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ABSTRAK 

 

Syofyan Ali Lubis, (2024):Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Terhadap 

Persaingan Usaha Advertising Di Jalan 

Pangeran Hidayat Pekanbaru Menurut 

Perspektif Ekonomi Syariah.  

 

Seiring dengan kebutuhan suatu perusahaan untuk mempromosikan usaha 

yang dijalankan oleh perusahan tersebut, maka usaha periklanan atau advertising 

ini meningkat pesat di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru karena tempatnya yang 

sangat strategis, selain berada di tengah perkotaan dan juga di kelilingi oleh 

lembaga, organisasi, perusahaan, dan instansi pemerintah.dalam hal ini akan 

meningkatkan persaingan harga dan kualitas produk dalam usaha Advertising. 

Dalam ekonomi, persaingan atau kompetisi adalah bersaingnya para 

penjual yang sama-sama berusaha mendapatkan keuntungan, pangsa pasar dan 

jumlah penjualan. Harga (Price) dalam arti sempit menurut Kotler adalah jumlah 

yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi harga adalah jumlah 

semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari 

memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. Harga adalah satu-satunya 

elemen dalam bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan. Kualitas Produk 

(Product Quality) adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 

fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operasi dan 

perbaikan, serta atribut bernilai lainnya. 

Jenis Penelitian yang digunakan adalah Penelitian Kuantitatif. Penelitian 

kuantiitatif adalah jenis penelitian yang menggunakan analisis data berbentuk 

numeric atau angka, penelitian ini untuk menguji hipotesis atau teori dengan 

pengukuran variabel. Pengumpulan data dengan menggunakan instrument 

penelitian, analisi data statistic yang telah di tetapkan. 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa : (1) Ha1 diterima yang 

menyatakan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap persaingan usaha. 

Hal ini berdasarkan uji parsial (uji t) yang diperoleh nilai terhitung sebesar 2,550 

> ttabel 2,048. (2) Ha0 diterima yang menyatakan kualitas produk tidak 

berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap persaingan usaha. Hal ini 

berdasarkan uji parsial (uji t) yang diperoleh nilai terhitung sebesar -0,664 < t 

tabel 2,0484. (3) Ha3 diterima yang menyatakan harga dan kualitas produk secara 

bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap persaingan usaha. Hal 

ini berdasarkan uji simultan (uji f) yang diperoleh nilai terhitung sebesar 4,483 > f 

tabel 4,210. (4) Tinjauan ekonomi syariah tentang persaingan usaha advertising di 

Jalan Pangeran Hidayat kecamatan Pekanbaru Kota belum sesuai Ekonomi Islam, 

karena terdapat praktek persaingan usaha yang tidak sesuai dengan prinsip 

syariah. Dalam Islam persaingan yang diperbolehkan adalah persaingan secara 

positif yang tidak menghalalkan segala cara hanya untuk sekedar memenangkan 

persaingan. 

 

Kata kunci:  Harga, Kualitas Produk, Persaingan Usaha, Advertising, 

Ekonomi Syariah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A.  Latar Belakang Masalah 

Persaingan sebagai salah satu bentuk karakteristik utama dalam sistem 

ekonomi pasar, cenderung lebih disukai dari pada kondisi nonpersaingan/ 

ketiadaan persaingan. Persaingan usaha atau persaingan dari sudut ekonomi 

oleh Richard A. Billas dibedakan menjadi persaingan murni dan persaingan 

sempurna. Persaingan bisa bersifat murni dan sempurna, atau bisa juga 

bersifat murni tetapi tidak sempurna. 

Suatu persaingan disebut sebagai persaingan murni jika di pasar 

terdapat banyak perusahaan yang menjual produk yang identik sama. Produk 

dari banyak perusahaan tidak dapat dibedakan dari merek dagang ataupun 

label. Tiap-tiap penjual merupakan bagian yang sangat kecil jika dibandingkan 

dengan luas pasar, sehingga ia tidak dapat mempengaruhi harga. Jadi penjual 

dalam persaingan murni harus mengikuti harga di pasar. Harga ini ditentukan 

oleh interaksi antara penawaran industri dan permintaan industri.
1
 

Harga memegang peranan penting dalam terjadinya kesepakatan jual-

beli dari produsen ke tangan konsumen. Melalui penetapan harga, akan terlihat 

posisi kelayakan produk dari nilai ekonomisnya. Karena permasalahan ini, 

perusahaan biasanya mengadakan penetapan harga yang disepakati sebelum 

                                                           
1
 Maryanto, Dunia Usaha, Persaingan Usaha, Dan Fungsi KPPU (Komisi Pengawasan 

Persaingan Usaha), (Semarang: Unissula Press, 2017), Cet. Ke-1, h.12-13. 
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barang beredar di pasaran.
2
 Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong, harga 

dalam arti sempit merupakan jumlah yang ditagihkan atas sebuah produk dan 

jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh 

pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan 

sebuah produk dan jasa. Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas 

sebuah produk atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat 

karena memiliki atau menggunakan produk tersebut. Perusahaan harus 

menetapkan harga secara tepat agar dapat sukses dalam memasarkan produk 

dan jasa. Oleh karena itu, harga merupakan faktor yang mempengaruhi 

konsumen di dalam melakukan pembelian maka harga yang dibebankan 

kepada konsumen diharapkan sesuai dengan kualitas produk yang diterima, 

sehingga dapat mewujudkan kepuasan konsumen.
3
 

Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama 

dari perusahaan atau produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat 

dengan kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran 

yang dilakukan perusahaan. Kualitas menyatakan tingkat kemampuan dari 

suatu merek atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi tertentu.
4
 

Kualitas Produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 

fungsinya meliputi daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operasi dan 

perbaikan, serta atribut bernilai lainnya. Kualitas produk menurut Kotler dan 

                                                           
2
 M. Anang Firmansyah, Pemasaran (Dasar dan Konsep), (Surabaya: Qiara Media, 

2019), Cet. Ke-1, h.216. 
3
 Sabar Napitupulu, et., al, Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis dengan Teori-

teori Para Ahli, (Jakarta: Atalya Rileni Sudeco, 2021), Cet. Ke-2, h.79. 
4
 Rosnaini Daga, Citra, Kualitas Produk, dan Kepuasan Pelanggan, (Makasar: Global 

Research and Consulting, 2017), Cet. Ke-1, h.32-33. 
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Amstrong adalah karakteristik dari produk dan jasa yang menunjang 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen.
5
 

Dalam pasar persaingan murni, terdapat banyak penjual dan pembeli 

yang saling bersaing untuk menjual dan membeli produk yang sama. Pasar ini 

dianggap ideal, karena tidak ada hambatan masuk atau keluar bagi penjual 

atau pembeli. Harga produk ditentukan oleh mekanisme pasar, yaitu 

permintaan dan penawaran. Penjual tidak dapat menetapkan harga sendiri, 

karena jika mereka menaikkan harga, pembeli akan beralih ke penjual lain 

yang menawarkan harga lebih rendah. Kualitas produk juga bersifat homogen, 

yaitu tidak ada perbedaan antara produk yang ditawarkan oleh penjual yang 

berbeda. Pembeli sepenuhnya sadar akan kualitas produk, sehingga mereka 

tidak perlu membedakan produk berdasarkan merek atau fitur.
6
 Oleh karena 

itu, dalam pasar persaingan murni, harga produk cenderung rendah dan 

kualitas produk cenderung seragam. 

Oleh karena itu, persaingan murni mendorong perusahaan untuk terus 

meningkatkan kualitas produk mereka sekaligus mencoba mempertahankan 

harga yang kompetitif. Persaingan murni tersebut terjadi pada usaha 

periklanan atau advertising di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru. Advertising 

itu adalah upaya atau proses mempersuasi target pasar untuk melakukan 

tindakan tertentu, seperti membeli produk atau menggunakan layanan, 

membawa kesadaran terhadap suatu hal, dan lain sebagainya. Dalam bisnis 

ataupun perusahaan, advertising bisa digunakan untuk berbagai tujuan. Mulai 

                                                           
5
 Ibid., h.37. 

6
 Wikipedia, “Pasar Persaingan Sempurna”, artikel dari https://id.wikipedia.org/wiki/Pa 

sar_persaingan_sempurna. Di akses pada 5 juni 2024. 
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dari meningkatkan kesadaran akan sebuah merek, mengarahkan calon 

pelanggan ke bisnis , mempromosikan penjualan produk ataupun layanan baru 

ke pasar, serta membedakan produk dari pesaing.
7
 Periklanan atau advertising 

yang diproduksi di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru ini sudah dikenal oleh 

beberapa daerah, biasanya usaha periklanan atau advertising ini dipesan oleh 

suatu lembaga-lembaga yang berada di kota Pekanbaru.  

Seiring dengan kebutuhan suatu perusahaan untuk mempromosikan 

usaha yang dijalankan oleh perusahan tersebut, maka usaha periklanan atau 

advertising ini meningkat pesat di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru karena 

tempatnya yang sangat strategis, selain berada di tengah perkotaan dan juga di 

kelilingi oleh lembaga, organisasi, perusahaan, dan instansi pemerintah. Dari 

yang peneliti amati melalui Pra survey terdapat 30 usaha periklanan atau 

advertising, yaitu : 

1 Pangeran Reklame  16 Master Q Advertising 

2 Detik Reklame 17 Dunia Printing 

3 Riau Reklame 18 Reklame Nusantara 

4 Jobs Reklame 19 Berkah Jaya Reklame 

5 Reklame Nusantara 20 Lancang Kuning Reklame 

6 Dot.Art Avertising 21 Dunia Dimensi Reklame 

7 Damai Reklame 22 Kreasi Advertising 

8 MW Reklame 23 Ide Reklame 

9 Metro Reklame 24 Merek Art Reklame 

10 Mata Air Reklame 25 Sahabat Advertising 

11 Bilqis Reklame 26 Unique Print 

12 Details Advertising 27 Jaya Advertising Reklame 

13 Letter Production Advertising 28 Karya Reklame Advertising 

14 Borneo Reklame 29 Rouf Reklame 

15 CMB Media Reklame 30 Fleksibel Advertising 

 

                                                           
7
 Gramedia blog, “ Advertising: Pengertian, Jenis, Fungsi, Manfaat, dan Tipsnya”, artikel 

dari https://www.gramedia.com/literasi/advertising-adalah/. Diakses pada 2 Februari 2023 

https://www.gramedia.com/literasi/advertising-adalah/
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Tabel 1.1 

Harga Standar Pada Produk Advertising Di Jalan Pangeran Hidayat 

NO Produk Harga 

1. Spanduk Rp 25.000,-/m 

2. Banner Rp 120.000,-/unit 

3. Baliho Rp 30.000,-/m 

4. Stempel Rp 50.000,-/unit 

5. Plakat Rp 150.000,-/unit 

6. Name Tag Rp 30.000,-/unit 

7. Merk Rp 600.000,-/m 

 

Berdasarkan penjelasan diatas, penulis ingin melakukan penelitian 

secara ilmiah dengan judul; “PENGARUH HARGA DAN KUALITAS 

PRODUK TERHADAP PERSAINGAN USAHA ADVERTISING DI 

JALAN PANGERAN HIDAYAT PEKANBARU MENURUT 

PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH” 

 

B.  Batasan Masalah 

Agar penelitian ilmiah ini terstruktur dan terarah maka penulis 

membatasi permasalahan yang akan di teliti, penulis hanya akan meneliti 

usaha periklanan atau advertising di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru 

menurut perspektif ekonomi syariah. 
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C.  Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian diatas, yang menjadi permasalahan dalam 

penelitian ini sebagai berikut : 

1. Apakah harga berpengaruh terhadap persaingan usaha? 

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap persaingan usaha? 

