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Artinya:

“Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamamu
dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas dasar suka
sama suka di antara kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya
Allah adalah Maha Penyayang kepadamu”. (QS.An-Nisa’:29)*

! Al-Qur’an, 4:29.
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ABSTRAK

Tiara Firda Amalia, Dr. Nikmatul Masruroh, S.H.l M.E.l, 2023: Strategi
Penetapan Harga Dalam Rangka Penetrasi Pasar Pada Produk Macarina
Jember.

Kata kunci: Strategi Penetapan Harga, Penetrasi Pasar.

Dalam penetapan harga jual terlebih dahulu harus diketahui biaya
per unit produk yang dihasilkan. Tanpa mengetahui biaya per unit pokok,
harga jual tidak mungkin dapat ditentukan. Oleh karena itu, dalam
penetapan harga jual yang harus dilakukan adalah perhitungan biaya per
unit produk. CV. Macarindo Berkah Group Jember memiliki strategi untuk
menetapkan harga jual per unitnya yang berbeda dari para pesaingnya.
Terlihat perbedaan dari segi kemasan, ukuran dan varian rasa yang
ditawarkan. Penetapan harga jual dari CV. Macarindo Berkah Group Jember
berdasarkan biaya-biaya operasional lainnya dan mengamati kondisi dari
para kompetitor. Jadi, perusahaan menetapkan harga jual melihat dari laba
yang dihasilkan dan meningkatkan penetrasi pasar supaya penjualan produk
Macarina Jember tidak hanya terjadi pada pasar yang sudah ada.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti memfokuskan
penelitian dengan lingkup yaitu: 1. Bagaimana strategi penetapan harga jual
pada produk Macarina Jember., 2. Bagaimana strategi dalam penetrasi pasar
untuk meningkatkan perluasan penjualan pada produk Macarina Jember.

Tujuan penelitian ini adalah 1. Mengetahui strategi penetapan harga
jual pada produk Macarina Jember., 2. Mengetahui strategi dalam penetrasi
pasar untuk meningkatkan perluasan penjualan pada produk Macarina
Jember.

Penelitian " ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian lapangan (field research). Dalam menentukan informan peneliti
menggunakan teknik purposive yaitu teknik untuk menentukan informasi
yang berkaitan dengan adanya suatu pertimbangan dan terdapat kesesuaian
dengan tujuan yang dicapai. Sedangkan teknik pengumpulan data
menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi.

Kesimpulan dari penelitian ini adalah 1. Strategi penetapan harga
jual pada Macarina Jember menggunakan teori penetapan harga lini (price
lining) di mana produk dikelompokkan menyesuaikan dengan ukuran,
kemasan, dan harga. 2. Penjualan perluasan produk Macarina Jember
menggunakan teori restrukturisasi pasar hal tersebut dilakukan untuk
menambah reseller dan distributor baik di Kota Jember atau wilayah luar
kota lainnya.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perusahaan bertujuan untuk memperoleh laba dari setiap kegiatan
operasional yang dijalankannya. Dengan laba yang diperoleh itu, maka
perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidup berkembang dan
dapat bersaing dengan perusahaan lainnya yang menjalankan bisnis yang
sama.

Untuk memperoleh data dari kegiatan operasionalnya berbagai
faktor harus diperhatikan seperti penghasilan dan biaya-biaya. Dengan
penghasilan yang besar dan biaya yang lebih rendah dari penghasilan itu
maka perusahaan dapat mencapai laba yang diinginkan. Dalam upaya
mendapatkan penghasilan yang besar perusahaan harus mampu menjual
dalam jumlah yang besar dengan tingkat harga tertentu.

Penjualan yang dilakukan perusahaan ditentukan oleh permintaan
konsumen terhadap barang yang dijual dan salah satu faktor yang
mempengaruhi permintaan konsumen terhadap suatu barang adalah harga
jual barang yang bersangkutan. Apalagi dalam pasar yang bersifat
persaingan sempurna dimana terdapat banyak penjual maka konsumen
mempunyai pilihan terhadap barang yang dibutuhkan berdasarkan harga

dan tingkat kepuasan yang diperoleh dari barang yang dibelinya itu.



Dalam penetapan harga jual terlebih dahulu harus diketahui biaya
per unit produk yang dihasilkan. Tanpa mengetahui biaya per unit pokok,
harga jual tidak mungkin dapat ditentukan. Oleh karena itu, dalam
penetapan harga jual yang harus dilakukan adalah perhitungan biaya per
unit produk. Pentingnya harga jual oleh perusahaan, maka perusahaan itu
harus mempertimbangkan dengan seksama setiap kemungkinan harga dari
suatu produk yang ditawarkan, sehingga harga tersebut dapat bersaing
dipasaran.

Disampaikan atas Ismail Nawawi pada lingkup pemasaran harga
adalah hal krusial yang dapat menguasai suatu produk. Harga bisa jadi pusat
pengamatan konsumen ketika ingin membeli produk, harga ditawarkan jadi
evaluasi sebelum memutuskan membeli barang atau jasa. Pelanggan sendiri
memiliki perspektif hingga strategi penetapan harga memberikan pengaruh
pada perdagangan produk yang akan ditawarkan.?

Salah satu aspek yang menggambarkan penetapan harga adalah nilai
dalam kegiatan pemasaran. Menentukan harga perlu dicermati karena
menentukan laku atau tidak suatu produk atau jasa. Apabila perusahaan
salah mengambil langkah dalam mentnukan harga maka mengakibatkan
rugi. Tujuan dalam penetapan pasar tidak hanya keuntungan saja tetapi
berdasarkan hal pertimbangan non ekonomis lainnya.

Munculnya perkembangan usaha di masa sekarang memiliki

perubahan yang cepat dalam persaingan maupun selera, tidak dipungkiri hal

2 Ismail Nawawi, Islam dan Bisnis (Surabaya: VIV Press, 2011), 751.



tersebut dapat ditemui dalam kenyataan yang kita lihat saat ini dibidang
perdagangan. Perdagangan yang disebut adalah perdagangan dalam bidang
usaha makanan ringan. Makanan ringan yang dimaksud adalah berbahan
dasar makaroni. Makaroni berdasarkan Standar Nasional Indonesia (SNI)
No. 01-3777-1995. Makaroni memiliki bahan yang terbuat dari bahan dasar
tepung terigu dan resep pelengkap lainnya dan dibentuk untuk proses
selanjutnya dibiarkan hingga kering tanpa bahan makanan. Penjelasan lain
dari makaroni merupakan makanan yang diolah yang terdapat dihidangan
Italia, terbuat berbahan dasar tepung, garam, dan air kemudian dibentuk
menjadi adonan yang dicetak berbagai macam ukuran atau variasi cetakan
yang diinginkan.?

CV. Macarindo Berkah Group Jember memiliki strategi untuk
menetapkan harga jual per unitnya yang berbeda dari para pesaingnya.
Terlihat perbedaan dari segi kemasan, ukuran dan varian rasa yang
ditawarkan. Penetapan harga jual dari CV. Macarindo Berkah Group Jember
berdasarkan biaya-biaya operasional lainnya dan mengamati kondisi dari
para kompetitor. Oleh karena itu, perusahaan menetapkan harga jual melihat
dari laba yang dihasilkan dan mencari peluang bagaimana produk Macarina

Jember bisa mendapat tempat dipasar.

3 http://pustan.kemenperin.go.id/ diakses 15 April 2022.
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Tabel 1.1

Jenis dan Harga Macarina Jember

No Nama Produk Ukuran | Harga Jual | Harga Jual
Perusahaan | Ecer
1. Macarina 15gr 800 1000
2. | Macarina Eco Pack SD | 35gr 2000 2500
3. | Macarina Eco Pack 70gr 3500 6000
4. | Macarina Regular 130gr 6000 8000
5. | Macarina Pouch 130gr 10000 12000
6. | Macarina Exlusive 150gr 10000 15000
7. Macarina Box 260gr 15000 20000
8 Macarina mac n cheese | 130 gr 6.000 8.000

Sumber: CV. Macarindo Berkah Gr

oup Jember Maret 2022

Selain Macarina Jember, terdapat beberapa usaha yang memiliki

produk yang jenisnya sama seperti Toko Camilan Mak’e, Makaroni Iblis,

Macarina, Aracely Yummy, Kedai Cemilan ID. Berikut keterangannya.

Tabel 1.2
Daftar Usaha Makanan Ringan di Jember
No. | Nama Usaha Alamat Keterangan
1. | Toko Cemilan | JI. Tidar Gg. Delta, | Menyediakan grosir dan
Mak’e Karangrejo, eceran, harga mulai dari
Sumbersari, Kec. Rp.3.500-Rp.6.000.
Sumbersari, Varian rasa: keju, bbq,
Kabupaten Jember. | jagung, pedas, lada hitam
2. | Makaroni Iblis | Krajan Timur, Menjual makaroni iblis
Sumbersari, Kec. dan aneka cemilan seperti
Sumbersari, sus, kuping gajah, kue
Kabupaten Jember. | kacang. Harga mulai dari
eceran dan kiloan.
3. | Macarina JI. Sriwijaya 20 Memiliki enam kemasan
No.11, Kali Oktak, | berbeda, harga mulai dari
Karangrejo, Kec. Rp.6.000-Rp.20.000.
Sumbersari, Tingkat kepedasan bisa
Kabupaten Jember. | disesuaikan oleh
konsumen. Terdapat menu
baru Mac n Cheese serta
tersedia 5 topping.
4. | Aracely Bumi Tegal Besar Menjual makaroni dan mie
Yummy Blok CE, RW.6, lidi. Harga dari Rp.5.000-

Karanganyar, Tegal

Rp.15.000.




No. | Nama Usaha Alamat Keterangan
Besar, Kec.
Kaliwates,
Kabupaten Jember.
5. | Kedai Permata Indah Blok | Menjual makaroni
Cemilan ID B-10, Tegal Boto macrown dengan 11 rasa.
Kidul, Sumbersari, | Harga Rp.12.000.

Kec. Sumbersari,
Kabupaten Jember
Sumber: Wawancara Maret 2022

Dari tabel yang telah diuraikan menunjukkan bahwa Macarina
memiliki perbedaan menu dari usaha makanan ringan lainnya. Setiap
perusahaan makanan ringan berlomba-lomba menawarkan inovasi dan
kreatifitas rasa maupun bentuk yang berbeda-beda sebagai upaya untuk
menarik minat konsumen. Semakin pesatnya persaingan antara perusahaan
makanan ringan serta semakin banyaknya keinginan akan makanan ringan,
maka harus disikapi dengan cermat oleh setiap perusahaan.

Hasil penjabaran dari latar belakang yang sudah dijelaskan oleh
peneliti, bahwa peneliti tertarik mengangkat penelitian ini menggunakan
judul “Strategi Penetapan Harga Dalam Rangka Penetrasi Pasar Pada
Produk Macarina Jember”.

B. Fokus Penelitian

Langkah sebelum melakukan penelitian, peneliti telah melakukan
observasi terlebih dahulu. Observasi dilakukan peneliti untuk mendapatkan
titik fokus. Fokus penelitian diruntut dengan singkat, jelas, dan spesifik.*

Penelitian dilakukan secara mendalam, antara lain:

4 Tim Revisi Buku Pedoman Penulisan Karya llmiah IAIN Jember, Pedoman Penulisan Karya
lImiah (Jember: IAIN Jember Press, 2018), 44.



1. Bagaimana strategi penetapan harga jual pada produk Macarina
Jember?
2. Bagaimana strategi dalam penetrasi pasar untuk meningkatkan
perluasan penjualan pada produk Macarina Jember?
C. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian merupakan penjabaran yang memiliki fokus yang
akan dituju pada saat melakukan penelitian. Diperoleh beberapa tujuan yang

mendasar dalam proses penelitian, yakni:

1. Mengetahui strategi penetapan harga jual pada produk Macarina
Jember.
2. Mengetahui strategi dalam penetrasi pasar untuk meningkatkan
perluasan penjualan pada produk Macarina Jember.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian ialah isi partisipasi yang diberikan setelah
melakukan penelitian. Gunanya yang bersifat praktis, teoritis, dan secara
keseluruhannya harus realistis. Maka manfaat penelitian sebagai berikut:
1. Manfaat teoritis
Hasil yang sudah didapatkan dari penelitian diharapkan mampu
memberikan manfaat dari berbagai pihak dan bisa mendapatkan
pengetahuan berisi teori yang berkaitan dengan strategi penetapan
harga pada produk Macarina Jember sehingga penelitian ini dapat

digunakan sebagaimana mestinya.



2.

