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ABSTRAK

Zufar, Alfian Miftakhul. 2023. SKRIPSI. Judul :”Implementasi Penetapan Harga
Pada Toko Ritel Dalam Upaya Meningkatkan VVolume Penjualan (Studi
Kasus Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang)

Pembimbing : Lailatul Farida M. AB

Kata Kunci  : Penetapan Harga; VVolume Penjualan; Everyday Low Price

Dalam sebuah persaingan saat ini sebagai individu mulai membiasakan diri
untuk membuka diri dan menerima adanya perubahan yang diakibatkan oleh
perkembangan yang sangat berkembang dengan pesat tersebut, tidak terkecuali
pada dunia kerja. Harga berfungsi sebagai penentu utama pilihan pembeli,
meskipun faktor non-harga telah menjadi semakin penting dalam perilaku pembeli
selama bertahun tahun, harga tetap menjadi salah satu faktor terpenting yang
menentukan pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan. Harga ditetapkan secara
independen dari bauran pemasaran lainnya, bukan sebagai elemen penting dari
strategi penentuan posisi pasar, dan harga yang tidak bervariasi Itu tergantung pada
produk. Penetapan pada harga dan juga persaingan dalam harga adalah
permasalahan yang dapat mudah ditemui yang dihadapkan oleh banyak pemimpin
dalam bidang pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk mengungkapkan mengenai
implementasi penetapan harga pada toko ritel Istana Belanja Bululawang dalam
upaya meningkatkan volume penjualan.

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan studi
kasus. Data dari penelitian ini diperoleh melalui wawancara dan dokumentasi,
dimana peneliti langsung terjun ke lapangan untuk mengamati kondisi yang terjadi
dan melakukan wawancara kepada informan yang dirasa dibutuhkan dalam
mendukung penelitian ini. Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini
menggunakan Teknik analisis data Miles & Huberman,

Hasil dari penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa toko ritel Istana
Belanja Bululawang menggunakan strategi penetapan harga Everyday Low Price.
Strategi penetapan harga yang dilakukan memiliki beberapa manfaat bagi peritel
yang menggunakan. Namun dari beberapa manfaat yang ditemukan peneliti juga
menemukan beberapa kendala yang terjadi pada saat penerapan strategi penetapan
harga Everyday Low Price ini dalam upaya meningkatkan volume penjualan pada
toko ritel Istana Belanja Bululawang.
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ABSTRACT

Zufar, Alfian Miftakhul. 2023. THESIS. Title :” Implementation of Pricing in
Retail Stores in an Effort to Increase Sales Volume (Study Case At the
Retail Store of the Istana Belanja Bululawang)

Supervisor  : Lailatul Farida M. AB

Keywords : Pricing; Sales Volume; Everyday Low Price

In a competition moment This individual begins to get used to opening up
and accepting changes caused by developments that are developing rapidly,
including the world of work. Price serves as a major determinant of buyer choice,
although non-price factors have become increasingly important in buyer behaviour
over the years, price remains one of the most important factors determining a
company's market share and profitability. Prices are set independently of the rest
of the marketing mix, not as an important element of market positioning strategy,
and prices do not vary It depends on the product. Pricing and price competition are
easily encountered problems faced by many leaders in the marketing field. This
study aims to reveal the implementation of price fixing at the Istana Belanja
Bululawang in an effort to increase sales volume.

This study uses a qualitative method with a case study approach. Data from
study This was obtained through interviews and documentation, where the
researchers went directly to the field to observe the conditions that occurred and
do interviews to informants who felt needed to support this research. The data
analysis technique used in this study uses the technique analysis data Miles &
Huberman,

Result of study which is conducted show that the Istana Belanja Bululawang
retail store uses a pricing strategy Everyday Low Price. Strategy price fixing has a
number of benefits for retailers who use. However, from the several benefits that
were found, the researcher also found several obstacles that occurred when
implementing the pricing strategy Everyday Low Price This is in an effort to
increase sales volume at the Istana Belanja Bululawang retail store.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Konteks Penelitian

Seiring dengan kemajuan zaman, banyak sekali perkembangan dalam
berbagai aspek kehidupan manusia; Hal ini tidak dapat dilepaskan dari
kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi yang memungkinkan kemudahan
akses informasi. Iptek singkatan dari dua kata yaitu ilmu pengetahuan dan
teknologi saat ini sudah sangat pesat atau cepat perkembangannya yang
berdampak kepada semua orang. Saat ini sebagai individu mulai membiasakan
diri untuk membuka diri dan menerima adanya perubahan yang diakibatkan
oleh perkembangan yang sangat berkembang dengan pesat tersebut, tidak
terkecuali pada dunia kerja. Karena teknologi sangat mendukung saat ini,
semakin besar bisnisnya, semakin mudah menjalin kerjasama bisnis. Kegiatan
promosi dan pemasaran menjadi lebih mudah dilakukan. Namun, bukan hanya
dampaknya positifnya yang penting. Akibat dari perkembangan tersebut,
beberapa akibat negatif dapat terjadi, seperti meningkatnya persaingan antar
pelaku usaha yang semakin ketat.

Dalam lingkungan persaingan yang sangat ketat saat ini, perlu disadari
bahwa pemasaran bukan hanya sekedar proses penjualan, tetapi kejelian dalam
mengimplementasikan kebijakan yang akan diambil. Untuk memenangkan
persaingan, suka tidak suka, pembangunan berkelanjutan harus diterima oleh
semua kalangan, termasuk pengusaha. Hal ini berdampak positif bagi dunia

usaha, memberikan peluang untuk meningkatkan usaha. Selain itu juga



perusahaan perlu menerapkan konsep, strategi, dan pedoman pemasaran yang
berbeda yang bertujuan untuk mempertahankan produk yang laris atau saat ini
banyak peminatnya di pasar atau dapat disebut manajemen dalam pasar selain
itu Manajemen Pemasaran dinyatakan oleh (Kotler & Keller, 2016) yaitu suatu
seni dan ilmu untuk memilih target dalam pasar mendapatkan,
mempertahankan serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan sebuah
penyampain dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.

Semua organisasi nirlaba maupun laba pasti menetapkan harga untuk
produk atau layanan mereka. Biasanya, harga dinegosiasikan antara pembeli
dan penjual. Melalui negosiasi, penjual dan pembeli pada akhirnya akan
mencapai harga yang dapat diterima. Harga berfungsi sebagai penentu utama
pilihan pembeli, meskipun faktor non-harga telah menjadi semakin penting
dalam perilaku pembeli selama bertahun tahun, harga tetap menjadi salah satu
faktor terpenting yang menentukan pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan.

Harga atau price adalah satu dari beberapa elemen yang ada pada
bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan (Kotler & Armstrong,
2006). Harga dapat juga disebut salah satu elemen bauran pemasaran yang
paling fleksibel dikarenakan dapat berubah dengan pesat. Penetapan pada
harga dan juga persaingan dalam harga adalah permasalahan yang dapat mudah
ditemui yang dihadapkan oleh banyak pemimpin dalam bidang pemasaran. Jika
perusahaan pandai menentukan harga, Perusahaan dapat mengatasi kesalahan
penetapan harga yang umum. Penetapan harga didasarkan pada biaya dan harga

tidak terlalu sering berubah untuk menangkap perubahan pasar. Harga



ditetapkan secara independen dari bauran pemasaran lainnya, bukan sebagai
elemen penting dari strategi penentuan posisi pasar, dan harga yang tidak
bervariasi Itu tergantung pada produk.

(Cravens, 1999) menyatakan dalam membuat keputusan mengenai
produk, harga, promosi, dan lokasi harus memungkinkan perusahaan dalam
terciptanya sebuah program pemasaran yang konsisten di dalam sasaran
pemasar. Oleh karena itu, program pemasaran yang memadukan seluruh
keahlian dari seorang pemasaran dari perusahaan merupakan rangkaian
kegiatan yang dapat menentukan posisi perusahaan terhadap pesaing untuk
memperebutkan konsumen sebagai pasar sasaran.

Pertumbuhan ritel Indonesia telah meningkat secara signifikan. Hal ini
dibuktikan dengan maraknya minimarket, supermarket, hypermarket, factory
outlet, dan department store (convenience store) di beberapa kota besar
Indonesia. Peritel mencoba untuk menarik pelanggan untuk mengunjungi toko
mereka, mengakibatkan meningkatnya persaingan bisnis di antara pengecer.
Kompetisi Hal ini memaksa sejumlah peritel menerapkan strategi yang
bertujuan untuk bersaing dengan peritel lainnya.

Pada awalnya, bisnis retail cukup dapat dikelola tanpa dukungan
teknologi dan manajemen yang memadai atau tradisional, serta tidak
berorientasi untuk memenuhi kepuasan pelanggan. Namun, saat ini kehadiran
ritel sangat banyak dan beragam dalam memenuhi kebutuhan segmen ekonomi
masyarakat tertentu. Hal ini tentu saja akan menimbulkan persaingan yang

semakin ketat antar peritel. Akibatnya, peritel harus terus tumbuh untuk



bersaing dengan pesaing mereka dan, paling tidak, untuk mempertahankan
hidup mereka. Selain itu, pemilik bisnis ritel harus mengetahui dan memahami
berbagai tren yang akan muncul seiring waktu bahkan di masa depan.

Pada saat pandemi Covid-19 menyebar di Indonesia dan berdampak
pada beberapa perusahaan ritel besar di Indonesia. Bahkan beberapa
perusahaan ritel mengumumkan mengalami kerugian sehingga tidak lagi bisa
bertahan dan bahkan sampai gulung tikar atau bangkrut. Salah satunya yaitu
adalah PT Hero Supermarket Tbk (HERO) perusahaan menutup seluruh giant
di seluruh Indonesia karena dinilai tidak menguntungkan pada akhir Juli 2021.
Perusahaan lebih fokus untuk mengembangkan merek dagang IKEA, HERO
dan Guardian karena dinilai lebih menguntungkan. Selain Giant masih ada
beberapa toko ritel yang memutuskan untuk menutup beberapa gerai di
Indonesia salah satunya adalah toko ritel yang menjual berbagai alat tulis
kantor yaitu Gramedia toko buku Gramedia memutuskan tidak memperpanjang
masa sewa di Mal Taman Anggrek, Jakarta Barat pada Oktober 2020. Toko
ritel fashion PT Matahari Department Store Tbk juga menutup 13 gerai pada
tahun 2021(CNBC, 2021).

Pandemi covid-19 membuat banyak beberapa perusahaan ritel di
Indonesia gulung tikar. Salah satu penyebab suatu toko ritel gulung tikar adalah
tingkat konsumsi di wilayah tempat ritel itu didirikan tergolong rendah.
Tingkat konsumsi rendah dapat diakibatkan karena pandemi covid-19 yang
berdampak pada ekonomi masyarakat Indonesia. Selain itu juga saat ini lebih

banyak konsumen melakukan kegiatan jual beli melalui online store atau E-



Commerce dibandingkan melalui toko ritel offline mereka memilih berbelanja
melalui online store merujuk jurnal (Mohamad et al., 2020) Menurut data dari
Toluna, Harris Interactive di periode akhir Juli, sebanyak 59 persen pengguna
Twitter di Indonesia berbelanja online untuk produk produk yang biasanya
dibeli secara offline. Berdasarkan hasil survei, terdapat kenaikan lebih dari 2
persen pada awal Juli di mana memperlihatkan sebanyak banyak orang
berbelanja online. Maka dari itu perlu ditetapkan strategi yang tepat agar suatu
bisnis ritel dapat bertahan. Salah satu strategi untuk bersaing adalah dengan
menggunakan strategi harga. Harga merupakan komponen penting dari bauran
pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan (Utami, 2006).

Keputusan penetapan harga menjadi semakin penting karena pelanggan
saat ini mencari nilai (value) saat membeli barang atau jasa. Hubungan antara
apa yang diterima pelanggan (barang dan jasa) dan apa yang diterimanya
didefinisikan sebagai nilai.membayar untuk memperoleh manfaat barang
tersebut (Utami, 2006). Dalam industri ritel. Saat ini terdapat dua strategi
penetapan harga: (1) Pricing Everyday Low Price (EDLP), yang menekan
kontinuitas harga eceran pada tingkat antara harga jual non-jual regular dan
harga jual diskon besar pesaing ritel (tidak selalu berarti termurah) dan (2)
High/low pricing (HLP), di mana pengecer menawarkan harga yang kadang-
kadang di atas EDLP. Promosi yang digunakan dengan memakai iklan untuk
mempromosikan penjualan secara cukup sering (Utami, 2006).

Strategi penetapan harga yang sedang ramai saat ini dan sedang banyak

digunakan oleh — oleh perusahaan adalah strategi EDLP atau Everyday Low



Pricing. Strategi ini awalnya dipopulerkan oleh toko ritel Walmart yang
berada di Amerika Serikat pada tahun 1994 (DAY A.ID, 2018). Pada toko ritel
walmart strategy Everyday Low Price ini menjadi salah satu strategi yang
paling ampuh untuk membuat konsumen senang. Konsumen tidak hanya
sekedar loyal kepada toko tetapi keinginan konsumsi mereka juga meningkat.
EDLP adalah strategi penetapan harga yang dilakukan oleh sebuah perusahaan
dengan cara memberikan harga murah atau rendah dengan jangka waktu yang
Panjang dan dilakukan setiap hari dibandingkan dengan memberikan
penawaran seperti diskon, kupon dan promosi perusahaan lebih fokus dalam
menyediakan produk yang dijual dengan harga rendah (Utami, 2006).

Pada bauran pemasaran pada toko ritel Menurut (Utami, 2006), bauran
ritel adalah campuran elemen produk, harga, lokasi, promosi, presentasi, atau
tampilan yang digunakan untuk menjual barang dan jasa kepada pasar sasaran
konsumen akhir. Salah satu strategi pemasaran ritel adalah bauran pemasaran
(retailing mix). Sedangkan menurut (Levy & Weitz, 2009) menyatakan bahwa
bauran ritel adalah campuran faktor eceran/ritel yang digunakan untuk
memenuhi permintaan pelanggan dan mempengaruhi keputusan pembelian
mereka. Merchandising (barang dagangan), price (harga), promotion
(promosi), store design & display merchandise (pajangan toko & display
produk), location (lokasi), service (layanan), dan salesperson (wiraniaga)
adalah penentunya.

Dari beberapa bauran ritel harga menjadi salah satu faktor yang harus

dipertimbangkan oleh peritel saat akan mendirikan sebuah toko ritel Harga



selalu menjadi faktor baik bagi penjual (pengecer) maupun pembeli.
Keuntungan penjual akan ditentukan oleh harga. Semakin tinggi harga produk
yang ditawarkan, semakin besar keuntungannya. Namun, dengan
mempertimbangkan daya beli konsumen dan kompetitor juga harus
diperhatikan.

Pada penelitian kuantitatif yang dilakukan oleh (Artha et al., 2020)
dilakukan penelitian pada sebuah toko ritel mengenai pengaruh bauran
pemasaran terhadap keputusan pembelian, pada bauran pemasaran salah
satunya harga mendapatkan hasil positif kemudian pada penelitian oleh
(Sarjono, 2014) disebutkan bahwa harga menjadi faktor penting pada sebuah
bisnis ritel maka dari itu penetapan harga tidak semata-mata hanya untuk
mendapatkan keuntungan namun harus menguntungkan 2 pihak yaitu penjual
dan konsumen, penetapan harga yang tidak tepat akan berpengaruh negatif
pada kepuasan konsumen seperti pada penelitian yang dilakukan oleh (Rizky
etal., n.d.) karena penetapan harga tidak dilakukan tidak sesuai dengan kondisi
lapangan maka ditemukan pengaruh yang negatif.

Penelitian  terdahulu  oleh  (Saxena & Sharma, 2011)
mengungangkapkan bahwa dengan adanya strategi Everyday Low Price ini
toko ritel walmart mengalami banyak peningkatan dalam penjualan. Pada
tahun 2006 hingga 2011 akhir pendapatan Walmart terlihat sangat kuat dan
optimis. Meskipun ekonomi saat itu dalam tekanan, pendapatan dari penjualan
bersih (dalam jutaan) meningkat dari $308,9 (2006) menjadi $344,8 (2007)

menjadi $373,8 (2008) menjadi $401,1 (2009) dan menjadi $405,0 pada tahun



2010.

Pada tahun 2021 saat pandemi covid 19 varian delta mulai menyebar
toko ritel walmart tidak menemukan dampak besar pada penjualan dari adanya
pandemi ini. Brett Bigs selaku CFO dari toko ritel Walmart sendiri yang
mengungkapkan bahwa tidak adanya perubahan yang besar. Biggs melihat
bahwa perilaku belanja konsumen tetap tidak berubah, yang menyebabkan
peningkatan penjualan Walmart selama pandemi. (Maghiszha, 2021). Berikut
merupakan data penjualan Walmart dari 5 tahun terakhir.

Table 1.1

Data Penjualan 5 Tahun Terakhir Ritel Walmart

No. | Tahun Jumlah Pendapatan Pertumbuhan
Pendapatan

1. | 2018 500.343,0 3,0%

2. | 2019 514.405,0 2,8%

3. | 2020 523.964,0 1,9%

4. | 2021 559.151,0 6,7%

5. | 2022 572.754,0 2,4%

* Dalam Juta USD

Sumber Data: d.investing.com, 2023 (Data Diproses)
Penetapan harga berperan penting dalam peningkatan penjualan sebuah
usaha. Implementasi penetapan harga harus dipikirkan matang-matang oleh
seorang pemilik usaha agar terciptanya tujuan salah satunya yaitu volume

penjualan yang selalu meningkat. Berdasarkan temuan penelitian dan oleh



(Nurlela et al., 2021) yang membahas mengenai dampak peningkatan harga
jual terhadap volume penjualan (studi kasus pada perusahaan Tungku Café and
Resto Banjar City). Peneliti menyimpulkan bahwa terdapat hubungan yang
signifikan antara harga jual dan volume penjualan. Dengan pengaruh 57,76%
harga jual terhadap volume penjualan.