3. Apakah harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap pesaingan 

usaha? 

4. Bagaimana praktik harga dan kualitas produk dalam persaingan usaha 

advertising menurut perspektif ekonomi syariah? 

 

D.  Tujuan Masalah 

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap persaingan usaha. 

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap persaingan usaha. 

3. Untuk mengetahui pengaruh harga dan kualitas produk terhadap 

persaingan usaha. 

4. Untuk mengetahui praktik harga dan kualitas produk dalam persaingan 

usaha advertising menurut perspektif ekonomi syariah 

 

E.  Manfaat Penelitian 

1. Peneliti berharap dengan adanya hasil penelitian ini mampu memberikan 

informasi, wacana dan berguna sebagai bahan masukan bagi ilmu 

pengetahuan, terutama yang berkaitan dengan persaingan usaha. 
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2. Penelitian ini diharapkan memberikan pengetahuan baru bagi para 

pengusaha advertising sebagai pertimbangan dalam menentukan harga dan 

kualitas produk yang sesuai dengan ekonomi syariah. 

3. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan perkuliahan di 

program S1 Program Studi Ekonomi Syariah pada Fakultas Syariah dan 

Hukum, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 

 

F.  Sistematika Penulisan  

Untuk memperoleh penulisan yang sistematis, maka peneliti perlu 

menyusun sistematika sedemikian rupa sehingga mampu menunjukkan hasil 

penelitian yang baik dan mudah untuk dipahami. Adapun sistematika 

penelitian sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bab pendahuluan berisikan tentang latar belakang, batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta 

sistematika penulisan. 

BAB II : KAJIAN PUSTAKA 

Pada bab ini berisikan tentang kerangka teori, penelitian 

terdahulu, kerangka pemikirian dan hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini berisikan tentang metode penelitian mengenai jenis 

penelitian, lokasi penelitian, sumber dan jenis data, teknik 
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pengumpulan data, teknik analisi data serta defenisi operasional 

variabel. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Pada bab ini berisikan mengenai hasil dari penelitian yang telah 

dilaksanakan, mencakup ada atau tidaknya pengaruh harga dan 

kualitas produk pada usaha advertising di jalan Pangeran Hidayat 

Pekanbaru menurut ekonomi syariah. 

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN 

Berisikan kesimpulan hasil penelitian serta saran yang dapat 

diberikan oleh peneliti berdasarkan temuan yang telah diperoleh. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

A. Kerangka Teoristis 

1. Teori Harga 

a. Pengertian Harga 

Harga merupakan suatu nilai tukar yang dapat disamakan dengan 

uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu produk 

atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat 

tertentu. Sederhananya, harga merupakan cerminan nilai jual atas produk 

atau jasa yang telah melalui proses produksi. Penetapan harga 

sepenuhnya ditentukan oleh penjual.
8
 

Harga (Price) dalam arti sempit menurut Kotler adalah jumlah 

yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi harga adalah 

jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan 

keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. 

Harga adalah satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan. 
9
 

Pada saat yang bersamaan, penetapan harga adalah permasalahan 

nomor satu yang dihadapi banyak eksekutif pemasaran, dan banyak 

perusahaan yang tidak menangani penetapan harga dengan baik. Salah 

satu masalah yang sering timbul adalah perusahaan terlalu cepat 

                                                           
8
 Nurul Huda, et., al, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi, (Depok: Kencana, 2017), 

h.129. 
9
 Satriadi, et., al, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Samudera Biru, 2021), h.103. 
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menurunkan harga untuk mendapatkan penjualan dari pada meyakinkan 

pembeli bahwa produknya yang bernilai lebih layak dihargai tinggi. 

Kesalahan umum lainnya termasuk penetapan harga yang berorientasi 

pada nilai bagi pelanggan, dan penetapan harga tidak memasukkan 

bagian lain dalam bauran pemasaran kedalam perhitungannya. Beberapa 

manajer melihat penetapan harga sebagai hal yang sangat memusingkan 

kepala, namun manajer yang cerdik memberlakukan penetapan harga 

sebagai alat strategi kunci untuk menciptakan dan menangkap nilai 

pelanggan. Harga mempunyai pengaruh yang langsung bagi laba 

perusahaan.
10

  

b. Penetapan Harga 

Tujuan penetapan harga merupakan hal utama yang harus 

diperhatikan dalam mementukan harga suatu produk. Perusahaan harus 

memutuskan apa yang ingin dicapainya dengan menawarkan produk 

tertentu.Tujuan-tujuan ini mungkin berbeda-beda untuk setiap 

perusahaan. Tujuan-tujuan penetapan harga menurut Budi Rahayu dalam 

buku manajemen pemasaran, antara lain:
11

 

1) Mendapatkan posisi pasar. Misalnya: penentuan harga murah untuk 

meningkatkan penjualan dan pangsa pasar. Caranya adalah dengan 

melakukan perang harga dan pengurangan kontribusi laba. 

2) Mencapai kinerja keuangan. Harga-harga dipilih untuk membantu 

pencapaian tujuan keuangan seperti kontribusi laba dan arus kas. 

                                                           
10

 Ibid., h. 104. 
11

 Budi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran, (Denpasar: Fakultas Peternakan 

Universitas Udayana, 2017), Cet. Ke-1, h.103. 
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Harga yang terlalu tinggi mungkin tidak akan didrespon oleh para 

pembeli. 

3) Penentuan posisi produk. Harga dapat digunakan untuk membentu 

meningkatkan citra produk, mempromosikan kegunaan produk, 

menciptakan kesadaran, dan tujuan penentuan posisi lainnya. 

4) Merangsang permintaan. Harga dapat digunakan untuk mendorong 

para pembeli untuk mencoba produk atau merek tertentu saat 

penjualan sedang lesu. 

5) Mempengaruhi persaingan. Harga dapat dimanfaatkan untuk 

mempengaruhi persaingan yang ada atau calon pembeli, dengan cara 

menghambat masuknya pesaing baru ataupun bertambahnya market 

share pesaing yang ada. 

c. Analisa Situasi Penetapan Harga 

Menurut Budi Rahayu Tanama Putri dalam buku manajemen 

pemasaran, analisa situasi penetapan harga meliputi estimasi mengenai 

kepekaan pasar produk terhadap harga, penentuan biaya produk, analisis 

persaingan, dan penilaian terhadap hambatan-hambatan hukum dan etika. 

1) Kepekaan pasar produk terhadap harga. Kepekan ini dapat dilihat pada 

elastisitas harga yang merupakan persentase perubahan jumlah yang 

diminta bila harga berubah dibagi dengan presentase perubahan harga. 

Elastisitas harga ini juga berpengaruh terhadap penetapan harga.  

2) Penentuan biaya produk. Dalam menganalisis biaya perlu diperhatikan 

langkah-langkah sebagai berikut: 
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a) Penentuan struktur biaya. Yang dianalisis pertama kali adalah 

strategi biaya produksi dan distribusi produk. 

b) Analisis hubungan antara biaya dan volume. Dalam analisis ini 

ditentukan sejauh mana volume dan apa yang dihasilkan serta 

distribusinya. 

c) Analisis keunggulan bersaing. Menempatkan para pesaing kunci 

kedalam kategori biaya produk relatif. 

d) Estimasi dampak pengalaman atas biaya. Pengalaman atau analisis 

kurva pembelajaran (dengan menggunakan data historis) 

menunjukkan bahwa biaya dan harga suatu produk cenederung 

turun saat jumlah produksi semakin ditingkatkan. 

e) Penentuan tentang kendali atas biaya. Pertimbangan-pertimbangan 

seperti sejauh mana kepemilikan dan pengembangan, kekuatan 

tawar menawar dengan pemasok, inovasi proses, dan faktor-faktor 

lainnya saling terkait. 

3) Analisis persaingan. Dalam menganalisis persaingan, setiap strategi 

harga pesaing perlu dievaluasi untuk menentukan perusahaan mana 

yang merupakan pesaing langsung, bagaimana perusahaan yang 

bersaing ditempatkan pada harga relative dan sejauh mana harga 

digunakan sebagai suatu bagian aktif dari strategi pemasaran mereka. 

Kemudian dianalisis juga sejauh mana keberhasilan strategi harga 

setiap pemasaran mereka dan bagaimana reaksi pesaing dalam 

mengubah strategi harga. 
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4) Persaingan terhadap hambatan-hambatan hukum dan etika. 

Menganalisis situasi penetapan harga menyangkut situasi terhadap 

faktor-faktor hukum dan etika yang mungkin mempengaruhi 

pemilihan suatu strategi harga. Keanekaragaman hukum dan peraturan 

mempengaruhi tindakan penetapan harga.
12

 

d. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga 

Secara umum ada faktor yang perlu diperhatikan dalam penetapan 

harga yaitu: 

1) Tujuan Pemasaran Perusahaan 

Faktor ini merupakan faktor utama dalam penetapan harga. 

Tujuan ini meliputi maksimalisasi laba, mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa pasar yang besar, 

menciptakan kepemimpinan dalam kualitas, mengatasi persaingan, 

melaksanakan tanggung jawab sosial dan lain-lain. 

2) Strategi Bauran Pemasaran 

Harga harus dikoordinasikan dan saling mendukung dengan 

bauran pemasaran yang lain yaitu produk, distribusi dan promosi. 

3) Biaya 

Biaya merupakan faktor utama yang menentukan harga minimal 

yang harus ditetapkan perusahaan agar tidak mengalami kerugian. 

Setiap perusahaan selalu menaruh perhatian besar pada aspek struktur 
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biaya (tetap dan variabel) dan jenis-jenis biaya yang lain (opportunity 

cost).  

4) Organisasi 

Manajemen perlu memutuskan siapa dalam organisasi yang 

harus menetapkan harga. Setiap perusahaan menangani masalah 

penetapan harga menurut caranya masing-masing. Pihak-pihak yang 

biasanya berpengaruh dalam penetapan harga diantaranya adalah 

manajer penjualan, manajer produksi, manajer keuangan dan 

akuntan.
13

 

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong dalam buku 

manajemen pemasaran pendekatan praktis dengan teori-teori para ahli 

untuk penetapan harga, maka produsen harus memperhatikan hal-hal 

sebagai berikut: 

1) Kondisi Pasar 

Dalam hal ini, perusahaan harus mengenal secara mendalam kondisi 

pasar (monopoli, persaingan bebas dan hal lainnya) yang akan 

dimasuki, perusahaan kompetitor termasuk bentuk perusahaan serta 

peta kekuatan atau kelemahan kompetitor. 