Manfaat praktis

a. Bagi penulis

Penelitian bisa digunakan untuk mendapatkan syarat
kelulusan memperoleh gelar sarjana di Universitas Islam Negeri Kiali
Haji Achmad Siddig Jember Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Program Studi Ekonomi Syariah. Dapat memberikan ilmu baru
mengenai penelitian penetapan harga jual untuk bisnis dalam
penetrasi pasar sehingga memperoleh pengalaman dan wawasan

yang meluas.

. Bagi Prodi Ekonomi Syariah

Hasil dari penelitian bisa menjadi wawasan bagi Prodi
Ekonomi Syariah mengenai strategi penetapan harga dalam rangka

penetrasi pasar pada produk Macarina Jember.

. Bagi Instansi Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq

Jember

Diharapkan dengan adanya penelitian yang sudah diteliti bisa
dijadikan referensi buat peneliti yang akan meneliti tentang
penetapan harga jual, dan berguna sebagai rujukan serta menambah
pustaka khususnya bagi mahasiswa Universitas Islam Negeri Kiai
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E. Definisi Istilah
Definisi istilah mempunyai isi mengenai pandangan istilah yang
bermakna dan menjadi tinjauan peneliti dalam judul penelitian. Memiliki
tujuan supaya pemahaman arti istilah sebagaimana yang dimaksudkan bagi
peneliti:®
1. Strategi penetapan harga
Strategi penetapan harga merupakan komponen penting pada laba
perusahaan. Harga ditetapkan mempengaruhi kuantitas barang yang
dijual. Selain itu secara tidak langsung harga juga mempengaruhi biaya,
karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan
dalam kaitan efesiensi produksi. Oleh karena itu penetapan harga
mempengaruhi pendapatan total dan biaya total.®
2. Penetrasi pasar
Penetrasi pasar. merupakan cara agar dapat meningkatkan market
share yang lebih banyak dipasaran. Hal tersebut dilakukan bisa
meningkatkan laba dan menutup biaya-biaya operasional perusahaan
yang dijalankan. Pelanggan juga tidak hanya didapati dari pasar yang
sudah ada, tetapi ditawarkan kepada para calon pelanggan yang akan
mencoba produk dan jasa dari perusahaan.’
Berdasarkan definisi yang telah dijabarkan di atas, judul yang

dimaksud peneliti adalah terkait dengan strategi penetapan harga dalam

5 Tim Revisi, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 45.
& Opan Arifudin, Manajemen Strategik Teori dan Implementasi (Banyumas: CV Pena Persada), 10.
7 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), 193.



penetrasi pasar pada produk Macarina Jember. Penelitian ini lebih
difokuskan pada strategi penetapan harga dalam penetrasi pasar.
F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan berisikan deskripsi jalannya penjelasan
skripsi yakni didahului dari bab pendahuluan hingga bab akhir.®

BAB | PENDAHULUAN, memuat mulai dari latar belakang, fokus
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah, dan
sistematika pembahasan.

BAB Il KAJIAN KEPUSTAKAAN, yang memuat mengenai
rangkuman penelitian terdahulu yang memiliki kaitan dengan penelitian
yang dilakukan oleh peneliti pada saat ini dan terdapat kajian teori.

BAB Il METODE PENELITIAN, berisikan metode yang
digunakan peneliti yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi
penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data,
keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian.

BAB IV PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS, yang memiliki isi
berhubungan dengan gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis
data, serta pembahasan temuan.

BAB V PENUTUP atau KESIMPULAN DAN SARAN, berisi

kesimpulan dari peneliti yang dilengkapi dengan saran.

8 Tim Revisi, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 48.



BAB |1

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu
Pada bagian ini peneliti memasukkan kesimpulan pencarian dari
penelitian terdahulu tentang keterkaitan dengan penelitian yang dilakukan
dan kemudian membuat ringkasannya. Ringkasan ini berupa penelitian
yang telah dipublikasikan atau belum seperti skripsi, tesis, disertasi dan
sebagainya. Dengan melakukan langkah ini, bisa dilihat sejauh mana
orisinalitas dan posisi penelitian yang hendak dilakukan.®
1. Dian Rini Beutari. “Analisis Penetapan Harga Jual Dalam
Perencanaan Laba Pada Home Industri Tempe Setia Budi Medan”
(2018), Program Studi Akuntansi, Politeknik LP31 Medan.

Penelitian di atas fokus mengenai bagaimana harga jual dengan
pendekatan full costing dan variabel costing serta tingkat laba yang
diperoleh. Tujuan memiliki tujuan yaitu mengetahui harga jual dengan
pendekatan full costing dan variable costing pada Home Industri
Tempe Setia Budi serta untuk mengetahui tingkat laba yang akan di
peroleh. Metode penelitian yang digunakan ialah metode deskriptif
kuantitatif.

Hasil penelitian di atas adalah dalam penentuan harga jual home

industry Tempe Setia Budi Medan menggunakan metode going rate

® Tim Revisi, Pedoman Penulisan Karya llmiah,45.
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pricing yaitu metode yang harga jualnya ditetapkan berdasarkan harga
yang ada di pasar. Hal ini dikarenakan home industry tidak dapat
menganalisa para pesaing, konsumen dan pasar sehingga hanya
mengikuti harga yang tercipta. Laba yang direncanakan home industry
tempe lebih besar dibandingkan kedua metode yang diusulkan yaitu full
costing dan variabel costing. Hal ini dikarenakan home industry tidak
memasukkan biaya-biaya seperti penyusutan bangunan, mesin, dan
kendaraan.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti adalah terletak pada sama-sama meneliti
mengenai penetapan harga serta teknik pengumpulan data dengan
wawancara, dan observasi. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan oleh peneliti terletak pada fokus penelitian
serta menggunakan pendekatan harga jual full costing dan variabel
costing.*©

2. Figie Al-Ghifari. “Mekanisme Penetapan Harga Dalam Perilaku
Permintaan Dan Penawaran pada Toko Pakaian di Pasar Tanah Pilih
Kota Jambi” (2019), Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas
Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin.

Penelitian ini fokus terhadap mekanisme dan strategi penetapan

harga terhadap perilaku permintaan penawaran. Tujuan penelitian ini

% Dian Rini Beutari, “Analisis Penetapan Harga Jual Dalam Perencanaan Laba Pada Home Industri
Tempe Setia Budi Medan”, Jurnal Bisnis Administrasi, Vol 6. No. 2, (2018), 34.
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untuk mengetahui mekanisme dan strategi penetapan harga terhadap
perilaku permintaan dan penawaran. Metode penelitian yang digunakan
adalah pendekatan secara kualitatif dan jenis penelitian ini ialah
deskriptif kualitatif.

Hasil dari penelitian ini adalah mekanisme penetapan harga
dalam perilaku permintaan dan penawaran mengenai strategi
pemasaran produk dengan cara menawarkan produk, melakukan proses
tawar menawar dengan cara promosi melalui social media dan strategi
penetapan harga dalam perilaku dan penawaran dilakukan para pembeli
eceran dan grosir dikenakan biaya yang berbeda.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti dalah terletak pada metode penelitian yang
digunakan, yaitu penelitian metode kualitatif, penggunaan teknik
pengumpulan. data yang sama. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah fokus penelitian dan
perilaku permintaan dan penawaran.*!

3. Asmarita Rahayu. “Analisis Penetapan Harga Sembako Dalam
Meningkatkan Kepuasan Pembeli di Pasar Selasa Simpang Baru
Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru Ditinjau Dari Ekonomi Islam”

(2019), Program Studi Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum,

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau-Pekanbaru.

11 Figie Al-Ghifari, “Mekanisme Penetapan Harga Dalam Perilaku Permintaan Dan Penawaran pada
Toko Pakaian di Pasar Tanah Pilih Kota Jambi”, (Skripsi, Jurusan Ekonomi Syariah, Universitas
Islam Negeri Sulthan Thaha Saifuddin Jambi, 2019).
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Penelitian ini memiliki fokus penelitian yaitu penetapan harga
sembako dan tinjauan ekonomi Islam. Tujuan penelitian tersebut adalah
mengetahui penetapan harga sembako serta tinjauan dari ekonomi
Islam metode yang digunakan peneliti adalah metode teknis analisis
data menggunakan metode deskriptif. Hasil dari penelitian ini adalah
penetapan harga sembako di pasar selasa simpang baru belum maksimal
dalam meningkatkan kepuasan pembeli, terbukti masih banyaknya
pembeli yang merasa tidak sesuai dengan harga yang ditetapkan oleh
pedagang. Dalam tinjauan ekonomi Islam berbasis nilai keadilan
dengan menetapkan harga yang wajar dan tidak mengambil keuntungan
yang besar.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti adalah terletak pada metode penelitian kualitatif
deskriptif sama-sama meneliti tentang penetapan harga, dan teknik
pengumpulan data. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian
yang dilakukan oleh peneliti adalah tujuan penelitian, dan terdapat
tinjauan ekonomi Islam.*?

4. Hermawati. “Strategi Bersaing Dalam Penetapan Harga Pada Kuliner
Amanah Mahasiswa IAIN Palangkaraya” (2019), IAIN Palangka

Raya, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.

12 Asmarita Rahayu, “Analisis Penetapan Harga Sembako Dalam Meningkatkan Kepuasan Pembeli
di Paasar Selasa Simpang Baru Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru Ditinjau Dari Ekonomi Islam ”,
(Skripsi, Program Studi Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum, UIN Sulthan Syarif Kasim
Riau-Pekanbaru, 2019).
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Penelitian ini mempunyai rumusan mengenai langkah-langkah
dalam penetapan harga, strategi bersaing, dan konsep harga dalam
perspektif ekonomi Islam pada Kuliner Amanah. Tujuan dalam
penelitian ini mengetahui langkah-langkah, strategi bersaing, dan
konsep harga dalam perspektif ekonomi Islam. Jenis penelitian ini
adalah penelitian lapangan (field research) dengan metode penelitian
kualitatif dan menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Hasil dari
penelitian ini adalah langkah-langkah penetapan harga ditinjau dari
tujuan penetapan harga, menentukan permintaan, dan menganalisis
biaya, harga serta penawaran pesaing untuk mendapatkan keuntungan.
Strategi bersaing dilakukan Kuliner Amanah menggunakan strategi
penetrasi, karena harga Kuliner Amanah mengikuti harga pasaran, dan
Kuliner Amanah dinilai sesuai dengan ekonomi Islam karena
menerapkan seperti keadilan, ijab dan kabul, keuntungan, dan larangan
ihtikar.

Persamaan penelitian  terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti adalah menggunakan pendekatan deskriptif
kualitatif serta teknik pengumpulan data menggunakan wawancara dan
dokumentasi. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang

dilakukan oleh peneliti adalah variabel dan tujuan penelitian.3

13 Hermawati, “Strategi Bersaing Dalam Penetapan Harga Pada Kuliner Amanah Mahasiswa IAIN
Palangkaraya, (Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Palangkaraya, 2019).
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M Hendri Kurniawan. “Analisis Metode Penetapan Harga Pada
Komoditi Karet Terhadap Kesejahteraan Petani Karet Dalam
Perspektif Ekonomi Islam” (2019) Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
Universitas Islam Raden Intan Lampung.

Penelitian ini difokuskan pada metode penetapan harga pada
komoditi karet yang ditetapkan oleh tengkulak terhadap Kesejahteraan
Petani Karet yang ada di Desa Kemalo Abung serta dalam perspektif
ekonomi Islam. Tujuan dari penelitian di atas mengetahui metode
penetapan harga terhadap kesejahteraan petani karet serta dalam
perspektif ekonomi Islam. Metode yang digunakan adalah bersifat
deskriptif serta jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian
lapangan.

Hasil dari penelitian ini penetapan harga karet yang dilakukan
oleh tengkulak kepada petani karet yang ada di Desa Kemalo Abung
Kecamatan 'Abung ' Selatan Kabupaten Lampung Utara belum
membawa dampak kesejahteraan petani karet. Dalam perspektif etika
bisnis yaitu kejujuran dan keadilan, namun belum memenuhi prinsip
keterbukaan.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang

dilakukan oleh peneliti ialah menggunakan metode kualitatif deskriptif.
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Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan oleh
peneliti terletak pada subjek penelitian, tujuan penelitian.*

6. Nurul Rosyidah. “Analisis Penetapan Harga Jual Bawang Merah
Dalam Perspektif Ekonomi Islam di Desa Sengon Kecamatan Tanjung
Kabupaten Brebes” (2019), Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
Universitas Islam Negeri Walisongo.

Peneliti ini memiliki fokus yaitu mekanisme penetapan harga
jual bawang merah di Desa Sengon serta analisis penetapan harga
dengan perspektif ekonomi Islam. Adapun tujuan dari penelitian di atas
ialah mengetahui mekanisme penetapan harga serta perspektif ekonomi
Islam. Metode yang digunakan adalah metode penelitian pendekatan
deskriptif.