Berdasarkan studi awal ditemukan bahwa salah satu toko ritel yang
berada pada daerah Bululawang Kabupaten Malang adalah toko ritel Istana
Belanja. Toko ritel Istana Belanja sudah didirikan sejak tahun 2011. Saat ini
toko ritel Istana Belanja memiliki 1 cabang yang juga berada di daerah
Bululawang namun berfokus pada bahan-bahan untuk membuat kue yang
diberi nama Istana Belanja Food & Packing. Cabang pertama Istana Belanja
dibuka pada tahun 2021. Peneliti berfokus meneliti pada toko pusat yang
berlokasi pada JI. Raya Sidodadi No.174, Bululawang, Wandanpuro, Kec.
Bululawang, Kabupaten Malang, Jawa Timur. Istana Belanja memiliki slogan
Lebih Lengkap Lebih Murah dan menjual berbagai menjual berbagai
kebutuhan yaitu ATK, Pakaian, Makanan dan Kebutuhan sehari-hari. Hal
tersebut dijelaskan oleh peneliti dan dipasang pada papan penanda toko ritel

Istana Belanja.
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Gambar 1.1
Papan Penanda Istana Belanja

v

Sumber: (Diambil Oleh Peneliti)

Dalam melakukan kegiatan jual beli pastinya toko ritel Istana Belanja
yang berdiri sejak tahun 2011 ini, tentu saja memiliki pesaing atau competitor
dalam bisnis ritel yang sudah berdiri terlebih dahulu maupun yang baru saja
bermunculan. Daerah bululawang sendiri banyak toko ritel yang berdiri namun
menurut owner sendiri toko ritel yang menjadi pesaing terbesar adalah ritel
Alfamart dan Indomaret yang semakin banyak bermunculan di daerah
Bululawang. Namun toko ritel Istana Belanja memiliki perbedaan dengan
pesaingannya yang disebutkan dalam slogan toko mereka yaitu Lebih Lengkap
Lebih Murah.

Pada praktik bersaing yang telah dilakukan oleh toko ritel Istana
Belanja yaitu memberikan penawaran harga yang terbilang lebih murah
dibandingkan pesaing lain. Peneliti melakukan observasi dan membandingkan

produk-produk yang dijual toko ritel dengan pesaing salah satu toko ritel yang
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berada di daerah Bululawang. Peneliti menemukan bahwa toko ritel Istana
Belanja terbukti lebih murah dari pesaing perbedaan harga pada toko ritel
Istana Belanja berkisar antara Rp5.00 — Rp3.000. Maka dari itu toko ritel Istana
Belanja berani bersaing dengan kompetitor yang semakin hari semakin banyak
cabang yang didirikan.

Pada toko ritel Istana Belanja dalam penetapan harga untuk
menentukan biaya menggunakan jenis margin yang dimana harga jual per unit
ditetapkan dengan metode ini dengan menghitung biaya total per unit ditambah
jumlah tertentu untuk memenuhi keuntungan yang diinginkan pada unit
tersebut. Pada toko ritel Istana Belanja margin yang digunakan pada produk-
produk yang dijual adalah untuk produk diluar sembako diambil margin
sebesar 10% sedangkan untuk produk-produk sembako toko diambil margin
sebesar 15%.

Maka dari itu berdasarkan masalah penelitian yang sudah diuraikan
maka saat ini peneliti bertujuan melakukan penelitian kualitatif yang
mengungkapkan mengenai implementasi penetapan harga pada toko ritel
dalam upaya untuk meningkatkan volume penjualan atau strategi penetapan
harga apa yang harus dilakukan oleh peritel. Namun penetapan harga murah
saja tidak dapat menjadi tolak ukur dalam sehingga peneliti ingin menggali
strategi lain yang dilakukan oleh toko ritel Istana Belanja dalam upaya

meningkatkan volume penjualan.
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1.2 Fokus Penelitian
1. Bagaimana Implementasi penetapan harga pada toko ritel Istana Belanja
dalam upaya meningkatkan volume penjualan?
2. Apa kendala yang dihadapi dalam Implementasi penetapan harga yang
digunakan pada toko ritel Istana Belanja dalam upaya meningkatkan

volume penjualan?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan bagaimana implementasi
penetapan harga pada toko ritel Istana Belanja dalam upaya meningkatkan
volume penjualan
2. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan kendala apa yang dihadapi
dalam pelaksanaan penetapan harga yang digunakan pada toko ritel Istana

Belanja dalam upaya meningkatkan volume penjualan

1.4 Manfaat Penelitian

1. Manfaat Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam
mengembangkan kajian studi tentang strategi penetapan harga dan juga
mampu untuk mengembankan konsep bahasan yang berhubungan dengan
praktik pengimplementasian strategi penetapan harga pada toko-toko ritel
di Indonesia supaya dapat berkembang.
2. Manfaat Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pandangan kepada
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pihak terkait seperti pembaca penelitian ini dan toko-toko ritel yang belum
menetapkan strategi penetapan harga pada usaha mereka, sekaligus bisa
menjadi bahan evaluasi mengenai manfaat penerapan strategi penetapan

harga untuk sebuah kesuksesan dalam bisnis ritel.



14

BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

2.1.1Penelitian Terdahulu
1. (Saxena & Sharma, 2011)

Penelitian ini berjudul “Everyday low price - A blessing in
disguise for Walmart during recession ”. Penelitian ini dilakukan pada
tahun 2011. Penelitian ini mengenai bagaimana Para peneliti
mendemonstrasikan bagaimana sistem nilai inti dan langkah strategis
perusahaan dapat memastikan kesuksesan jangka panjang bahkan selama
kemerosotan ekonomi terburuk pada toko ritel Walmart yang dapat
bertahan pada fase ekonomi yang sulit pada tahun 2008 dan pada saat itu
resesi berada pada titik terburuk. Pada saat itu Wal-Mart yang awalnya
dari penjualan bersih (dalam jutaan) meningkat dari $308,9 (2006)
menjadi $344,8 (2007) menjadi $373,8 (2008) menjadi $401,1 (2009)
dan menjadi $405,0 pada tahun 2010 dengan menggunakan metode
strategi penetapan harga Everyday Low Price.

2. (Fassnacht & el Husseini, 2013)

Penelitian ini berjudul “EDLP versus Hi—Lo pricing strategies in

retailing—a state of the art article”. Penelitian ini dilakukan pada tahun

2013 penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Penelitian ini



15

mengenai strategi penetapan apa yang harus dilakukan oleh peritel. Saat
persaingan yang semakin meningkat bahkan lebih penting bagi peritel
untuk fokus pada penetapan harga yang menguntungkan dan sukses.
Peritel juga harus dapat menentukan kerangka kerja yang jelas untuk
strategi harga pada ritel mereka.

Hasil dari penelitian ini adalah yaitu seorang pemilik ritel harus
menetapkan strategi penetapan harga yang jelas agar dapat menciptakan
positioning pelanggan yang jelas. Selain itu, pemilik ritel harus
menyadari peluang dan risiko yang terkait dengan perubahan strategi
penetapan harga. Selain itu, pemilik ritel dapat menjadikan penelitian ini
sebagai perhitungan determinan spesifik dan hasil strategi penetapan
harga dalam ritel.

. (Ozer & Zheng, 2016)

Penelitian ini berjudul “Markdown or everyday low price? The
role of behavioral motives”. Penelitian ini dilakukan pada tahun 2016
dan penelitian ini digunakan dengan metode kuantitatif. Penelitian ini
mempelajari tentang strategi penetapan harga dan strategi inventaris
yang optimal ketika motif perilaku (non keuangan) mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Secara khusus, penjual memilih antara
dua strategi penetapan harga, mark down atau Everyday Low Price, dan
menentukan harga dan tingkat persediaan yang optimal.

Hasil dari penelitian ini adalah peneliti memberikan saran agar

sebuah bisnis ritel dapat berjalan dengan optimal, seorang pengusaha
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harus dengan tepat mempertimbangkan perilaku konsumen contohnya
pada kasus ritel Macy menerapkan strategi Everyday Low Price pada
item yang digunakan sehari-hari sambil berlatih strategi Mark Down
untuk item fashion yang bermerek. Strategi ini mungkin merupakan
kebijakan yang lebih cerdas dibandingkan dengan strategi gagal yang
J.C. Penney’s yang sepenuhnya beralih ke Everyday Low Price tanpa
mempertimbangkan perilaku konsumen.
. (Shah, 2017)

Penelitian ini berjudul “High-Low Pricing (HL) vs. Everyday
Low Pricing (EDLP) Strategy: The Consequence of JC Penney’s Move
from HL to EDLP” Penelitian ini dilakukan pada tahun 2017 dan
penelitian ini digunakan dengan metode kuantitatif. Penelitian ini
membahas tentang toko ritel JC Penney’s yang berpindah strategi
penetapan harga dari High-Low Pricing (HL) menjadi Everyday Low
Pricing (EDLP) dan terdapat 2 bagian yang diteliti yaitu yang pertama
terdapat 5 hipotesis pada penelitian ini yaitu mengenai efek dari
perubahan JC Penney’s pada bagian kinerja keuangannya dan untuk
bagian kedua juga terdapat 5 hipotesis yang membahas mengenai apakah
konsumen dapat menerima perubahan harga.

Hasil dari penelitian ini adalah bagian pertama hipotesis ditolak
dan peneliti berpendapat bahwa yang berdampak pada perubahaan
strategi yaitu konsumen. Setelah itu pada bagian kedua saat dilakukan

penelitian pada konsumen ternyata hipotesisnya juga ditolak. Hal ini
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disebabkan oleh persepsi konsumen terhadap JC Penney’s sebagai
department store dengan harga menengah yang menjual barang belanjaan
homogen dan heterogen melalui strategi HL daripada strategi EDLP.
Kemungkinan besar perubahan strategi JC Penney’s tidak berhasil
karena konsumen masih menganggap perusahaan sebagai department
store dengan strategi HL. Pelanggan harus menerima perubahan strategi
agar perubahan strategi berhasil.

(Njeru, 2017)

Penelitian ini berjudul “Influence of pricing strategies on
consumer purchase decision: a case of supermarkets in Nairobi
County”. Penelitian ini dilakukan pada tahun 2017 penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif. Penelitian dilakukan untuk usaha
mengatasi kesenjangan dalam literatur tentang bagaimana strategi harga
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini
memiliki beberapa tujuan. Tujuan pertama dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui sejauh mana Strategi High-Low Price (HL) dan
Everyday Low Price (EDLP) telah diadopsi di supermarket di Nairobi.
Tujuan kedua adalah untuk menetapkan sejauh mana Strategi penetapan
harga Everyday Low Price (EDLP) mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen di Nairobi. Dan yaitu terakhir tujuan ketiga adalah untuk
menentukan sejauh mana pengaruh strategi penetapan harga High-Low

Price (HL) pada keputusan pembelian konsumen di Nairobi.
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Hasil dari penelitian ini adalah untuk strategi Everyday Low Price
(EDLP) mempengaruhi keputusan pembelian yaitu terdapat hasil positif
dari penentuan harga Everyday Low Price (EDLP) ini. Konsumen yang
memiliki kendala dalam waktu berpendapat bahwa supermarket dengan
strategi penetapan harga Everyday Low Price (EDLP) lebih menarik.
Namun dari penelitian ini juga ditemukan bahwa strategi penetapan
harga tidak terlalu berdampak pada karena konsumen biasanya lebih
mengutamakan supermarket favorit daripada strategi yang digunakan.

. (Zwanka, 2018)

Penelitian ini berjudul “Everyday Low Pricing: A Private Brand
Growth Strategy in Traditional Food Retailers”. Penelitian ini dilakukan
pada tahun 2018 dan penelitian ini digunakan dengan metode kuantitatif.
Penelitian membahas mengenai hubungan antara Strategi penetapan
harga Promotion Price dan Everyday Low Price pada pertumbuhan
merek pribadi usaha ritel makanan tradisional.

Hasil dari penelitian ini adalah Strategi Everyday Low Price dapat
memberikan dampak yang positif jika diterapkan menjadi strategi
penetapan harga permanen. Hasilnya cukup signifikan bagi pemilik
usaha ritel untuk menerapkan model penetapan harga secara permanen.
Ini menunjukkan bahwa peritel makanan yang sukses bereksperimen
dengan model penetapan harga selain format pilihan mereka untuk
meningkatkan pertumbuhan penjualan. Itu Hubungan antara "kategori

pedagang massal” tradisional juga disarankan oleh penelitian ini.
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(kategori-kategori yang ditawarkan dengan Strategi Penetapan Harga
Everyday Low Price pada pedagang massal seperti barang rumah tangga,
barang kertas, dan sereal) serta pertumbuhan melalui Everyday Low
Price.

(Pan, 2019)

Penelitian ini berjudul “The Impact of Retailer Price Strategy on
Consumers' Choice Against the Background of Uncertain Price”.
Penelitian ini dilakukan pada tahun 2019 dengan menggunakan metode
penelitian kualitatif. Penelitian ini menjelaskan tentang penentuan harga
sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen. Strategi diskon atau
Everyday Low Price menjadi pertimbangan oleh peritel. Penelitian ini
memberikan saran atau gambaran yang relevan kepada sebuah ritel
offline mengenai strategi penetapan harga yang akan dipilih ketika harga
yang ditetapkan belum ada.

Penelitian ini menemukan konsumen lebih memilih mengunjungi
ritel yang harganya tidak pasti jika menawarkan diskon atau promo
besar-besar an dan dikombinasikan dengan ritel yang menggunakan
strategi Everyday Low Price dengan diskon beberapa kali. Karena itu,
pengecer ritel offline harus mengadopsi strategi harga dengan frekuensi
untuk meningkatkan kemungkinan pilihan konsumen. Selain itu, sambil
memberikan diskon, peritel juga harus memperhatikan cara pelabelan,
agar memudahkan konsumen untuk mengidentifikasi harga diskon

dengan benar.
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8. (Surayyah, 2020)

Penelitian ini berjudul “Effect of Low Pricing Strategy on New
Entrants in the Telecommunication Industry, Nigeria”. Penelitian ini
dilakukan pada tahun 2020 dan penelitian ini digunakan dengan metode
kuantitatif. Penelitian ini membahas tentang dampak dari strategi Low
Pricing pada pendatang baru di industri telekomunikasi Nigeria.
Penelitian ini menggunakan desain penelitian survei online dikarenakan
penelitian dilakukan saat adanya pandemi covid-19.

Menurut penelitian, perusahaan telekomunikasi harus fokus pada
strategi penetapan Low Pricing untuk mengurangi ancaman pendatang
baru ke dalam industri. Studi ini memberikan dasar yang kuat untuk
penelitian industri masa depan. Studi serupa di sektor lain diperlukan
untuk menentukan bagaimana berbagai sektor menghadapi dampak
strategi Low Pricing pada pendatang baru.

9. (Septianto et al., 2021)

Penelitian ini berjudul “Everyday “low price” or everyday
“value”? The interactive effects of framing and construal level on
consumer purchase intentions”. Penelitian ini dilakukan pada tahun
2021 dan penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Penelitian
ini membabhas tentang strategi penetapan harga Everyday Low Price yang
biasanya Namun, dalam situasi dunia nyata, banyak merek dan peritel
memilih untuk menggunakan istilah yang berbeda yaitu “Everyday

Value” (EDV). Penelitian ini mengacu pada teori tingkat konstrual dan
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menunjukkan — di dua studi eksperimental — bahwa pembingkaian antara
EDV vs. EDLP manakah yang lebih efektif di antara konsumen dengan
tingkat konstruksi yang tinggi (namun tidak rendah). Temuan penelitian
ini dapat bermanfaat bagi pemasar dan pengecer dalam mempromosikan
dan membingkai strategi penetapan harga EDLP atau EDV dalam
komunikasi periklanan dan pemasaran mereka.

Hasil dari penelitian ini adalah konsumen dengan tingkat
konstrual tinggi didapatkan hasil yaitu niat beli yang lebih tinggi ketika
mengevaluasi sebuah produk dengan strategi EDV (vs. EDLP),
sedangkan perbedaan seperti itu tidak muncul di kalangan konsumen
dengan tingkat konstruksi yang rendah. Selanjutnya, efek ini didorong
oleh peningkatan manfaat yang dirasakan di antara konsumen dengan
tingkat konstruksi yang tinggi saat mengevaluasi produk dengan EDV
(vs. EDLP).

(MBEY, 2022)

Penelitian ini berjudul “Effects: of Pricing Strategies on
Customer retention: A Case Study of ShopRite Nigeria”. Penelitian ini
dilakukan pada tahun 2022 dengan metode penelitian kuantitatif.
Penelitian ini membahas mengenai hubungan antara pricing strategies
dengan customer purchase yang merupakan penentu retensi customers.
Studi kasus pada penelitian ini adalah Shoprite Nigeria. Lebih
spesifiknya penelitian ini menguji hubungan (1) pengaruh strategi

penetapan harga berbasis persaingan terhadap retensi pelanggan
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ShopRite Nigeria, (2) pengaruh strategi penetapan harga Everyday Low
Pricing terhadap retensi pelanggan Shoprite Nigeria dan (3) pengaruh
strategi penetapan harga berbasis nilai pada retensi pelanggan Shoprite
Nigeria.

Hipotesis yang diujikan mendapatkan hasil bahawa terdapat
pengaruh antara everyday-low pricing, customer-based pricing, and
Value-based pricing terhadap customer retention dari ShopRite
supermarket Nigeria. hasil dari analisis regresi memberikan bukti
substansial bahwa variabel independen (PS) secara statistic signifikan
pada interval kepercayaan 95% dan juga berbanding lurus dengan

variabel dependen (CR)

2.1.2 Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu
Table 2.1

Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu

No. | Judul Persamaan Perbedaan

1. | (Saxena & Sharma, |e Meneliti e Penelitian
2011) mengenai dilakukan sudah
Everyday low price penetapan lama sebelum
- A blessing in harga. teknologi
disguise for e Objek secanggih
Walmart during penelitian sekarang.
recession yang
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digunakan
sama.
Menggunakan
metode
penelitian
kualitatif.
Implementasi
penetapan
harga untuk

meningkatkan

Penelitian
dilakukan saat
adanya masa

resesi ekonomi.

penjualan
(Fassnacht & el Meneliti Membahas
Husseini, 2013) mengenai mengenai
EDLP versus Hi— penetapan penetapan harga
Lo pricing harga. EDLP atau HLP
strategies in Objek sebelum
retailing—a state penelitian membuka usaha
of the art article yang ritel

digunakan

sama.