2) Harga Produk Kompetitor 

Dalam menentukan harga, sebaiknya kita harus mengenal harga 

Kompetitor yang ada di pasar (price awareness) dan harga yang 

diberikan kepada konsumen. Lazimnya harga yang beredar di pasaran 
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berbeda dengan harga yang diberikan kepada pelanggan. Hal ini 

disebabkan strategi kompetitor dan aspek lainnya antara kompetitor 

dengan pelanggannya. Untuk itu, sangat diperlukan riset ke lapangan 

dalam bentuk riset kuantitif dan dibantu dengan intelijen pemasaran. 

3) Elastisitas Permintaan dan Besaran Permintaan 

Yang dimaksud dengan elastisitas di sini, adalah untuk mengetahui 

berapa besar perubahan permintaan yang disebabkan dengan 

perubahan harga. Di samping itu pula sangat diperlukan respon 

konsumen terhadap perubahan harga yang dikaitkan dengan 

penggunaan produk itu sendiri. Misalnya, dengan penurunan harga, 

maka konsumen akan membeli lebih banyak atau malah tidak jadi 

membeli, begitu pula sebaliknya. 

4) Diferensiasi dan Life Cycle Produk 

Dalam memenangkan pasar bagi sebuah produk tentunya sangat 

dibutuhkan perbedaan dengan produk kompetitor. Untuk itu sangat 

diperlukan pemahaman akan perbedaan terhadap kompetitor baik 

aspek kualitas, layanan dan faktor lainnya. Di samping itu, harus 

mengenal posisi produk yang dikaitkan dengan waktu dan besarnya 

penjualan. Dengan pengenalan dan pemahaman kondisi produk, maka 

produsen akan lebih mudah dan bebas menentukan tarif.
14
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e. Harga Dalam Pandangan Ekonomi Syariah 

Dalam ilmu ekonomi, harga dapat dikaitkan dengan nilai jual atau 

beli suatu produk barang atau jasa. Islam sangat menjunjung tinggi 

keadilan, termasuk dalam penentuan harga. Harga yang adil telah 

menjadi pegangan yang mendasar dalam transaksi islami. Pada 

prinsipnya, transaksi bisnis harus dilakukan pada harga yang adil sebagai 

cerminan dari komitmen syariat Islam terhadap keadilan yang 

menyeluruh.  

Secara umum, harga yang adil berarti harga yang tidak 

menimbulkan eksploitasi atau penindasan sehingga merugikan salah satu 

pihak dan menguntungkan pihak lain. Harga harus mencerminkan 

manfaat bagi pembeli dan penjualnya secara adil. Dalam hal ini, penjual 

memperoleh keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh manfaat 

yang setara dengan harga yang dibayarkannya. Firman Allah SWT dalam 

al-qur‟an surat An- Nisa ayat 29: 

اضٍََٰٓ   َٰٓ ٍَٰٓت ش  جًَٰٓع  ش  َٰٓتجِ    ٌ َٰٓت كُى طِمَِٰٓإلََِّ َٰٓأٌ  ُُْ كُىَٰٓتٱِنْث   ن كُىَٰٓت  اَٰ۟ٓأ يْى   َٰٓت أكُْهىُ  ُىُاَٰ۟ٓلَ  اي  َٰٓء   ٍ ُّه آَٰٱنَّزَِ ُكُىََْٰٰٓٓۚأَ  يِّ

ًًَٰٓ حُِ َٰٓتكُِىَْٰٓس   ٌ ا َٰٓٱللََّّ َٰٓك  ٌَّ كُىََْٰٰٓٓۚإِ فسُ  اَٰ۟ٓأَ  َٰٓت قْتهُىُ  لَ  او   

Artinya : “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 

harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali 

berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. 

Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu.”
15

 

 

Berdasarkan ayat di atas, di jelaskan bahwa larangan bagi 

seseorang memakan harta orang lain atau hartanya sendiri dengan jalan 
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Pentashihan  Mushaf Al-Quran, 2019), h. 112. 



 
 

 

17 

yang batil. Maksudnya dalam transaksi islam, harga harus mencerminkan 

manfaat bagi pembeli dan penjualnya secara adil. Penjual memperoleh 

keuntungan yang normal dan pembeli memperoleh manfaat yang setara 

dengan harga yang dibayarkannya.
16

 

2. Teori Kualitas Produk 

a. Pengertian Kualitas Produk 

Kualitas Produk (Product Quality) adalah kemampuan suatu 

produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, 

ketepatan kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai 

lainnya. Untuk meningkatkan kualitas produk perusahaan dapat 

menerapkan program “Total Quality Manajemen (TQM)”. Kualitas 

produk menurut Kotler dan Amstrong adalah the characteristics of a 

product ofservice that bear on its ability to satisfy stated orimplied 

customer need, yang berarti kualitas produk adalah karakteristik dari 

produk dan jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan 

kebutuhan konsumen.
17

 Menurut Juran, kualitas produk adalah 

kecocokan pengguna produk untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan 

pelanggan.
18

  

b. Dimensi Kualitas Produk  

Menurut Mullins, Orville, Larreche, dan Boyd apabila perusahaan 

ingin mempertahankan keunggulan kompetitifnya dalam pasar, 
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 Veithzal Rivai Zainal, et., al, Islamic Marketing Manajemen, Mengembangkan Bisnis 

dengan Hijrah ke Pemasaran Islami Mengikuti Praktik Rasulullah saw, (Jakarta: Bumi Aksara, 

2017), h. 430-431. 
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 Rosnaini Daga, Citra, Kualitas Produk dan Kepuasan Pelanggan, (Makasar: Global 
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 Edi Supriadi, Analisi Pengendalian Kualitas Produk dengan Statistical process control 

(SPC), (Tanggerang Selatan: Pascal Books, 2022), h.16. 



 
 

 

18 

perusahaan harus mengerti aspek dimensi apa saja yang digunakan oleh 

konsumen untuk membedakan produk yang dijual perusahaan tersebut 

dengan produk pesaing. Dimensi kualitas produk tersebut terdiri dari :  

1) Daya tahan, yang berarti berapa lama atau umur produk yang 

bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. 

Semakin besar frekuensi pemakaian konsumen terhadap produk maka 

semakin besar pula daya tahan produk.  

2) Kesesuaian dengan spesifikasi, yaitu sejauh mana karakteristik operasi 

dasar dari sebuah produk memenuhi spesifikasi tertentu dari 

konsumen atau tidak ditemukannya cacat pada produk.  

3) Fitur, adalah karakteristik produk yang dirancang untuk 

menyempurnakan fungsi produk atau menambah ketertarikan 

konsumen terhadap produk.  

4) Reliabilitas, adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan 

memuaskan atau tidak dalam periode waktu tertentu. Semakin kecil 

kemungkinan terjadinya kerusakan maka produk tersebut dapat 

diandalkan.  

5) Kesan kualitas, sering dibilang merupakan hasil dari penggunaan 

pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena terdapat 

kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau kekurangan 

informasi atas produk yang bersangkutan. Jadi, persepsi konsumen 
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terhadap produk didapat dari harga, merek, periklanan, reputasi, dan 

negara asal.
19

 

c. Tingkatan Kualitas Produk 

Menurut Arif dalam buku pelayan SDM terdapat lima tingkatan 

dalam kualitas produk, yaitu:
20

 

1) Manfaat inti. Yaitu jasa atau manfaat inti sesungguhnya yang dibeli 

dan diperoleh oleh konsumen. Kebutuhan konsumen paling 

fundamental adalah manfaat, dan ini merupakan tingkatan paling 

fundamental dari suatu produk. Seorang pemasar harus mampu 

melihat dirinya sebagai seseorang yang menyediakan manfaat kepada 

konsumen. Sehingga konsumen pun pada akhirnya akan membeli 

produk tersebut karena manfaat inti yang terdapat didalamnya. 

2) Manfaat dasar tambahan. Tingkat selanjutnya seorang pemasar harus 

mampu merubah manfaat inti menjadi produk dasar. Pada inti produk 

tersebut terdapat manfaat bentuk dasar produk atau mampu memenuhi 

fungsi dasar produk kebutuhan konsumen adalah fungsional. 

3) Harapan produk. Adalah serangkaian kondisi yang diharapkan dan 

disenangi, dimiliki atribut produk tersebut. Kebutuhan konsumen 

adalah kelayakan. 
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4) Kelebihan yang dimiliki produk. Yaitu salah satu manfaat dan 

pelayanan yang dapat membedakan produk tersebut dengan pesaing. 

Kebutuhan konsumen adalah kepuasan.  

5) Potensi masa depan produk. Artinya bagaimana harapan masa depan 

dengan produk tersebut apabila terjadi perubahan dan perkembangan 

teknologi serta selera konsumen. Kebutuhan konsumen adalah masa 

depan produk.
21

 

d. Kualitas Produk Dari Tinjauan Ekonomi Syariah 

Produk pada Al-Qur‟an dinyatakan dalam dua istilah, yaitu 

altayyibat dan al-riz. Al-tayyibat merujuk pada suatu yang baik, suatu 

yang murni dan baik, sesuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang baik 

dan menyeluruh serta makanan yang terbaik. Al- rizq merujuk pada 

makanan yang diberkahi tuhan, pemberian yang menyenangkan dan 

ketetapan Tuhan. Menurut Islam produk konsumen adalah berdaya guna, 

materi yang dapat dikonsumsi yang bermanfaat yang bernilai guna, yang 

menghasilkan perbaikan material, moral, spiritual bagi konsumen. 

Sesuatu yang tidak berdaya guna dan dilarang dalam Islam bukan 

merupakan produk dalam pengertian Islam. Barang dalam ekonomi 

konvensional adalah barang yang dapat dipertukarkan. Tetapi barang 

dalam Islam adalah barang yang dapat dipertukarkan dan berdaya guna 

secara moral.
22
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Firman Allah swt dalam Al-Qur‟an Surat an-Naml ayat 88 yang 

berbunyi: 

ءٍََٰٰٓٓۚ ًْ َٰٓش  َٰٓكُمَّ  ٍ َٰٓأ تْق  َِٰٓٱنَّزِي  َٰٓٱللََّّ ُْع  ابََِٰٰٓٓۚصُ َٰٓٱنسَّح  شَّ َٰٓي  شُّ ًُ َٰٓت   ً هِ جًَٰٓو  ايِذ  ثهُ آَٰج  َٰٓت حْس  يَٰٓٱنْجِث ال  ت ش  و 

َٰٓ ٌ هىُ آَٰت فْع   ً َٰٓتِ
ثُِش ٌۢ  إََِّهُۥَٰٓخ 

Artinya:  “Engkau akan melihat gunung-gunung yang engkau kira tetap 

di tempatnya, padahal ia berjalan seperti jalannya awan. 

(Demikianlah) penciptaan Allah menjadikan segala sesuatu 

dengan sempurna. Sesungguhnya Dia Mahateliti terhadap apa 

yang kamu kerjakan.”
23

 

 

Ayat diatas menerangkan bahwa dalam memproduksi suatu barang 

harus diselesaikan dengan kualitas yang sempurna atau sebaik-baiknya, 

karena Allah sudah menciptakan semua yang ada dilangit dan dibumi 

dengan kualitas yang sempurna. 