Hasil penelitian ini ialah mekanisme penetapan harga jual
bawang merah menggunakan metode penetapan berbasis biaya. Harga
bawang merah dihitung dari biaya-biaya pengeluaran, baik produksi
barang, transportasi dan lain sebagainya. Konsep penetapan harga
dalam perspektif ekonomi Islam juga sudah sesuai dengan ajaran Al-
Qur’an dan Al-Sunnah, maka pada saat pedagang menetapkan harga
dengan pembeli, hal ini mereka tetapkan dengan saling ridha dan tidak
saling mendzalimi, harganya sudah adil dan mekanisme penetapan

harganya berorientasi pada kesejahteraan.

14 M. Hendri Kurniawan, “Analisis Metode Penetapan Harga Pada Komoditi Karet Terhadap
Kesejahteraan Petani Karet Dalam Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi, Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2019).
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Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti terletak menggunakan metode penelitian
kualitatif deskriptif dan teknik pengumpulan data wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Adapun perbedaan terletak pada variabel,
tujuan penelitian, dan perspektif ekonomi Islam.®

7. Kinanti Agusela. “Tinjauan FEkonomi Islam Terhadap Strategi
Penetapan Harga Hasil Tangkapan Nelayan Tradisional Tempat
Pelelangan lkan Sekunyit Kabupaten Kaur” (2019), Program Studi
Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Bengkulu.

Penelitian ini fokus terhadap strategi penetapan harga hasil
tangkapan nelayan tradisional tempat pelelangan ikan serta ditinjau dari
ekonomi Islam. Tujuan dari penelitian di atas ialah mengetahui strategi
penetapan harga dan ditinjau dari ekonomi Islam. Adapun jenis
penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). Pendekatan
yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan deskriptif
kualitatif.

Hasil dari penelitian ini ialah strategi penetapan harga di tempat
pelelangan ikan sekunyit dilakukan dengan berbagai cara: 1) harga yang
diberikan lebih tinggi dari modal, 2) harga ditetapkan dari hasil
perundingan dari nelayan, 3) harga ditetapkan berdasarkan timbangan

terkhusus untuk ikan-ikan yang berukuran besar. Secara tinjauan Islam

15 Nurul Rosyidah, “Analisis Pentapan Harga Jual Bawang Merah Dalam Perspektif Ekonomi Islam
di Desa Sengon Kec. Tanjung Kab. Brebes”, (Skripsi, Universitas Islam Negeri Walisongo
Semarang, 2019).
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keseluruhan praktek jual beli di TPI sekunyit dari segi rukun dan syarat
sudah sesuai dengan ekonomi Islam, namun pada praktek penetapan
harga ada beberapa strategi yang masih memiliki kekurangan dalam hal
penetapan harga dengan ketidakjelasan.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti terletak pada metode penelitian, variabel, teknik
pengumpulan data. Adapun perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti terletak pada subjek
penelitian dan tujuan penelitian.®

8. TiaraDewi. “Strategi Penetapan Harga Jual Pada Usaha Fitrah Mebel
di Kelurahan Air Tiris Menurut Ekonomi Syariah” (2019), Fakultas
Syariah dan Hukum, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim
Riau Pekanbaru.

Penelitian ini fokus terhadap strategi penetapan harga jual pada
usaha Fitrah Mebel dan tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi
penetapan harga. Tujuan dari penelitian di atas adalah untuk
mengetahui strategi penetapan harga jual dan tinjauan ekonomi syariah
terhadap strategi penetapan harga. Penelitian ini adalah penelitian
lapangan field research serta menggunakan metode deduktif, induktif,

dan deskriptif.

6 Kinanti Agusela, “Tinjauan Ekonomi Islam Terhadap Hasil Tangkapan Nelayan Tradisional
Tempat Pelelangan Tkan Sekunyit Kabupaten Kaur”, (Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam,
IAIN Bengkulu, 2019).
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Hasil dari penelitian ini strategi penetapan harga yang
digunakan oleh usaha Fitrah Mebel dalam menetapkan harga
produknya dengan didasari oleh enam langkah pokok yaitu memilih
sasaran harga, menentukan permintaan, memperkirakan biaya, memilih
metode penetapan harga, memilih harga akhir, dan strategi dalam
menyesuaikan harga. Pihak usaha Fitrah Mebel mengutamakan
kemaslahatan umat dengan cara melihat kondisi keadaan pelanggan,
keadaan ekonomi masyarakat dan melihat daya beli masyarakat.
Dilakukan atas suka sama suka tanpa paksaan, dan tidak adanya unsur
penipuan dan kedzaliman.

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti terletak pada fokus penelitian, dan variabel.
Adapun perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang akan
dilakukan oleh peneliti terletak pada metode penelitian, serta tinjauan
ekonomi syariah.’

9. Hendro Saputra Utama. “Analisis Ketetapan Perhitungan Harga Pokok
Produksi dan Penjualan Pada PT. Bukit Angkasa Makmur Perspektif
Penetapan Harga Dalam Islam” (2021), Program Studi Ekonomi
Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Bengkulu.

Penelitian ini berfokus dengan penetapan harga pokok produksi

dan penjualan dari PT. Bukit Angkasa Makmur yang bertujuan untuk

" Tiara Dewi, “Strategi Penetapan Harga Jual Pada Usaha Fitrah Mebel di Kelurahan Air Tiris
Menurut Ekonomi Syariah”, (Skripsi, IAIN Bengkulu, 2019).
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mengetahui penetapan perhitungan harga pokok produksi dan
penjualan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
pendekatan kualitatif bersifat deskriptif dengan pendekatan kualitatif
(field research). Hasil yang diperoleh adalah penetapan harga pokok
produksi dan penjualan PT. Bukit Angkasa Makmur sudah sesuai
dengan penetapan harga dalam Islam. Dengan perhitungan harga pokok
produksi yang tepat, maka dapat ditentukan harga pokok penjualan
karena pada perusahaan PT. Bukit Angkasa Makmur mengatakan
bahwa penetapan harga dilakukan demi kepuasan konsumen tanpa
merugikan pihak produsen.

Persamaan penelitian terdahulu dengan yang diteliti oleh
peneliti ialah menggunakan metode kualitatif. Perbedaan penelitian
terdahulu dengan ialah penelitian terdahulu dengan penelitian
dilakukan peneliti terletak pada variabel, fokus penelitian dan subjek
penelitian.8

10. Anja Putranda. ‘‘Strategi Penetapan Harga Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan Pada Gerai 212 Cabang Bengkulu Perspektif
Ekonomi Islam” (2021), Program Studi Ekonomi Syariah, Institut
Agama Islam Negeri (IAIN) Bengkulu.

Penelitian ini berfokus mengenai strategi penetapan harga

dalam meningkatkan volume penjualan dan perspektif ekonomi Islam,

18 Hendro Saputra Utama, “Analisis Ketetapan Perhitungan Harga Pokok Produksi dan Penjualan
Pada PT. Bukit Angkasa Makmur Perspektif Penetapan Harga Dalam Islam”, (Skripsi, TAIN
Bengkulu, 2021).
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Penelitian ini memiliki tujuan yaitu untuk mengetahui strategi
penetapan harga dalam meningkatkan volume serta dalam perspektif
ekonomi Islam. Metode yang digunakan ialah membahas mengenai
strategi penetapan harga dalam meningkatkan volume penjualan. Jenis
penelitian ini adalah jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan
kualitatif. Hasil dari penelitian ini adalah Gerai 212 mart menggunakan
beberapa tahapan dalam proses penetapan harga jual produk, proses
penetapan harga dimulai dari pembelian produk, persediaan, cek total
biaya produksi. Gerai tersebut menggunakan metode berbasis biaya
penuh plus tambahan tertentu (full cost mark-up). Sedangkan dari segi
perspektif ekonomi Islam Gerai 212 Mart tidak menerapkan praktek
ihtikar (penimbunan).

Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti ialah menggunakan metode penelitian kualitatif
sedangkan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti adalah hasil fokus penelitian, tujuan penelitian,

dan perspektif ekonomi Islam.*®

Tabel 2.1
Tabulasi Penelitian Terdahulu
No | Penulis Judul Persamaan Perbedaan
1. | Dian Rini | Analisis 1) Mengenai | 1) Metode
Beutari Penetapan penetapan penelitian
(2018) Harga Jual harga kuantitatif
Dalam 2) Teknik 2) Fokus
Perencanaan pengumpulan | penelitian

19 Anja Putranda, “Strategi Penetapan Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Gerai
212 Cabang Bengkulu Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Bengkulu,

2021).
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No | Penulis Judul Persamaan Perbedaan
Laba Pada data 3) Pendekatan
Home Industri | wawancara harga full
Tempe Setia dan observasi | costing dan
Budi Medan variabel
costing
2. | Figie Al- | Mekanisme 1) Metode 1) Fokus
Ghifari Penetapan penelitian penelitian
(2019) Harga Dalam kualitatif 2)
Perilaku 2) Teknik Penambahan
Permintaan pengumpulan | perilaku
Dan Penawaran | data permintaan
pada Toko dan
Pakaian di penawaran
Pasar Tanah
Pilih Kota
Jambi
3. | Asmarita | Analisis 1) Metode 1) Tujuan
Rahayu Penetapan kualitatif penelitian
(2019) Harga Sembako | deskriptif 2) Terdapat
Dalam 2) Variabel Tinjauan
Meningkatkan | 3) Teknik Ekonomi
Kepuasan pengumpulan | Islam
Pembeli di data
Pasar Selasa
Simpang Baru
Kecamatan
Tampan Kota
Pekanbaru
Ditinjau Dari
Ekonomi' Islam
4. | Hermawati | Strategi 1) Metode 1) Variabel
(2019) Bersaing Dalam | penelitian 2)Tujuan
Penetapan kualitatif Penelitian
Harga Pada 2) Teknik
Kuliner pengumpulan
Amanah data
Mahasiswa wawancara
IAIN dan observasi
Palangkaraya
5. | M Hendri | Analisis Metode | Metode 1)Subjek
Kurniawan | Penetapan penelitian penelitian
(2019) Harga Pada kualitatif 2)Tujuan
Komoditi Karet penelitian
Terhadap

Kesejahteraan
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No | Penulis Judul Persamaan Perbedaan
Petani Karet
Dalam
Perspektif
Ekonomi Islam
6. | Nurul Analisis 1) Metode 1) Variabel
Rosyidah | Penetapan penelitian 2)Tujuan
(2019) Harga Jual kualitatif penelitian
Bawang Merah | 2) Teknik 3)Penambahan
Dalam pengumpulan | perspektif
Perspektif data ekonomi
Ekonomi Islam Islam
di Desa Sengon
Kec. Tanjung
Kab. Brebes
7. | Kinanti Tinjauan 1)Metode 1) Subjek
Agusela Ekonomi Islam | penelitian penelitian
(2019) Terhadap kualitatif 2) Tujuan
Strategi 2) Variabel Penelitian
Penetapan 3) Teknik
Harga Hasil pengumpulan
Tangkapan data
Nelayan
8. | Tiara Strategi 1) Fokus 1)Metode
Dewi Penetapan penelitian penelitian
(2019) Harga Jual 2) Variabel 2)Tinjauan
Pada Usaha ekonomi
Fitrah Mebel di syariah
Kelurahan Air
Tiris Menurut
Ekonomi
Syariah
9. | Hendro Analisis Metode 1) Variabel
Saputra Ketetapan penelitian 2)Fokus
Utama Perhitungan kualitatif penelitian
(2021) Harga Pokok 3)Subjek
Produksi dan penelitian

Penjualan Pada
PT. Bukit
Angkasa
Makmur
Perspektif
Penetapan
Harga Dalam
Islam
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No | Penulis Judul Persamaan Perbedaan
10 | Anja Strategi 1)Metode 1)Fokus
Putranda | Penetapan penelitian penelitian
(2021) Harga Dalam kualitatif 2)Perspektif
Meningkatkan 2)Teknik ekonomi islam
Volume pengumpulan
Penjualan Pada | data
Gerai 212
Cabang
Bengkulu
Perspektif
Ekonomi Islam

Sumber: Skripsi dan Jurnal Tahun 2018-2021

Dari banyaknya penelitian yang telah dijabarkan, ada persamaan
dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan
peneliti. Persamaanya adalah metode penelitian yaitu sama-sama
menggunakan pendekatan kualitatif. Perbedaannya terletak pada
variabel yang digunakan, fokus penelitian dan tujuan penelitian, di
mana penelitian terdahulu menggunakan variabel yang diteliti dan
strategi penetapan harga jual yang ditinjau dari ekonomi Islam
sedangkan  peneliti- menggunakan ' strategi penetapan harga dalam
rangka = penetrasi pasar pada  produk = Macarina Jember dan
menggunakan cara penetapan harga lini atau (price lining). Tema
pembahasan yang peneliti lakukan adalah hal yang belum pernah diteliti
oleh orang lain sebelumnya. Tema peneliti memfokuskan strategi
penetapan harga yang dijalankan oleh bisnis Macarina dan untuk
meningkatkan perluasan penjualan pada produk Macarina Jember. Jadi

tema pembahasan layak dikaji dan diteliti karena bahasan yang diteliti

pun sudah ada dan jelas.
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B. Kajian Teori
Bagian ini berisikan bahasan teori yang dijadikan sebagai perspektif
dalam melakukan penelitian. Pembahasan teori ini secara luas dan
mendalam, semakin memperdalam wawasan peneliti dalam mengkaji
permasalahan maka hal ini dipecahkan sesuai dengan rumusan masalah dan
tujuan penelitian.?’ Dalam hal tersebut peneliti menggunakan acuan teori,
yakni:
1) Strategi Penetapan Harga
a. Pengertian Strategi
Strategi awalnya dari bahasa Yunani yaitu Stratogos artinya
komandan militer. Sering menjumpai kata tersebut dalam perang
tetapi saat ini strategi bisa diteui dimana saja dan dipakai dalam
bidang apa saja. Porter mengemukakan strategi adalah posisi yang
dibentuk unik serta berharga dengan melakukan berbagai kegiatan.
Beliau juga menulis bahwa keutamaan strategi ialah kegiatan yang
belum dicoba oleh para peaing atau lawan.?! Strategi juga bisa
dikatakan bisa membuat sebagian organisasi menjadi luas dan satu
terpadu yang bertujuan untuk mencapai sasaran yang objektif.