Menggunakan

metode
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penelitian
kualitatif.
(Ozer & Zheng, Meneliti Menggunakan
2016) mengenai metode
Markdown or penetapan penelitian
everyday low harga. kuantitatif
price? The role of Objek penelitian
behavioral motives yang digunakan
berbeda
Membahas
mengenai
strategi
penetapan harga
markdown atau
EDLP
(Shah, 2017) Meneliti Menggunakan
High-Low Pricing mengenai metode
(HL) vs. Every Day penetapan penelitian
Low Pricing harga. kuantitatif
(EDLP) Strategy: Objek Membahas
The Consequence penelitian mengenai

of JC Penney's

yang

perpindahan




25

Move from HL to digunakan strategi dari HLP
EDLP sama. ke EDLP.
(Njeru, 2017) e Meneliti Menggunakan
Influence of pricing mengenai metode
strategies on penetapan penelitian
consumer purchase harga. kuantitatif
decision: a case of |e Objek Pengaruh
supermarkets in penelitian penetapan harga
Nairobi County yang pada keputusan
digunakan pembelian
sama.
(Zwanka, 2018) e Meneliti Menggunakan
Everyday Low mengenai metode
Pricing: A Private penetapan penelitian
Brand Growth harga  pada kuantitatif.
Strategy in ritel. Objek
Traditional Food |e Objek menggunakan
Retailers menggunakan jenis ritel yang
penetapan berbeda.
harga yang Membahas
sama mengenai
pengaruh

penetapan harga
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pada
pertumbuhan
merk.
(Pan, 2019) e Meneliti Meneliti
The Impact of mengenai mengenai
Retailer Price penetapan penetapan harga
Strategy on harga. EDLP yang
Consumers' Choice |e¢  Menggunakan dikombinasikan
Against the metode dengan diskon.
Background of penelitian Memberikan
Uncertain Price kualitatif. gambaran  yang
e Objek relevan  untuk
penelitian sebuah  pemilik
yang ritel  menetukan
digunakan penetepan harga
sama. pada ritel
mereka.
(Surayyah, 2020) |e Meneliti Menggunakan
Effect of Low mengenai metode
Pricing Strategy on penetapan penelitian
New Entrants in harga. kuantitatif

the
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Telecommunication

Industry, Nigeria

Objek penelitian
yang digunakan
berbeda.
Menggunakan
penelitian

dengan survey

online.

9 (Septianto et al., e Meneliti Menggunakan
2021) mengenai metode
Everyday “low penetapan penelitian
price” or everyday harga kuantitatif.
“value”? The Objek yang
interactive effects digunakan
of framing and berbeda.
construal level on Membahas
consumer purchase mengenai
intentions pengaruh

penetapan harga
terhadap
promosi.

10 | (MBEY, 2022) e Meneliti Menggunakan
Effects: of Pricing mengenai metode

Strategies on
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Customer
retention: A Case
Study of ShopRite

Nigeria

penetapan
harga.
Objek
penelitian
yang
digunakan

sama.

penelitian
kuantitatif
Meneliti
mengenai
hubungan antara
pricing strategies
dengan customer

purchase

Sumber Data: Karya Iimiah (Saxena & Sharma, 2011),(Fassnacht &

el Husseini, 2013) etc. (Data Diproses)

2.2 Kajian Teori

2.2.1 Definisi Harga

(Tjiptono & Fandy, 2002) mendefinisikan harga dari dua

perspektif. Artinya, dari perspektif pemasaran, harga merupakan satuan

mata uang atau indikator yang berbeda (termasuk barang dan jasa

lainnya). Ditukar guna mengambil hak milik atau penggunaan barang

atau jasa. Di sisi lain, dari segi sudut pandang yang lain yaitu dari segi

konsumen, harga seringkali berfungsi untuk indikator nilai ketika

mengaitkan harga dan keuntungan yang dirasakan dari suatu barang

atau jasa.

(Kotler & Keller, 2016) menjelaskan enam bisnis utama yang

dapat dicapai perusahaan melalui

harga: kelangsungan hidup,
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memaksimalkan keuntungan jangka pendek, memaksimalkan
keuntungan jangka pendek, memaksimalkan pertumbuhan penjualan,
menekankan pangsa pasar, dan kualitas produk yang unggul.
(Gitosudarmo, 1999) menyatakan bahwa bisnis perlu terus memantau
kondisi pasar, dan hasil pemantauan ini menunjukkan bahwa bisnis

tunduk pada perubahan pasar dan perbedaan konsumen.

Definisi Penetapan Harga

Penetapan harga merupakan strategi pemasaran Yyang
menentukan terjadinya transaksi antara penjual dan pembeli (Triton,
2008) Transaksi hanya akan terjadi jika penjual dan pembeli
menyepakati harga suatu produk atau jasa. Akibatnya, jika sebuah
perusahaan dapat menetapkan harga yang tepat, perusahaan tersebut
akan mendapat untung besar. Sedangkan menurut (Alma, 2005)
penetapan harga adalah keputusan tentang harga yang harus diikuti
dalam jangka waktu tertentu.

Berdasarkan beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa
keputusan penetapan harga telah dinegosiasikan dan dibuat oleh
manajemen mengenai harga yang akan ditetapkan dalam jangka waktu

tertentu untuk menarik minat konsumen dalam melakukan pembelian.
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2.2.3  Tujuan Penetapan Harga

Menurut (Lupiyoadi, 2001) penentuan harga sangat penting

dalam menentukan sejauh mana suatu jasa dapat dinilai oleh konsumen,

serta dalam proses membangun citra, dan dapat memberikan persepsi

tertentu dalam hal kualitas. Penetapan harga memiliki banyak tujuan

untuk produk yang dihasilkannya. Tujuan dari penetapan harga antara

lain adalah:

1.

2.

3.

Mendapatkan keuntungan maksimum

Dalam kenyataannya, adanya penetapan harga dipengaruhi
oleh penjual dan pembeli. Karena jika harga yang ditetapkan pada
saat daya beli konsumen sangat tinggi, makin tinggi juga penjual
mendapat kemungkinan untuk menetapkan taraf harga yg lebih dari
yang lain. Maka dari itu penjual memiliki sebuah harapan untuk
menerima laba yg sebesar-besarnya.
Mencegah atau mengurangi persaingan

Penjual bisa melakukan dengan cara kebijaksanaan harga.
Hal ini bisa diketahui jika ada penjual memberikan tawaran barang
menggunakan harga yg sama.
Memperbaiki atau mempertahankan pangsa pasar

Tujuan ini hanya bisa dilakukan jika kemampuan atau
kapasitas produksi masih relatif longgar pada samping itu pula
kemampuan pada bidang yang berbeda misalnya bidang marketing

(pemasaran), keuangan dan lain-lain. Dalam hal ini harga menjadi
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faktor yang sangat penting. Bagi perusahaan yang masih baru
didirikan atau masih kecil yang terbatas kemampuanya dalam
bidang usaha, umumnya kemampuan harga ditunjukkan untuk

sekedar mempertahankan market share.

2.2.4 Penetapan Harga dalam Perspektif Islam

Menurut Ibnu Taimiyah pada (Islahi, 1997) , harga yang adil
adalah harga yang setara. Artinya, harga harus proporsional dengan
barang yang diperdagangkan serta alat tukarnya. Barang yang
didapatkan harus sebanding dengan harga barang yang dibeli sebelum
melanjutkan proses transaksi. Maka itu akan terjadi, dengan
penyerahan yang sah dan menimbulkan kesenangan bersama dan harga
yang adil. Ibnu Taimiyah selalu merujuk Alguran sebagai sumber
hukum. Pengaturan harga sangat penting. Ayat yang menjadi rujukan

Ibnu Taimiyah adalah Surat An-nisa ayat 29

P

e 5 056 0 T ey 18 Kl g% ¥ sl it
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“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha

Penyayang kepadamu”. (OS.an-Nisa:29)
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Ayat ini menjelaskan bahwa Allah SWT melarang keras kerugian
dagang yang diakibatkan oleh kecurangan. Hal ini sesuai dengan
pandangan Ibnu Taimiyah; dia sangat menentang diskriminasi harga
antara pembeli dan penjual yang tidak mengetahui harga pasar
sebenarnya (Dedi, 2018).

Harga barang sempat meroket pada masa Nabi Muhammad
SAW.“Wahai Rasulullah andai saja dapat memperbaiki/menstabilkan

harga”. Rasulullah menjawab

<
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Diriwayatkan dari Anas RA, sahabat berkata “Ya Rasulullah harga-
harga barang. Maka Rasulullah bersabda: Sesungguhnya Allah SWT
Dzat Yang Maha Menetapkan harga, yang Yang Maha Memegang,
Yang Maha Melepas, dan Yang Memberikan rezeki. Aku sangat
berharap bisa bertemu Allah SWT tanpa seorang pun dari kalian yang
menuntutku dengan tuduhan kedzaliman dalam darah dan harta”.
(Kamal, 2007)
Menurut 1bnu Taimiyah, harga yang adil pada hakikatnya telah
digunakan sejak awal keberadaan agama Islam, Alquran sendiri sangat
menekankan keadilan dalam segala aspek kehidupan manusia.

Akibatnya, wajar jika keahlian memanifestasi dalam aktivitas pasar,
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khususnya harga, dengan Rasulullah mengklasifikasikan riba sebagai
penjualan kepada konsumen yang mematok harga terlalu mahal.
Dijelaskan dalam firman QS Al-Bagarah ayat 278 yang berbunyi:
Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kepada Allah dan
tinggalkanlah sisa-sisa riba (yang belum dipungut) jika kamu orang-
orang yang beriman (Al-Bagarah: 278).

Ayat di atas menjelaskan bahwa perintah itu adalah bertagwa
kepada Allah dan meninggalkan segala bentuk riba dalam pengertian

itu, karena sifat atau sifat seorang mukmin adalah mengikuti perintah

Allah (Effendi, n.d.).

Komponen Dalam Membangun Reputasi Harga pada Ritel
Menurut (Utami, 2006) terdapat lima aktivitas yang dapat
mendukung dibangunnya reputasi harga bagi sebuah ritel. Kelima
aktivitas tersebut adalah;
1. Mengubah harga pada rak setiap hari (Everyday shelf prices)
Reputasi harga yang baik akan terbangun jika ritel sangat
memperhatikan perubahan harga untuk setiap unit yang dijual
dalam rak, yaitu secara konsisten merubah harga pada rak pajang
sesuai dengan harga yang ditetapkan oleh ritel.
2. Komunikasi harga (Price communication)
Ritel harus menghargai komunikasi terhadap pelanggan

tentang informasi harga yang ditetapkan ritel untuk setiap unit
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barang dagangan. Hal ini akan efektif dijalankan apabila dilakukan
kontrol terhadap konsistensi antara harga yang dikomunikasikan
dan harga nyata.
Harga promosi (Promotional price)

Ritel harus dapat menentukan secara konsisten melakukan
promosi harga untuk unit-unit barang dagangan tertentu.
Harga per unit (Per Unit prices)

Ritel harus mengkomunikasikan harga per unit — unit
barang dagangan pada pelanggan.
Pemahaman pelanggan terhadap nilai unit barang

Pemahaman pelanggan terhadap nilai unit barang dagangan
akan sangat membantu dalam memahami penetapan harga oleh

ritel terhadap unit barang dagangan tersebut.

2.2.6 Faktor Eksternal yang Mempengaruhi Penetapan Harga pada Ritel

Menurut (Berman & Evan, 2006) seperti yang diilustrasikan

dalam gambar di bawah ini, terdapat empat faktor eksternal

mempengaruhi keputusan penetapan harga peritel.

Gambar 2.1

Faktor Eksternal yang Mempengaruhi Penetapan Harga pada

Ritel
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Government Manufacturers, Current and
Consumers (federal, state, wholesalers, and potential
and local) other suppliers competitors

| |

on pricing strategy

Sumber Data: (Berman & Evan, 2006)
1. Konsumen
Konsumen menjadi faktor penentu harga karena memiliki daya
beli. Penetapan harga dimaksudkan agar terjangkau oleh konsumen
sasaran
2. Pemerintah
Pemerintah memiliki hubungan dengan pemilik ritel karena
melibatkan peran pemerintah dalam melindungi konsumen dan
penjual.
3. Pabrikan, distributor, dan supplier yang lain
Bisnis ritel adalah suatu bisnis yang menjual barang yang
diperoleh dari produsen. Akibatnya, penetapan harga oleh
produsen dan distributor berfungsi sebagai pedoman untuk
menetapkan harga barang. Demikian pula harga yang diberikan
pemasok lain menjadi acuan untuk menentukan harga eceran
barang.
4. Persaingan dengan competitor
Harga adalah salah satu faktor yang sering digunakan pemilik

bisnis ritel untuk membujuk pelanggan agar membeli. Harga
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biasanya ditetapkan lebih rendah daripada pesaing. Dalam hal ini,
harga yang ditetapkan oleh pesaing menjadi pedoman dalam

menetapkan harga.

2.2.7 Jenis Penetapan Harga

Menurut (Kotler & Keller, 2016) terdapat 7 penetapan harga
ditentukan oleh persepsi konsumen terhadap nilai dan nilai yang
diterima (price value), sensitivitas harga, dan kualitas yang dirasakan.
Untuk menentukan rasio harga-kualitas, lakukan analisis. Salah satu
jenisnya adalah Price Sensitivity Meter (PSM). Dalam analisis ini,
konsumen diminta untuk menyampaikan pernyataan yang
menunjukkan apakah mereka yakin harga terlalu rendah, terlalu tinggi,
atau terlalu tinggi dalam kaitannya dengan kualitas yang diterima.
Pendekatan penetapan harga berdasarkan permintaan adalah salah satu
dari setidaknya tujuh metode penetapan harga.
1. Strategi Harga Mengambang (Skimming Pricing)

Strategi ini bekerja dengan cara perusahaan memberikan
harga dengan nilai yang dirasakan tinggi untuk produk baru atau
inovasi produk yang baru saja dikeluarkan perusahaan, dan
kemudian seiring berjalannya tahap pengenalan produk,
perusahaan dapat menurunkan harga produk jika perusahaan telah
menilai terjadinya persaingan yang ketat dengan pesaing. Peneliti
menyimpulkan bahwa dengan strategi ini, perusahaan akan

mengenakan tarif tinggi untuk produk yang akan diiklankan



37

sebelum menurunkan harga secara bertahap. mengingat sengitnya
persaingan pasar yang dimilikinya ketika ini terjadi, hal itu
dilakukan untuk menjaga agar tetap stabil volume penjualan
produk tersebut.

. Strategi Harga Penetrasi (Penetration Pricing)

Strategi ini bekerja sebagai berikut: ketika produk baru yang
baru saja dirilis berada dalam tahap pengenalan, perusahaan
menempatkan produk tersebut dengan harga yang lebih murah
daripada pesaingnya dengan keyakinan bahwa penjualan akan
tumbuh karena umur produk yang relatif singkat. Dalam strategi
ini, peneliti menemukan bahwa penetrasi harga dapat diterapkan
pada merek atau barang baru yang unik, dengan maksud untuk
menarik perhatian target pasar dan meningkatkan volume
penjualan produk.

. Strategi Harga Prestise (Prestige Pricing)

Tujuan dari penetapan harga ini adalah untuk memanfaatkan
rasa gengsi dan status beberapa orang sehingga perusahaan dapat
menawarkan atau menetapkan harga yang relatif tinggi dengan
menarik rasa bangga konsumen. karena mereka yakin produk
tersebut akan meningkatkan kedudukan mereka di mata orang lain.
Peneliti dapat menyimpulkan bahwa pendekatan Prestige Pricing
dimaksudkan untuk membentuk pikiran dan calon pelanggan jika

produk yang dijual oleh perusahaan memiliki nilai yang tinggi,
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yang bila digunakan akan meningkatkan rasa gengsi dan strata
sosial.
. Strategi Harga Berlapis (Price lining)

Apabila perusahaan memiliki beragam produk atau lebih
dari satu kategori, price lining dapat digunakan. Penetapan harga
yang dapat ditetapkan korporasi untuk berbagai lini produknya
dapat disesuaikan dan ditetapkan pada tingkat harga tertentu
berdasarkan kondisi pasar sasaran. Dalam skenario ini, dapat
disimpulkan bahwa jika perusahaan memiliki berbagai macam
barang, perusahaan dapat memberikan harga mulai dari rendah
hingga sedang hingga tinggi, tergantung pada target pasar untuk
produk tersebut.

. Strategi Harga Genap Ganjil (Odd-even pricing)

Penetapan harga ini bekerja dengan menetapkan nilai atau
bilangan bulat ganjil ke harga produk. Misalnya, alih-alih
menawarkan harga Rp 599.999, tujuan metode ini adalah untuk
mengeksploitasi psikologi manusia, karena kebanyakan orang
membaca dari Kiri ke kanan, sehingga nilai angka atau harga bisa
dianggap lebih rendah. Seperti yang diilustrasikan dalam contoh di
atas, penetapan harga ganjil-genap memberikan harga dengan nilai
ganjil, membuat harga tampak lebih terjangkau bagi pembeli;
namun, pembeli tidak akan menerima uang kembali dari harga

yang tidak genap.
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6. Strategi Harga Berdasar Permintaan (Demand-backward pricing)

Cara kerja dari strategi penetapan harga ini adalah dengan
memanfaatkan banyaknya permintaan konsumen, namun produksi
dari produk tersebut dibatasi pada jumlah tertentu agar perusahaan
dapat memberikan harga yang cukup tinggi untuk satu produk
meskipun secara kuantitas masih banyak. kecil tetapi permintaan
untuk membeli produk tinggi. Pemahaman ini mengarah pada
kesimpulan bahwa strategi ini menggunakan prinsip permintaan
dan penawaran dasar dan sedikit memonopoli pasokan barang yang
ada sebagai tanggapan atas permintaan atau tingkat permintaan
yang tinggi dari konsumen, menyebabkan barang tampak langka
dan perusahaan menaikkan harga produk tersebut.

7. Strategi Harga Bundle (Bundle pricing)

Teknik ini memiliki sistem kerja yang memberikan harga
untuk suatu paket produk yang menurut konsumen lebih murah
daripada memasok barang tersebut secara individual. Menurut
pemahaman peneliti tentang bundle pricing, strategi ini bisa
diterapkan pada produk yang saling berhubungan atau bisa
meningkatkan nilai fungsinya sehingga bisa dijual secara bundle.
Harga bundle juga dinilai lebih murah jika dibandingkan dengan
membeli secara terpisah, namun strategi ini juga bisa diterapkan
untuk produk bundle yang sudah terlalu lama berada di gudang atau

yang sudah menipis stok barang tersebut.
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2.2.8 Macam Penetapan Harga Pada Ritel
Menurut (Levy & Weitz, 2009) terdapat 2 strategi yang umum

digunakan dalam penetapan harga, antara lain:
1. High Low Price

Menurut (Utami, 2006) terdapat beberapa pengertian
tentang strategi HLP. Dipahami sebagai strategi pemotongan harga
sementara untuk jenis produk atau barang yang dijual tertentu saja,
Strategi ini biasanya diterapkan untuk jangka waktu tertentu dan
kemudian diikuti dalam beberapa minggu dengan harga seperti
biasa atau normal. Seorang Peritel sering menggunakan istilah
harga Promosi. mengingat kebijakan ini akan diterapkan dengan
harga khusus Biasanya berasal dari diskon pabrik atau penawaran
khusus. Beberapa ahli menganggap strategi HLP sebagai strategi
penjualan yang menawarkan sebagian besar produk dengan harga
pasar dan tetap dalam batas masuk akal, tapi ritel juga harus selalu
membuat penawaran khusus untuk item tertentu. Strategi ini
beranggapan bahwa pesaing tidak akan mendatangi ritel dengan
strategi lain seperti everyday low price karena peritel beranggapan
bahwa perbedaan harga yang diberikan berbeda hanya sedikit,
pembeli juga lebih tertarik karena ada promo yang ada dalam

beberapa waktu yang menarik dan selalu dinantikan.
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2. Everyday Low Price

EDLP (Everyday Low Pricing) memunculkan sebuah opini
bahwa penawaran produk dengan harga rendah yang atraktif dan
berlaku pasti pada jangka waktu yang lebih lama. Harga yang
diberikan lebih rendah dibandingkan harga pasaran atau dari ritel-
ritel yang tetapi harga yang diberikan tidak lebih rendah Ketika ada
harga yang sedang potongan harga. Strategi penetapan harga
seperti EDLP dapat membuat konsumen menjadi berpikir terus
menerus bahwa harga produk yang mereka akan beli selalu lebih

rendah dari yang lain.