3. Teori Persaingan 

a. Pengertian Persaingan 

Secara etiologi, persaingan berasal dari bahasa Inggris yaitu 

competition yang berarti persaingan atau kegiatan bersaing, 

pertandingan, kompetisi. Dalam ekonomi, persaingan atau kompetisi 

adalah bersaingnya para penjual yang sama-sama berusaha mendapatkan 

keuntungan, pangsa pasar dan jumlah penjualan. Persaingan usaha 

dilakukan untuk merebut hati konsumen. Para pelaku usaha berusaha 

menawarkan produk dan jasa yang menarik, baik dari segi harga, kualitas 

dan pelayanan. Kombinasi dari faktor tersebut untuk memenangkan 

persaingan merebut hati para konsumen dapat diperoleh melalui inovasi, 
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penerapan teknologi yang tepat, serta kemampuan manajerial untuk 

mengarahkan sumber daya perusahaan dalam memenangkan 

persaingan.
24

  

نُِّ َٰٓيُى  َٰٓوِجْه ح َٰٓهىُ  نكُِمٍّ َٰٓٱللََّّ َٰٓو  ٌَّ ُعًآََٰٰٓۚإِ ًِ َُٰٓج  آَٰت كُىَىُاََٰ۟ٓ أخَِْٰٓتكُِىَُٰٓٱللََّّ َٰٓي   ٍ َْ خََِٰٰٓٓۚأ  ُْش   ه آََٰٰٓۖف ٱسْت ثقِىُاَٰ۟ٓٱنْخ 

ءٍَٰٓق ذَِش َٰٓ ًْ َٰٓش  َٰٓكُمِّ  ً ه   ع 

Artinya: “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 

menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan. Dimana saja kamu berada pasti Allah 

akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). 

Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu.” 
25

 

 

Dalam hadits juga dijelaskan persaingan dalam berbisnis: 

 

Artinya:  “Dari Ibnu Abbas, ia berkata: Rasulullah SAW telah melarang 

untuk melakukan jual beli yang licik (menipu).”
26

 

 

Berdasarkan ayat dan hadits diatas dengan jelas bahwa sebagai 

pengusaha untuk bersegera dan bergegas dalam melakukan kebaikan 

untuk mendorong manusia saling bersaing dan berlomba-lomba dalam 

melakukan kebaikan. Persaingan ini sering disebut persaingan positif 

(fastabiqul khairat). Al-Qur‟an menganjurkan para pengusaha memberi 

kebaikan disegala hal, sebagai pengusaha muslim dianjurkan untuk 

memberikan konstribusi yang baik dalam persaingannya dan berusaha 

menghadapi persaingan dengan tidak merugikan atau memudhratkan 
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 Al-Qur‟an Kementerian Agama RI, op. cit., h. 30. 
26

 Muhammad Nashiruddin, Shahih Sunan Ibnu Majah, (Jakarta: Pustaka Azzam, 2007), 

Cet Ke 1, h. 316. 
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orang lain. Selain itu para pengusaha harus berprinsip bahwa persaingan 

bukanlah usaha untuk menjatuhkan pengusaha lainnya melainkan sebagai 

suatu usaha untuk memberikan yang terbaik dalam usahanya. 

Dalam persaingan kita mengenal istilah “pesaing” yaitu perusahaan 

yang menghasilkan atau menjual barang atau jasa yang sama atau mirip 

dengan produk yang kita tawarkan. Pesaing suatu perusahaan dapat 

dikategorikan pesaing yang kuat dan pesaing yang lemah atau ada 

pesaing yang dekat yang memiliki produk yang sama atau memiliki 

produk yang mirip.
27

  

b. Analisis Persaingan 

Setiap perusahaan harus dapat mengenali pesaingnya dengan baik. 

Analisis terhadap pesaing akan membantu pihak manajemen untuk 

memutuskan dimana akan bersaing dan bagaimana menentukan posisi 

menghadapi persaingan pada setiap pasar sasaran. Langkah pertama 

untuk melakukan analisis persaingan adalah bagaimana menetapkan 

struktur industri. Langkah kedua adalah mengidentifikasi kelompok 

industri strategis yang bersaing. Langkah ketiga dan keempat adalah 

mengidentifikasi, menguraikan dan mengevaluasi pesaing- pesaing 

utama. Langkah kelima dan keenam adalah mengidentifikasi kegiatan 

pesaing di masa yang akan datang dan pesaing-pesaing baru yang 

mungkin masuk ke pasar. 
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1) Penentuan arena persaingan 

Analisis persaingan dimulai dengan mengidentifikasi struktur 

industri dimana perusahaan akan bersaing. Daerah persaingan akan 

menunjukkan para pesaing yang sebenarnya dan potensial. Sumber-

sumber persaingan bisa bermacam-macam, sehingga perusahaan 

dituntut mampu untuk mengidentifikasi sumber persaingan terjadi. 

Adapun sumber-sumber persaingan adalah: 

a) Persaingan Merek.  

Bentuk persaingan langsung banyak terjadi antara merek dari 

jenis dan bentuk produk yang sama di pasar. Merek akan saling 

bersaing secara keseluruhan atau bahkan pada segmen tertentu dari 

jenis atau bentuk produk tertentu. Pada struktur pasar yang 

kompleks, merek dari jenis produk yang berbeda dapat bersaing 

juga. Misalnya jasa keuangan yang ditawarkan bank akan bersaing 

dengan jasa yang ditawarkan oleh para penyedia dana. 

b) Persaingan jenis dan bentuk produk.  

Bentuk persaingan ini meliputi dua atau lebih jenis produk 

atau bentuk produk. Persaingan dapat terjadi dari perbedaan 

tekhnologi yang berbeda dalam menampilkan produk yang sama. 

Persaingan antara jenis produk yang berbeda untuk kebutuhan yang 

sama dapat merubah arena persaingan dengan menarik industri 

baru ke pasar. Ancaman bentuk persaingan yang baru dapat terjadi 

dari produk substitusi.
28
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2) Menganalisis Tindakan Pesaing 

Analisis selanjutnya dari pesaing adalah memperhatikan apa 

yang akan dilakukan oleh pesaing di masa mendatang dan 

mengidentifikasikan pesaing yang potensial. Baik analisis kelompok 

strategis maupun analisis evaluasi pesaing sangat membantu dalam 

memperkirakan kecenderungan yang akan terjadi di masa mendatang. 

Analisis struktur industri dan kekuatan persaingan mampu 

mengidentifikasikan pesaing yang potensial. Strategi pesaing di masa 

yang akan datang akan mengikuti petunjuk umum yang telah 

ditetapkan di masa lalu, biasanya jika tidak ada pengaruh dari luar 

yang menginginkan adanya perubahan strategi. Namun, menganggap 

bahwa strategi yang ada akan tetap efektif adalah tidak bijaksana. 

Tindakan pesaing yang ada dapat menjadi tanda tindakan yang akan 

dilakukan pesaing di masa yang akan datang.
29

 

c. Macam-macam Posisi dalam Persaingan Usaha 

 Di dalam persaingan usaha terdapat beberapa posisi yang ditempati 

oleh para pelaku persaingan usaha dilingkungan tersebut. Dalam posisi-

posisi tersebut perusahaan dalam mendapatkan posisinya tidaklah mudah, 

perusahaan-perusahaan saling berlomba-lomba untuk mendapatkan posisi 

pemimpin dalam kompetisi tersebut. Secara garis besar terdapat empat 

posisi yaitu: 
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1) Pemimpin pasar yaitu pemasar yang mempunyai konsumen paling 

banyak di pasar. Perusahaan yang diposisi ini mudah untuk 

mendapatkan kepercayaan pasar saat memasarkan produknya. 

2) Pesaing pasar yaitu pesaing yang menjadi lawan utama pemimpin 

pasar. Para pesaing kan berlomba-lomba dalam untuk melakukan hal 

lebih dari pada pemimpin pasar. Pesaing pasar tidak akan ingin kalah 

tanding dengan pemimpin pasar walaupun kalah dengan pemimpin 

pasar dalam jumlah konsumen. 

3) Pengikut pasar yaitu perusahaan pengikut yang sasaran utamanya dari 

perusahaan penantang, pengikut pasar tidak terang-terangan dalam 

persaingan karena apabila terang-terangan akan mengalami kekalahan. 

4) Relung pasar yaitu perusahaan yang melakukan produksi barang atau 

jasa yang memiliki pesaing dan pengikut, tetapi juga memiliki pasar 

yang tidak diperhitungkan dalam persaingan. Para relung pasar 

diibaratkan sebagai pemasar yang tidak memiliki konsumen. Para 

relung pasar mendapatkan pasar sedikit demi sedikit dan pasar mereka 

tidak dari pemimpin pasar.
30

 

d. Faktor Pendorong Persaingan Usaha 

Menurut Porter, persaingan sangatlah penting karena menentukan 

keberhasilan atau kegagalan dalam usaha. Dalam pendorong persaingan 

terdapat lima faktor yang menentukan kemampuan dalam bersaing, yaitu: 
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1) Ancaman pendatang baru 

Dalam dunia usaha pendatang baru merupakan ancaman bagi 

suatu perusahaan. Hal tersebut apabila membawa hal atau kapasitas 

baru dan memiliki keinginan untuk merebut pasar dengan kekuatan 

yang kuat. Dengan datangnya pendatang baru maka perusahaan yang 

sudah ada dituntut untuk lebih efektif dan efisien. 

2) Persaingan diantara pesaing yang ada 

Tujuan dari persaingan adalah untuk memperebutkan posisi 

dengan berbagai strategi, termasuk dengan kompetisi harga, 

pengenalan produk, dan promosi secara besar-besar, juga 

meningkatkan kualitas pelayanan. Persaingan tersebut terjadi 

disebabkan karena suatu perusahaan merasa ada tekanan atau melihat 

ada peluang untuk memperbaiki posisinya. 

3) Kekuatan tawar-menawar pemasok 

Dengan menggunakan taktik penawaran barang, seorang 

pemasok dapat menekan perusahaan yang ada dengan cara menaikan 

harga atau dengan mengurangi kualitas barang atau jasa yang dibeli. 

4) Kekuatan tawar-menawar pembeli 

Didalam suatu usaha yang sama pembeli memiliki kekuatan 

untuk  memaksa menurunkan harga atau memaksa meminta untuk 

meningkatkan kualitas barang atau jasa, sehingga tuntutan dari 

pembeli tersebut menyebabkan persaingan yang sangat kuat diantara 

perusahaan yang bergerak dibidang usaha yang sama. 
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5) Ancaman produk pengganti 

Karena ancaman dari barang subtitusi atau barang pengganti 

perusahaan dituntut untuk bersaing walaupun karakteristik barang 

tersebut berbeda, akan tetapi memiliki atau memberikan fungsi dan 

manfaat yang sama.
31

 

d. Indikator Persaingan Usaha 

Menurut Suryana terdapat 6 Indikator dalam persaingan usaha, yaitu:
32

 

1) Tercapainya Visi Misi 

Kinerja wirausaha dapat dikatakan berhasil dalam menjalankan 

usahanya jika visi dan misinya telah tercapai. Oleh karena itu 

eksistensi dari visi dan misi ini merupakan salah satu faktor yang 

mempengaruhi perkembangan usaha. Hal ini sejalan dengan yang 

telah dikemukakan oleh Suryana bahwa “Untuk menjadi wirausaha 

yang sukses harus memiliki ide atau visi bisnis (business vision) yang 

jelas. 