Disimpulkan bahwa pengertian dari strategi adalah teknik yang

20 Tim revisi, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 46.
21 Senja Nilasari, Manajemen Strategi Itu Gampang (Jakarta: Dunia Cerdas, 2014), 3.
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sudah diagendakan oleh atasan yang memiliki masa yang akan
datang dan memiliki fokus tujuan.

Steiner dan Miner menyatakan strategi merupakan peluang
dan ancaman dari luar yang terus-menerus yang memiliki kekuatan
dan kekurangan internal yang bisa memengaruhi terhadap
organisasi. Dari sisi lain menurut Sofian, strategi adalah tujuan atau
sasaran organisasi yang sifatnya mendasar untuk jangka yang akan
datang, strategi tersebut dipakai untuk mengadapi pesaing
dikehidupan yang saling ketergantungan. Dan David juga
mengatakan bahwa strategi memiliki tujuan dan sasaran yang
mendapatkan tujuan.

Pernyataan itu bisa disimpulkan strategi ialah rencana yang
telah dibuat oleh pimpinan puncak dan menggunakan segala macam
unsur yang terdapat - organisasi buatmemenangkan arah yang ingin
dicapai.?

Pengertian Harga

Harga merupakan jumlah nominalyang diperuntukkan pada
produk atau jasa. Dan pengertian harga yang luas ialah total nilai
telah diganti kepada pelanggan untuk mendapatkan manfaat

pemilikan dan penggunaan suatu produk dan jasa.?®

22 Ronal Watrianthos, Kewirausahaan dan Strategi Bisnis (Medan: Yayasan Kita Menulis, 2015),

125-126.

23 Ma’ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2006), 560.
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Harga juga memiliki elemen didalam bauran pemasaran yang
bisa mendapatkan hasil bagi perusahaan sedangkan lainnya hanya
menghabiskan biaya.

Harga bisa diartikan memiliki kekuatan untuk tercapainya
kebanggaan dan keuntungan. Tingginya keuntungan yang didapat
oleh barang atau jasa, tinggi juga nilai tukarnya dari barang atau jasa
yang di dapatkan.?*

c. Pengertian Penetapan Harga

Penetapan harga merupakan strategi menentukan transaksi
dari pedagang dan konsumen. Transaksi terjadi apabila harga
tersebut telah ditentukan ke produk dan jasa yang telah disepekati
bersama kedua belah pihak. Oleh sebab itu apabila perusahaan bisa
menetapkan harga sangat cermat bisa memperoleh keuntungan besar
dan menguntungkan.?®

Perusahaan menetapkan harga saat kali pertama perusahaan
mulai mengembangkan dan mendapatkan produk baru, lalu
perusahaan memperkenalkan produk kepada wadah distribusi dan
daerah yang masih baru dan saat mengikuti lelang kontrak kerja,
perusahaan memutuskan memposisikan produk berdasarkan mutu

dan nilai.®

24 Rozalinda, Ekonomi Islam (Jakarta: Rajawali Press, 2014), 154

% Triton, Marketing Strategic Meningkatkan Pangsa Pasar dan Daya Saing (Yogyakarta: Tugu
Publisher, 2008), 181.

% Ari Setyaningrum, Prinsip-prinsip Pemasaran (Jakarta: Wali Press, 2001), 129.
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d. Tujuan Penetapan Harga
Perusahaan memiliki tujuan dan penentuan untuk
pemasarannya jadi bauran pemasarannya untuk harga sudah jelas.
Semakin mudah dan jelas menetapkan harga akan mencapai tujuan
yang diharapkan. Tujuan penetapan harga secara umum, sebagai
berikut:
1. Untuk Kelangsungan Hidup
Perusahaan harus mengejar kelangsungan hidup sebagai
sasaran utama apabila mengalami hal seperti kelebihan kapasitas,
persaingan dimana-mana, dan keinginan konsumen. Agar pabrik
terus beroperasi dan persediaan terus ada, perusahaan akan
menurunkan harga. Dibandingan mendapatkan laba yang masih
belum tentu, perusahaan memilih kelangsungan hidup
perusahaannya. Selama biaya bisa menutupi variabel dan biaya
tetap, perusahaan tetap berjalan. Kelangsungan hidup ini
memiliki tujuan dengan jangka pendek, dalam jangka panjang
perusahaan tetap harus meningkatkan kualitas nilainya.
2. Laba Maksimum
Perusahaan menetapkan harga yang tujuannya untuk
memaksimalkan laba. Memperkirakan permintaan atau biaya
terdapat berkaitan dengan berbagai alternatif harga yang dimana
harga tersebut menghasilkan laba, arus kas, dan mengambil

investasi yang maksimum. Meski begitu masih terdapat beberapa
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masalah yang kaitannya untuk memaksimalkan laba. Strategi ini
diasumsikan oleh perusahaan yang fungsinya untuk mengetahui
biaya dalam kenyataannya dan memang hal tersebut susah
ditebak.?’
3. Untuk Memperbesar Market Share
Memiliki harga yang murah diharapkan bisa
meningkatkan konsumen dan pesaing dapat beralih ke produk
yang telah ditawarkan.
4. Mutu Produk
Produk yang baik memberikan kesan bahwa produk yang
ditawarkan memiliki kualitas tinggi daripada para pesaing. Harga
ditetapkan tingi, karena terdapat anggaran bahwa produk dengan
kualitas baik maka harga yang dijual juga tinggi dari kompetitor.
5. Karena Pesaing
Hal ini bisa dilihat dari harga pesaing tujuannya ialah
supaya harga yang sudah ditawarkan kepada konsumen jangan
melebihi harga pesaing.?®
d. Cara Penetapan Harga
Terdapat beberapa cara dalam penetapan harga, yaitu:?°

1. Penetapan Harga Tak bulat (odd pricing)

27 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Raja Wali Press, 1999), 109.

28 Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis dan Kewirausahaan (Jakarta: Insan, 2004), 201.
29 Thomat W. Zimmerer dan Norman M. Scarborough, Kewirausahaan dan Manajemen Usaha
Kecil (Jakarta: Salemba Empat, 2008), 82-84.
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Penetapan harga ini biasanya perusahaan menetapkannya
dengan harga yang ganjil, karena mereka mempercayai menjual
dengan harga tersebut akan tampak jauh lebih murah, Contoh
menjual barang yang harganya 89.000 murah daripada harga
90.000. Cara ini dirancang agar menarik minat konsumen, tetapi
riset terhadap efektivitasnya masih menungjukkan hasil yang
tidak konsisten.

Penetapan Harga Lini (price lining)

Cara yang sederhana dengan cara menentukan harga ke
dalam beberapa produk dalam satu lini menggunakan harga yang
berbeda dan tergantung dari fitur, kualitas, bahkan biayanya.
Dengan menggunakan sistem ini perusahaan membedakan
produk kepada pihak yang bersangkutan dengan rentang harga
yang lain.

Kategori dari. masing-masing barang memiliki tampilan
yang serupa, tetapi berbeda dalam biaya, kualitas, ciri-ciri, atau
kinerja. Contoh, terdapat toko besar musik dan video
menggunakan lini harga untuk CD dan DVD hal ini
mempermudah konsumen untuk memilih dan persediaan
perencanaan yang sederhana. Biasanya produk di golongan
menjadi tiga yakni bagus, lebih bagus dan terbaik ke harga yang
sudah ditawarkan dan didesain yang tujuan memuaskan

kebutuhan pendapatan pasar yang berbeda. Penetapan harga ini
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bisa menaikkan penjualan dan menyederhanakan para pelanggan
demi menjaga pembelian dari mereka agar sesuai dengan

anggaran.

. Penetapan Harga Pemimpin (leader pricing)

Cara ini biasanya digunakan toko ritel dan menurunkan
harga normal atau harga yang biasa dibayar oleh pelanggan untuk
kebutuhan pokok di dalam usahanya agar lebih banyak konsumen
yang datang. Perusahaan terkadang mendapatkan hasil laba yang
sedikit untuk tiap unit barang karena margin harganya yang kecil,
tetapi pembelian dari barang lainnya oleh pelanggan mendorong
kenaikan penjualan dan mendapatkan laba keseluruhan. Kata
lainnya ialah dengan pembelian yang berkali-kali dilakukan oleh
pelanggan dapat menutup margin laba yang rendah. Toko grosir

sering menggunakan cara ini.

. _Penetapan Harga Unit Multipel (multiple unit pricing)

Penetapan harga ini- menggunakan cara promosi yang
dimana mendapatkan potongan harga kepada pelanggan apabila
mereka membeli produk dengan jumlah yang banyak. Banyak
harga rendah yang dijual dengan menggunakan harga rentengan.
Contoh menjual produk 1 pcs dengan harga 5.000 dan perusahaan

menawarkan 3 produk dengan harga 12.000.%

% 1bid., 84.
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e. Penetapan Harga Dalam Islam
1. Penetapan Harga Ibnu Khaldun

Ibnu Khaldun memilah jenis barang menjadi dua, yaitu
barang untuk kebutuhan pokok dan barang pelengkap.
Maksudnya apabila di suatu Kota berkembang dan populasi
penduduknya semakin bertambah banyak maka persediaan
kebutuhan pokok akan mendapatkan prioritas Pada akhirnya
penawaran semakin meningkat dan harganya mulai turun. Ibnu
Khaldun menyampaikan mengenai mekanisme penawaran dan
permintaan dalam keseimbangan harga. Jika di rinci beliau
menjelaskan persaingan antara konsumen dalam mendapatkan
barang pada sisi permintaan. 3!