2.2.9 Definisi Everyday Low Price

(Utami, 2006) mendefinisikan bahwa Everyday Low Price
(EDLP) adalah harga satuan yang berada pada tingkat antara harga non-
jual regular dan harga eceran yang didiskon secara signifikan (belum
tentu termurah) dari harga eceran pesaing yang menyatakan bahwa itu

adalah strategi penetapan harga yang menekankan kesinambungan.

Everyday Low Price adalah strategi penetapan harga dengan
cara pengurangan harga harian. Dalam strategi ini, pengecer
mempromosikan berbagai produk dengan bersikeras bahwa mereka
menawarkan produk yang semenarik mungkin dan secara konsisten

dijual dengan harga murah dalam jangka panjang.



42

2.2.10 Manfaat Strategi Everyday Low Price

(Utami, 2006) membandingkan manfaat yang diperoleh saat

menggunakan strategi harga EDLP:

1. Perang Harga yang berkurang

Dalam keseharian banyak ditemukan pelanggan yang skeptis
dengan harga yang dijual eceran. Sikap konsumen ini cenderung
menunggu pengecer menjual berbagai produk yang mereka jual
saat ada obral atau diskon besar besaran. Kegiatan EDLP dapat
memberikan solusi untuk mengurangi persaingan harga yang

sering terjadi.

2. Mengurangi Periklanan

Penerapan strategi EDLP akan mengarah pada
perkembangan harga yang stabil di pasar. Kondisi ini
memungkinkan pengecer untuk melakukan tindakan periklanan
yang lebih sedikit untuk memberi informasi kepada konsumen

tentang fluktuasi harga pasar dalam waktu yang relatif singkat.

3. Perbaikan pada manajemen persediaan dan kelebihan persediaan

menjadi berkurang

Melalui EDLP, sebuah ritel dapat meningkatkan

permintaan produk pada konsumen. Karena permintaan yang
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tinggi, peritel dapat mengelola inventaris ritel mereka. Dengan cara

ini akan jarang terjadi kelebihan produksi atau overload

(Ma’ruf, 2006) menyatakan akan muncul persepsi dari
konsumen bahwa manajemen produk dan penetapan harga lebih adil.
Pernyataan dari 3 manfaat atas menjelaskan bahwa harga harian yang
rendah memiliki banyak keuntungan, seperti efisiensi waktu dan citra
yang terbentuk di benak konsumen sebagai pengecer dengan harga
yang menarik. Keuntungan dari penetapan harga harian yang rendah

diharapkan dapat meningkatkan penjualan pengecer.

Toko Ritel

(Kotler & Keller, 2016) memaparkan definisi toko ecer
(retailing) merupakan semua aktivitas yang melibatkan dalam transaksi
barang atau jasa secara langsung pada konsumen akhir untuk
penggunaan diri sendiri dan bukan untuk usaha mereka. Yang dimaksud
dari kata pribadi disini bukan menuju pada satu orang konsumen saja
tetapi mencakup orang lain yang terdekat dan ikut serta dalam
menikmati hasil pembeliannya. Sedangkan menurut (Sangadji et al.,
2013) memaparkan arti dari ritel sebagai aktivitas penjualan barang
atau jasa dalam kehidupan sehari-hari untuk memenuhi kebutuhan

konsumen.

Pemilik ritel atau pengecer dapat dibagi menjadi beberapa

kategori berdasarkan ukuran, kepemilikan, operasi, dll. Klasifikasi
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yang paling sederhana adalah dengan membagi ritel menjadi dua
kelompok utama: ritel tradisional dan ritel modern. Peritel tradisional
yang banyak dipahami oleh distributor dan peritel tradisional adalah
toko desain (distributor barang rumah tangga) di pedesaan dan
pinggiran kota. Menurut (Sangadji et al., 2013)) pasar modern adalah
pasar yang dikelola oleh manajemen modern dan umumnya berada di
perkotaan. Contoh: supermarket, department store, pusat perbelanjaan,

Waralaba, minimarket, toko serba ada.



2.3 Kerangka Berpikir

Gambar 2.2
Kerangka Berpikir

Konteks Penelitian

Istana Belanja adalah tempat Toko Ritel yang memperjualkan barang-barang
rumah tangga dan ATK. Untuk memperluas pasar dan meningkatkan penjualan,
Istana Belanja menggunakan Strategi Penetapan Harganya menggunakan Evervday
Low Price. Oleh karena itu Peneliti ingin mengungkapkan Strategi Penetapan
Harga yang tepat untuk diterapkan oleh Istana Belanja guna menaikkan penjualan.

!

Desain Riset

Fokus penelitian

1. Bagaimana Everyday Low Price
sebagai strategi penetapan harga
pada Istana Belanja di Malang
dalam meningkatkan penjualan?
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Strategi Penetapan Harga
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Sumber Data: Diolah Oleh Peneliti, 2023
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BAB 111

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian
1. Jenis Penelitian

Penelitian ini  menggunakan bentuk penelitian kualitatif.
(Arikunto, 1998) mengungkapkan bahwa penelitian kualitatif yang
dimaksud adalah untuk mengumpulkan informasi mengenai status suatu
fenomena yang ada, yaitu keadaan fenomena yang terlihat apa adanya di
saat penelitian itu dilakukan. Oleh sebab itu, penelitian kualitatif dapat
atau bisa mengungkap fenomena fenomena pada suatu subjek yang ingin

dilakukan penelitian secara mendetail.

Penelitian yang dilakukan akan bersifat kualitatif, dengan
pendekatan penelitian deskriptif. Penelitian deskriptif menurut (Arikunto,
2005) adalah penelitian yang menggambarkan apa adanya tentang suatu
variabel, gejala, atau keadaan. Artinya penelitian deskriptif harus bersifat
objektif dan faktual dalam mengungkap fenomena yang ada. Penelitian
deskriptif memberi penulis gambaran komprehensif tentang masalah yang
sedang dipertimbangkan. Tujuan dari penelitian deskriptif ini adalah untuk
menciptakan gambaran yang sistematis, aktual, dan akurat tentang fakta,

karakteristik, dan hubungan antara fenomena yang dimiliki. Dalam
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penelitian ini, peneliti mendeskripsikan mengenai implementasi

Penetapan Harga Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang.

2. Pendekatan Penelitian

Pendekatan studi kasus digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini.
Pendekatan studi kasus memungkinkan peneliti untuk turun ke lapangan
atau lokasi penelitian untuk mengumpulkan data secara langsung, baik
dengan observasi maupun wawancara, dan didukung dengan dokumentasi
lapangan untuk mengungkapkan jawaban atas fenomena yang terjadi di

lapangan.

Menurut (Sugiyono, 2016) penelitian metode studi kasus adalah
ketika peneliti menyelidiki program, peristiwa, proses, kegiatan, atau satu
orang atau lebih secara mendalam. Kasus yang terikat waktu dan aktivitas
di mana peneliti mengumpulkan data terperinci menggunakan berbagai

prosedur pengumpulan data dan pada saat itu dan berkelanjutan.

3.2 Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada toko ritel Istana Belanja yang lokasinya
berada di Jalan Raya Sidodadi No. 147 Wandanpuro Bululawang Kabupaten

Malang Jawa Timur.

3.3 Subjek Penelitian

Subjek pada penelitian ini adalah yaitu dari pihak internal toko yaitu

owner, karyawan dan dari eksternal yaitu konsumen yang menjadi pelanggan
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tetap toko ritel Istana Belanja. Untuk owner yaitu bagaimana mereka memulai
toko ritel dengan menggunakan strategi penetapan harga ini, bagaimana
penetapan harga ini dapat menarik pelanggan. dan untuk konsumen apa daya
tarik dari toko ritel yang menerapkan strategi penetapan harga ini.

Table 3.1

Subjek Penelitian

No. Informan Jumlah

1. Internal Owner Toko Ritel Istana Belanja 1
Bululawang

Pegawai Toko Ritel Istana Belanja 2
Bululawang

2. Eksternal Konsumen Toko Ritel Istana Belanja 2
Bululawang

Total Informan 5

Sumber Data: Diolah Oleh Peneliti, 2023

3.4 Data dan Jenis Data

Dalam sebuah penelitian yang paling penting adalah bagaimana
sumber data itu diperoleh, karena sumber data menjadi penentu bagaimana
hasil dari penelitian yang dilakukan. Sumber data terdiri dari: sumber data

primer dan sumber data sekunder (Purhantara, 2010) Sumber data yang
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digunakan peneliti untuk melakukan penelitian ini adalah:

1. Data Primer

Data primer atau juga bisa disebut data utama merupakan data
yang diperoleh langsung dari sumbernya dan diberikan kepada
pengumpul data atau peneliti (Sugiyono, 2016). Data ini dapat diperoleh
dengan cara melakukan wawancara atau interview kepada pihak-pihak
yang berkaitan dengan objek penelitian. Peneliti mengumpulkan data
primer untuk menjawab pertanyaan penelitian.

Pengumpulan data primer merupakan bagian internal dari proses
penelitian yang seringkali diperlukan untuk pengambilan keputusan.
Karena data primer disajikan lebih detail, maka dianggap lebih akurat
Indriantoro dan Supomo dalam (Purhantara, 2010). Terkait dengan
penelitian yang dilakukan, data primer didapatkan dari hasil wawancara
atau interview. Wawancara atau interview dilakukan pada karyawan dan
konsumen toko ritel Istana Belanja.

2. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang didapat dari pihak diluar pihak
yang dituju atau pihak ketiga menurut (Husein, 2013) Data sekunder
adalah data primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan dengan
baik oleh pengumpul data primer atau pihak lain,seperti tabel atau
diagram. Biasanya didapatkan dari sebuah catatan atau perorangan.
Sumber data ini dapat menjadi penunjang peneliti untuk mengumpulkan

informasi dan mendukung sumber yang asli. Data sekunder biasanya
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berupa bukti, catatan sejarah, atau laporan yang telah disusun dalam arsip
(data dokumenter), baik yang dipublikasikan maupun yang tidak

dipublikasikan (Moehar, 2002).

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data adalah bagaimana peneliti memutuskan
pendekatan  terbaik untuk mendapatkan data dan kemudian
mengorganisasikannya dengan cara menyusun alat bantu, khususnya
instrumen (Arikunto, 1998) Teknik pengumpulan data yang digunakan

peneliti guna mendapatkan informasi yang konkrit adalah sebagai berikut:

1. Wawancara

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan Teknik pengumpulan
datanya melalui wawancara. Menurut (Sugiyono, 2016) wawancara
digunakan sebagai teknik pengumpulan data ketika peneliti ingin
melakukan studi pendahuluan untuk mengidentifikasi masalah yang
perlu diteliti dan ketika peneliti ingin mempelajari informasi yang lebih
mendalam dari responden. Wawancara dilakukan pada subjek pada toko
ritel Istana Belanja yaitu seseorang yang terlibat dalam penggunaan dan
penetapan strategi penetapan harga subjek dari penelitian ini yaitu dari
pihak internal toko yaitu owner, karyawan dan dari eksternal yaitu

konsumen yang menjadi pelanggan tetap toko ritel Istana Belanja.

2. Observasi

Menurut (Creswell, 2013) Observasi adalah pengamatan dan
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pencatatan secara sistematis terhadap indikasi yang terlihat pada subjek
penelitian. Peneliti menggunakan metode ini dengan terjun langsung ke
lapangan untuk mengamati sikap atau perilaku individu di lokasi

penelitian.

Penelitian ini Peneliti melaksanakan pengamatan langsung pada
objek penelitian yaitu toko ritel Istana Belanja yang. Peneliti secara aktif
mencermati bagaimana penerapan strategi penetapan harga yang
dijalankan melalui pengamatan proses transaksi jual beli antara
konsumen dan pegawai toko ritel.

3. Dokumentasi

(Sugiyono, 2016) mendefinisikan dokumentasi sebagai suatu
cara untuk memperoleh data dan informasi berupa buku, arsip, dokumen,
angka tertulis, dan gambar dalam bentuk laporan dan informasi yang
dapat mendukung penelitian. Dokumentasi pada penelitian ini yaitu
tentang sejarah dibentuknya toko ritel yang menjadi objek penelitian
serta data yang lain yang menunjang dalam diperolehnya informasi dan
juga dapat melalui dokumentasi secara langsung pada saat proses

penelitian berlangsung.

3.6 Teknik Analisis Data

Penelitian ini adalah penelitian kualitatif, sehingga banyaknya data

ataupun informasi yang didapat dari responden hendak dianalisis memakai
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metode analisis data kualitatif. Peneliti memakai metode analisa informasi
kualitatif menurut (Miles & Huberman, 1992). Adapun Teknik analisis data
yang dilakukan peneliti untuk penetapan harga pada studi kasus toko ritel
Istana Belanja adalah menurut (Miles et al., 2014) terdapat tahapan model

interaktif, yaitu:

Gambar 3.1
Tahapan Model Interaktif Analisis Data

Data
Collection

Data
Reduction

Conclusion
Drawing /

Verificy
‘\‘!—_;

Sumber: (Miles et al., 2014)

1.1 Pengumpulan Data (Data Collection)

Pengumpulan data dilakukan melalui proses pemilihan,
pemfokusan, penyederhanaan, dan mengabstraksi dari yang diperoleh dari
wawancara, observasi, dan dokumentasi sehingga peneliti dapat menarik
kesimpulan dan memverifikasi hasil. Peneliti juga akan mengamati,
mendengar, serta merekam semua situasi pada objek yang diteliti.

2.1 Reduksi Data (Data Reduction)
Peneliti memilih hal-hal yang menjadi pokok utama yang

dibutuhkan dalam penelitian, dalam tahap ini peneliti memproses data yang
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telah diperoleh pada proses wawancara, observasi,serta dokumentasi dan

telah memilih, memfokuskan, menyederhanakan dan mengabstraksi data

dalam bentuk tulisan, gambar, tabel yang sesuai dengan fokus penelitian
3.1 Penyajian Data (Data Display)

Penyajian data secara umum disajikan informasi yang telah
terorganisir dan telah dikondensasikan sehingga menjadi suatu gambaran
yang jelas dan rasional. Data yang dihasilkan akan dianalisis berdasarkan
teori utama yang berkaitan dengan masalah dan fokus penelitian.

4.1 Kesimpulan (Drawing And Verifying Conclusions)

Tahapan akhir dalam analisis data, kesimpulan yang diambil harus
dapat menjawab rumusan masalah yang telah dirumuskan sejak awal.
Sehingga data yang awalnya bersifat kabur, tentratif, serta masih memiliki

pembahasan luas dapat terbukti dan disajikan dengan bukti yang kuat.

3.7 Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data

Data yang sebelumnya telah terkumpul merupakan modal awal yang
berguna dalam sebuah penelitian, dan dari data itu akan dilakukan analisis yang
dipakai sebagai bahan untuk penarikan kesimpulan, data yang salah akan
menghasilkan penarikan kesimpulan yang salah pula, maka peneliti harus
menghasilkan kesimpulan yang benar maka dari itu dibutuhkan adanya

keabsahan data atau sebagai validitas data.

Penelitian ini keabsahan data menggunakan teknik triangulasi, pada

penilaian kredibilitas merupakan teknik mengulang atau mengklarifikasi
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sumber yang telah tersedia sebelumnya, triangulasi merupakan metode yang
perlu dan harus meninjau ulang metode yang digunakan dan apabila perlu dan
dirasa belum cukup peneliti harus turun kembali ke lapangan untuk mencari
data berupa dokumentasi observasi ataupun catatan lapangan sebagai
pembanding data yang sebelumnya telah diperoleh (Sugiyono, 2016)
Triangulasi dibagi menjadi beberapa macam cara yaitu:

Triangulasi sumber, yang berarti membandingkan atau mengecek ulang suatu
informasi yang telah diperolen melalui sumber yang berbeda seperti
membandingkan hasil wawancara dengan perkataan, membandingkan apa
yang dikatakan secara umum dengan apa yang dikatakan secara pribadi,
membandingkan hasil wawancara dengan hasil observasi ataupun
membandingkan hasil observasi dengan sumber yang lain. Adapun triangulasi
sumber pada penelitian ini berdasarkan sumber primer yaitu observasi dan
wawancara kepada owner dan pegawai dari toko ritel Istana Belanja
Bululawang dan konsumen yang sering berbelanja toko ritel Istana Belanja
Bululawang, serta berdasarkan sumber sekunder yang diperoleh dari dokumen-
dokumen, laporan-laporan, gambar-gambar hasil observasi di toko ritel Istana
Belanja Bululawang.

Triangulasi Teknik, Pengujian kredibilitas data dilakukan dengan cara
membandingkan data dengan sumber yang sama dengan menggunakan teknik
yang berbeda. Dalam penelitian ini, data dikumpulkan melalui observasi dan
kemudian melalui wawancara. Ketika kedua teknik ini menghasilkan hasil

yang berbeda, peneliti melakukan diskusi tambahan tentang data yang relevan
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untuk memastikan mana yang benar. Maka dari itu peneliti harus
meningkatkan kecermatan dalam penelitian dengan cara melakukan
pengamatan secara cermat dan berkesinambungan, sehingga kepastian data dan
urutan peristiwa dapat direkam secara sistematis dan runtut.

Triangulasi Waktu, Waktu juga dapat berdampak pada kredibilitas data.
Pengumpulan data dengan teknik wawancara pada pagi hari pada saat
narasumber masih dalam kondisi yang fresh atau saat narasumber sedang tidak
ada aktivitas yang urgent akan memberikan data yang lebih valid. Dalam
konteks pengujian, kredibilitas data dapat diperiksa melalui wawancara dan
observasi pada berbagai waktu atau situasi yang berbeda. Jika hasil pengujian
menghasilkan data yang berbeda, maka dilakukan kembali pengujian sampai

ditemukan kepastian data.
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BAB IV

PAPARAN DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Profil Toko Ritel Istana Belanja Bululawang

Toko ritel Istana Belanja sudah berdiri sejak tahun 2011 di kabupaten
malang, Jawa Timur tepatnya di daerah Bululawang. Toko ritel Istana Belanja
Bululawang menjual berbagai macam barang-barang mulai dari barang rumah
tangga, pecah belah, pakaian dan ATK.