2) Meningkatnya Laba 

Laba merupakan tujuan utama yang dicari oleh para pelaku 

bisnis. Laba usaha yaitu selisih antara pendapatan dengan biaya. Jika 

selisih pendapatan lebih besar dari biaya yang dikeluarkan maka dapat 

dikatakan bahwa persahaan memperoleh laba. Suatu industri yang 

berkembang dan sukses harus mampu memperoleh laba dalam 

operasionalnya. 
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3) Produktivitas Meningkat 

Produktivitas adalah kemampuan untuk menghasilkan sesuatu. 

Besar atau kecilnya produktivitas suatu usaha akan menentukan besar 

kecilnya produk yang akan dihasilkan. Hal ini dapat mempengaruhi 

besar kecilnya penjualan yang pada akhirnya akan menentukan besar 

kecilnya pendapatan, sehingga mempengaruhi besar kecilnya laba 

yang diperoleh. Oleh karena itu, suatu industri yang berkembang dan 

sukses harus mampu menjaga dan meningkatakan produktivitasnya. 

4) Memiliki Daya Saing 

Daya saing adalah kemampuan untuk tumbuh dan berkembang. 

Daya saing industri adalah kemampuan industri untuk tumbuh dan 

berkembang dalam berkompetisi untuk merebut perhatian serta 

loyalitas konsumen. Suatu bisnis dapat dikatakan berhasil, bila dapat 

bertahan atau bahkan mengalahkan persaingan pasar. 

5) Memiliki Etika Bisnis yang Baik 

Etika usaha adalah cara dalam menjalankan aktifitas usaha. Hal 

ini mencakup semua aspek yang berkaitan dengan pelaku usaha, 

perusahaan dan masyarakat. Etika usaha dalam suatu industri dapat 

membangun nilai, norma dan perilaku karyawan serta pimpinan dalam 

membangun hubungan yang baik dengan pelanggan/mitra kerja, 

pemegang saham, masyarakat. 
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6) Memiliki Citra yang Baik 

Terdapat dua citra baik perusahaan yaitu internal dan eksternal. 

Internal adalah amanah yang dipegang oleh setiap individu dalam 

suatu perusahaan atau industri. Sedangkan eksternal yaitu timbulnya 

rasa amanah dari segenapkonsumen, pemasok, pemerintah, maupun 

masyarakat luas, bahkan juga pesaing. Sehingga suatu usaha atau 

industry yang berkembang dan sukses adalah yang terbangun dari 

karyawan-karyawan yang memiliki rasa tanggung jawab dan rasa 

memiliki. Begitu pula para konsumen, pemasok, pemerintah, 

masyarakat luas dan pesaing juga memiliki kepercayaan dan 

kenyamanan terhadap perusahaan atau industri tersebut. 

e. Persaingan Usaha Dalam Islam 

Ajaran Islam mewajibkan kepada seluruh umatnya untuk mencari 

rezeki dari hamparan karunia Allah dengan jalan yang halal. Oleh syariat 

Islam, pencarian rizki harus dilakukan atas dasar jalan kebaikan untuk 

kebahagian dan kemaslahatan umat manusia. Prinsip-prinsip dasar yang 

melandasi kewajiban mencari rezeki yang halal ini telah ditegaskan oleh 

Allah SWT dalam firman-Nya surah Al-Mulk ayat 15. Diantaranya 

adalah:
33

 

َٰٓ ٍْ كُهىُْآَٰيِ ُ اكِثهِ آَٰو  َٰٓي  ٍْ نىُْلًََٰٓف ايْشُىْآَٰفِ َٰٓر  َٰٓن كُىَُٰٓالَْ سْض  م  ع  َٰٓج  ٌْ َٰٓانَّزِ ُْهَِٰٓانُُّشُىْسَُٰٓهىُ  انِ  َٰٓو  ٖۗ صْقهِ  سِّ  

Artinya: “Dia lah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, maka 

berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah sebagian dari 

rezeki-Nya. Dan hanya kepada-Nya-lah kamu (kembali 

setelah) dibangkitkan.”
34
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Selain ayat di atas, Nabi Muhammad SAW juga bersabda dalam 

sejumlah haditsnya. Di antaranya adalah terdapat hadits dari Jabir bin 

„Abdillah, Nabi shallallahu „alaihi wa sallam bersabda: 

ٍَْٰٓ ََٰٓ فْسًآَٰن  ٌَّ هىُآَٰفًَِٰٓانطَّه ةَِٰٓف إِ ًِ أ جْ ُّه آَٰانَُّاسَُٰٓاتَّقىُآَٰاللََّّ َٰٓو  ََٰٰٓٓأَ  ٌْ إِ َٰٓسِصْق ه آَٰو   ً َٰٓت سْت ىْفِ تًَّ َٰٓح  ًُىخ  ت 

شُو َٰٓ آَٰح  عُىآَٰي  د  َٰٓو  مَّ آَٰح  هىُآَٰفًَِٰٓانطَّه ةَِٰٓخُزُوآَٰي  ًِ أ جْ ُْه آَٰف اتَّقىُآَٰاللََّّ َٰٓو   أ تْط أ َٰٓع 

Artinya: “Wahai umat manusia, bertakwalah engkau kepada Allah, dan 

tempuhlah jalan yang baik dalam mencari rezeki, karena 

sesungguhnya tidaklah seorang hamba akan mati, hingga ia 

benar-benar telah mengenyam seluruh rezekinya, walaupun 

terlambat datangnya. Maka bertakwalah kepada Allah, dan 

tempuhlah jalan yang baik dalam mencari rezeki. Tempuhlah 

jalan-jalan mencari rezeki yang halal dan tinggalkan yang 

haram.” (HR. Ibnu Majah no. 2144, dikatakan shahih oleh 

Syaikh Al Albani).
35

 

 

Imam al-Munawi menjelaskan bahwa makna hadits ini adalah 

setiap umat Islam diwajibkan mengetahui kehalalan dan keharaman atas 

sesuatu. Dalam hal ini adalah sejumlah pengetahuan yang ada dalam ilmu 

fikih. Termasuk dalam pengetahuan ini adalah kehalalan dalam 

persaingan usaha, yakni persaingan usaha yang sehat dan maslahat bagi 

semuanya.  

Sejumlah kaidah mu‟amalah yang bisa dijadikan landasan bagi 

persaingan usaha yang sehat telah dicetuskan oleh para ulama. Di antara 

kaidah tersebut adalah sebagai berikut: 

 الأصل في الأشياء الإباحة
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Artinya: “Hukum asal segala sesuatu adalah boleh.”
36

 

Kaidah ini menyatakan dengan tegas bahwa hukum asal segala 

sesuatu adalah boleh, selama tidak ada dalil yang mengharamkannya (al-

ashlu fi al-asy›yā‟i al-ibāhah mā lam yadulla ad-dalil „alā tahrimihā.” 

Artinya, setiap kegiatan transaksi selama tidak ada larangan yang tegas 

dari sumber primer al-Qur‟an, Hadits, dan Ijma‟ ulama, maka transaksi 

mu‟amalah tersebut hukumnya mubah, alias boleh.  

Kaidah ini dijadikan dasar bagi kalangan ulama bermazhab Syafi‟i 

(Syāfi‟iyyah) dalam menentukan hukum halal atas segala sesuatu selama 

tidak ada dalil yang mengharamkannya. Sementara bagi sebagian 

kalangan ulama madzhab Hanafi berpendapat sebaliknya, yakni hukum 

asal segala sesuatu adalah haram selama tidak ada dalil yang 

menghalalkannya. Sedangkan bagi segolongan ulama lainnya bersikap 

“tawaqquf” alias diam dalam menyikapi hukum segala sesuatu yang 

belum ada dalil dalam al Qur‟an, Hadits, dan Ijma‟.  

Meski demikian, sebenarnya terdapat perbedaan di kalangan ulama 

dalam merespons hukum asal segala sesuatu. Namun, mayoritas ulama 

Syāfi‟iyyah menyatakan bahwa hukum asal segala sesuatu adalah halal 

(mubah), selama belum ada dalil yang mengharamkannya. Artinya, 

persaingan usaha menjadi halal dan dinyatakan sehat apabila tidak ada 

dalil yang mengharamkan atau menyatakan ketidaksehatannya. Di antara 

keharamannya adalah merugikan diri sendiri, merugikan orang lain, 
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merugikan publik, merusak usaha diri sendiri, merusak usaha orang lain, 

dan merusak kepentingan publik.
37

 

 

B. Penelitian Terdahulu 

Penulis melakukan beberapa penelusuran tentang skripsi terdahulu yang 

berkaitan dengan judul yang diangkat oleh penulis. Dan adapun beberapa 

rujukan penelitian terdahulu sebagai berikut : 

 

Nama 

Peneliti 

Judul 

Penelitian 
Perbedaan Persamaan  

 

Hasil penelitian 

Hapsawati 

Taan 
38

 

Pengaruh 

Inovasi 

Produk dan 

Harga 

Terhadap 

Keungulan 

Bersaing 

Usaha 

Karawo di 

Kota 

Gorontalo 

- Pada 

penelitian ini 

ada satu 

variabel 

independent 

yang berbeda 

yakni inovasi 

produk 

 

- Objek 

penelitian 

pada usaha 

karawo di 

kota 

Gorontalo 

- Menggunakan 

salah satu 

variabel 

indepent yang 

sama yaitu 

harga 

 

- Menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif 

 

- Fokus 

penelitian 

sama-sama 

persaingan 

 

- Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa inovasi 

produk 

berpengaru 

langsung 

secara positif 

dan signifikan 

h terhadap 

keungulan 

bersaing usaha 

karawo 

 

- Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa harga 

berpengaru 

langsung 

secara positif 

dan signifikan 

h terhadap 

keungulan 
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bersaing usaha 

karawo 

 

- Sedangkan 

hasil uji F 

menunjukkan  

bahwa inovasi 

produk dan 

harga 

serpengaruh 

secara simultan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing usaha 

karawo  

Isfan Fajar 

Ramadhan 
39

 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Harga, 

Diferensiasi 

Produk, Citra 

Perusahaan 

terhadap 

Keunggulan 

Besaing pada 

Supermarket 

Ana 

Swalayan 

Kemantran 

Kabupaten 

Tegal 

- Pada 

penelitian ini 

menggunakan 

empat 

variabel 

independent 

 

- Ada tiga 

variabel 

independent 

yang berbeda 

yakni kualitas 

pelayanan, 

diferensiasi 

produk dan 

citra 

perusahaan 

 

- Objek 

penelitian ini 

pada 

Supermarket 

Ana 

Swalayan 

Kemantran 

Kabupaten 

Tegal 

 

- Menggunakan 

salah satu 

variabel 

indepent yang 

sama yaitu 

harga 

 

- Menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif 

 

- Fokus 

penelitian 

sama-sama 

persaingan 

-  

- Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa harga 

dan citra 

perusahaan 

berpengaruh 

terhadap 

keungulan 

bersaing 

-  Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa kualitas 

pelayanan dan 

diferensiasi 

produk tidak 

berpengaruh 

terhadap 

keunggulan 

bersaing 

 

