunakan
cara-cara promosi yang tepat dan unsur penunjang lainnya”.31

Disinilah  faktor-faktor di atas harus mendapat perhatian
sepenuhnya, agar omzet penjualan yang ditargetkan perusahaan dapat
tercapai. Untuk meningkatkan permintaan maka perusahaan harus
melakukan kegiatan penjualan. Penjualan merupakan fungsi yang
memegang peranan penting dalam bidang pemasaran, karena betapapun
lancarnya suatu proses jika fungsi penjualan gagal, maka kelangsungan
hidup perusahaan tidak akan terjamin. Oleh karena itu fungsi penjualan
merupakan standar maju mundurnya suatu perusahaan.
Omzet Penjualan

Pengelolaan perusahaan dewasa ini semakin memerlukan
profesionalisme  seiring dengan tantangan perusahaan  dalam
berkompetensi dengan perusahaan-perusahaan lain. Tingkat volume
penjualan yang merupakan tujuan daripada konsep pemasaran, artinya laba
itu dapat diperoleh dengan menjual produk kepada konsumen. Dengan
laba perusahaan maka perusahaan dapat memperkuat posisinya di dalam
membina kelangsungan hidupnya. Sehingga perusahaan lebih leluasa

dalam menyediakan barang/jasa yang dapat memberikan tingkat kepuasan
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yang lebih besar kepada konsumennya serta dapat memperkuat kondisi
perekonomian secara keseluruhan. Untuk mencapai hal itu pihak
perusahaan harus menyediakan serta menjual barang/jasa yang paling
sesuai dengan kebutuhan konsumen. Dengan harga yang dapat dijangkau
tapi juga tidak merugikan bagi pihak produsen. Artinya, dengan harga
yang layak sehingga masing-masing pihak mendapat manfaat dan
keuntungan.

Dengan demikian sasaran penjualan dalam menjalankan tugas
pokok serta dalam mencapai tujuan sebagai unit usaha adalah
meningkatkan volume penjualan. Hal ini merupakan sumber pendapatan
bagi perusahaan, dan penjualan merupakan salah satu kegiatan dalam
pemasaran. Dengan kata lain sasaran utama dari pemasaran adalah untuk
memperoleh peningkat volume penjualan dari waktu ke waktu dalam
periode tertentu.

Omzet penjualan adalah jumlah uang hasil penjualan barang
(dagangan) tertentu selama suatu masa jual. Omzet adalah nilai transaksi
yang terjadi dalam hitungan waktu tertentu, misalnya harian, mingguan,
bulanan, tahunan. Omzet bukan nilai keuntungan, juga bukan nilai
kerugian. Nilai omzet yang besar dengan nilai keuntungan yang kecil atau

terjadi kerugian adalah bukti ketidakefisienan manajemen dan sebaliknya.
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D. Pandangan Ekonomi Islam Tentang Potongan Harga

Istilah potongna harga atau diskon pada awalnya belum dikenal di
kalangan fugaha dalam kitab-kitab mereka, akan tetapi istilah yang dikenal
mereka untuk menunjuk pengertian potongan harga atau diskon adalah Al-
Hattmin al-tsaman atau al-naqis min al-tsaman yaitu penurunan harga atau
pengurangan harga. Salah satu kategori jual beli berdasarkan prinsip
perbedaan harga jual dan harga beli adalah akad bai’al-muwada’ah.

Bai’ al-muwada’ah adalah jual beli dimana penjual melakukan
penjualan dengan harga yang lebih rendah dari pada harga pasar atau
dengan potongan. Penjualan semacam ini biasanya hanya dilakukan untuk
barang-barang atau aktiva tetap yang nilai bakunya sudah sangat rendah.*
Bai’ al-muwada’ah sering juga disebut dengan Bai’ al-wadi’ah yang secara
bahasa adalah kerugian. Secara istilah wadi’ah berarti menjual barang
dengan harga yang lebih rendah daripada harga beli dan pembeli diberi
tahu tentang harga belinya.