Owner Istana Belanja sebelum membuka toko merupakan seorang
reseller yang fokus menjual pakaian. Setelah beberapa lama dibantu oleh
suaminya owner Istana Belanja dapat mendirikan toko pada tahun 2011. Awal
dibuka Istana Belanja Bululawang hanya ada 4 pegawai yang terdiri dari 1
owner dan 3 kasir. Setelah beberapa lama Toko Ritel Istana Bululawang
akhirnya dapat berkembang dan akhirnya sekarang dapat membuka store baru
yang berfokus pada peralatan kue.

Pada Istana Belanja ditetapkan penetapan harga yang memfokuskan
pada penjualan barang-barang yang harganya dapat dibilang harga murah dan
untuk target customer pada Toko Ritel Istana Belanja adalah Wanita dengan

usia awal 20 an sampai akhir 30 an yang sudah berumah tangga.
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4.2 Paparan Data

4.2.1 Penetapan Harga Pada yang ditetapkan pada Toko Ritel Istana Belanja

Bululawang

Harga adalah salah satu bauran pemasaran (4P) yang bisa
dijadikan pemrtimbangan oleh konsumen sebelum memutuskan untuk
melakukan kegiatan transaksi atau jual beli pada sebuah produk. Harga
didefinisikan dari segi konsumen, harga seringkali berfungsi untuk
indikator nilai ketika mengaitkan harga dan keuntungan yang dirasakan
dari suatu barang atau jasa. Harga menjadi keputusan bagi konsumen
akan membeli sebuah barang atau produk yang dapat dinilai mengikuti
daya beli dan kemampuan keuangan dari konsumen itu sendiri. Pada
Toko Ritel Istana Belanja dalam memberikan dan menetapkan
penetapan harga pada produk-produk yang dijual adalah dengan
menggunakan harga yang dapat dibilang lebih murah daripada toko ritel
yang lain. Peneliti mengajukan pertanyaan mengenai penetapan harga
yang digunakan pada toko ritel Istana Belanja Bululawang.

“Pada toko ritel Istana Belanja sendiri untuk harganya sendiri

dapat dibilang harganya murah daripada toko ritel lain apa

memang penetapan harga yang digunakan di Istana Belanja

memang harga murah”
Sebagaimana penjelasan pada owner toko ritel Istana Belanja
Bululawang Ibu Hj. Aniswati :

“lya sejak toko ritel Istana Belanja awal dibuka saya

menetapkan harga yang relatif murah agar semua kalangan

dapat berbelanja di Istana Belanja. Sembako juga seperti beras
juga saya jual dalam bentuk kiloan bukan per karung karena
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agar konsumen bisa membeli dengan harga terjangkau, untuk
shampoo dan juga deterjen renteng saya jual setengah renteng”.
Kemudian peneliti juga mengajukan pertanyaan mengenai

bagaimana cara toko ritel Istana Belanja Bululawang dalam
menentukan harga dari setiap produk:

“selanjutnya yang ingin saya tanyakan, disini kan harganyanya
murah ya lalu bagaimana menentukan harga untuk produk yang
akan dijual?”

Hasil pernyataan dari pertanyaan tersebut adalah:

“Untuk proses penetapan harga untuk sembako kami
mengambil margin 15% dan untuk barang lainnya margin yang
diambil hanya 10%. ”

Selanjutnya peneliti memberikan pertanyaan mengenai apa

alasan owner untuk menetapkan penetapan harga tersebut.

“kalau boleh tau alasannya sendiri kenapa ya memilih
penetapan harga murah ini sebagai penetapan harga di Istana
Belanja ini?”

Owner Istana Belanja menjawab pertanyaan tersebut:

“Kalau alasan saya memilih penetapan harga murah ini yang
pertama supaya konsumen yang datang itu bisa mengingat
bahwa barang yang dijual disini murah yang membuat mereka
kembali lagi dan juga mereka dapat mengajak kerabat terdekat
mereka berbelanja di toko kami karena harga barang yang
dijual relative murah. Selain seperti yang saya jelaskan tadi
karena saya mau yang datang ke toko kami dari berbagai
kalangan dari menengah ke bawah sampai menengah ke atas.”
Untuk memperkuat pertanyaan mengenai penetapan harga apa

yang digunakan pada toko ritel Istana Belanja peneliti juga memberikan
pertanyaan pada pihak internal toko yaitu bagian admin dan juga kasir.
Pada bagian admin vyaitu ibu Mustikawati, pertanyaannya sebagai
berikut:

“apa ibu tau penetapan harga apa yang digunakan di Istana

Belanja ini bu?”
Ibu Mustikawati menjawab pertanyaan tersebut:
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“Saya itu disini termasuk salah satu karyawan yang dari awal
pembukaan toko sudah ikut owner atau bisa dibilang karyawan
pertama disini jadi sebelum toko dibuka saat saya melamar
disini sudah diberi tahu bahwa penetapan harga yang
digunakan harga yang bisa dibilang harganya lebih murah dari
vang lain.”

Pada bagian internal toko yang lain peneliti menanyakan pada Ibu Nanik

selaku kasir di toko ritel Istana Belanja dan pertanyaannya sebagai
berikut.

“kalau disini penetapan harganya itu bagaimana ya bu?”
Hasil dari pertanyaan tersebut adalah:

“Harganya murah mas, karena disini barang-barangnya rata-
rata dijual murah”
Selain dari bagian internal toko peneliti juga menanyakan pada

bagian external toko yaitu konsumen. Sebelum menanyakan mengenai
penetapan harga peneliti menanyakan apakah konsumen yang dijadikan
informan merupakan konsumen tetap toko ritel Istana Belanja,
konsumen pertama yaitu saudara Shinta, pertanyaan pada saudara
Shinta sebagai berikut:

“Mbak kalau boleh tau cara mbak buat memilih tempat buat
belanja itu bagaimana ya, apa harga jadi salah satu faktor
dalam menentukan tempat belanja? ”

Hasil pertanyaan tersebut:

“Saya carinya tempat yang harganya murah dan lengkap,
karena ada tempat yang emang jualannya murah tapi
barangnya gak lengkap, jadi gak praktis gitu harus pindah-
pindah tempat. Kalau harga menurut saya sangat penting,
untuk saya yang dapat pendapatan bulanan, beli barang
memperpetimbangkan harga itu penting karena harus
menyesuaikan pengeluaran dalam satu bulan. Jadi kalau
misalnya udah terlanjur beli di tempat A terus pas ke tempat B
ternyata harganya lebih kadang kayak menyesal gitu gak
dipikir-pikir dulu.”
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Pada konsumen ke 2 yaitu saudara Wahyuni diberikan pertanyaan yang
sama dan jawaban dari saudara Wahyuni sebagai berikut.

“Pertama yang deket dari rumah aja sih, terus yang harganya
ramah dikantong ibu rumah tangga, apalagi buat ibu-ibu kayak
saya yang harus muter uang bulanan dari suami buat belanja
keperluan rumah, suami, dan anak-anak pasti dipikirin mateng-
mateng sebelum belanja.”

Kemudian peneliti memberikan pertanyaan mengenai

bagaimana mereka mengetahui toko ritel Istana Belanja.

“saudara sendiri tau Istana Belanja dari siapa, terus apa
saudara termasuk sering belanja di Istana Belanja.”
Pertanyaan tersebut dijawab:

“Saya tau karena dulu saya sekolah di SMP 1 Bululawang ya,
jadi keliatan kalau pas berangkat atau pulang sekolah, terus
kata teman-teman di 1B ini harganya murah, jadi dulu pas SMP
kalau pulang sekolah nyoba karena penasaran, eh ternyata
emang harganya murah, jadinya saya sering beli camilan-
camilan di sana kalau balik dari sekolah. Untuk sering atau
nggaknya bisa dibilang sering ya apalagi dulu stock bulanan di
rumah saya sama nenek saya itu belanjanya disini jadi sekalian
gitu belanja buat ibu sama nenek sekalian disini, kalau sekarang
mungkin seminggu sekali lah saya belanja di IB. soalnya
semenjak saya lulus kuliah terus kerja emang saya bukan tipe
yang belanja bulanan gitu jadi paling kalau ada stock yang
habis baru belanja ke IB.”

Konsumen 2 juga diberikan oleh peneliti pertanyaan yang sama

mendapatkan jawaban”

“Dapat info dari saudara yang sering belanja di IB, dia bilang
ke saya katanya kalau belanja di IB itu barang-barangnya
murah terus lengkap. Kalau belanja disini mungkin sebulan 2-3
kali soalnya emang saya kalau belanja itu sekalian sebulan gitu,
tapi kalau misal ada kayak barang yang tiba-tiba habis ya
belanja lagi ke IB.”.

Setelah menemukan bahwa konsumen memang merupakan

konsumen tetap di toko ritel Istana Belanja peneliti menanyakan

mengenai penetapan harga pada toko ritel Istana Belanja.
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“selanjutnya saya mau tanya, kan tadi sudah saya jelaskan
mengenai penetapan harga kalau menurut saudara sendiri di IB
ini pakai penetapan harga apa”

Jawaban dari pertanyaan ini adalah:

“Low apa tadi mas yang murah-murah loh menurut saya, itu
karena hampir semua barang yang dijual disini harganya
murah, mulai dari sembako,peralatan rumah tangga, snack dll
bisa dibilang murah.”

Jawaban dari konsumen 2 adalah:

“Yang harganya murah kalau menurut saya, bagus sih mas
kalau barang-barang yang dijual murah-murah gini, jadi kalau
mau balik lagi itu gak segan, karena tau barang yang dijual itu
bisa dibilang murah.”

Pertanyaan mengenai penetapan harga pada toko ritel Istana

Belanja Bululawang peneliti mengkonfirmasi dengan pertanyaan

berikut.

“jadi di Istana Belanja menurut anda memang harga barangnya
bisa dibilang murah ya?”
Hasil dari pertanyaan tersebut konsumen 1 menjawab:

“lya murah, Tapi ada barang yang misalnya di Alfamart lagi
diskon gitu harganya jauh lebih murah di Alfamart. Contohnya
kayak minyak gitu kalau di Alfamart lagi diskon itu bisa beda
2000an dari harga normal di IB. jadi kalau beli minyak gitu saya
biasanya liat dulu di Alfamart lagi ada promo apa gak, kalau
misalnya gak ada promo ya saya belinya di IB.”

Konsumen 2 menjawab:

“Buat saya sih tergolong murah ya mas, tapi kalau yang lebih

murah itu ada di online tapi kadang kan kelamaanya ya

nunggunya jadi ya sudah beli yang dekat aja di IB.”

Dalam sebuah usaha seorang pemilik usaha pastinya melakukan
sesuatu agar usahanya terus meningkat salah satunya yaitu dari segi
penjualan apalagi saat ini semakin majunya teknologi pemilik usaha

harus dengan cepat beradaptasi dalam perubahan yang terjadi di pasar.

Melakukan gebrakan baru menjadi salah satu langkah yang dapat
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dilakukan pemilih usaha dengan keadaan yang ada. Peneliti melakukan
wawancara kepada subjek penelitian mengenai bagaimana pelaksanaan
penetapan harga yang dilakukan sebuah usaha dan bagaimana jika
terjadi perubahan yang terduga seorang pemilik usaha bisa
mengatasinya. Owner Istana Belanja ibu Hj. Asniwati memberikan
pernyataan mengenai implempentasi atau pelaksanaan penetapan harga
pada toko ritel Istana Belanja sebagai berikut:

“Untuk pelaksanaan sendiri ya setelah menghitung margin
kami mulai mendisplay barang, kembali lagi ke alasan saya
memilih harga murah ini jika kami mendisplay barang di depan
walaupun untung yang didapatkan dari penjualan barang tidak
banyak namun perputaran barang yang dijual akan lebih cepat.
Disini kami juga gak ada kayak diskon-diskon gitu adapun
biasanya yang ngasih itu dari pihak sales, terus kalau promosi
juga bisa dibilang jarang ya, dulu pernah buat sosmed facebook
sama Instagram yang sekarang udah gak pernah aktif lagi. Ya
mainnya di harga murah aja buat narik konsumen. Terus ini sih
mungkin disini itu ada delivery order untuk daerah bululawang
dan ongkos kirimnya free dengan minimal pembelanjaan
50.000”

Kemudian setelah menanyakan bagaimana pelaksanaan

penetapan harga pastinya ditemukan kelebihan dan penetapan harga
tersebut. Hal itu selaras dengan pernyataan dari pihak internal toko ritel
Istana Belanja. peneliti mengajukan pertanyaan sebagai berikut:

“untuk pelaksanaannya sendiri itu kelebihan dan kekurangan
dari penetapan harga yang dipakai apa ya”
Owner istana belanja memberikan pernyataan sebagai berikut:

“Kelebihannya ya cepat mendapat laba walaupun sedikit tapi
dikali barang yang dijual banyak dalam satu hari maka laba
yang didapat lebih banyak, Kalau kekurangannya ya dalam
sehari laba yang didapatkan cepat tapi tidak dapat Langsung
mencapai keuntungan penuh atau 100%"
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Pertanyaan yang sama juga ditanyakan kepada pegawai dan
admin toko ritel Istana Belanja. jawaban dari ibu Mustikawati selaku
admin sebagai berikut:

“Kalau menurut saya sebagai admin kelebihannya ya jadi

mendapat konsumen tetap karena sudah tau kalau barang-

barang yang dijual disini termasuk murah. Kekurangannya
mungkin dapat untungnya gak cepat ya karena kan laba yang
diambil penjualan barang gak banyak.”

Sedangkan jawaban dari kasir sebagai berikut:

“Menurut saya mungkin banyak pembeli yang langganan ya
mas, disini harganya murah jadi yang sudah langganan
biasanya kembali buat belanja disini. Kekurangannya
sepertinya gak ada mas, sampai sekarang aman-aman aja.”

Konsumen juga diberikan pertanyaan yang sama mengenai

kelebihan dan kekurangan took ritel Istana Belanja yang menggunakan
penetapan harga ini. Konsumen 1 saudara Shinta memberikan
pernyataan sebagai berikut:

“Ya tentunya jadi hemat ya, kalau belanja disini kadang bikin
kalap, niatnya gak beli ini jadinya ikut ke beli soalnya kan
harganya murah ya jadi kadang gak sadar tiba-tiba belanjaan
di keranjang udah penuh aja. Kekurangannya mungkin pas beli
barang dalam bentuk renteng ya, kalau dibelinya bijian itu
emang murah tapi kalau belinya sekalian satu renteng itu
diitung-itung harganya agak beda dari tempat grosiran, tapi
saya sendiri juga ngerti emang disini kan jualnya bukan dalam
bentuk grosir ya, jadi harganya beda sama di grosir itu wajar.”
Konsumen 2 saudara Wahyuni memberikan pernyataan sebagai

berikut:

“Buat ibu rumah tangga pastinya membantu banget ya apalagi
kemarin kan sempat covid ya mas, itu kan ekonomi sulit ya,
belanja itu harus di hemat-hemat, karena ada IB ini jadi saya
gak bingung kalau mau belanja karena harganya gak terlalu
mahal. Kekurangannya apa ya?, sepertinya kalau dari harga
gaada ya mas, mungkin dari segi kelengkapan ya mas akhir-
akhir ini kayak lumayan banyak barang yang kosong.

Setelah kelebihan kekurangan peneliti juga memberikan

pertanyaan kepada pihak internal toko mengenai respon konsumen
mengenai penetapan harga yang digunakan. Peneliti memberikan
pertanyaan sebagai berikut:
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“kalau dari konsumen sendiri apakah mendapatkan respon
positif dari adanya penetapan harga ini”
Owner Istana Belanja memberikan pernyataan:

“Respon dari konsumen bisa dibilang positif, karena memang
dari awal kami konsisten menggunakan penetapan harga
murah ini dan kami selalu menerima komplain dan saran dari
konsumen, respon baik biasanya dari konsumen perempuan
karena menurut mereka perbedaan harga 100 rupiah pun
sangat berguna.”

Sedangkan dari admin:

“Sampai saat ini bisa dibilang respon dari konsumen termasuk
positif ya dan kami memang berusaha untuk konsisten dengan
penetapan harga ini agar selalu mendapatkan respon yang baik
dari konsumen.”

Dari segi pegawai yaitu kasir mendapatkan jawaban sebagai berikut:

“Respon dari pembeli sejauh ini baik, makanya juga banyak
vang sudah jadi langganan.”
Kemudian peneliti  memberikan pertanyaan mengenai

pelaksanaan yang dilakukan pada toko ritel apakah dapat meningkatkan
penjualan dan kebutuhan dari karyawan dan toko terpenuhi. Peneliti
memberikan pertanyaan sebagai berikut:

“dengan penetapan harga ini apakah dapat memenuhi
kebutuhan dari karyawan dan toko?.”
Ibu Hj. Asniwati selaku owner memberikan pernyataan sebagai berikut:

“Insyaallah penjualan pada toko ritel dari awal saya dirikan
sampai sekarang dapat mencukupi kebutuhan dari konsumen,
walaupun prosesnya bertahap. ”

Sedangkan dari pihak pegawai yaitu admin memberikan pernyataan:

“Dibilang cukup, tingkat cukup orang beda-beda ya, kalau saya

sendiri mulai dari awal dibuka toko bisa dibilang cukup dan

pendapatan saya disini bertahap tidak langsung besar.”
Kemudian dari kasir sendiri Ibu Nanik memberikan pernyataan:

“Cukup mas alhamdulillah, kerja disini itu enak mas biasanya
umik itu pas akhir tahun ngajak semua karyawan liburan, jadi
karyawan gak jenuh karena bisa healing.”

Setelah dari segi kebutuhan karyawan dan toko kemudian

peneliti memberikan pertanyaan dari segi penjualan dan dari owner
sendiri memberikan pernyataan sebagai berikut:

“Mulai dari awal sampai sekarang penjualan pada Istana
Belanja selalu meningkat, walaupun kemarin sempat ada
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pandemic covid-19 Alhamdulillah-nya penjualan tetap stabil
walaupun konsumen tidak banyak.”
Dari admin memberikan pernyataan:

“Penjualan di toko kami mulai dari awal toko dibuka sampai
sekarang walaupun harga yang ditetapkan murah namun
penjualan terus meningkat.”