Bagi - lbnu - Khaldun. harga - adalah hukum dari
permintaan dan penawaran. Kecuali dari hukum tersebut
adalah harga emas dan perak yang merupakan standar
moneter. Pada dasarnya semua barang tergantung dari
fluktuasi, apabila barang langka dan banyak permintaan maka
harganya tinggi. Jika barang itu berlimpah maka harga tersebut

rendah. 32

31 lka Yunia Fauzia dan Abdul Kadir Riyadi, Prinsip Dasar Ekonomi Islam (Jakarta: Kencana,
2014),223.
32 Muhammad, Ekonomi Mikro dalam Perspektif Islam (Yogyakarta: BPFE, 2004), 361.
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2. Penetapan Harga Abu Yusuf
Abu Yusuf beranggapan bahwa penawaran tidak hanya
pada penawaran saja tapi bergantung pada permintaan. Sebab
itu peningkatan atau penurunan tidak hanya memiliki
hubungan dengan penurunan dan peningkatan produksi. Abu
Yusuf menyampaikan ada beberapa hal variabel lain yang bisa
mempengaruhi tetapi beliau tidak menyampaikan lebih rinci.
Bisa jadi, variabel tersebut ada pergeseran permintaan atau
jumlah uang yang beredar di suatu Negara dan penimbunan
barang.*
3. Penetapan Harga Al-Ghazali
Al-Ghazali berkata tentang harga yang berlaku seperti
yang dilakukan praktik-praktik pasar sebuah konsep dan
kemudian dikenal sebai at-tsaman al’adil (harga yang adil) di
kalangan ilmuan muslim atau disebut equilibrium price (harga
keseimbangan) di kalangan ilmuan kontemporer. Al-Ghazali
memperkenalkan elasttisitas permintaan dan mengidentifikasi
permintaan produk makanan ialah inelastic, karena makanan

merupakan kebutuhan pokok yang utama. Berkaitan dengan

33 Adiwarman Azwar Karim, Ekonomi Islam Suatu Kajian Kontemporer (Jakarta: Gema Insani,
2001), 155.
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itu beliau menyatakan laba seharusnya berkisar antara 5-10
persen dari harga barangnya.3
4. Penetapan Harga Ibnu Taimiyah
Ibnu Taimiyah menjelaskan esensi kompensasi yang
setara dengan keadilan yaitu diukur dan ditaksir. Dimanapun
beliau membedakan dua jenis harga yang adil dan disukai. Dan
mempertimbangkan harga yang setara sebagai harga yang adil.
Terdapat dua tema yang ditemukan dalam pembahasan
Ibnu Taimiyah mengenai masalah harga, yaitu kompensasi
setara atau adil (‘iwas al-mitsl) dan harga setara atau adil
(tsaman al-mitsl). Beliau berkata “kompensasi yang sectara
diukur dan ditaksir oleh hal-hal yang setara dan itulah esensi
dari keadilan (nafs al- ‘adl)”.
2) Strategi Penetrasi Pasar
a. Pengertian Penetrasi Pasar
Penetrasi pasar merupakan beberapa jumlah orang yang
membeli merek khusus atau mengkategorikan barang yang paling
sedikit dalam periode tertentu dengan membagikan ukuran
populasi market yang relevan. Penetrasi pasar diukur dengan nilai

yang relatif dari penetrasi pasar (market penetration), penetrasi

3 Nur Chamid, Jejak Langkah Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam (Yogyakarta: Pustaka Pelajar,
2010), 228
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merek (brand penetratuion), dan penetrasi peluang (share

penetration).*

Penetrasi pasar adalah metode yang efektif yang
digunakan untuk mengukur kecepatan potensial bagi pasar secara
menyeluruh. Ukuran ini untuk evaluasi yang dikenal dengan
“indeks pasar” suatu ukuran yang memiliki guna untuk
perusahaan individual. Indeks pangsa pasar bisa membantu
penjualan dan manajemen pemasaran yang menentukan bidang
dalam operasional untuk penyesuaian memperbaiki penetrasi
pasar. Penetrasi pasar keterkaitan dengan pangsa pasar dan
memberi informasi yang spesifik tentang faktor yang memiliki
pengaruh keputusan pengambilan konsumen.3®

b. Tujuan Penetrasi Pasar

Adapun tujuan dari penetrasi pasar antara lain:

1. Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar produk,
bisa dicapai apabila kombinasi dari strategi harga yang
kompetitif dengan cara promosi penjualan, iklan, atau
menggunakan sumber daya untuk menjual.

2. Restrukturisasi pasar yang dipikirkan matang-matang oleh
manufer dari kompetitor memerlukan agresifitas dengan

promo yang gencar dan didukung sebuah strategi yang telah

% Ujang Sumarwan, Achmad Fachrodji, dan Adman Nursal, Pemasaran Strategik Perspetik Value-
Based Marketing dan Pengukuran Kinerja (Bogor: PT Penerbit IPB Press, 2011), 147.

% Andre Wiriadi, Tolak Ukur Mengevaluasi Sukses Penjualan (Jakarta: PT. Elex Media
Komputindo, 2007), 25.
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dirancang untuk membuat pasar yang lain “kurang menarik”
bagi kompetitor.

3. Meningkatkan penggunaan oleh pelanggan yang telah ada,
misalnya: memberikan pogram loyalitas terhadap konsumen
implementasi penetrasi pasar sebagai strategi pemasaran
yang dikondisikan sebagai “bisnis seperti biasa”. Penetrasi
pasar harus di eksekusi pada bisnis yang fokusnya hanya
pada pasar dan produk yang dipahami oleh marketer
tersebut.®’

c. Metode Penetrasi Pasar

Adapun dua metode untuk mencapai penetrasi pasar:

1. Merebut konsumen dari para pesaingnya.

2. Mendistribusikan produk baru kepada konsumen yang ada.*

Supaya . strategi - penetrasi - efektif pasar harus
mempertahankan margin laba yang rendah. Biasanya penetrasi
pasar tercapai dengan menggunakan bauran pemasaran yang
agresif. Di dalamnya ialah memakai strategi penetapan harga
rendah, promosi penjualan dan periklanan, dan perluasan saluran

distribusi.

37 Rita Ambarwati dan Supardi, Manajemen Operasional Dan Implementasi Dalam Industri (Jawa
Tengah: Pustaka Rumah Cinta, 2021), 272.
% Ibid., 273.
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d. Keuntungan dan Kerugian Penetrasi Pasar

Strategi penetrasi pasar memiliki keuntungan yakni difusi
yang cepat dan adopsi produk dari perusahaan ke pasar. Bagi
perusahaan strategi bisa mempertahankan efiensi yang intensif.
Ada keuntungan lainya ialah ada dorongan dari penciptaan
goodwill dan persaingan yang mengecil. Walaupun menawarkan
keuntungan strategi penetrasi memiliki kelemahan juga,
diantaranya margin laba yang rendah, kerugian perusahaan, dan
mendapati resiko perang harga.

. Cara Penetrasi Pasar

Ada beberapa cara yang bisa dilakukan untuk penetrasi
pasar. Efektifnya cara tersebut bisa dijalani apabila melakukan riset
terlebih dahulu pada produk yang dimiliki oleh perusahaan saat ini.
Mengalami kesulitan apabila tidak aadanya data yang jelas
mengenai produk dan pasar, yang terjadi perusahaan akan
mengalami kesulitan menentukan strategi mana yang tepat untuk
dijalankan.

Ada empat strategi yang bisa perusahaan gunakan untuk
mencapai pertumbuhan yang ingin dicapai. Keempat strategi
tersebut berdasarkan matrix product-market fit. Jadi, yang

disarankan oleh Igor Ansoff antara lain:
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1. Penetrasi Pasar

Penetrasi pasar bisa dilakukan dengan menjual banyak
produk kepada konsumen yang sudah ada dan melakukan
promosi atau distribusi dengan melakukan mencari konsumen
baru pada zona pasar yang sudah ada. Dengan cara seperti itu
perusahaan dengan mudah memaksimalkan promosi, memberi
potongan harga, kemasan produk yang lebih menarik, dan
memperbanyak intensitas iklan. Hal itu berjalan tanpa
menambah perluasan pasar yang sudah ada atau menambah
produk yang baru.

2. Pengembangan Produk

Upaya pengembangan produk dilakukan dengan cara
mengenalkan pada pasar yang sudah ada. Ada upaya yang
diberikan pemilihan produk pada konsumen. Tentunya hal ini
memiliki resiko karena konsumen familiar dengan produk yang
lama kemudian disuguhkan produk baru yang belum sama
sekali dilihat. Disitu butuh upaya kembali untuk
memperkenalkan produk baru kepada konsumen. Fokusnya
adalah strategi ini membuat produk baru atau memodifikasi
produk lama dan menjadikan nilai yang lebih dsbanding yang

telah ada.
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Pengembangan Pasar

Strategi yang ketiga ini bisa dilakukan dengan mencoba
memasarkan produk lama ke pasar baru. Bisa dikatakan sebagai
bentuk upaya pengembangan pasar atau memperluas pasar.
Untuk melakukan strategi ini harus melakukan analisis peluang
dan ancaman terlebih dulu. Minimal untuk mengidentifikasi
seberapa potensial pasar baru yang hendak dituju. Bisa
dilakukan dengan melalui saluran promosi yang berbeda dari
yang sudah dilakukan.
Diversifikasi

Strategi ini menjual produk yang baru di pasar baru. Bisa
terjadi apabila membuka peluang untuk mengembangkan bisnis.
Resiko besar bisa terjadi jika pasar yang baru ternyata kurang

peminatnya dengan produk yang sudah dipasarkan.®

% Ibid., 276-278.
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METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Pendekatan yang dipakai oleh peneliti dalam penelitian ini yaitu
menggunakan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif adalah pencarian
dalam fakta dengan interpretasi yang tepat dan mempelajari masalah
dalam masyarakat serta situasi tertentu termasuk tentang hubungan,
kegiatan-kegiatan, sikap, dan proses yang sedang berlangsung atau
pengaruh dari suatu fenomena.*°
Jenis penelitian yang dipakai peneliti dalam penelitian adalah
penelitian lapangan (field research). Penelitian lapangan adalah hal yang
dilakukan terstruktur dengan menggabungkan data yang ada di lapangan. !
Hal ini peneliti turun ke lapangan yang tujuannya mengawasi dan
memperoleh informasi dari beberapa narasumber yang berkaitan.
B. Lokasi Penelitian
Penelitian ini beralamat di rumah produksi CV. Macarindo Berkah
Group berlokasi di Jalan Sriwijaya 20 No.11, Karangrejo, Kecamatan
Sumbersari, Kabupaten Jember, Jawa Timur. Pemilihan tempat penelitian
didasarkan pada fakta bahwa tempat produksi Macarina wujudnya ada dan

mempermudah bagi distributor atau supplier untuk mengambil barang

40 Moh.Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2005), 37.
41 Suharismis Arikunto, Dasar-Dasar Research (Bandung: Tarsoto, 1995), 58.

40
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pemesanan. Macarina mengelola macaroni dengan varian rasa serta
berinovasi memproduksi makanan ringan. Macarina memiliki ruang
lingkup penjualan yang cukup luas meliputi Pulau Jawa, Kalimantan, dan
Bali.

Saat ini banyak pesaing-pesaing lainnya yang dapat mempengaruhi
penjualan. Hal ini bisa menjadi pertimbangan mengenai anggaran pekerja,
bahan baku, dan anggaran input. Menentukan harga untuk macarina
dipengaruhi oleh penetapan harga kompetitor lain teruji pada harga yang
berbeda jauh antara kompetitor lain.

C. Subyek Penelitian

Penentuan subjek penelitian atau informan ditentukan dengan
menggunakan teknik purposive. Teknik purposive adalah teknik untuk
menentukan informasi yang berkaitan dengan adanya suatu pertimbangan
yang didasari dengan karakteristik yang sudah ditetapkan dan terdapat
kesesuaian dengan tujuan yang dicapai dalam penelitian.*?

Jadi subjek dalam penelitian atau informan ialah 6 informan yakni
narasumber berkaitan dengan persoalan yang diteliti:

a) Helmi Zamrudiansyah sebagai CEO CV. Macarindo Berkah Group
b) Fauziyah Inayani sebagai CPO CV. Macarindo Berkah Group.
c) Muhayati Rofiah sebagai CFO CV. Macarindo Berkah Group.

d) Nely Sendy sebagai reseller Macarina Jember.

42 Sirajuddin Saleh, Analisis Data Kualitatif (Bandung: Pustaka Ramadhan, 2017), 41.
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e) Nabila sebagai distributor Macarina Jember.
f) Atika sebagai distributor Macarina Jember.
D. Teknik Pengumpulan Data
1. Observasi
Observasi merupakan mekanisme untuk mendapatkan hasil
yang ada di lapangan dengan cara mengamati secara terstruktur supaya
mendapatkan gambaran yang jelas terhadap fenomena yang sedang
diteliti.*®> Metode ini digunakan untuk mengamati secara langsung
proses pembuatan dan proses wawancara terhadap beberapa
narasumber.
2. Wawancara
Wawancara adalah pertemuan dua orang atau lebih yang
bertukar informasi dan ide dengan melakukan tanya jawab sehingga
mendapatkan makna dalam topik tertentu. Jadi dengan wawancara ini
peneliti mengetahui hal lebih mendalam dan spesifik tentang partisipasi
dalam menginterprestasikan fenomena yang terjadi.**
Saat melakukan wawancara peneliti memakai wawancara semi
terstruktur yang artinya peneliti telah menyiapkan tulisan atau
pertanyaan sebagai pedoman untuk saat wawancara tetapi wawancara

dilakukan tidak terikat sepenuhnya oleh pedoman dan sifatnya terbuka.