Mengenai harga awal dari barang yang akan dikenai potongan
harga atau diskon tidak boleh bertentangan dengan kondisi barang yang
ada. Karena apabila bertentangan maka termasuk ke dalam kategori riba,

sebagaimana firman Allah Swt dalam al-qur’an bahwa:
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5 i 1250 Lot a3
Artinya: “Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan
lantaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang
demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat),
Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padalah Allah
telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba”. (QS. Al-

Bagarah: 275).%

Hukum jual beli potongan harga atau diskon sendiri adalah
diperbolehkan selama tidak membawa kepada hal yang diharamkan seperti
penipuan terhadap konsumen, menimbulkan mudharat kepada orang lain
dan lain sebagainya.

Seperti yang terdapat pada dalil-dalil berikut ini:

a. Firman Allah QS an-Nisa’ (4) : 29

2.0 ; 5 ,
o
s

C;j’sig\ﬁ\;dbﬂbrsﬁur&_—da [[HESNERNE \s‘-u,w\“\.g.s\._:
s 2y 58 1 81 222 G ¥ 2 05 o B35

Artinya: “Hai orang yang beriman! Jangan kalian saling memakan
(mengambil) harta sesamamu dengan jalan yang batil,
kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan
sukarela di ataramu...”

™

b. Hadits
“Dari Abu Said berkata: Rasulullah Saw bersabda: Sesungguhnya jual

beli itu didasarkan suka sama suka”.

c. Kaidah Figh:

1e£g uej[ng Jo AJISIIATU() dDTWIR]S] 3}e}S

% Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: Mizan Publising

Hetise, 2010), H. 47

Nery wisey

34 Ibid,H. 83
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“Pada dasarnya, semua bentuk muamalah boleh dilakukan kecuali ada
dalili yang mengharamkannya”.

Oleh karena itu sistem potongan harga atau diskon harus terlepas

dari beberapa faktor yang diharamkan sebagai berikut:

a. Haram Dzatnya

Transaksi dilarang karena objeknya terlarang. Misalnya, Khamr,
bangkali, babi, dan lainnya. Dengan demikian jika terjadi transaksi jual
beli barang-barang haram tersebut dengan akad muwadla’ah, secara
otomatis transaksi ini menjadi haram. Nabi Shallallahu alaihi wasallam

bersabda:

%

sty i sealy i o e g dh gy

“Sesungguhnya Allah dan Rasul-Nya mengharamkan jual beli khamer,
bangkai, babi dan patung”.

Haram selain Dzatnya
Transaksi dianggap terlarang meski objeknya tidak haram dikarenakan
melanggar prinsip “An Taradin Minkum” dan prinsip “La Tazhlimuna
wa la Tuzhlamuna”. Praktik-praktik yang melanggar prinsip tersebut
diantaranya:
1) Tadlis
Tadlis adalah transaksi yang mengandung suatu hal yang tidak
diketahui oleh salah satu pihak. Setiap transaksi dalam islam harus
didasarkan pada prinsip kerelaan antara kedua belah pihak, mereka

harus mempunyai informasi yang sama sehingga tidak ada pihak
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yang merasa ditipu/dicurangi karena ada sesuatu yang tidak

diketahui.®

Ada 4 (empat) hal dalam transaksi tadlis yaitu:

a) Kuantitas, mengurangi takaran

b) Kualitas, menyembunyikan kecacatan barang

c) Harga, memanfaatkan ketidaktahuan pembeli akan harga pasar

d) Waktu, menyanggupi waktu pengiriman yang didasari tidak
akan sanggup memenuhinya.

Dalam keempat bentuk tadlis tadi, semuanya bersifat
melanggar prinsip rela sama rela (‘an taradlin minkum). Keadaan
rela sama rela yang dicapai bersifat sementara yakni sementara
pihak yang ditipu belum sadar. Disaat yang ditipu telah sadar
bahwa dirinya tertipu, maka ia pasti tidak merasa rela.