Kemudian dari kasir juga memberikan jawaban:

“Penjualan meningkat atau tidak yang tau bagian admin ya mas
jadi saya kurang tahu, tapi kalau dilihat dari pembeli sepertinya
meningkat terus. Walaupun sepi kadang belanjanya pembeli
termasuk banyak.”

Setelah memberikan beberapa pertanyaan peneliti juga

menanyakan mengenai bagaimana penjualan toko ritel Istana Belanja
saat adanya pandemi Covid-19, karena pada saat adanya pandemic
tersebut banyak toko-toko ritel yang terpaksa harus gulung tikar dan
kondisi ini merupakan kondisi yang tidak bisa dihindari oleh pemilik
usaha dan pernyataan dari pihak toko ritel Istana Belanja yaitu owner
sebagai berikut:

“Seperti yang saya jelaskan tadi penjualan pada pandemic
covid-19 tetap stabil bahkan meningkat, namun pasca covid-19
ini konsumen di Istana Belanja bululawang bisa dibilang
berkurang, karena mungkin saat ini konsumen lebih memilih
berbelanja di online shop ya yang harganya ada beberapa
produk yang harganya lebih murah dari toko kami. Jadi kita ini
lagi coba program baru buat narik konsumen program baru
namanya jumat berkah, jadi setiap hari jumat pembeli
mendapatkan harga diskon untuk beberapa produk selama
persediaan produk diskon pada hari itu masih ada, selain itu
juga jika melampaui nominal tertentu pembeli dapat
mendapatkan produk gratis itung-itung bisa narik pembeli lagi
mas.
Sedangkan pernyataan dari Admin:

“Pada pandemi covid-19 penjualan disini termasuk masih
stabil bahkan dibilang ramai karena mungkin harga disini
murah jadi tidak memberatkan konsumen.”

Kemudian dari pihak kasir:

Waktu covid disini rame mas apalagi pas puasa dekat-dekat
lebaran sampai antri panjang di kasir, habis maghrib itu
biasanya yang kelihatan paling ramai mungkin karena jam
buka toko waktu PPKM dibatasi sampai jam 8 ya jadi pembeli
banyak yang datang ke toko jam segitu-an”
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Selain wawancara peneliti jJuga membandingkan harga produk

yang dijual oleh toko ritel Istana Belanja dengan ritel pesaing.

Perbandingan pada produk sebagai berikut:

Table 4.1
Perbandingan Harga dengan Pesaing

Produk Toko Ritel Istana Belanja

Produk Toko Ritel Pesaing

Produk Harga Produk Harga
Indomie Goreng Rp 2.900 Indomie Goreng Rp 3.100
Indomie Kari Spesial | Rp 2.900 Indomie Kari Spesial Rp 3.100
Multi Facial Tissue Rp 15.500 | Multi Facial Tissue Rp 16.900
250s 250s
TOP Coffee Instant Rp 9.100 TOP Coffee Instant Rp 10.000
Gula Aren9x22g Gula Aren9x22g
ABC Sambal Extra Rp 13.100 | ABC Sambal Extra Rp 15.000
Pedas 380 g Pedas 380 g
BANGO Kecap Manis | Rp 23.100 | BANGO Kecap Manis | Rp 25.500
Refill 520 ml Refill 520 ml
Sovia Minyak Goreng | Rp 34.000 | Sovia Minyak Goreng | Rp 34.400
Sawit 2 L Sawit 2 L
OREOQ Biskuit Vanilla | Rp 7.700 OREO Biskuit Vanilla | 10.500

1196 g

1196 g
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Dua Kelinci Tic Tac Rp 5.900 Dua Kelinci Tic Tac Rp 7.300
Pilus Mix 80 g Pilus Mix 80 g

Tango Wafer Long Rp 6.500 Tango Wafer Long Rp. 8.900
Chocolate 110 g Chocolate 110 g

Baygon Max Coil Rp 5.000 Baygon Max Coil Rp 5.100
Fresh Scent 5 pcs Fresh Scent 5 pcs

Kispray Violet Rp 6.900 Kispray Violet Rp 7.900
Pewangi Pakaian 4 x Pewangi Pakaian 4 x

21 ml 21 ml

SAORI Saus Oriental | Rp 11.500 | SAORI Saus Oriental | Rp 12.500
Saus Tiram 133 ml Saus Tiram 133 ml

FRISIAN FLAG Rp 12.900 | FRISIAN FLAG 14.900
Kental Manis Putih Kental Manis Putih

545 g 545 g

Sunlight Sabun Cuci Rp 13.100 | Sunlight Sabun Cuci Rp 15.500
Piring Refill 650 ml Piring Refill 650 ml

Vixal Pembersih Rp 17.500 | Vixal Pembersih Rp 19.300
Porselen 750 ml Porselen 750 ml

NUVO Body Wash Rp 27.900 | NUVO Body Wash Rp 30.500
Refill 825 ml Refill 825 ml

Head & Shoulders Rp 29.900 | Head & Shoulders 33.900

shampoo 160 ml

shampoo 160 ml
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PANTENE Rp 16.300 | PANTENE 18.900
Conditioner 70 ml Conditioner 70 ml

SEGITIGA BIRU Rp 13.000 | SEGITIGA BIRU Rp 15.900
Tepung Terigu 1 kg Tepung Terigu 1 kg

Diabetasol Sweetener | Rp 33.500 | Diabetasol Sweetener | Rp 35.700
Gula 0 Calorie 50 g Gula 0 Calorie 50 g

AQUA Air Mineral Rp 19.500 | AQUA Air Mineral Isi | Rp 21.000
Isi Ulang 19 L Ulang 19 L

Sumber Data: (Diolah Oleh Peneliti)

Selain

wawancara peneliti

juga menggunakan

teknik

dokumentasi untuk menganalisa strategi penetapan harga yang

dilakukan oleh toko ritel Istana Belanja Bululawang didapatkan sebagai

berikut:

Gambar 4.1
Bundling Produk
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Pada bagian depan toko ritel Istana Belanja didepan bagian kasir
terdapat rak-rak yang memajang produk-produk secara bundling.

Peneliti menemukan beberapa kata kunci di Toko Ritel Istana
Belanja dalam menentukan Strategi Penetapan Harga berdasarkan hasil
wawancara dengan Pemilik, Pegawai, dan Konsumen. Kata kunci
tersebut adalah: Perbandingan harga yang tergolong murah jika
dibandingkan dengan harga toko Offline; Pemberian Diskon: Harga
Bundling Produk Dalam paparan data ini, peneliti memasukkan kata
kunci tersebut ke dalam temuan penelitian yang akan dirinci dalam sub
bab pembahasan, khususnya Strategi Penetapan Harga Toko Ritel

Istana Belanja.

Kendala dalam Pelaksanaan Penetapan Harga pada Toko Ritel Istana
Belanja Bululawang

Penetapan harga merupakan strategi pemasaran yang
menentukan terjadinya transaksi antara penjual dan pembeli Transaksi
hanya akan terjadi jika penjual dan pembeli menyepakati harga suatu
produk atau jasa. Akibatnya, jika sebuah perusahaan dapat menetapkan
harga yang tepat, perusahaan tersebut akan mendapat untung besar.
Namun dalam sebuah proses penetapan harga pastinya muncul sebuah
kendala yang dapat menghambat berjalannya sebuah usaha, tak
terkecuali pada toko ritel Istana Belanja Bululawang untuk mengetahui
tersebut peneliti mengajukan pertanyaan pada subjek penelitian yang

pertanyaannya sebagai berikut:



70

Pertanyaan diajukan pada pihak internal dari Istana belanja
yang pertama adalah owner Istana Belanja ibu Hj. Asniwati:

“Pada proses penetapan harga seperti ini pastinya ada
hambatan ya bu, kira-kira apa ada kendala dari penetapan
harga di Istana Belanja ini?”’

Hasil dari pertanyaan tersebut adalah:

“Untuk kendala sebenarnya sejauh ini tidak ada, mungkin
persaingan dengan ritel merah dan biru ya yang bisa dibilang
semakin menjamur di daerah bululawang ini. Bisa dihitung ada
berapa jumlahnya di depan kita persis ada trus kemarin pas
puasa ada buka baru yang di depan pos polisi. Semakin tahun
bakalan semakin banyak ini.”

Kemudian pertanyaan juga diajukan pada admin toko ritel istana

belanja dan jawabannya sebagai berikut:

“Kalau kendala mungkin karena image disini harga murah ya
jadi kalau ada konsumen menemukan harga yang lebih murah
dari kita pasti selalu dibanding-bandingkan. Apalagi pas puasa
mau dekat lebaran kemarin kan ada produk-produk yang dijual
pas puasa saja kayak kue lebaran, itu kadang ada aja yang
membandingkan sama tempat lain.”

Pada pihak internal toko yaitu kasir juga diajukan pertanyaan serupa

dan mendapatkan hasil:
“Diliat akhir-akhir ini tidak terlalu ramai mas apalagi kalau
siang, biasanya pagi sama malam aja ramenya. Menurut saya
ini sepinya gara-gara udah banyak yang belanja di online ya,
soalnya saya lihat itu di online itu barang-barangnya murah.”
Pada pihak eksternal yaitu konsumen sebenarnya peneliti tidak
mengajukan pertanyaan mengenai kendala ini namun didapatkan
sebuah jawaban yang tidak langsung yang dapat dianggap sebagai
kendala tidak langsung pada penetapan harga ini yang dirasakan oleh

konsumen. Kendala yang dirasakan oleh konsumen satu yaitu saudara

Shinta sebagai berikut:
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“Tapi ada barang yang misalnya di Alfamart lagi diskon gitu
harganya jauh lebih murah di Alfamart. Contohnya kayak
minyak gitu kalau di Alfamart lagi diskon itu bisa beda 2000 an
dari harga normal di IB. jadi kalau beli minyak gitu saya
biasanya liat dulu di Alfamart lagi ada promo apa gak ”

Pada konsumen 2 yaitu saudara Wahyuni juga ditemukan kendala

sebagai berikut:

“tapi 71alua yang lebih murah itu ada di online tapi kadang kan
kelamaanya ya nunggunya jadi ya sudah beli yang dekat aja .
Sebuah kendala pastinya dapat ditemukan dan tidak dapat

diprediksi oleh pemilik usaha yang dilakukan pemilik usaha agar
hambatan tersebut berkurang atau bahkan sudah ditemukan kembali.
Peneliti mengajukan pertanyaan pada pihak internal toko ritel Istana
Belanja apakah ada acara yang dapat dilakukan jika terdapat kendala
yang mereka sebutkan tersebut.

“kalau ada kendala seperti itu bagaimana cara anda untuk
mengatasi kendala tersebut?”’
Owner istana belanja menjawab

“Kalau seperti ini ya diluar kendali kami ya mas namanya juga
persaingan, ya mungkin caranya disini tetap mempertahankan
pakai harga murah sebagai ciri khas toko kami dan mungkin
diadakan promosi sekali-kali untuk menggaet lebih banyak
pembeli lagi.”

Hasil dari pertanyaan yang diajukan pada admin toko ritel Istana

Belanja didapatkan sebagai berikut:

“Kalau ada kendala seperti itu ya diluar kendali kita karena kita
juga menyesuaikan dengan harga yang diberikan sama sales.”
Selanjutnya pada kasir toko ritel Istana Belanja menjawab pertanyaan

yang diajukan sebagai berikut:

“Kalau mengatasi mungkin ini mas, ya diberitahu ke
konsumennya kalau disini memang sudah harganya sudah di
hitung-hitung sama cost buat toko terus sama karyawan juga,
saya juga gak paham kenapa di online itu harganya murah
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banget padahal disini itu termasuk murah terus dapet untungnya
sedikit, kala lebih murah lagi gitu mereka dapat untung berapa.”
Peneliti menemukan beberapa kata kunci di mengenai kendala
dalam Toko Ritel Istana Belanja dalam menentukan Strategi Penetapan
Harga berdasarkan hasil wawancara dengan Pemilik, Pegawai, dan
Konsumen. Kata kunci tersebut adalah: Persaingan Harga;Perkembang
Teknologi; Kekosongan pada rak toko Dalam paparan data ini, peneliti
memasukkan kata kunci tersebut ke dalam temuan penelitian yang akan
dirinci dalam sub bab pembahasan, khususnya pada Kendala Penetapan

Strategi Penetapan Harga Toko Ritel Istana Belanja.

4.3 Temuan Penelitian

Berdasarkan hasil paparan data di atas, peneliti menemukan beberapa

temuan yang telah dirangkum dalam tabel sebagai berikut:

Table 5.2
Temuan Penelitian
No. Konteks Temuan Bukti Kode
Penelitian Penelitian Bukti
1. Penetapan Everyday Low | “lya sejak toko ritel Istana | wwcl

Belanja awal dibuka saya

menetapkan harga yang

digunakan relative murah”
“penetapan harga yang Wwc?2

digunakan harga yang bisa
dibilang harganya lebih
murah dari yang lain.”
“Harganya murah mas, wwc3

karena disini barang-
barangnya rata-rata dijual
murah”

Harga yang Price
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“yang murah-murah loh
menurut saya, itu karena
hampir semua barang yang
dijual disini harganya
murah, mulai dari
sembako,peralatan rumah
tangga, snack dll bisa
dibilang murah.”

wwc4

“harganya murah,
menurut saya, bagus sih

mas barang-barang yang
dijual murah-murah gini,
jadi mau balik lagi itu gak
segan, karena tau barang

yang dijual itu bisa

dibilang murah.”

wwceh

Tabel Perbandingan Harga

Tabel
4.1

Bundling

Price

Gambar Rak untuk Produk
Bundle

Gambar
4.1

Pemberian

Discount

“Jadi kita ini lagi coba
program baru buat narik
konsumen program baru
namanya jumat berkah,

jadi setiap hari jumat

pembeli mendapatkan
harga diskon untuk
beberapa produk selama
persediaan produk diskon
pada hari itu masih ada. .

wwcl

Kendala pada
Penetapan
Harga yang

Digunakan

Harga Pesaing
Lebih Murah
(Diskon)

persaingan dengan ritel
merah dan biru ya yang
bisa dibilang semakin
menjamur di daerah
bululawang ini.

wwcl

“Kalau kendala mungkin
karena image disini harga
murah ya jadi kalau ada
konsumen menemukan
harga yang lebih murah
dari kita pasti dibanding-
bandingkan.”

wwc?2

“Tapi ada barang yang
misalnya di Alfamart lagi

wwc4
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diskon gitu harganya jauh
lebih murah di Alfamart”
Perkembangan | “banyak yang belanja di wwc3
online ya, soalnya saya
lihat itu dionline itu
(Online Shop) barang-barangnya
murah.”

“kalau yang lebih murah wwch
itu ada di online tapi
kadang kan kelamaanya ya
nunggunya jadi ya sudah
beli yang dekat aja”.

Teknologi

Sumber Data: (Diolah Oleh Peneliti)

4.4 Pembahasan Hasil Penelitian

4.4.1 Implementasi Penetapan Harga pada Toko Ritel Istana Belanja dalam
Upaya Meningkatkan VVolume Penjualan

Menurut (Triton, 2008) Penetapan harga merupakan strategi
pemasaran yang menentukan terjadinya transaksi antara penjual dan
pembeli Transaksi hanya akan terjadi jika penjual dan pembeli
menyepakati harga suatu produk atau jasa. Akibatnya, jika sebuah
perusahaan dapat menetapkan harga yang tepat, perusahaan tersebut
akan mendapat untung besar. Hal tersebut juga dilakukan sebuah usaha
dalam bentuk ritel. Pada toko ritel istana belanja dalam penetapan harga
untuk menentukan biaya menggunakan jenis margin yang dimana harga
jual per unit ditetapkan dengan metode ini dengan menghitung biaya
total per unit ditambah jumlah tertentu untuk memenuhi keuntungan
yang diinginkan pada unit tersebut. Pada toko ritel Istana Belanja
margin yang digunakan pada produk-produk yang dijual adalah untuk
produk diluar sembako diberikan margin sebesar 10% sedangkan untuk
produk-produk sembako toko ditentukan margin sebesar 15%.

Pada pelaksanaan penetapan harganya sendiri toko ritel Istana
Belanja menggunakan berdasarkan hasil temuan yang telah dipaparkan,

maka peneliti mendapati bahwasanya strategi penetapan harga yang
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diterapkan yaitu tidak menggunakan satu strategi saja yaitu strategi
penetapan harga Everyday Low Price, namun ditemukan beberapa
strategi penetapan harga yang mendukung berlangsung kegiatan jual-
beli pada toko ritel istana belanja. Strategi penetapan harga lain yang
digunakan antara lain bundling pricing dan juga penggunaan promosi
melalui diskon atau potongan harga.

Pertama, penetapan harga Everyday Low Price (EDLP) adalah
harga satuan yang berada pada tingkat antara harga non-jual regular dan
harga eceran yang didiskon secara signifikan (belum tentu termurah)
dari harga eceran pesaing yang menyatakan bahwa itu adalah strategi
penetapan harga yang menekankan kesinambungan. Kedua, bundling
pricing teknik ini memiliki sistem kerja yang memberikan harga untuk
suatu paket produk yang menurut konsumen lebih murah daripada
memasok barang tersebut secara individual yang terakhit yaitu
potongan harga atau diskon dapat diartikan bahwasanya pelanggan
akan membayar lebih murah dibanding dengan harga aslinya. Potongan
harga atau promosi bisa didapatkan oleh pelanggan, ketika pelanggan
membeli produk dengan jumlah yang banyak. Sehingga pelanggan
tersebut akan mendapatkan potongan. Oleh sebab itu strategi- strategi
tersebut telah dipaparkan dan dijelaskan pada pembahasan temuan
penelitian sebagai berikut:

1. Everyday Low Price

Merujuk pada (Utami, 2006) strategi penetapan harga pada ritel
terdapat dua macam yaitu Everyday Low Pricing dan High Low
Pricing. Definisi Everyday low Price dan menurut paparan data Setelah
penelitian yang dilakukan oleh peneliti ditemukan bahwa toko ritel
Istana Belanja ini menggunakan strategi penetapan harga Everyday
Low Pricing. Ditemukan dalam penelitian bahwa toko ritel Istana
Belanja menggunakan strategi penetapan harga Everyday Low Price.