- Sedangkan 

hasil uji F 

menunjukkan  

bahwa kualitas 

pelayanan, 

harga, 
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diferensiasi 

produk, citra 

perusahaan 

citra terhadap 

keunggulan 

bersaing 

berpengaruh 

secara simultan  

Vebrian 

Dwisakti, 

Adi 

Santoso, Sri 

Hartono
40

 

Analisis 

strategi harga 

dan inovasi 

produk 

terhadap 

keunggulan 

bersaing 

usaha 

sayuran 

hidroponik di 

kabupaten 

Ponorogo 

- Pada 

penelitian ini 

menggunakan 

dua variabel 

independent 

 

- Menggunaka

n dua variabel 

independent 

yang berbeda 

yakni strategi 

harga dan 

inovasi 

produk 

 

- Objek 

penelitian ini 

pada Usaha 

Sayuran 

Hidroponik 

Di Kabupaten 

Ponorogo 

 

 

- Menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif 

 

- Fokus 

penelitian 

sama-sama 

persaingan 

 

- Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa strategi 

harga 

berpengaruh 

secara 

signifikan dan 

positif h 

terhadap 

keungulan 

bersaing  

 

- Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa inovasi 

produk 

memilik 

pengaruh  

secara 

signifikan dan 

positif terhadap 

keungulan 

bersaing  

- Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa 

pengaruh 

strategi harga 

dan inovasi 

produk 

terhadap 

keunggulan 

bersaing 
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berpengauh 

secara simultan 

 

C. Kerangka Berpikir 

Menurut Sapto Haryoko, kerangka berpikir adalah suatu penelitian yang 

menggunakan dua variabel atau lebih dalam prakteknya. Sehingga kerangka 

berpikir itu berisi mengenai variabel-variabel yang akan dibahas di dalam 

penelitian. Variabel itu lantas dijelaskan di dalam tulisan.
41

 Untuk itu, kerangka 

pemikiran dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Gambar 2. 1 

Kerangka Berpikir 
 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan: 

: Pengaruh secara persial 

: Pengaruh secara simultan 

: X1= Harga 
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(X2) 
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(Y) 



 
 

 

37 

: X2= Kualitas produk 

: Y= Persaingan usaha 

 

D. Hipotetis Penelitian 

Berdasarkan konsep dan bukti empires dari penelitian sebelumnya maka 

peneliti mengajukan hipotesis sebagai berikut: 

1. H0: Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap persaingan usaha 

Ha1: Harga berpengaruh signifikan terhadap persaingan usaha 

2. H0: Kualitas produk tidak berpengaruh siognifikan terhadap persaingan 

usaha 

Ha2: Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap persaingan usaha 

3. H0: Harga dan kualitas produk tidak berpengaruh siognifikan terhadap 

persaingan usaha 

Ha3: Harga dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap persaingan 

usaha 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Jenis Penelitian yang digunakan adalah Penelitian Kuantitatif. Penelitian 

kuantiitatif adalah jenis penelitian yang menggunakan analisis data berbentuk 

numeric atau angka, penelitian ini untuk menguji hipotesis atau teori dengan 

pengukuran variabel. Pengumpulan data dengan menggunakan instrument 

penelitian, analisi data statistic yang telah di tetapkan.
42

 

 

B. Subjek dan Objek penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Dalam penelitian ini, subjek yang di analisa adalah pelaku usaha periklanan 

atau advertising di jalan Pangeran Hidayat kecamatan Pekanbaru Kota - 

Pekanbaru. 

2. Objek Penelitian 

Dalam penelitian ini, objek yang akan di analisa adalah persaingan murni, 

harga, dan kualitas produk pada usaha periklanan atau advertising di jalan 

Pangeran Hidayat  kecamatan Pekanbaru Kota - Pekanbaru. 

  

C. Populasi dan Sampel 

1. Populasi adalah subjek dan objek yang ada pada individu pemilik usaha 

periklanan atau advertising di jalan Pangeran Hidayat kecamatan Pekanbaru 
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39 
 

 

Kota - Pekanbaru. Populasi dalam penelitian ini adalah 30 pemilik usaha 

periklanan atau advertising.  

2. Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik purposive 

sampling yang merupakan teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 

tertentu. Menurut Ari Kunto, jika jumlah pupulasi kurang dari 100 maka 

seluruh populasi diambil semua menjadi sampel.
43

 

 

D. Sumber Data 

Karena objek penelitian ini studi lapangan (field research) maka peneliti 

berusaha mencari informasi yang terkait dengan masalah ini.selain itu peneliti 

juga mencari sumber data lain yang berhubungan dengan bahasa seperti artikel-

artikel dan tulisan-tulisan ilmiah lainnya yang biasa dijadikan sember-sumber 

lainnya. Oleh karena itu sumber data yang saya gunakan dalam penelitian ini 

sebagai berikut: 

1. Data Primer  

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden atau 

objek yang diteliti. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari lapangan 

atau lokasi penelitian yang memberikan informasi langsung kepada peneliti, 

yaitu kepada pemilik dari usaha periklanan atau advertising di jalan 

Pangeran Hidayat kota Pekanbaru. 
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2. Data Sekunder  

Data sekunder dalam penelitian ini telah tersedia dalam objek 

penelitian dan hasil penelitian dalam bentuk laporan. Dalam hal ini sumber 

data sekunder yang digunakan oleh penulis yaitu seperti buku-buku tentang 

bahan baku, karya ilmiah, jurnal, dan dokumen-dokumen resmi lainnya, 

skripsi, tesis, dan data-data lainnya tentang persaingan murni, harga, dan 

kualitas produk dalam periklanan atau advertising. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam usaha menghimpun data untuk penelitian ini digunakan beberapa 

metode, yaitu : 

1. Observasi  

Observasi adalah teknik pengumpulan data, dalam observasi ini 

digunakan untuk mendapatkan informasi yang berkaitan dengan persaingan 

murni, harga, dan kualitas produk dalam periklanan atau advertising di jalan 

Pangeran Hidayat kota Pekanbaru. 

2. Angket (Kuesioner) 

Angket atau yang sering disebut dengan kuesioner adalah suatu 

metode pengumpulan data dengan cara mengajukan atau menanyakan 

kepada responden serangkaian pertanyaan atau penjelasan tertulis. Selain 

itu, kuesioner diisi secara mandiri dan tanpa paksaan oleh responden. Dari 

uraian ini, dapat dilihat bahwa survei digunakan untuk mengambil data yang 

diminta. Oleh karena itu, pertanyaan kuesioner harus ditulis dengan jelas 
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sehingga responden dapat memahaminya.
44

 Pengukuran variabel 

menggunakan skala Likert, dan skala Likert yang akan diukur diubah 

menjadi indikator variabel. Untuk mengukur pendapat responden terhadap 

survei ini, rinciannya adalah: 

a. Tidak Setuju (TS) = 1 

b. Kurang Setuju (KS) = 2 

c. Netral (N)  = 3 

d. Setuju (S)  = 4 

e. Sangat Setuju (SS) = 5 

3. Dokumentasi  

Dokumentasi adalah data-data yang berupa buku-buku, majalah, 

tulisan-tulisan, gambar, atau dalam bentuk lain yang dapat menjujung data 

dalam penelitian. Dokumen yang digunakan dalam mendukung data 

penelitian ini berasal dari dokumen data tentang persaingan murni, harga, 

dan kualitas produk dalam periklanan atau advertising di jalan Pangeran 

Hidayat kota Pekanbaru. 

 

F. Teknis Analisis Data 

1. Analisis Deskriptif 

 Analisis deskriptif adalah analisis yang digunakan untuk menganalisis 

data dengan menggambarkan atau mendeskripsikan data yang telah 

dikumpulkan apa adanya tanpa maksud untuk menarik hasilnya atau 
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generalisasi yang berlaku untuk umum. Penggunaan utama statistik 

deskriptif adalah untuk memberikan gambaran atau deskripsi suatu data 

yang dilihat dari nilai minimum, maksimum, nilai rata-rata (mean) dan 

standar deviasi.
45

 

2. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidak suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan suatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Pengujian validitas menggunakan pearson correlation 

yaitu dengan cara menghitung korelasi antara nilai-nilai yang diperoleh 

dari pertanyaan-pertanyaan.
46

 

Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir penyataan di uji 

validitasnya. Hasil R hitung kita bandingkan dengan Rtabel dimana 

Df=N-2 dengan sig 5%. Jika R hitung lebih kecil (<) dari R tabel maka 

dapat dikatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas (keandalan) merupakan ukuran suatu kestabilan dan 

konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan 

kontruk-kontruk pernyataan yang merupakan dimensi suatu variabel dan 
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disusun dalam suatu bentuk kuesioner. Uji reliabilitas dapat dilakukan 

secara bersama-sama terhadap seluruh butir penyataan, jika nilai 

Cronbach’s Alpha lebih besar (>) dari 0,60 maka dapat dikatakan 

reliabel.
47

 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas adalah suatu prosedur yang digunakan untuk 

menentukan apakah data berasal dari populasi yang berdistribusi normal 

atau berada dalam sebaran normal. Distribusi normal adalah distribusi 

simetris dengan modus, mean dan median dipusatnya. 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang 

diperoleh berdistribusi normal atau tidak. Dasar pengambilan keputusan 

adalah jika nilai Rhitung>Rtabel maka Hoditolak, dan jika nilai 

Rhitung<Rtabel maka Ha1 diterima.
48

 Uji normalitas dalam penelitian ini 

adalah uji normalitas P-P Plot dan uji statistik Kolmogorov-Smirnov (K-

S) untuk mengetahui apakah data dalam penelitian ini adalah jenis data 

yang berdistribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas adalah alat pengujian model regresi untuk 

mengetahui hubungan antar variabel bebas (independen). Model regresi 

yang baik seharusnya tidak memiliki korelasi antar variabel bebas. Uji 

                                                           
47

 V. Wiratna Sujarweni, Akuntansi Biaya: Teori & Penerapannya, (Yogyakarta: Pustaka 

Baru Press, 2014), Cet. Ke-1, h. 192. 
48

 Nuryadi, et., al, Dasar-Dasar Statistik Penelitian, (Yogyakarta: Sibuku Media, 2017),         

h. 79-80. 



44 
 

 

multikolinearitas dapat dilakukan dengan uji regresi, dengan nilai 

referensi Variance Inflation Factor (VIF) dan nilai tolerance. 

Kriteria yang digunakan adalah: 

1) Jika nilai tolerance variabel lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF lebih 

kecil dari 10, maka dikatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas. 

2) Jika nilai tolerance variabel lebih kecil dari0,10 dan nilai VIF lebih 

besar dari 10, maka dikatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas.
49

 

c. Uji Heteroskedastisitas  

Uji heteroskedastisitas adalah suatu alat pengujian model regresi 

untuk mengetahui ketidaksamaan varians residual dari satu pengamatan 

ke pengamatan lainnya. Jika varians residual dari satu pengamatan ke 

pengamatan lain tetap sama, maka disebut Homokedastisitas dan jika 

berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik yaitu yang 

homokedastisitas atau tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
50

 

Pengujian dalam penelitian ini yaitu menggunakan uji heteroskedastisitas 

scatterplot dan uji glejser. 