Rasulullah Saw juga telah memperingatkan untuk
menjajakan barang dagangan dengan memilah jenis barang
berdasarkan kualitas dengan menetapkan harga sesuai dengan
kualitas barang. Tidak boleh ada kualitas dan harga barang yang
ditutupi. Semuanya berdasarkan harga yang wajar sesuai dengan
kualitas barang.

Najasy
An-Najasy dalam pengertian etimologis bermakna: al-

Itsarah, yaitu menggerakkan. Yang diambil dari kata: najasytu

nery wisey JrreAg uej[ng yo AJISIdAIU() dIWR]S] 3}e}§

% Rachmat Syafe’i, Figih Muamalah, (Bandung: Pustaka Setia, 2000), h. 14
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ash-shaida idza atsartuhu (aku menghalau hewan buruan apabila
aku menggerakkan/mengejutkannya). Sedang dalam pengertian
teminologis adalah: (ketika) seseorang menambah harga pada suatu
barang, namun ia tidak membutuhkan barang tersebut dan tidak
ingin membelinya; ia hanya ingin harganya bertambah, dan akan
menguntungkan pemilik barang.

Salah satu bentuk dari najasy adalah: iklan dengan
menggunakan media visual, audio, atau pun cetak, yang
didalamnya disebutkan kelebihan-kelebihan barang yang
dipromosikan, padahal kelebihan-kelebihan tersebut itu tidak
sesuai dengan realita sesungguhnya. Demikian juga, meninggikan
harga barang untuk menunjukkan bahwa barang tersebut
“berkelas” padahal tidak demikian realitanya, dengan harapan agar
pembeli mau mengadakan transaksi.

Gharar

Gharar secara bahasa berarti khatar (resiko, berbahaya),
dan taghrir berarti melibatkan diri dalam sesuatu yang gharar.
Dikatakan gharrara binafsini wa malihi taghriran berarti
‘aradahuma lilhalagah min qhairi ‘an ya'rif (jika seseorang
melibatkan diri dan hartanya dalam wilayah gharar maka itu
berarti keduanya telah dihadapkan kepada suatu kebinasaan yang

tidak diketahui olehnya).
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Gharar mencakup dua bentuk. Pertama, keragu-raguan dan
kebimbangan, yakni keragu-raguan dan kebimbangan antara
keberadaan dan keberhasilan objek jual beli dengan ketiadaannya.
Kedua, ketidaktahuan, yakni sesuatu yang tidak diketahui sifat,
ukuran, dan lain-lainnya. Gharar dikategorikan dan dibatasi
terhadap sesuatu yang tidak dapat diketahui antara tercapai dan
tidaknya suatu tujuan, dan tidak termasuk didalamnya hal yang
majhul (tidak diketahui). Seperti definisi yang dipaparkan oleh Ibn
Abidin yaitu,”gharar adalah keraguan atas wujud fisik dari obyek
transaksi”.

Dalam sistem jual beli gharar ini terdapat unsur memakan
harta orang lain dengan cara batil. Padahal Allah melarang
memakan harta orang lain dengan cara batil sebagaimana tersebut

dalam firman-Nya:

2% 0 - o 8 B 2w - //’E aH} Z/ 7
AT TG s sl s SIS e Y
R LT APRRN IR T S S PR
B 5,455 250 YL LT3 s & Tl
Artinya: “Dan janganlah sebagian kamu memakan harta
sebahagian yang lain di antara kamu dengan jalan yang
batil dan (janganlah) kamu membawa (urusan) harta itu
kepada hakim, supaya kamu dapat memakan sebahagian
daripada harta benda orang lain itu dengan (jalan
berbuat) dosa, padahal kamu mengetahui.” (QS. Al-

Bagarah: 188).%

H

gIJEJ

Nery wisey

% Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Bandung: Mizan Publising
ise, 2010), H. 29
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PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dan pembahasannya, maka penulis dapat

menarik suatu kesimpulan beberapa hal sebagai berikut ;

1.