Dengan strategi penetapan harga ini toko ritel dapat mendapatkan
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efisiensi waktu dan citra yang baik dari konsumen karena memiliki
harga yang menarik dan diharapkan keuntungan-keuntungan dari
strategi penetapan harga Everyday Low Price ini dapat meningkatkan
penjualan dari sebuah ritel salah satunya toko ritel Istana Belanja.
Everyday Low Pricing selaras dengan teori pada hasil penelitian

yang dilakukan oleh (Zwanka, 2018) yang mengungkapkan bahwa
terdapat dampak positif dari Everyday Low Pricing dan dengan
dilakukannya penetapan harga ini dapat juga meningkatkan penjualan
pada toko ritel. Hasilnya cukup signifikan bagi pemilik usaha ritel untuk
menerapkan model penetapan harga ini secara permanen. Ini
menunjukkan bahwa peritel makanan yang sukses bereksperimen dengan
model penetapan harga selain menggunakan format pilihan mereka untuk
meningkatkan pertumbuhan penjualan. Itu Hubungan antara "kategori
pedagang massal” tradisional juga disarankan oleh penelitian ini.
(kategori-kategori yang ditawarkan dengan Strategi Penetapan Harga
Everyday Low Price pada pedagang massal seperti barang rumah tangga,
barang kertas, dan sereal) serta pertumbuhan melalui Everyday Low
Price. Selain itu pada penelitian (Saxena & Sharma, 2011) Everyday Low
Pricing dapat meningkatkan volume penjualan pada toko ritel Walmart

walaupun pada saat itu terjadi resesi.

Dalam sudut pandang Islam strategi penetapan harga Everyday
Low Price menurut peneliti dapat dilandaskan pada QS Al-Bagarah

ayat 278 yang artinya:
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“‘Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kepada Allah
dan tinggalkanlah sisa-sisa riba (yang belum dipungut) jika

kamu orang-orang yang beriman (Al-Bagarah: 278).”

Pada potongan ayat tersebut memang tidak secara langsung
menyebutkan mengenai Everyday Low Pricing namun dari potongan
ayat tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa para pemilik usaha
hendaknya meninggalkan riba. Riba yang dimaksud adalah
memberikan harga yang tinggi dengan keuntungan yang tidak masuk
akal pada usaha yang dijalankan. Namun dengan ketentuan tidak
mengurangi hak-hak yang diterima oleh pembeli dan pegawai dalam
usaha tersebut. Sebagai contoh walaupun barang dijual dengan harga
murah namun Kkualitas yang diberikan sesuai dan dari segi pegawai
walaupun harga yang diberikan pada konsumen termasuk namun

keuntungan tersebut masih dapat memenuhi kebutuhan pegawai toko.

Strategi penetapan harga Everyday Low Price sendiri memiliki
beberapa manfaat yaitu berkurangnya perang harga dikarenakan
banyak konsumen merasa skeptis pada harga yang dijual pada sebuah
ritel. Banyak konsumen yang menunggu obral atau diskon dari sebuah
toko ritel yang mengakibatkan banyak ritel yang memberikan harga
terbaik untuk menarik konsumen. Sedangkan toko ritel yang yang
menggunakan Everyday Low Pricing dapat menjadi solusi mengurangi
perang harga tersebut. Selain itu karena harga yang digunakan stabil

maka berkurangnya aktivitas iklan untuk menginformasikan jika ada
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penurunan harga atau obral. Manfaat yang terakhir yaitu mengurangi
terjadinya overload pada sebuah ritel karena EDLP ini dapat
memungkian sebuah peningkatan pada sebuuah barang. Maka dari itu

akan terkendali persediaan yang tidak akan terjadi overload.

2. Promosi (Bundling Pricing) dan Potongan Harga (Discount)

Perusahaan atau instansi dapat memanfaatkan berbagai
strategi penyesuaian harga, termasuk diskon harga, harga
tersegmentasi, harga psikologis, harga promosi, harga geografis, dan
harga internasional (Kotler & Armstrong, 2006)). Toko ritel Istana
Belanja juga menerapkan strategi penetapan harga berupa promosi
dan diskon. Diskon diterapkan oleh toko, baik dari penjualan maupun
dari toko itu sendiri. Promosi diterapkan oleh toko, baik dari penjualan
maupun dari toko itu sendiri. Untuk promosi buatan toko
menggunakan mekanisme "bundling price". Akibatnya, pendekatan
ini dapat digambarkan sebagai strategi penetapan harga bundling di
mana pembeli menerima harga lebih murah jika membeli produk yang
sama dengan jumlah yang banyak dibandingkan membeli produk

secara ecer (Hendu & Supariyani, 2014).

Bundling pricing yang dilakukan oleh toko ritel Istana Belanja
yaitu dengan cara menjual produk yang sama namun saat dibeli dalam
satu paket harganya lebih murah daripada jika membeli dalam jumlah

satuan. Seperti yang ditampilkan pada paparan data di Gambar 4.1
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pada rak depan kasir terdapat macam-macam produk yang dipajang
dengan menggunakan strategi bundling. Pada gambar terdapat promo
berupa pada produk tisue merk Tessa. Pada produk tersebut
dijlelaskan jika pembeli membeli dengan harga normal bukan bundle
mereka akan mendapatkan harga Rp 26.000 untuk 2 buah tissue, yang
berarti jika dibeli satuan dipatok harga rp 13.000/pcs. Namun jika
membeli dalam bundle yang ada pada rak depan kasir maka pembeli
akan mendapatkan harga Rp 23.000 untuk 2 buah tissue atau jadi
harga satuan barang tersebut yaitu menjadi Rp 11.500/pcs. Jadi
pembeli bisa menghemat Rp. 3000 jika membeli dalam bentuk

bundling.

Pada toko ritel Istana Belanja mereka juga memiliki sistem
diskon sendiri untuk penjualan toko. Pada rak yang sama dengan
bundling di depan kasir terdapat promo untuk penjualan tisu Paseo
memiliki promosi harga jual yang awalnya dari Rp. 9.000 menjadi Rp.
7.500, untuk diskon seperti ini biasanya yang memberikan dari pihak
sales jadi sales akan mengkonfirmasi bagaimana diskon ditentukan
dengan toko. Jika toko telah menerima kesepakatan dengan sales
mengenai penjualan dengan diskon, penjualan akan menampilkan
barang atau memberikan waktu promosi, seperti dari tanggal
sedemikian rupa. Penjualan juga akan memberikan promosi yang
lebih besar untuk acara tertentu, seperti festival dan bulan puasa

Ramadhan.
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Menurut (Tjiptono, 2008) potongan harga adalah pengurangan
harga yang ditawarkan oleh penjual kepada pelanggan sebagai
imbalan atas kegiatan tertentu yang dilakukan oleh pembeli yang
disetujui oleh penjual. Menurut (Belch et al., 2009) potongan harga
memiliki berbagai keuntungan, antara lain kemampuan memotivasi
konsumen untuk membeli dalam jumlah besar, mengantisipasi
promosi persaingan, dan mendukung perdagangan dalam jumlah yang

lebih besar.

Selain event yang disebutkan toko ritel Istana Belanja juga
memberikan potongan harga (discount) setiap hari jumat kepada
pembeli. Program potongan harga yang dilakukan oleh toko ritel
Istana Belanja ini diberi nama program jumat berkah. System dari
program ini yaitu pembeli mendapatkan kesempatan pada waktu
tertentu untuk membeli produk tertentu, pada produk tertentu tersebut
diberikan diskon yang hanya akan ada setiap hari jumat saja selama
persediaan masih ada. Selain itu juga ada potongan harga bagi pembeli
yang berbelanja dengan nominal diatas Rp 100.000 dan pembeli juga

mendapatkan free produk selama persediaan masih ada.

4.4.2 Kendala yang dihadapi dalam Implementasi penetapan harga yang
digunakan pada toko ritel Istana Belanja dalam upaya meningkatkan
volume penjualan

Pada sebuah bisnis pastinya ditemukan sebuah kendala yang dapat

menghambat kegiatan usaha Karena pertumbuhan ekonomi yang ketat,
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para pelaku usaha atau pemilik bisnis dituntut untuk mampu bertahan
dalam persaingan yang semakin kompleks, khususnya dalam bisnis
retail. Bisnis ritel merupakan bentuk bisnis yang berubah setiap tahun
dan selalu memiliki kendala baru yang harus diatasi oleh pelaku bisnis
di pasar yang kompetitif ini. Apalagi jika adanya dampak dari pandemic
covid-19 yang beberapa waktu lalu melanda banyak negara dan salah
satunya Indonesia yang dapat berdampak pada turunnya omzet bisnis
berbagai perusahaan retail. Banyak toko retail offline atau dikenal juga
dengan toko konvensional yang saat ini tutup. Selain itu, keinginan
masyarakat untuk mendapatkan kepuasan yang cepat juga menjadi
kendala bagi perusahaan ritel saat ini karena tidak mampu bersaing.

Pada strategi penetapan harga yang digunakan oleh toko ritel Istana
Belanja yaitu Everyday Low Price menurut (Utami, 2006) terdapat
beberapa manfaat dari strategi penetapan harga Everyday Low Price
dan dari manfaat tersebut kendala juga ditemukan pada toko ritel Istana
Belanja dalam melakukan aktivitas bisnis. Berdasarkan penelitian yang
dilakukan ditemukan kendala yang ditemukan pada toko ritel Istana
Belanja:

1. Berkurangnya Perang Harga

Pada toko ritel yang menggunakan strategi penetapan harga
Everyday Low Price memiliki manfaat yaitu tidak akan mengalami
perang harga dengan ritel yang menggunakan strategi lain, namun

dari manfaat tersebut ditemukan kendala oleh peneliti yaitu perang
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harga yang dilakukan oleh ritel pesaing tersebut dapat membuat
konsumen menjadi tertarik karena harga yang mereka tawarkan
dibawah harga dari ritel yang menggunakan EDLP karena mereka
melakukan promosi besar-besar an seperti diskon, bundling dll,
walaupun hanya beberapa produk saja yang diberikan diskon,
namun pastinya akan dapat menarik konsumen apalagi saat ini
semakin banyak ritel-ritel seperti Alfamart dan Indomaret yang
sering melakukan diskon besar-besaran di event tertentu. Pada toko
ritel Istana Belanja juga terdapat promosi berupa bundling dan
potongan harga (discount) namun hanya bisa dilakukan dalam
beberapa waktu saja dan hanya pada beberapa produk saja
dikarenakan jika terus-terusan menggunakan promosi tersebut laba
yang didapatkan akan semakin rendah dan untuk potongan harga
sendiri dilakukan oleh kesepakatan antara sales dan toko. Jadi untuk
diadakannya diskon butuh waktu untuk menentukan kesepakatan
tersebut yang bertujuan untuk menguntungkan semua pihak dari
pihak sales,toko dan juga pembeli.
. Berkurangnya Iklan

Manfaat selanjutnya yaitu berkurangnya iklan atau promosi
yang dilakukan oleh toko ritel yang menggunakan strategi penetapan
harga Everyday Low Price sehingga tidak perlu dana lebih untuk
melakukan periklanan atau promosi, dari manfaat tersebut

ditemukan kendala yaitu pada saat pandemic covid-19 menurut
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artikel oleh (Widyawati Bastaman et al., n.d.) ditemukan manfaat
dari internet dari segi pendidikan dan lain-lain karena ditemukan
manfaat tersebut sehingga menyebabkan pengguna internet
meningkat sehingga saat ini pasca pandemi covid-19 banyak
konsumen-konsumen dari toko ritel yang lebih memilih berbelanja
via online karena banyak online shop yang melakukan promosi
besar-besaran dan menjual produk yang lebih murah daripada toko
ritel yang menggunakan strategi penetapan harga Everyday Low
Price.
. Berkurangnya Overload

Manfaat yang terakhir yaitu berkurangnya overload pada
sebuah toko ritel yang menggunakan strategi penetapan harga EDLP
karena perputaran barang cepat sehingga berkurangnya barang-
barang yang menumpuk di gudang, tetapi karena perputaran barang
yang cepat membuat toko menjadi terlihat banyak rak-rak yang
kosong dan itu mengakibatkan toko terlihat tidak menarik dan
membuat konsumen berpindah ketempat lain yang barang terlihat
banyak. Kendala ini sedikit sulit diatasi karena persediaan produk
tergantung datangnya sales, jadi jika sales terlambat mau tidak mau

rak akan kosong karena produk belum re-stock.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti dengan judul

“Implementasi Penetapan Harga Pada Toko Ritel Istana dalam Upaya

Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus Pada Toko Ritel Istana

Belanja Bululawang)’” maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi penetapan harga yang saat ini digunakan oleh Toko Ritel Istana
Belanja Bululawang adalah Everyday Low Price atau Harga murah
setiap hari hal ini dibuktikan oleh peneliti melalui hasil wawancara
kepada owner Toko Ritel Istana Belanja Bululawang. Strategi
penetapan harga Everyday Low Price sangat cocok bagi pelaku usaha
yang ingin mendirikan sebuah ritel guna menarik konsumen dan juga
untuk meningkatkan penjualan. Strategi penetapan harga Everyday Low
Price sendiri menurut penelitian yang dilakukan oleh peneliti memiliki
beberapa manfaat yaitu berkurangnya perang harga, minim promosi
dan iklan serta yang terakhir yaitu jarang terjadi overload pada toko ritel
yang menerapkan. Namun strategi penetapan harga Everyday Low
Price juga memiliki kekurangan menurut penelitian yang dilakukan
peneliti kekurangan dari strategi ini yaitu untung yang didapatkan
banyak karena perputaran barang yang cepat namun untung yang
didapatkan tidak besar karena margin yang diambil dari produk yang

dijual pada toko tidak terlalu besar. Disisi lain selain menngunakan
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Everyday Low Pricing toko ritel Istana Belanja juga menerapkan
beberapa strategi penetapan harga yang dilakukan untuk membantu
berjalannya aktivitas jual beli yang dapat menarik konsumen sehingga
dapat meningkatkan volume penjualan pada toko ritel Istana Belanja.
Strategi penetapan harga yang digunakan ada 2 macam yang berupa
promosi dengan bentuk bundling dan juga potongan harga (discount)
yang diadakan pada waktu tertentu dan program tertentu.

. Strategi penetapan harga Everyday Low Price memiliki beberapa
manfaat namun dari beberapa manfaat tersebut pastinya akan
ditemukan kendala saat pelaksanaan kegiatan usaha di toko ritel. Pada
penelitian yang dilakukan oleh pembeli terdapat beberapa kendala yang
ditemukan saat proses penelitian. Kendala yang pertama yaitu
perbandingan harga diskon ritel yang terlalu jauh yang digunakan oleh
toko ritel yang menerapkan penetapan harga High Low Price dapat
membuat konsumen lebih tertarik pada harga diskon tersebut,
kemudian kendala lainnya yaitu perkembangan teknologi yang sangat
pesat dan saat ini di Indonesia semakin banyak pengguna gadget dan
Internet menjadi saingan terberat toko ritel Everyday Low Price karena
saat ini para konsumen banyak yang berpindah berbelanja via online
apalagi semenjak pandemic covid-19 karena promosi yang dilakukan
oleh online shop besar-besaran di semua platform sosial media dan juga
harga produk yang dijual lebih murah daripada toko ritel yang

menggunakan penetapan harga Everyday Low Price. Kendala yang
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terakhir yaitu karena perputaran produk pada toko ritel yang
menggunakan penetapan harga Everyday Low Price dapat dikatakan
cepat maka membuat rak-rak produk pada toko ritel terlihat kosong jadi
pegawai harus lebih sering mengecek ketersediaan barang, namun itu
tidak bisa dihindari jika memang produk yang kosong belum dating dari

sales, sehingga mau tidak mau rak display akan terlihat kosong.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dan analisis data yang
dilakukan dan dijelaskan pada bab-bab sebelumnya mengenai implementasi
strategi penetapan harga Everyday Low Price, secara umum dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. Saran Untuk Penelitian Berikutnya : Penelitian selanjutnya diharap dapat
melakukan penelitian dengan metode penelitian kuantitatif, sehingga
peneliti dapat mengukur seberapa efektif strategi penetapan harga Everyday
Low Price berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan.

2. Saran Untuk Perusahaan : Toko Ritel Istana Belanja Bululawang selain
menggunakan strategi penetapan harga Everyday Low Price mungkin dapat
melakukan promosi sosial media dengan cara update mengenai harga,
event, promosi pada halaman sosial media toko ritel Istana Belanja karena
saat ini banyak konsumen yang melihat info dari sosial media walaupun saat
ini penjualan tetap stabil namun jika terus konsumen berkurang lama-lama

akan berdampak pada toko.
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Transkrip Wawancara Owner Toko Ritel Istana Belanja

LAMPIRAN 7

WAWANCARA OWNER TOKO RITEL ISTANA BELANJA

BULULAWANG

JUDUL SKRIPSI : IMPLEMENTASI PENETAPAN HARGA PADA TOKO RITEL
DALAM UPAYA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

(Studi Kasus Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang)

Nama Informan

Jabatan : Owner
No. Tlp D -

Tanggal wawancara : 06 Mei 2023

: Hj. Asniwati

No.

Pertanyaan

Jawaban

Bagaimana sejarah dari Toko | Istana Belanja didirikan pada tahun

Ritel Istana Belanja?

2011, awalnya sebelum membuka toko,
saya menjual baju kepada reseller,
Setelah itu alm. suami  saya
membukakan toko untuk saya pada
tahun 2011, pada awal dibuka saya
hanya ada 4 pegawai, saya dan 3
pegawai lainnya. Saat awal dibuka saya
menetapkan harga yang relatif murah
agar semua kalangan dapat berbelanja di
Istana Belanja. Sembako juga seperti
beras juga saya jual dalam bentuk kiloan
bukan per karung karena agar konsumen
bisa membeli dengan harga terjangkau,

untuk shampoo dan juga deterjen
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renteng saya jual setengah renteng.
Setelah beberapa tahun Alhamdulillah
Istana Belanja dapat memperluas toko
menjadi 2 lantai dan dapat menambah

karyawan.

Bagaimana proses penetapan
harga ini pada toko ritel
Istana Belanja?

Untuk proses penetapan harga untuk
sembako kami mengambil margin 15%
dan untuk barang lainnya margin yang
diambil hanya 10%

Apa alasan anda memilih
penetapan harga ini sebagai
penetapan harga pada toko

ritel Istana Belanja?

Kalau alasan saya memilih penetapan
harga murah ini yang pertama supaya
konsumen yang datang itu bisa
mengingat bahwa barang yang dijual
disini murah yang membuat mereka
kembali lagi dan juga mereka dapat
mengajak Kkerabat terdekat mereka
berbelanja di toko kami karena harga
barang yang dijual relative murah.
Selain seperti yang saya jelaskan tadi
karena saya mau yang datang ke toko
kami dari berbagai kalangan dari
menengah ke bawah sampai menengah
ke atas.

Bagaimana pelaksanaan
penetapan harga pada toko

ritel Istana Belanja?