“3 Siti Mania, “Observasi Sebagai Alat Evaluasi Dalam Dunia Pendidikan dan Pengajaran”, Jurnal
Lentera Pendidikan, Vol.11 No.2, (2008), 221.
44 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2019), 304.
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Adapun wawancara yang dilakukan peneliti sebagai berikut:
a. Mengenai strategi penetapan harga jual pada produk Macarina
Jember.
b. Mengenai strategi dalam penetrasi pasar untuk meningkatkan
perluasan pada produk Macarina Jember.
3. Dokumentasi
.Dokumentasi merupakan teknik untuk mengumpulkan data
yang didapatkan dari dokumen-dokumen. Dokumen tersebut berupa
artikel, media massa, buku, undang-undang, blog, notulen, manifesto,
foto, halaman web, atau yang sejenisnya.*®> Adapun dalam penelitian ini
peneliti akan mendokumentasikan meliputi:
a. Proses wawancara dengan informan
b. Proses ketika melakukan produksi Macarina Jember
c. Dokumen surat-surat penunjang lainnya.
E. Analisis Data
Analisis data merupakan upaya untuk berjalannya mendapatkan
data, memilih data untuk menjadi satuan yang bisa dikelola,
mengorganisasikan data, mencari atau menemukan pola, menemukan
beberapa hal yang penting dan dapat dipelajari, serta hal yang dapat

diceritakan kepada orang lain.*®

45 Samiaji Sarosa, Penelitian Kualitatif: Dasar-Dasar (Jakarta: Indeks, 2012).
46 Abdul Majid, Analisis Data Penelitian Kualitatif (Makassar: Aksara Timur, 2017), 53.
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Peneliti memakai teknik analisis deskriptif dalam pembahasan.
Teknik analisis deskriptif yakni menggambarkan, analis, atau merangkum
berbagai keadaan dan situasi berbeda dari data yang berbeda dan hal
tersebut dikumpulkan dalam bentuk observasi atau wawancara mengenai
masalah yang sedang diteliti di lapangan.*’

Ada lima langkah yang terdapat dalam analisis data yakni:
kondensasi/pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, kesimpulan
atau verifikasi data, dan meningkatkan keabsahan data. Berikut
penjelasannya: 48
a. Kondensasi Data/Pengumpulan Data

Dalam penelitian kualitatif mengumpulkan data dengan
observasi, dokumentasi, serta wawancara atau gabungan dari ketiganya
(triangulasi). Pengumpulan data dilaksanakan berhari-hari atau
berbulan-bulan sehingga data yang didapatkan lebih banyak.

b. Reduksi Data

Reduksi data ialah merangkum hal-hal pokok yang difokuskan
pada hal yang penting, mencari tema atau pola. Reduksi pada penelitian
ini tujuannya memudahkan penelitian terhadap data yang telah
dikumpulkan dari hasil penelitian. Peneliti mengumpulkan beberapa
informasi melalui observasi, dokumentasi, serta wawancara. Dengan

begitu data yang sudah di reduksi dapat memberikan gambaran yang

47 Sugiyono, Metode Penelitian, 316..
48 Saifuddin Azwar, Metode Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2004), 431.
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jelas dan peneliti mudah melakukan pengumpulan data selanjutnya dan
bisa mencari jika diperlukan.
Penyajian Data

Dalam penelitian kualitatif penyajian data merupakan
penjelasan yang singkat, flowchart, ikatan sesama lapisan atau
sebagainya. Penyajian data yang sering digunakan dalam penelitian
kualitatif ialah dengan teks naratif. Adanya penyajian data dapat
menyalurkan ~ memahani hal sedang terjadi, menyusun Kkerja
selanjutnya berdasarkan hal sudah dialami.
Penarikan Kesimpulan atau Verifikasi

Kesimpulan yang masih awal sifatnya sementara dan akan
berubah apabila tidak ditemukan dalam buku yang kuat mendukung
pengumpulan data pada tahap berikutnya. Tapi apabila kesimpulan
yang dikemukakan saat awal didukung bukti yang valid atau konsisten
saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka
kesimpulan tersebut merupakan kesimpulan kredibel.*°
Meningkatkan Keabsahan Data

Hasil penelitian yang telah didapatkan dapat diaplikasikan bagi
pemakai penelitian. Penelitian ini dapat tingkat yang tinggi apabila
pacar pembaca laporan dapat gambaran atau pemahaman yang jelas

mengenai konteks dari fokus penelitian.

%9 1bid.,438.
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F. Teknik Keabsahan Data

Teknik keabsahan data adalah konsep yang telah di perbaharui dari
konsep validitasi dan rehabilitas. Keabsahan data yang digunakan pada
penelitian yakni triangulasi. Triangulasi ialah data yang telah terbukti dari
berbagai sumber dengan cara dan waktu. Triangulasi yang dilakukan oleh
peneliti adalah triangulasi sumber yakni reabilitas data yang dilakukan
melalui pengecekan data yang sudah diperoleh melalui beberapa sumber
yang menghasilkan kesimpulan dan diminta kesepakatan oleh tiga sumber

tersebut.*°

. Tahap-tahap Penelitian

Pada bagian ini diuraikan beberapa rencana pelaksanaan penelitian
yang dilakukan oleh peneliti yang dimulai dari pendahuluan,
pengembangan, penelitian selanjutnya, serta sampai pada penulisan
laporan selesai.**

1. Tahap pra lapangan
Tahap penelitian pra lapangan terdapat lima tahapan. Adapun
tahapan penelitian tersebut sebagai berikut:
a) Memilih lokasi penelitian
b) Terjun langsung ke lokasi penelitian.

c) Konsultasi fokus penelitian

%0 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: ALFABETA, 2018),

274.

51 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya lImiah, 48.
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d) Menentukan fokus penelitian.
e) Menyiapkan perlengkapan penelitian
2. Tahap lapangan
Pada tahap ini peneliti melakukan kunjungan ke lokasi penelitian
untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan dengan menggunakan
metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun tahap lapangan
sebagai berikut:
a) Memahami latar belakang dan persiapan diri.
b) Memasuki lapangan.
c) Pengumpulan data atau informasi yang terkait dengan fokus
penelitian.
d) Menganalisis data dengan menggunakan prosedur peneliti yang
telah ditetapkan.
3. Tahap akhir penelitian lapangan
Tahap ini merupakan tahap akhir dalam proses penelitian. Di
mana, peneliti menyusun laporan hasil penelitian dengan menganalisis
data yang telah dikonsultasikan kepada dosen pembimbing karena
kemungkinan ada revisi untuk mendapatkan hasil yang maksimal.
Adapun tahapan ini antara lain:
a) Penarikan kesimpulan.
b) Menyusun data yang ditetapkan.

c) Kritik dan saran.



4. Tahap penelitian laporan, meliputi:

a)
b)
c)
d)

e)

Menyusun hasil penelitian.
Konsultasi hasil penelitian.

Perbaikan hasil konsultasi.

Menyiapkan kelengkapan persyaratan ujian.

Munagasah skripsi.

48



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISA DATA

A. Gambaran Objek Penelitian
1. Profil CV. Macarindo Berkah Group Jember

Perusahaan CV. Macarindo Berkah Group Jember beralamat di
Jalan Sriwijaya XX No.11, Sumbersari, Jember. Merupakan usaha
dibidang makanan ringan yang telah berdiri pada tanggal 20 April 2017.
Lokasi tempat usaha tersebut berada di Jalan Kalimantan dan di Jalan
Karimata. Pemilihan lokasi ini sangat strategis yakni berada di jantung
Kota, jalan menuju lokasi mudah dilalui sarana dan prasarana
kendaraan. Tidak hanya itu lokasi ini juga berada di antara beberapa
Universitas yang berada di Kota Jember.>?

Seiring berjalannya waktu macarina telah berinovasi dan sudah
banyak mengeluarkan varian rasa yang sangat digemari di semua
kalangan yaitu terdapat rasa indomie, barbeque, asin, rumput laut,
balado, jagung, coklat, dan keju yang masing-masing memiliki tingkat
kepedasan yang berbeda yaitu terdiri dari level 0 hingga level 5.
Macarina akan terus berinovasi tidak hanya makanan ringan berbahan
makaroni saja tetapi makanan ringan lainnya yang murah dan

mengedepankan kualitas terbaik dari para pesaingnya.

52 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 10 Desember 2022.

49
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Penjualan yang di lakukan oleh Macarina Jember diedarkan
secara offline dan online, yaitu untuk memperluas pemasaran produk
dan memudahkan konsumen dalam hal memilih barang yang dibeli.
Sedangkan pemasaran secara offline, supaya konsumen yang masih

tidak paham tata cara dalam mengolah produk macarina secara

langsung.

Gambar 4.1

Penjualan melalui sosial media
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177 terjual 82terjual d

KAB. JEMBER KAB. JEMBER KAB. JEMI

MACARINA EXTRA
ALL VARIAN

Sumber: Shopee dan Instagram Macarina Jember



51

Gambar 4.2

Penjualan melalui sosial media

19:43 .l = 44 e @ s
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Comrme - '

A Q ® ® @

Sumber: Shopee dan Instagram Macarina Jember

2. Gambaran Umum CV. Macarindo Berkah Group Jember.
a) Sejarah Umum CV. Macarindo Berkah Group Jember.

Macarina Jember beroperasi pada tanggal 20 April 2017 dan
beralamat di Jalan Sriwijaya 20 No 11, Karangrejo, Sumbersari,
Kabupaten Jember, Jawa Timur. Macarina bergerak dalam bidang
waralaba yang menjualkan produk makaroni dengan berbagai macam
bentuk dan varian rasa. Awal berdirinya Macarina Jember ide dari
Helmi Zamrudiansyah. Saat didirikan Macarina Jember memiliki 4

founder, yakni Helmi Zamrudiansyah, Fauziyah Inayah, Ilham Juni,
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dan Muhayati Rofiah dan saat ini yang menjabat direktur Macarina
adalah Helmi Zamrudiansyah. Helmi menemukan ide untuk produknya
tidak mudah yang seperti dibayangkan. Beliau memiliki pengalaman
bekerja sebagai waitres, mengedit foto-foto, dan asisten manager,
dengan banyak hal yang telah ia lakukan memberikan acuan semangat
dalam hidupnya. Banyak rintangan yang sudah beliau lalui kemudian
menjadi pemiliki USB Photoshop di Jember pada tahun 2011-2012, lalu
mencoba bisnis franchise Dawet Jepara 88 inovasi saat tahun 2015.%
Macarina Jember merupakan perjalanan saat beliau merantau di
Jakarta dan memiliki tekad untuk mengembangkan bisnisnya. Tetapi
memang nasib tak sesuai ekspetasi, saat Helmi di Ibu Kota sempat
mengalami masa terendah dalam hidup hingga akhirnya banting sentir
menjadi tukang ojek online pada saat itu. Dari kondisi itulah keajaiban
datang, beliau terinspirasi dari Makaroni dengan nama Ngehe yang
memiliki konsumen dari daerah Jakarta. Hal tersebut inspirasi tersebut
beliau mencoba mengamati sistemnya. Macarina Jember adalah hasil
modifikasi dari Makaroni Ngehe yang mempunyai ciri khas sendiri.
Sebenarnya Macarina Jember mempunyai kepanjangan dari
Makaroninya Ina (nama istri dari Helmi). Saat kembali ke Jember,
beliau dan istri beserta beberapa mahasiswa menentukan menjadi

narasumber di seminar lalu berkolaborasi menjadi team. Awalnya tim

53 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 10 Desember 2022.
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tersebut membeli bahan baku yang kiloan dan sampai saat ini sudah
bisa membeli bahan baku di pabrikan.>*

Outlet awal Macarina Jember beralamat di Jalan Kalimantan
depan Universitas Jember dan sekarang Macarina Jember telah
berkembang hingga Bondowoso hingga sudah mempunyai tempat
produksi yang ada di Jalan Sriwijaya bernama Graha Macarina CV.
Macarindo Berkah Group yang memiliki arti doa untuk Macarina itu
sendiri supaya selalu berkah dan bermanfaat bagi orang lain.

b) Artilogo CV. Macarindo Berkah Group Jember.

Gambar 4.3
Logo Macarina

MOCOrnG
—

\ealisg

MACARONI N4g,

Sumber; CV. Macarindo Berkah Group Jember.
Berikut ini arti logo Macarina pada CV. Macarindo Berkah Group
Jember.
1. Arti dari Makaroni
Menggambarkan perusahaan ini berbisnis pada bidang makanan
ringan yakni produk makaroni sebagai bahan dasar yang dijual di

Macarina Jember.