no

Dari hasil penelitian penulis membuktikan bahwa potongan harga
berpengaruh terhadap omzet penjualan produk Good Time pada PT
Arnotts Pekanbaru. Berdasarkan analisis Kkofisien determinasi (R?)
menunjukan bahwa pengaruh variabel independen (Diferensiasi) adalah
sebesar 69%. Sedangkan sisanya sebesaar 31% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. Persamaan regresi yang
dipengaruhi yaitu Y= 3525475,157 + 6,613X atau Potongan Harga =
3525475,157 + 6,613 + e arti dari persamaan tersebut nilai konstanta (a)
sebesar 3525475. Artinya adalah jika potongan harga diasumsikan nol (0)
maka omzet penjualan bernilai 3525475. Nilai regresi potongan harga
sebesar 6,613. Artinya setiap peningkatan potongan harga sebesar 6,613
dengan variabel lain tetap. Dalam peritungan uji t statistic terlihat bahwa
variabel independen yaitu potongan harga berpengaruh signifikan terhadap
omzet penjualan produk Good Time pada PT Arnotts Pekanbaru.

Dalam pandangan islam semua aktivitas kehidupan perlu dilakukan
berdasarkan perencanaan yang baik. Perencanaan tidak lain memanfaatkan
“karunia Allah” Menurut tinjauan ekonomi islam potongan harga terhadap

omzet penjualan di PT Arnott’s Indonesia di Pekanbaru telah sesuai

65
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©

g dengan nilai-nilai Islam, Dalam hal ini PT Arnotss Pekanbaru memberikan
=

©  potongan harga jauh dari unsur Al-Ghabn al-Fahisy (penipuan atau
©

o kecurangan yang zalim),tadlis.

3

Bz Saran

=

= Berdasarkan kesimpulan-kesimpulan yang diambil berkaitan dengan
w

gpenelitian ini, maka penulis menyampaikan saran yang Kiranya dapat
i

® permanfaat bagi kemajuan kedepannya yaitu:

Py

nei

1, Dengan diketahuinya potongan harga berpengaruh secara signifikan
terhadap omzet penjualan PT Arnott’s Indonesia di Pekanbaru, maka
dengan demikian potongan harga di Arnott’s Indonesia di pekanbaru dapat
dikembangkan dan ditingkatkan dengan sebaik mungkin oleh pihak di PT
Arnott’s Indonesia di pekanbaru sehingga omzet penjualan produk di PT

Arnott’s Pekanbaru dapat meningkat .

no

Bagi pihak perusahaan (produsen) maupun konsumen agar selalu
memperhatikan rambu-rambu yang telah ditetapkan oleh syariat islam
dalam memproduksi, memasarkan, maupun dalam mengonsumsi suatu

barang atau produk .

nery wisey JireAg uej[ng yo AJISIdAIU() dTWR[S] 3}e}S
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= BIOGRAFI PENULIS
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Penulis bernama Gita Suci Carlinda, anak pertama dari

empat bersaudara yang lahir pada tanggal 13 November 1995

as diynbusw Buesejq 'L

dari pasangan ayahanda S. Pakpahan dan ibunda Upik Hasnah.
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= Dan memiliki tiga saudara bersaudara kandung yaitu Geri,
Q
c -
g8 Galang dan Gisel.
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% Penulis mengawali pendidikan tahun 2001 SDN 007 pekanbaru,
QO
Py,
%ulus tgfjun 2007, kemudian pada tahun 2007 penulis melanjutkan pendidikan SMP
= c
%\Iegeri 18 Pekanbaru dan lulus tahun 2010, pada tahun itu juga penulis melanjutkan
o
@oendidikan selanjutnya ke jenjang SMK Muhammadiyah Il Pekanbaru dan lulus pada
3
%ahun 2013.
Q
%’ Kemudian penulis melanjutkan pendidikan ke perguruan tinggi di Universitas
o
§Sultan Syarif Kasim Riau angkatan 2013 di fakultas Syariah dan Hukum mengambil
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