4. Uji Hipotesis 

a. Uji Parsial (Uji T) 

Uji parsial (Uji T) merupakan pengujian yang dilakukan untuk 

melihat apakah suatu variabel bebas mempengaruhi variabel terikat 

dengan cara membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. Standar 

pengujian t adalah: 
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1) Jika nilai t hitung> t tabel, maka hipotesis ditolak yang artinya 

variabel mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat. 

2) Jika nilai t hitung< t tabel, maka hipotesis diterima yang artinya 

variabel tidak mempengaruhi variabel terikat. 

b. Uji Simultan (Uji F) 

Pengujian hipotesis secara simultan(keseluruhan) menunjukkan 

apakah variabel bebas secara keseluruhan atau bersama-sama mempunyai 

pengaruh terhadap variabel tidak bebas. Adapun langkah-langkah 

pengujian hipotesis tersebut adalah: 

1) Menentukan F hitung berdasarkan hasil output analisis regresi. 

2) Tingkat signifikan (a) 0,05 atau 5% untuk menguji apakah hipotesis 

yang diajukan dalam penelitian ini diterima atau ditolak. 

3) Kriteria pengujian Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak Jika Fhitung 

< Ftabel, maka Ha diterima.
51

 

c. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui pengaruh 

variabel bebas terhadap variabel terikat, yang ditentukan dengan 

menggunakan metode statistik. Jika nilai Adjusted R square kecil berarti 

kapasitas variabel terikat sangat terbatas. Sebaliknya, jika nilai Adjusted 

R Square mendekati 1 (satu), model dapat menjelaskan variabel bebas 

dengan semua data yang tersedia. 

                                                           
51

 Indra Alimuddin Saragih, “Pengaruh Transparansi Dan Akuntabilitas Pengelolaan 

Keuangan Desa Dalam Pembangunan Ekonomi Desa (Studi Kasus Desa Situmba Julu Kecamatan 

Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan)”, dalam Jurnal Ekonomi dan Bisnis 2, Volume 2., No. 18., 

(2019), h. 42. 



46 
 

 

5. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda pada dasarnya sama dengan analisis 

regresi linear sederhana, kecuali variabel bebasnya lebih dari satu. 

Persamaan umumnya adalah: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e  

Keterangan: 

Y  = Persaingan Usaha 

a  = Konstanta 

b1b2  = Koefisien Regresi pada masing-masing variabel bebas 

X1  = Harga 

X2  = Kualitas Produk 

e  = Standart Error
52

 

 

G. Defenisi Operasional Vaiabel 

Variabel penelitian merupakan atribut atau jenis atau nilai seseorang, 

objek, atau beberapa bentuk kegiatan yang ditentukan oleh peneliti untuk 

memperoleh informasi tentangnya dan dapat menarik kesimpulan darinya.
53

 

1. Variabel Independen 

Variabel Independen (variabel bebas) merupakan variabel yang 

mempengaruhi atau menyebabkan perubahan atau munculnya variabel 
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dependen (variabel terikat).
54

 Variabel independen dalam penelitian ini yaitu 

Harga dan Kualitas Produk. Simbol dari variabel independen adalah X.  

2. Variabel Dependen 

Variabel dependen (variabel terikat) adalah variabel yang dipengaruhi 

atau dihasilkan dari variabel independen tersebut. Variabel dependen dalam 

penelitian ini yaitu Persaingan Usaha. Simbol dari variabel dependen adalah 

Y. Dalam penelitian ini, untuk indikator harga menggunakan teori dari 

Philip Kotler dan Gary Armstrong, indikator kualitas produk menggunakan  

teori dari Mullins, Orville, Larreche, dan Boyd, dan  indikator persaingan 

usaha menggunakan teori dari Suryana. 

Tabel 3.1  

Defenisi Operasional  

Variabel Defenisi Operasional Indikator 
Skala 

Pengukuran 

Harga 
(X1) 

Jumlah semua nilai yang 
diberikan oleh pelanggan 
untuk mendapatkan 
keuntungan dari 
memiliki atau 
menggunakan suatu 
produk atau jasa. 

1. Kondisi pasar 
2. Kompetitor 
3. Permintaan 
4. Diferensiasi 

Skala Likert 

Kualitas 
Produk 
(X2) 

Karakteristik dari produk 
dan jasa yang 
menunjang 
kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan 
konsumen. 

1. Daya tahan 
2. Spesifikasi 
3. Fitur 
4. Reabilitas 
5. Kesan 
  

Skala Likert 

Persaingan 
Usaha 

bersaingnya para penjual 
yang sama-sama 
berusaha mendapatkan 
keuntungan, pangsa 
pasar dan jumlah 
penjualan. 

1. Tercapainya visi misi 
2. Meningkatnya laba 
3. Meningkatnya 

produktivitas 
4. Daya saing 
5. Etika bisnis 
6. Citra yang baik 

Skala Likert 
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H. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

Usaha advertising merupakan usaha yang bergerak dibidang jasa yang 

dapat memproduksi berbagai macam produk jasa seperti plakat, piala, piagam, 

seritifikat, baliho, stempel, banner, spanduk, id card, name tag, merk, fiber 

glass dan sebagainya. Seiring dengan perkembangan zaman dan teknologi 

usaha advertising ini semakin berkembang, di mana dulunya usaha ini 

dilakukan oleh pengusaha dengan cara serba manual seperti dalam merancang 

advertising. Akan tetapi sekarang dalam kegiatan usaha advertising sudah 

menggunakan alat elektronik seperti komputer untuk mendesain model produk 

yang diinginkan dan banyak lagi alat bantu modern yang digunakan dalam 

mempermudah dalam memproduksi advertising.  

Usaha advertising di Jalan Pangeran Hidayat merupakan sebuah usaha 

yang diminati oleh banyak lembaga dan masyarakat setempat. Kalau kita amati 

sepanjang jalan itu dipenuhi oleh usaha advertising. Usaha ini berawal pada 

tahun 1982 yang dipelopori oleh H. Ibrahim dan keluarga. Sebelum memulai 

usaha ini beliau adalah seorang pengangguran yang kemudian beliau mendapat 

bantuan pendidikan advertising di Jakarta yang dibiayai oleh Disperindag 

Provinsi Riau. Setelah menjalani pendidikan di Jakarta, beliau menerapkan 

ilmu yang telah diperoleh selama pendidikan dengan membuka usaha 

advertising yang bertempat di Jalan Pangeran Hidayat Kota Pekanbaru. 

Usaha advertising yang dijalaninya diberi nama “Ferry Reklame” 

diambil dari anak ke-2 beliau yang bernama Ferry. Pada saat itu beliau 

memperkerjakan 4 orang pekerja dan dibantu oleh istrinya Hj. Sariani. Dalam 
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usahanya ini, beliau menghasilkan sejumlah advertising yang biasanya 

dibutuhkan oleh masyarakat, perusahaan dan perkantoran. Hasil karyanya 

banyak diminati oleh perusahaan-perusahaan yang besar seperti Chevron, 

Indah Kiat, dan lain sebagainya.
55

 

Setelah beberapa tahun berjalan sekitar tahun 1999 usaha ini sudah bisa 

dikatakan sukses dan berkembang, dimana pekerja yang awalnya bekerja 

dengan H. Ibrahim membuka usaha sendiri seperti yang telah dilakoni oleh 

Adrial yang membuka usaha advertising sendiri (Metro Reklame) tahun 1999, 

begitu juga dengan Anto pernah bekerja dengan H. Ibrahim kemudian 

membuka usaha sendiri (Borneo Reklame) tahun 1999, Asyono merupakan 

menantunya juga membuka usaha ini (Ion Reklame) tahun 2000 dan masih 

banyak yang lainnya, sehingga pada saat ini usaha advertising berkembang 

pesat dan saling bersaing untuk mendapatkan pelanggan.
56

 

Pada saat ini anak H. Ibrahim juga telah membuka usaha advertising di 

tempat lain. Saat ini anak-anak beliau juga sudah membuka usaha yang sama 

seperti Ferry telah membuka usaha di Perawang Kabupaten Siak, Aldo juga 

membuka usaha advertising dengan nama “Alif Reklame”, sedangkan Ferry 

Reklame yang saya rintis dulu dikelola anak saya yang ke-7 yang bernama 

Said.
57

 Banyaknya pengusaha baru yang buka usaha advertising ini diduga 

mulai sejak tahun 2000an karena sebelum itu usaha plakat ini tidak sebanyak 
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sekarang, apalagi sekarang usaha ini ditunjang oleh alat elektronik seperti 

komputer yang mana dapat mempermudah kegiatan dalam usaha ini.
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

1. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Ha1 diterima yang 

menyatakan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap persaingan 

usaha. Hal ini berdasarkan uji parsial (uji t) yang diperoleh nilai terhitung 

sebesar 2,550 > t tabel 2,048. 

2. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Ha0 diterima yang 

menyatakan kualitas produk tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan 

terhadap persaingan usaha. Hal ini berdasarkan uji parsial (uji t) yang 

diperoleh nilai terhitung sebesar -0,664 < t tabel 2,0484. 

3. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Ha3 diterima yang 

menyatakan harga dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap persaingan usaha. Hal ini berdasarkan uji 

simultan (uji f) yang diperoleh nilai terhitung sebesar 4,483 > f tabel 4,210. 

4. Tinjauan ekonomi syariah tentang persaingan usaha advertising di jalan 

Pangeran Hidayat kecamatan Pekanbaru Kota belum sesuai Ekonomi Islam, 

karena terdapat praktek persaingan usaha yang tidak sesuai dengan prinsip 

syariah. Dalam Islam persaingan yang diperbolehkan adalah persaingan 

secara positif yang tidak menghalalkan segala cara hanya untuk sekedar 

memenangkan persaingan. 
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B. Saran 

1. Hasil indikator yang berpengaruh paling kuat terdapat pada indikator harga 

produk sesuai dengan keunggulan. Sedangkan hasil indikator yang 

berpengaruh paling lemah terdapat pada indikator harga sesuai dengan 

kondisi pasar. Kepada pemilik toko seharusnya lebih mempertahankan 

indikator yang kuat dan meningkatkan indikator yang lemah. 

2. Hasil indikator yang berpengaruh paling kuat terdapat pada indikator 

kualitas produk sesuai dengan keandalan penggunaan sehari-hari. 

Sedangkan hasil indikator yang berpengaruh paling lemah terdapat pada 

indikator kualitas produk sesuai dengan spesifikasi. Kepada pemilik toko 

seharusnya lebih mempertahankan indikator yang kuat dan meningkatkan 

indikator yang lemah. 
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LAMPIRAN 

KUESIONER 

Kepada Yth, 

Bapak/Ibu  

Di Tempat- 

Dengan hormat, 

Dalam rangka menyelesaikan studi Strata Satu (S1) pada Program Studi 

Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau, peneliti memiliki kewajiban untuk melakukan penelitian. 

Sehubungan dengan penelitian yang sedang peneliti lakukan, maka peneliti 

memohon kesediaan dari bapak/ibu untuk menjadi responden pada penelitian yang 

penulis lakukan ini dengan memberikan jawaban kuesioner pada kolom yang telah 

disediakan. Kuesioner ini untuk mengetahui pengaruh harga dan kualitas produk 

pada persaingan usaha advertising di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru. 