54 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 10 Desember 2022.
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2. Arti dari warna merah
Menggambarkan dari rasa pedas cabai, yang menjelaskan sesuatu
yang berani dari para pendiri Macarina Jember untuk melangkah dan
menjadi lebih baik yang memiliki cara pola pikir bahwa mencari uang
tidak harus dengan uang.
3. Arti dari warna putih
Menandakan bahwa usaha ini netral maksudnya adakah tidak
memandang sudut pandang yang tujuannya untuk kepentingan pribadi
atau golongan, yang dimana tidak memandang orang berada atau tidak
punya. Jadi semua kalangan berkah menikmati produk dari Macarina
Jember.
4. Arti dari segi enam sebagai pilar usaha yang kokoh, yakni:
a. Kejujuran
Dalam usaha pasti diperlukan sebuah kejujuran tanpa adanya suatu
hal yang di tutup-tutupi, sehingga bisa menjadi hubungan semakin
erat dan rukun.
b. Ketulusan
Saat melakukan suatu pekerjaan harus didasari dengan ketulusan
hati dan tidak egois.
c. Tidak Materialistis
Saat melakukan usaha tidak harus berorientasi kepada uang dan
menyangkut pada keuntungan, yang dimana terdapat nilai-nilai

lebih daripada laba yaitu kebanggaan.
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d. Kesabaran
Upaya dalam menjadikan perusahaan diperlukan melalui sabar saat
menjalankan mekanisme yang dituju. Membangun Macarina
Jember sendiri tidak mulus dan masih perlu adanya perputaran.
e. Prioritas
Prioritas merupakan hal yang bisa bermanfaat bagi orang lain
daripada memikirkan kepentingan diri kita sendiri. Sebagaimana
yang telah diprioritaskan maka hal ini didahulukan terlebih dahulu
untuk visi bersama.
f. Syukur
Hasil di dapat dari usaha harus disyukuri karena apa yang telah
diberikan itu adalah hal terbaik dan hasil berapapun apabila
disyukuri dapat memberikan berkah.
5. Arti pita merah berbentuk ribbon
Melambangkan kedamaian dan kepedulian kepada kaum yang berada
di bawah.
c¢) Visi, misi, dan tujuan CV. Macarindo Berkah Group Jember.
1. Visi CV. Macarindo Berkah Group Jember.
a) Memiliki manfaat untuk orang lain.
b) Mempunyai bisnis camilan olahan terbanyak di Indonesia.

c) Punya pemasok yang memiliki inovasi.
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d) Mempunyai pemasok camilan dengan memiliki tingkat kepedulian

pada nilai gizi.*®
2. Misi CV. Macarindo Berkah Group Jember

a) Menambah  konsumen  melalui  edukasi pasar yang
berkesinambungan.

b) Membuka lapangan pekerjaan untuk orang yang kreatif dan
berkompeten.

c) Berinovasi menciptakan produk yang aman dan layak untuk
dikonsumsi.

d) Menjaga kualitas produksi dengan bahan baku yang baik.

3. Tujuan CV. Macarindo Berkah Group Jember

a) Dapat meningkatkan jiwa entrepreneur di Negara Indonesia yang
artinya semakin banyak reseller di seluruh penjuru Indonesia maka
Indonesia menjadi maju. Negara yang maju juga dibutuhkan
seseorang yang mempunyai usaha dengan memiliki jiwa
entrepreneur dari seluruh Indonesia.

b) Mencari rewards dari sebuah produk yang dapat mencapai ribuan
reseller dalam permintaan pasar.

c) Membuka bagi masyarakat untuk saling bekerja sama dalam
memberikan usaha yang baru dan bisa membuka peluang menjadi

investor.

% Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 10 Desember 2022.
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d) Mengembangkan sarana prasana saat melakukan produksi dalam
menerima permintaan pasar yang meningkat.
d) Struktur organisasi
Struktur merupakan mekanisme yang dilakukan mengatur sumber daya

manusia yang orientasinya terhadap kegiatan yang memiliki dengan tujuan
organisasi. Dan organisasi merupakan beberapa kelompok orang yang
sedang melakukan kerja sama untuk mencapai tujuan. Bisa disimpulkan
bahwa struktur organisasi penting bagi suatu perusahaan dan instansi.
Dengan adanya struktur yang rapi dapat memudahkan perusahaan untuk
mengawasi kinerja dari beberapa karyawan tersebut selain itu juga
mendapatkan kelancaran atau keberhasilan suatu perusahaan dengan tujuan
agar tugas dan tanggung jawab dapat berjalan dengan baik. CV. Macarindo
Berkah Group Jember membuat struktur organisasi dengan kekuasaan
tertinggi dipegang oleh CEO (Chief Executive Officer) dan diikuti jabatan-
jabatan berikutnya. Berikut adalah bagan struktur jabatan yang dibuat oleh

CV. Macarindo Berkah Group Jember.



Gambar 4.4 Bagan Struktur Organisasi
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1. Tugas Jabatan CV. Macarindo Berkah Group
Tugas pokok pada masing-masing jabatan di CV. Macarindo Berkah
Group Jember adalah sebagai berikut:
a. CEO (Chief Executive Officer)
1) Positioning.
2) Organizing.
3) Actualing.
4) Controlling.
5) Evaluating.
b. CPO (Chief Production Officer)
1) Mengatur stok dan proses produksi.
2) Mengembangkan produk yang sudah ada maupun produk baru.
3) Melakukan pembelian bahan baku ke pemasok.
c. CFO (Chief Financial Officer)
1) Mengelola cashflow perusahaan.
2) Menghitung dan penindustrian ‘gaji-serta intensif kepada dan
perusahaan.
3) Mengelola deviden, inventaris dan aset perusahaan.

4) Merancang dan menghitung rancangan anggaran biaya perusahaan.
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d. COO (Chief Operational Officer)

1) Menentukan strategi promo, iklan, visual, mitra dan endorsment
produk

2) Mengatur alur bisnis yang ada di Indonesia.
3) Berperan penghubung antara karyawan dan CEO.

e. Accounting
1) Menghitung keluar masuk arus kas.
2) Mengontrol aset yang dimiliki perusahaan.
3) Menghitung penghasilan perusahaan.
4) Pengarsipan data legalitas perusahaan.

f. Distributor/reseller
1) Menawarkan produk Macarina Jember kepada pelanggan.
2) Adanya pengawasan saat proses barang di kirim.

g. Outlet
1) Menjualkan produk ke konsumen.
2) Melayani konsumen sesuai dengan SOP perusahaan

3. Gambaran umum produk CV. Macarindo Berkah Group Jember.
Menetapkan standar pada suatu produk sangat diperlukan untuk

mengukur kualitas produk yang dijualkan. CV. Macarindo Berkah
Group sudah memiliki standar pada makaroni yang dihasilkan. Produk
makanan ini didistribusikan kepada konsumen harus memiliki standar
yang baik agar makanan ringan mendapatkan respond yang baik.

Makanan ringan yang memiliki kualitas dan sesuai harapan perusahaan
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yakni dilihat dari beberapa aspek: karyawan perlu memperhatikan
proses produksi dari input hingga output. Produk dari Macarina Jember
harus sesuai dengan ketentuan yakni tingkat kemangatannya yang pas,
bumbu yang merata saat proses packing dan di sealer dengan posisi
lurus agar tekstur produknya bagus. Terkadang, perusahaan masih
kurang selektif saat memilih makaroni yang utuh, semua makaroni itu
dimasukkan dalam kemasan utuh atau cacat. Makaroni yang cacat
biasanya terjadi saat proses penggorengan karena bahan tersebut
mentah dan diambil menggunakan saringan stainless dan akan terjadi
perubahan bentuk. Perusahaan memanfaatkan bentuk tersebut untuk
didistribusikan.®® Berikut merupakan kandungan makaroni dalam

jumlah 130 gr :

Tabel 4.1
Kandunfan Gizi Makaroni CV. Macarindo Berkah Group Jember
NO Kandungan Jumlah
Jumlah lemak 1,5 gram
a. | Lemak 0,3 gram
b. | Lemak tak jenuh ganda 0,6 gram
c. | Lemak tak jenuh tunggal 0,2 gram
Natrium 6 miligram
Kalium 223 miligram
Jumlah Karbohidrat 75 gram
d. | Serat pangan 3,2 gram
e. | Gula 2,7 gram
Protein 13 gram
f. | Kalsium 21 miligram
g. | Zat besi 1,3 miligram
h. | Vitamin B6 0,1 miligram
i Magnesium 53 miligram

Sumber: Hasil uji laboraturium

% Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
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Ketentuan syarat mutu makaroni sudah ditentukan oleh Badan
Standarisasi Nasional Indonesia (Standar Mutu Makanan ringan
ekstrudat SNI 01-2886-2000) dinyatakan maksimum dari kandungan
lemak sebanyak 30 gram, kadar karbohidrat maksimum sebanyak 80,12
gram, dan kadar protein maksimum sebanyak 15,59 gram. Sehingga
dapat dikatakan dari data hasil uji laboraturium Macarina Jember pada
CV. Macarindo Berkah Group Jember memiliki kadar lemak sebanyak
1,5 gram, kadar karbohidrat sebanyak 75 gram, dan kadar protein
sebanyak 13 gram telah mencapai standar mutu makaroni.

B. Penyajian dan Analisis Data

Pada penelitian harus disertai dengan penyajian data dan analisis
data yang menjadi pelengkap dalam peneltian. Penelitian dan analisis data
adalah bagian yang mengungkapkan perolehan data dari proses penelitian
yang disesuaikan dengan fokus penelitian kemudian di analisa dengan data
yang relevan. Berdasarkan hasil penelitian, maka diuraikan data strategi
penetapan harga jual pada produk Macarina Jember. Data disajikan secara
berurutan yang telah mengacu pada fokus peneltian, sebagai berikut:
1) Strategi Penetapan Harga Jual pada Macarina Jember

Strategi penetapan harga merupakan langkah awal saat
perusahaan mulai menjadikan dan memperkenalkan produk yang di
distribusikan kepada konsumen, jika perusahaan mahir menentukan

harga dengan cermat maka akan memperoleh keuntungan besar.
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Perusahaan harus bisa juga memposisikan produk berdasarkan mutu
dan nilai.

Dari hasil penelitian di lapangan mengenai strategi penetapan
harga dengan melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi serta
catatan lapangan sebagai pendukung dari penelitian ini maka, di peroleh
data yang berkaitan dengan strategi penetapan harga pada produk
macarina Jember antara lain:

a) Tujuan Penetapan Harga di Macarina Jember
1. Untuk Kelangsungan Hidup
Setiap perusahaan bertahan untuk menghadapi kesulitan
yang diakibatkan kelebihan kapasitas persaingan yang ketat atau
perubahan selera konsumen. Agar proses produksi tetap berjalan
dan persediaan setiap hari terus berputar. Hasil wawancara
dengan pak Helmi selaku CEO CV. Macarindo Berkah Group
mengatakan bahwa:
Biasanya macarina ini melakukan buy 1 get 1 atau buy 2 get
1 free kemasan kecil mbak, kalo menurunkan harga ngga
juga, karena macarina ini sudah termasuk harga yang relatif
murah. Yang pasti saingan ada dimana-mana tapi itu semua
tergantung keinginan pembelinya. Yang jelas tujuan Kita
gimana carae pelanggan yang lama ini tidak ke yang lain
dan ditambah pelanggan baru supaya terus berproduksi.®’

Ditambahkan oleh bu Ina selaku CPO CV. Macarindo

Berkah Group mengatakan bahwa:

57 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023
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Hampir sama seperti suami saya mas Helmi hehe, kita kan
yawes berusaha mbak sering buat promosi, namanya juga
usaha kadang sepi kadang rame dan itu semua kembali ke
pelanggan lama atau pelanggan baru kita. Cuma kita semua
ya tetep berusaha gimana nih biar produk yang dijual laku
dan persediaannya terus bertambah, gitu sih.”>®
Hal ini juga diperkuat oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:
Untuk hal ini, kami terus berusaha berkembang untuk
produk kita ya mbak, ntah dari segi produknya,
kemasannya, gencar promo di ig atau shopee. Menurunkan
harganya juga kita pikir dua kali soale kadang harga bahan
itu naik turun dan ga nentu. Masih ada karyawan yg harus
di gaji, terus orang yang bantu di rumah produksi itu tuh ya
kita bayar, sama biaya lainnya yang ngga terduga.*®
Dari keterangan di atas dapat diketahui bahwa untuk
kelangsungan hidup di Macarina Jember ini, perusahaan
melakukan promo di sosial media seperti Instagram maupun
shopee. Promosi di outlet biasanya menggunakan promo buy 1
get 1 untuk menarik konsumen. dan membuat: pelanggan baru
yang belum mencoba macarina tertarik untuk membeli.
Perkembangan mengenai produk dari segi kemasan, berat

kemasan dan biayanya lainnya telah diusahakan oleh CV.

Macarindo Berkah Group Jember.