Untuk pelaksanaan sendiri ya setelah
menghitung  margin  kami  mulai
mendisplay barang, kembali lagi ke
alasan saya memilih harga murah ini jika
kami mendisplay barang di depan
walaupun untung yang didapatkan dari

penjualan barang tidak banyak namun
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perputaran barang yang dijual akan lebih
cepat. Disini kami juga gak ada kayak
diskon-diskon gitu adapun biasanya
yang ngasih itu dari pihak sales, terus
kalua promosi juga bisa dibilang jarang
ya, dulu pernah buat sosmed facebook
sama Instagram yang sekarang udah gak
pernah aktif lagi. Ya mainnya di harga
murah aja buat narik konsumen. Terus
ini sih mungkin disini itu ada delivery
order untuk daerah bululawang dan
ongkos kirimnya free dengan minimal

pembelanjaan 50.000

Apa kelebihan dari
penetapan harga yang
digunakan?

Kelebihannya ya cepat mendapat laba
walaupun sedikit tapi dikali barang yang
dijual banyak dalam satu hari maka laba

yang didapat lebih banyak.

Apa kekurangan dari
penetapan harga yang

digunakan?

Kalau kekurangannya ya dalam sehari
laba yang didapatkan cepat tapi tidak
dapat Langsung mencapai keuntungan
penuh atau 100%

Apa kendala yang pernah
dirasakan saat menerapkan
penetapan harga yang

digunakan?

Untuk kendala sebenarnya sejauh ini
tidak ada, mungkin persaingan dengan
ritel merah dan biru ya yang bisa
dibilang semakin menjamur di daerah
bululawang ini. Bisa dihitung ada berapa
jumlahnya di depan toko kita persis ada
trus kemarin pas puasa ada buka baru
yang di depan pos polisi. Semakin tahun

bakalan semakin banyak ini.
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8. | Bagaimana cara mengatasi Kalau seperti ini ya diluar kendali kami
kendala pada saat penerapan | ya mas namanya juga persaingan, ya
penetapan harga yang mungkKin caranya  disini tetap
digunakan? mempertahankan pakai harga murah

sebagai ciri khas toko kami dan mungkin
diadakan promosi sekali-kali untuk
menggaet lebih banyak pembeli lagi.

9. | Apakah dengan penetapan Insyaallah penjualan pada toko ritel dari
harga yang digunakan dapat | awal saya dirikan sampai sekarang dapat
mencukupi kebutuhan toko | mencukupi kebutuhan dari konsumen,
dan karyawan Istana walaupun prosesnya bertahap.

Belanja?

10. | Apakah penetapan harga Respon dari konsumen bisa dibilang
yang digunakan positif, karena memang dari awal kami
mendapatkan respon positif | konsisten  menggunakan  penetapan
dari konsumen toko ritel harga murah ini dan kami selalu
Istana Belanja? menerima komplain dan saran dari

konsumen apalagi dari konsumen
perempuan karena menurut mereka
perbedaan harga 100 rupiah pun sangat
berguna.

11. | Apakah pelaksanaan Mulai dari awal sampai sekarang
penetapan harga yang penjualan pada Istana Belanja selalu
digunakan dapat meningkat, walaupun kemarin sempat
meningkatkan penjualan ada pandemic covid-19 Alhamdulillah-
pada toko ritel Istana nya penjualan tetap stabil walaupun
Belanja? konsumen tidak banyak.

12. | Bagaimana penjualan toko Seperti yang saya jelaskan tadi

ritel istana belanja saat

adanya pandemic covid-19?

penjualan pada pandemic covid-19 tetap

stabil bahkan meningkat, namun pasca
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covid-19 ini konsumen di Istana Belanja
bululawang bisa dibilang berkurang,
karena saat ini konsumen lebih memilih
berbelanja via online yang harganya
lebih murah dari toko kami. Jadi kita
coba program baru buat narik konsumen
program baru namanya jumat berkah,
jadi  setiap hari jumat pembeli
mendapatkan harga diskon untuk
beberapa produk selama persediaan
produk diskon pada hari itu masih ada,
selain itu juga jika melampaui nominal
tertentu pembeli dapat mendapatkan
produk gratis itung-itung bisa narik

pembeli lagi mas.
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LAMPIRAN 8
Transkrip Wawancara Admin Toko Ritel Istana Belanja

WAWANCARA PEGAWAI TOKO RITEL ISTANA BELANJA
BULULAWANG
JUDUL SKRIPSI : IMPLEMENTASI PENETAPAN HARGA PADA
TOKO RITEL DALAM UPAYA MENINGKATKAN VOLUME
PENJUALAN

(Studi Kasus Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang)

Nama Informan : Mustikawati
Jabatan : Admin
No. Tlp D -
Tanggal wawancara : 06 Mei 2023
No. Pertanyaan Jawaban
1. | Apakah anda mengetahui Saya di sini termasuk salah satu
penetapan harga apa yang karyawan yang dari awal pembukaan

digunakan di Toko Ritel Istana | toko sudah ikut owner atau bisa
Belanja? dibilang karyawan pertama disini jadi
sudah diberi tahu bahwa penetapan
harga yang digunakan harga yang bisa
dibilang harga murah.

2. | Bagaimana pelaksanaan Pelaksanaannya kalau dulu awal buka
penetapan harga pada toko itu untuk barang-barang yang dijual
ritel Istana Belanja? saya sendiri yang mengunjungi pusat

grosir untuk membeli stok yang dijual
kemudian menetapkan harga jual
dengan ibu owner, kemudian setelah
proses Panjang sekarang kami
memiliki sales yang datang ke toko

jadi tugas saya mengecek barang yang
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dibutuhkan

harga jualnya.

kemudian menetapkan

Menurut anda apa kelebihan
penetapan harga pada toko

ritel Istana Belanja?

Kalau menurut saya sebagai admin

kelebihannya vya jadi mendapat

konsumen tetap karena sudah tau kalau

barang-barang yang dijual disini
termasuk murah.
Menurut anda apa kekurangan | Kekurangannya  mungkin  dapat

penetapan harga pada toko

ritel Istana Belanja?

untungnya gak cepat ya karena kan
laba yang diambil penjualan barang

gak banyak.

Apa kendala yang pernah
dirasakan saat pelaksanaan
penetapan harga pada toko
ritel istana belanja?

Kalau kendala mungkin karena image
disini harga murah ya jadi kalau ada
konsumen menemukan harga yang
lebih murah dari kita pasti dibanding-
bandingkan. Apalagi pas puasa mau
dekat lebaran kemarin kan ada produk-
produk yang dijual pas puasa saja
kayak kue lebaran, itu kadang ada aja
yang membandingkan sama tempat

lain.

Bagaimana cara mengatasi
kendala pada saat pelaksanaan
penetapan harga ritel istana

belanja?

Kalau ada kendala seperti itu ya diluar
kendali  Kita kita juga

menyesuaikan dengan harga Yyang

karena

diberikan sama sales.

Apakah dengan toko ritel
mengimplementasikan
penetapan harga tersebut
mencukupi kebutuhan

karyawan dan toko?

Dibilang cukup, tingkat cukup orang
beda-beda ya, kalau saya sendiri mulai
dari awal dibuka toko bisa dibilang
cukup dan pendapatan saya disini

bertahap tidak langsung besar.
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8. | Apakah dengan toko ritel Sampai saat ini bisa dibilang respon
mengimplementasikan dari konsumen termasuk positif ya dan
penetapan harga tersebut kami  memang berusaha untuk
mendapat respon positif dari konsisten dengan penetapan harga ini
konsumen? agar selalu mendapatkan respon yang

baik dari konsumen.

9. | Apakah pelaksanaan Penjualan di toko kami mulai dari awal
penetapan harga ini dapat toko dibuka sampai  sekarang
meningkatkan penjualan pada | walaupun harga yang ditetapkan
toko ritel Istana Belanja? murah  namun  penjualan  terus

meningkat.

10. | Bagaimana penjualan toko Pada pandemi covid-19 penjualan

ritel istana belanja saat adanya

pandemic covid-19?

disini termasuk masih stabil bahkan
dibilang ramai karena mungkin harga
disini murah jadi tidak memberatkan

konsumen.
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LAMPIRAN 9
Transkrip Wawancara Kasir Toko Ritel Istana Belanja

WAWANCARA PEGAWAI TOKO RITEL ISTANA BELANJA

BULULAWANG

JUDUL SKRIPSI : IMPLEMENTASI PENETAPAN HARGA PADA TOKO RITEL
DALAM UPAYA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

(Studi Kasus Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang)

Nama Informan - Ninik
Jabatan : Kasir
No. Tlp D -
Tanggal wawancara : 06 Mei 2023
No. Pertanyaan Jawaban
1. | Apakah anda mengetahui Harganya murah mas, karena disini
penetapan harga apa yang barang-barangnya rata-rata dijual

digunakan di Toko Ritel Istana | murah

Belanja?

2. | Bagaimana pelaksanaan Pelaksanaannya mungkin bisa tanya
penetapan harga pada toko sama bu wati(admin) atau
ritel Istana Belanja? umik(owner) ya mas karena saya di

bagian kasir, jadi cuma bagian

ngelayanin pembeli.

3. | Menurut anda apa kelebihan Menurut saya mungkin banyak
penetapan harga pada toko pembeli yang langganan ya mas, disini
ritel Istana Belanja? harganya murah jadi yang sudah
langganan biasanya kembali buat

belanja disini.

4. | Menurut anda apa kekurangan | Kekurangannya sepertinya gak ada

penetapan harga pada toko mas, sampai sekarang aman-aman aja.

ritel Istana Belanja?
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Apa kendala yang pernah
dirasakan saat pelaksanaan
penetapan harga pada toko

ritel istana belanja?

Diliat akhir-akhir ini toko tidak terlalu
ramai mas apalagi kalau siang,
biasanya pagi sama malam aja
ramenya. Menurut saya ini sepinya
gara-gara udah banyak yang belanja di
online ya, soalnya saya lihat itu di

online itu barang-barangnya murah.

Bagaimana cara mengatasi

kendala pada saat pelaksanaan

penetapan harga ritel istana

belanja?

Kalau mengatasi mungkin ini mas, ya
diberitahu ke konsumennya kalau
disini memang sudah harganya sudah
di hitung-hitung sama cost buat toko
terus sama karyawan juga, saya juga
gak paham kenapa di online itu
harganya murah banget padahal disini
itu termasuk murah terus dapet
untungnya sedikit, kalau lebih murah

lagi gitu mereka dapat untung berapa.

Apakah dengan toko ritel
mengimplementasikan
penetapan harga tersebut
mencukupi kebutuhan
karyawan dan toko?

Cukup mas alhamdulillah, kerja disini
itu enak mas biasanya umik itu pas
akhir tahun ngajak semua karyawan
liburan, jadi karyawan gak jenuh
karena bisa healing.

Apakah dengan toko ritel
mengimplementasikan

penetapan harga tersebut

mendapat respon positif dari

konsumen?

Respon dari pembeli sejauh ini baik,
makanya juga banyak yang sudah jadi
langganan.

Apakah pelaksanaan

penetapan harga ini dapat

Penjualan meningkat atau tidak yang

tau bagian admin ya mas jadi saya
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meningkatkan penjualan pada

toko ritel Istana Belanja?

kurang tahu, tapi kalau dilihat dari
pembeli sepertinya meningkat terus.
Walaupun sepi kadang belanjanya

pembeli termasuk banyak.

10.

Bagaimana penjualan toko
ritel istana belanja saat adanya

pandemic covid-19?

Waktu covid disini rame mas apalagi
pas puasa dekat-dekat lebaran sampai
antri panjang di kasir, habis maghrib
itu biasanya yang kelihatan paling
ramai mungkin karena jam buka toko
waktu PPKM dibatasi sampai jam 8 ya
jadi pembeli banyak yang datang ke
toko jam segitu-an
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LAMPIRAN 10
Transkrip Wawancara Konsumen 1 Toko Ritel Istana Belanja

WAWANCARA KONSUMEN TOKO RITEL ISTANA BELANJA

BULULAWANG

JUDUL SKRIPSI : IMPLEMENTASI PENETAPAN HARGA PADA TOKO RITEL
DALAM UPAYA MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

(Studi Kasus Pada Toko Ritel Istana Belanja Bululawang)

Nama Informan : Shinta
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1. | Bagaimana cara anda Saya carinya tempat yang harganya
menentukan tempat yang murah dan lengkap, karena ada tempat

akan anda kunjungi untuk yang emang jualannya murah tapi

berbelanja? barangnya gak lengkap, jadi gak praktis
gitu harus pindah-pindah tempat.

2. | Apakah harga menjadi lya penting, untuk saya yang dapat
faktor terpenting saat anda | pendapatan  bulanan, beli  barang
akan melakukan memperpetimbangkan harga itu penting
pembelian? karena harus menyesuaikan pengeluaran

dalam satu bulan. Jadi kalau misalnya
udah terlanjur beli di tempat A terus pas
ke tempat B ternyata harganya lebih
kadang kayak menyesal gitu gak dipikir-

pikir dulu.
3. | Bagaimana anda Saya tau karena dulu saya sekolah di SMP
mengetahui Toko Ritel 1 Bululawang ya, jadi keliatan kalau pas

Istana Belanja? berangkat atau pulang sekolah, terus kata




106

teman-teman di IB ini harganya murah,
jadi dulu pas SMP kalau pulang sekolah
nyoba karena penasaran, eh ternyata
emang harganya murah, jadinya saya
sering beli camilan-camilan di sana kalau
balik dari sekolah.

Apakah anda termasuk Bisa dibilang sering ya apalagi dulu stock
konsumen yang sering bulanan di rumah saya sama nenek saya
berbelanja di Toko Ritel itu belanjanya disini jadi sekalian gitu
Istana Belanja? belanja buat ibu sama nenek sekalian

disini, kalau sekarang mungkin seminggu
sekali lah saya belanja di IB. soalnya
semenjak saya lulus kuliah terus kerja
emang saya bukan tipe yang belanja
bulanan gitu jadi paling kalau ada stock
yang habis baru belanja ke IB.

Apakah daya tarik dari Pastinya harganya sih, disini itu harganya
Toko Ritel Istana Belanja? | murah bisa sampai beda 2000-3000 dari
tempat lain, kan lumayan ya kalau
bedanya segitu, makanya saya sering
belanja disini. Terus tempatnya juga
besar, lengkap kasirnya juga cepet kalau
ngitung jadi antrinya gak lama. Satu lagi
disini bisa bayar pakai Qris, saya kan
jarang bawa cash ya jadi enak gitu bisa

bayar pakai Qris.

Bagaimana menurut anda Low apa tadi mas yang murah-murah itu
penetapan harga yang ada loh menurut saya karena hampir semua
pada Toko Ritel Istana barang yang dijual disini harganya

Belanja? murah, mulai dari sembako,peralatan
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rumah tangga, snack dll bisa dibilang

murah.
Apakah harga yang lya murah, Tapi ada barang yang
diberikan oleh Toko Ritel misalnya di Alfamart lagi diskon gitu
Istana Belanja tergolong harganya jauh lebih murah di Alfamart.
murah? Contohnya kayak minyak gitu kalau di

Alfamart lagi diskon itu bisa beda 2000
an dari harga normal di IB. jadi kalau beli
minyak gitu saya biasanya liat dulu di
Alfamart lagi ada promo apa gak, kalau
misalnya gak ada promo ya saya belinya
di IB.

Apa kelebihan dari Toko Ya tentunya jadi hemat ya, kalau belanja
Ritel Istana Belanja yang disini kadang bikin kalap, niatnya gak
menerapkan penetapan beli ini jadinya ikut ke beli soalnya kan
harga yang digunakan? harganya murah ya jadi kadang gak sadar
tiba-tiba belanjaan di keranjang udah

penuh aja.

Apa kekurangan dari Toko | Kekurangannya mungkin pas beli barang
Ritel Istana Belanja yang dalam bentuk renteng ya, kalau dibelinya
menerapkan itu penetapan | bijian itu emang murah tapi kalau belinya
harga yang digunakan? sekalian satu renteng itu diitung-itung
harganya agak beda dari tempat grosiran,
tapi saya sendiri juga ngerti emang disini
kan jualnya bukan dalam bentuk grosir
ya, jadi harganya beda sama di grosir itu

wajar.
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1. | Bagaimana cara anda Pertama yang deket dari rumah aja sih,

menentukan tempat yang
akan anda kunjungi untuk

berbelanja?

terus yang harganya ramah dikantong ibu

rumah tangga.

2. | Apakah harga menjadi lya pastinya, apalagi buat ibu-ibu kayak
faktor terpenting saat anda | saya yang harus muter uang bulanan dari
akan melakukan pembelian? | suami buat  belanja  keperluan

rumah,suami,anak pasti dipikirin
mateng-mateng sebelum belanja.

3. | Bagaimana anda mengetahui | Dapat info dari saudara yang sering
Toko Ritel Istana Belanja? | belanja di IB, dia bilang ke saya katanya

kalau belanja di IB itu barang-barangnya
murah terus lengkap.

4. | Apakah anda termasuk Kalau belanja disini mungkin sebulan 2-

konsumen yang sering
berbelanja di Toko Ritel
Istana Belanja?

3 kali soalnya emang saya kalau belanja
itu sekalian sebulan gitu, tapi kalau misal
ada kayak barang yang tiba-tiba habis ya
belanja lagi ke IB.
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Apakah daya tarik dari Toko

Ritel Istana Belanja?

Harganya murah, terus yang dijual itu
macam-macam sampai baju juga ada,

trus ada peralatan buat sekolah juga.

Bagaimana menurut anda
penetapan harga yang ada
pada Toko Ritel Istana
Belanja?

Yang harganya murah bagus sih mas
kalau barang-barang yang dijual murah-
murah gini, jadi kalau mau balik lagi itu
gak segan, karena tau barang yang dijual
itu bisa dibilang murah.

Apakah harga yang
diberikan oleh Toko Ritel

Istana Belanja tergolong

Buat saya sih tergolong murah ya mas,
tapi kalau yang lebih murah itu ada di

online tapi kadang kan kelamaanya ya

murah? nunggunya jadi ya sudah beli yang dekat
aja di IB.
Apa kelebihan dari Toko Buat ibu rumah tangga pastinya

Ritel Istana Belanja yang
menerapkan penetapan

harga yang digunakan?

membantu banget ya apalagi kemarin
kan sempat covid ya mas, itu kan
ekonomi sulit ya, belanja itu harus di
hemat-hemat, karena ada IB ini jadi saya
gak bingung kalau mau belanja karena

harganya gak terlalu mahal.

Apa kekurangan dari Toko
Ritel Istana Belanja yang
menerapkan itu penetapan

harga yang digunakan?

Kekurangannya apa Yya?, sepertinya
kalau dari harga gaada ya mas, mungkin
dari segi kelengkapan ya mas akhir-akhir
ini kayak lumayan banyak barang yang

kosong.
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