Jawaban dari kuesioner ini akan peneliti gunakan hanya untuk keperluan 

penyusunan skripsi yang berjudul “ Pengaruh harga dan kualitas produk 

terhadap persaingan usaha advertising di jalan Pangeran Hidayat Pekanbaru 

menurut perspektif Ekonomi Islam” sebagaimana penelitian ini diharapkan 

kepada responden untuk memberikan jawaban yang sejujur-jujurnya. Selain itu 

jawaban yang bapak/ibu responden berikan, peneliti menjamin kerahasiaannya 

dan tidak membawa konsekuensi yang merugikan apapun. 

Atas perhatian dan kerjasamanya dalam pengisian kuesioner ini, saya 

ucapkan banyak terima kasih.  

 

Pekanbaru, Januari 2024  

Hormat saya, 

 

 

 

Syofyan Ali Lubis 



 

 

A. Identitas Responden  

1. Nama Pemilik  :  

2. Nama Toko  :   

3. Jenis Kelamin  : Laki-laki           / Perempuan  

4. Pendidikan Terakhir : SD        SMP  SMA/SMK      S1  

5. Tahun berdirinya Toko :  

 

B. Petunjuk Pengisian  

Mohon bantuan Bapak/Ibu/ untuk mengisi atau menjawab seluruh pertanyaan 

yang ada dengan memberi tanda cheklist ( √ ) pada kolom yang tersedia dan 

pilih sesuai dengan keadaan yang sebenarnya.  

 

Keterangan Jawaban :  

1. Tidak Setuju (TS)  

2. Kurang Setuju (KS)  

3. Netral (N)  

4. Setuju (S)  

5. Sangat Setuju (SS)  

 

Variabel Harga 

NO. Uraian Pernyataan 
Nilai 

TS KS N S SS 

1 Harga produk yang toko saya tawarkan sesuai 

dengan kondisi pasar saat ini 

     

2 Harga produk yang toko saya tawarkan mampu 

bersaing dengan kompetitor 

     

3 Saya merasa perubahan harga dapat mempengaruhi 

tingkat permintaan konsumen 

     

4 Harga produk yang toko saya tawarkan sesuai 

dengan ciri khas atau keunggulan produk tersebut 

     

 



 

 

Variabel Kualitas Produk 

NO. Uraian Pernyataan Nilai 

TS KS N S SS 

1 Produk dari toko saya mampu bertahan lama 

dengan berbagai kondisi 

     

2 Produk dari toko saya memiliki spesifikasi yang 

sesuai dengan kebutuhan konsumen 

     

3 Produk dari toko saya memiliki desain yang terlihat 

unik dan menarik 

     

4 Produk dari toko saya dapat diandalkan dalam 

penggunaan sehari-hari 

     

5 Produk dari toko saya memiliki kualitas yang dapat 

dipercaya 

     

 

Variabel Persaingan Usaha 

NO. Uraian Pernyataan 
Nilai 

TS KS N S SS 

1 Saya percaya bahwa komitmen terhadap visi misi 

dapat menciptakan persaingan yang positif 

     

2 Saya percaya peningkatan laba dianggap sebagai 

indikator keberhasilan dalam persaingan usaha 

     

3 Saya percaya peningkatan produktivitas dianggap 

sebagai faktor penting dalam menjaga daya saing 

     

4 Saya percaya bahwa daya saing toko melibatkan 

strategi pemasaran yang efektif 

     

5 Saya merasa telah menerapkan etika bisnis dalam 

persaingan usaha 

     

6 Saya percaya bahwa citra yang baik dapat 

meningkatkan kepercayaan pelanggan 

     

 

  



 

 

Tabulasi Data Variabel Harga (X1) 

KETERANGAN HARGA (X1) TOTAL 

X1   P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 

R1 4 2 5 3 14 

R2 5 4 4 5 18 

R3 3 4 4 4 15 

R4 3 4 3 4 14 

R5 4 4 4 4 16 

R6 4 5 5 5 19 

R7 5 4 5 4 18 

R8 3 3 4 4 14 

R9 5 5 3 5 18 

R10 5 5 5 5 20 

R11 5 4 4 5 18 

R12 4 4 4 4 16 

R13 5 5 4 5 19 

R14 4 4 5 5 18 

R15 5 5 5 5 20 

R16 5 5 5 5 20 

R17 5 5 5 5 20 

R18 5 5 4 4 18 

R19 5 3 5 3 16 

R20 4 3 2 3 12 

R21 5 5 4 5 19 

R22 5 4 4 4 17 

R23 4 4 4 4 16 

R24 4 4 5 4 17 

R25 4 4 5 4 17 

R26 4 4 4 5 17 

R27 4 5 4 4 17 

R28 4 3 5 2 14 

R29 5 5 5 5 20 

R30 4 4 4 5 17 

 

Tabulasi Data Variabel Kualitas Produk (X2) 

KETERANGAN KUALITAS PRODUK (X2) TOTAL 

X2   P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 P1.5 

R1 3 5 3 2 5 18 

R2 5 4 4 4 5 22 

R3 4 4 4 4 4 20 

R4 4 4 4 4 5 21 

R5 2 4 2 1 5 14 



 

 

R6 5 5 4 5 5 24 

R7 3 4 4 4 5 20 

R8 5 5 5 5 3 23 

R9 5 5 5 5 5 25 

R10 4 4 3 5 4 20 

R11 4 5 5 4 4 22 

R12 4 5 3 4 4 20 

R13 4 5 5 4 5 23 

R14 5 4 5 5 4 23 

R15 4 4 4 4 4 20 

R16 4 5 4 4 5 22 

R17 4 5 3 4 4 20 

R18 4 5 4 5 4 22 

R19 4 5 3 2 5 19 

R20 5 5 5 3 4 22 

R21 4 5 5 5 4 23 

R22 5 5 4 4 5 23 

R23 3 5 4 5 5 22 

R24 4 5 5 4 4 22 

R25 5 4 4 5 5 23 

R26 5 4 3 4 4 20 

R27 5 5 4 4 5 23 

R28 4 4 3 2 5 18 

R29 4 5 5 5 5 24 

R30 5 5 3 4 4 21 

 

Tabulasi Data Variabel Persaingan Usaha (Y) 

KETERANGAN PERSAINGAN USAHA (Y) TOTAL 

Y 
  P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 P1.5 P1.6 

R1 4 5 5 4 4 5 27 

R2 4 5 3 3 3 4 22 

R3 4 3 4 3 3 4 21 

R4 3 4 4 4 3 5 23 

R5 5 5 4 5 5 5 29 

R6 5 5 4 4 5 5 28 

R7 4 4 5 4 4 5 26 

R8 5 4 3 3 3 4 22 

R9 5 4 4 4 4 5 26 



 

 

R10 4 5 5 5 4 5 28 

R11 4 4 4 5 4 5 26 

R12 4 4 4 4 5 5 26 

R13 4 4 5 4 5 5 27 

R14 5 4 4 5 4 5 27 

R15 4 4 3 5 4 4 24 

R16 5 4 4 4 5 5 27 

R17 5 4 3 3 5 4 24 

R18 5 5 3 4 3 4 24 

R19 4 4 4 4 4 5 25 

R20 3 3 3 3 3 4 19 

R21 4 4 4 5 5 4 26 

R22 4 4 4 4 5 4 25 

R23 4 4 5 4 5 5 27 

R24 5 4 4 5 4 4 26 

R25 4 4 5 5 4 5 27 

R26 4 5 4 3 3 5 24 

R27 4 5 3 4 3 5 24 

R28 4 4 5 3 4 5 25 

R29 5 4 4 5 3 4 25 

R30 5 5 4 4 5 5 28 

 

 

Correlations 

 P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 Total_X1 

P1.1 Pearson Correlation 1 .467
**
 .255 .370

*
 .715

**
 

Sig. (2-tailed)  .009 .175 .044 .000 

N 30 30 30 30 30 



 

 

P1.2 Pearson Correlation .467
**
 1 .087 .740

**
 .825

**
 

Sig. (2-tailed) .009  .647 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 

P1.3 Pearson Correlation .255 .087 1 .075 .493
**
 

Sig. (2-tailed) .175 .647  .693 .006 

N 30 30 30 30 30 

P1.4 Pearson Correlation .370
*
 .740

**
 .075 1 .791

**
 

Sig. (2-tailed) .044 .000 .693  .000 

N 30 30 30 30 30 

Total_X1 Pearson Correlation .715
**
 .825

**
 .493

**
 .791

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .006 .000  

N 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.667 4 

 

Correlations 

 P2.1 P2.2 P2.3 P2.4 P2.5 

Total_X

2 

P2.1 Pearson 

Correlation 

1 .111 .384
*
 .474

**
 .025” .652

**
 

Sig. (2-tailed)  .560 .036 .008 .896 <,001 

N 30 30 30 30 30 30 

P2.2 Pearson 

Correlation 

.111 1 .301 .134 .074 .403
*
 

Sig. (2-tailed) .560  .106 .480 .747 .027 

N 30 30 30 30 30 30 



 

 

P2.3 Pearson 

Correlation 

.384
*
 .301 1 .579

**
 .191 .801

**
 

Sig. (2-tailed) .036 .106  <,001 .311 <,001 

N 30 30 30 30 30 30 

P2.4 Pearson 

Correlation 

.474
**
 .134 .579

**
 1 .135 .814

**
 

Sig. (2-tailed) .008 .480 <,001  .1476 <,001 

N 30 30 30 30 30 30 

P2.5 Pearson 

Correlation 

.025 .074 .191 .135 1 .428 

Sig. (2-tailed) .896 .697 .311 .476  .018 

N 30 30 30 30 30 30 

Total_X

2 

Pearson 

Correlation 

.652
**
 .403

*
 .801

**
 .814

**
 .428” 1 

Sig. (2-tailed) <,001 .027 <,001 <,001 .018  

N 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.636 5 

 

Correlations 

 P.1 P.2 P.3 P.4 P.5 P.6 Total_Y 

P.1 Pearson Correlation 1 .295 -.167 .188 .265 -.083 .423
*
 

Sig. (2-tailed)  .113 .379 .320 .157 .664 .020 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P.2 Pearson Correlation .295 1 .000 .126 .058 .318 .457
*
 

Sig. (2-tailed) .113  1.000 .508 .763 .087 .011 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P.3 Pearson Correlation -.167 .000 1 .268 .368
*
 .608

**
 .611

**
 



 

 

Sig. (2-tailed) .379 1.000  .152 .045 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P.4 Pearson Correlation .188 .126 .268 1 .284 .165 .625
**
 

Sig. (2-tailed) .320 .508 .152  .128 .384 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P.5 Pearson Correlation .265 .058 .368
*
 .284 1 .293 .708

**
 

Sig. (2-tailed) .157 .763 .045 .128  .116 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

P.6 Pearson Correlation -.083 .318 .608
**
 .165 .293 1 .617

**
 

Sig. (2-tailed) .664 .087 .000 .384 .116  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Total_Y Pearson Correlation .423
*
 .457

*
 .611

**
 .625

**
 .708

**
 .617

**
 1 

Sig. (2-tailed) .020 .011 .000 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.596 6 
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