%8 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023
%9 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 5 Februari 2023.
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2. Laba Maksimum
Banyak perusahaan sebelum melakukan usaha memikirkan
laba sebelum melaksanan distribusi usahanya. Mereka
memperkirakan permintaan, biaya, dan menetapkan harganya
yang akan menghasilkan laba dan arus kas. Hasil wawancara
dengan bu Ina selaku CPO CV. Macarindo Berkah Group Jember
mengatakan bahwa:

Yang pertama kita hitung harga bahannya mbak. Trus
bahan buat goreng makaroninya, nanti itu semua kita
timbang dulu per kemasane, dari situ bisa itung laba per
kemasan berapa, berlaku juga di outletnya kalo ada org beli
pake timbangan. Kita menghitung laba jual selama sebulan
yaa nanti rekap di akhir bulan gitu sih mbak.

Dilanjutkan penjelasan dari pak Helmi selaku CEO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Saya riset dulu bersama teman rekan yang lainnya perihal
dari harga pesaing, kemudian di total biaya laine. Ya bahan
baku, packaging, sama yg utama: itu kualitas makaroninya
meski murah yo ga murahan mbak hehehe. Lah kalo
labanya itu di itung per kemasan nanti tinggal di total dari
hasil penjualan di outlet sama di rumah produksi.®*

Hal ini juga diperkuat oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Labanya itu di itung dari hasil semua penjualan baik di
sosial media, outlet, atau ketika ada event di luar mbak kita
total semuanya. Biaya lainnya juga kita pikirkan supaya
Kita ga rugi banyak, dan tetap ada permintaan yg terus
meningkat. Kadang penjualan sepi karena cuaca kalo pas
ujan, ga nentu sih ya memang mbak. 2

80 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
61 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
62 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 5 Februari 2023.
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Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa
memaksimumkan laba CV. Macarindo Berkah Group Jember
meriset terlebih dahulu dari harga pesaing kemudian menghitung
biaya bahan baku dan biaya operasional lainnya, supaya banyak
permintaan dari pelanggan semakin meningkat meski dengan
harga yang terjangkau tetapi ada kualitas yang diberikan. Laba
tersebut dihitung dari semua penjualan, penjualan dari sosial
media dan outlet Macarina.

3. Untuk Memperbesar Market Share

Memperbesar market share tentu saja membutuhkan waktu
dan biaya. Tujuan ini dilakukan agar jumlah pelanggan
meningkat baik pelanggan yang sudah lama atau baru. Hasil
wawancara peneliti dengan pak Helmi selaku CEO CV.
Macarindo Berkah Group Jember memberikan penjelasan bahwa:

Seperti yang sudah saya jelaskan Macarina ini masio

hargane murah tetep ga murahan. Bahan kayak bumbu-

bumbu itu saya cek lagi kualitasnya dengan cara datang
langsung ke tempatnya. Mangkanya saya riset dulu mulai
dari bahan sampek ke harga-harga pesaing lainnya. Banyak
pesaing ga masalah namanya juga punya usaha, cuma yang

Kita berikan ini kudu maximal biar konsumen lainnya

mbalek.%®

Ditambahkan lagi oleh bu Rofi selaku CFO CV. Macarindo

Berkah Group Jember mengungkapkan bahwa:

83 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023
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Sering ngadain promo trus banyak mencari reseller dan
distributor, dengan adanya mereka produk Macarina ini
banyak yang kenal dan tertarik. Makaroni yang kita pake
kualitasnya baik, renyah juga. Ohya, misal ada event kita
datangi tuh, buat stand pas banyak orang lewat Kita
tawarkan dengan harga yang sama, kemasan yang menarik,
pake paper bag gitu mbak.5
Di perkuat lagi oleh bu Ina selaku CPO CV. Macarindo
Berkah Group Jember mengatakan bahwa:
Pas Moto GP ada di Mandalika tahun lalu Macarina Jember
buka stand disana mbak, mas Helmi sama temen-temen
lainnya jualan disana tapi saya ga ikut jaga anak dirumah.
Ya seperti itulah cara kita memperkenalkan produk ke
pelanggan yang baru supaya di kenal luas lagi. Di Lombok
kemarin harganya kita naikin sih emang karena banyak
tourist yang datang, artis-artis juga kita langsung berjualan
di tempat.®
Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa
memperluas market share dengan cara riset terlebih dahulu dari
harga pesaing kemudian harga bahan sampai ke bumbu-bumbu
yang akan dikonsumsi. Dengan melakukan hal tersebut Macarina
Jember bisa lebih unggul daripada pesaing lainnya, karena
Macarina Jember mengutamakan kualitas produk. Jumlah
pelanggan meningkat dikarenakan sering mengadakan promo dan
menawarkan produk ketika ada event. Reseller dan distributor

juga membantu memperbesar penjualan produk dari Macarina

Jember.

64 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 5 Februari 2023
% Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023
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4. Mutu Produk
Produk dengan kualitas yang baik memberikan kesan
bahwa produk yang ditawarkan memiliki harga yang pantas untuk
dibeli. Kualitas yang baik memiliki pandangan di masyarakat
dengan harga yang mahal, padahal dengan harga yang murah pun
bisa menjadi daya tarik selagi produk yang ditawarkan memang
memiliki standart dengan kualitas yang baik. Berdasarkan hasil
wawancara yang dilakukan oleh peneliti dengan pak Helmi
selaku CEO CV. Macarindo Berkah Group Jember
mengungkapkan bahwa:
Produk yang bagus itu produk yang memiliki bahan dengan
kualitas yang baik. Standar bahan baku yang kita gunakan
harus berkualitas, karena saya ngecek langsung untuk
mencari supplier yang benar-benar cocok dan sesuai
dengan keinginan saya. Pada saat itu saya cari di berbagai
Kota mulai dari Malang, Solo, dan Kota-Kota lainnya. Dan
saya pastikan ditempat yang salah pilih itu hasilnya bagus
dan terpercaya.®®
Menurut bu Ina selaku CPO CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengatakan bahwa:
Standar bahan baku kita pakai makaroni dari Solo itu dari
riset suami saya. Terus dilihat dari bahan-bahan yang
dipakai, kebersihannya, terus izin usaha dan halalnya. Kita
selalu caritau izin halal bahan baku ya mbak, karena produk
yang kita jual itu makanan, jadi harus hati-hati. Bahaya juga

misale ternyata ada bahan pewarna pakaian Na udzubillah
ya mbak.%’

8 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
57 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
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Hal ini juga diperkuat oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengungkapkan bahwa:
Makaroni yang kita gunakan itu bahan bakunya tepung
terigu, garam, air. Harga murah tapi tidak murahan juga.
Makanya bahan yang kita pake dari makaroni, minyak
goreng, bumbu-bumbu itu kita datangi langsung ke tempat
produksinya dan cek izin halalnya juga. Karena dari
beberapa tempat yang paling cocok dan sesuai kriteria kami
ya yang Solo itu mbak.®
Dari keterangan di atas dapat diketahui bahwa mutu produk
dari Macarina Jember dinilai dari kualitas yang di pakai.
Makaroni yang digunakan oleh perusahaan berasal dari Solo,
karena dilihat dari berbagai aspek dengan menggunakan metode
riset oleh pemilik perusahaan. Pemilik mengetahui bahwa
terdapat beberapa makaroni di tempat lain yang menggunakan
bahan tambahan seperti telur dan tepung-tepung lainnya.
Pengendalian bahan dilakukan oleh perusahaan yaitu mengecek
kualitas bahan baku dan bahan penunjang dari pemasok atau
supplier kemudian menyiapkan sesuai kebutuhan.
5. Karena Pesaing
Dalam hal menetapkan harga perusahaan terlebih dahulu
riset untuk mengetahui harga pesaing. Cara ini dilakukan
memiliki tujuan agar harga yang ditawarkan tidak sama dengan

harga para pesaing. Hasil wawancara dengan pak Helmi selaku

CEO CV. Macarina Berkah Group mengatakan bahwa:

8 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 5 Februari 2023.
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Kita melakukan riset ternadap pesaing disekitar kita mbak,
ada yang lebih murah dari Macarina Jember tapi memang
ga seperti produk yang kita jual, dari segi tekstur, warna,
dan kemasan. Tujuannya ya memang Kkita ingin produk kita
berbeda dari yang lain.%

Menurut bu Rofi selaku CFO CV. Macarindo Berkah
Group Jember mengungkapkan bahwa:

Pada saat kita membangun Macarina ini kita meriset harga

yang ada di pasaran dan para pesaing. Kita lihat tuh mbak

di usaha sebelah ini dari kemasannya gimana yaa, terus

bentuk kemasannya supaya menarik konsumen, makanan

apa saja yang dijual. Kan biasanya tiap usaha makanan ngga
hanya menu itu-itu aja pasti ada jenis makanan yg lain.”

Hal ini juga diperkuat oleh bu Ina selaku CPO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Yang Kita liat dari pesaing lainnya itu dari segi varian dan

kemasan kurang banyak mbak, jadi setelah kita riset baru

memikirkan gimana nih biar Macarina bisa di gemari
banyak kalangan dari anak kecil sampe dewasa. Kalo harga
memang tidak beda jauh, cuma kita ini pengen yang beda.

Bahkan kita terus berusaha mencari cara agar Macarina ini

terus berinovasi lebih pesat.”

Dari keterangan di atas dapat diketahui bahwa sebelum
memulai menetapkan harga, perusahaan ini melakukan riset
terlebih dahulu dari para pesaing yang ada di sekitarnya. Penilian
riset itu dilihat dari kemasan, berbagai varian yang dimiliki serta
harga yang dijual. Dari harga jual baru bisa mematokkan harga

meski harga tidak beda jauh tetapi Macarina Jember memberikan

kualitas yang berbeda dari yang lain, dan akan terus berinovasi

8 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
0 Muhayatai Rofiah, wawancara, Jember, 5 Februari 2023.
"1 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
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lebih pesat lagi. Pelanggan Macarina Jember tidak hanya dari
kalangan dewasa tetapi bisa untuk anak-anak dan pastinya sudah
pasti aman.
b) Cara Penetapan Harga Macarina Jember
1. Penetapan Harga Tak Bulat (odd pricing)

Penetapan ini perusahaan biasanya menetapkan harga
dengan harga yang ganjil, cara tersebut dipakai agar terlihat jauh
lebih murah dan bisa menarik konsumen. Hasil wawancara
dengan pak Helmi selaku CEO CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengatakan bahwa:

“Kita tidak menggunakan cara ini ya mbak, ada cara sendiri yang
kita pakai untuk menarik konsumen. Harga dari Macarina Jember
sendiri tergolong relatif murah. Kadang kita juga make promo.”"2

Hal ini juga disampaikan oleh bu Ina selaku CPO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Sebelum kita  ngegoal’in harga, yang pertama Kkita

memikirkan biaya produksi dan biaya operasional mbak,

apalagi kadang ada biaya yang gak terduga. Kita semua

sudah sepakat bahwa hargane itu ya mulai dari 6.000-

20.000, kalo buat menarik pelanggan kita ada carane

sendiri.”

Hal ini diperkuat lagi oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengungkapkan bahwa:

Membuat produk kita lebih menarik ya pake influencer itu

cepet banget sih, untuk make jasanya kita harus bayar sesuai
rate card mbak. Kalo di instagram misal kita pengen keep

2 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
3 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
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story selama 3 hari, ya kita bayar selama 3 hari itu, kita

jelasin ke si influencer mau cuma di jelasin aja, atau di

jelasin sama honest review rasanya kayak gimana.’

Dari keterangan di atas dapat diketahui bahwa CV.
Macarindo Berkah Group Jember memiliki cara tersendiri untuk
menarik konsumen baru atau konsumen yang sudah lama
berlangganan Macarina Jember. Perusahaan ini menetapkan
harganya tidak memakai harga yang ganjil, tetapi mereka
menggunakan harga yang memang sudah di pikirkan dari awal
sebelum menetapkan harga produknya. Biaya produksi, biaya
operasional bahkan biaya yang tak terduga yang menjadi
acuannya untuk menetapkan harga tiap produk yang dijualnya.

2. Penetapan Harga Lini (price lining)

Penetapan harga dengan cara yaitu di kelompokkan
menjadi beberapa bagian. Dari kemasan, kualitas, harga, dan ciri-
cirinya. Setiap kategori tersebut memiliki harga yang berbeda-
beda dari harga yang rendah hingga harga yang tinggi. Hasil
wawancara yang dilakukan oleh peneliti dengan bu Ina selaku
CPO CV. Macarindo Berkah Group Jember mengungkapkan
bahwa:

Awal tahun 2017 sejak kita berdiri memang harga awal kita

sudah 6.000 mbak sampe sekarang, dan itu kemasan dari

yang paling kecil. Kemasan pake plastik biasa, dan harga
yang tinggi 20.000 ada yang pouch sama box. Dan masih

"4 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
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ada biaya tambahan untuk yang pengen tambahan
topping.”™

Menurut pak Helmi selaku CEO CV. Macarindo Berkah
Group mengatakan bahwa:

Mangkanya sebelum kita menetapkan harga untuk jualnya
saya dan teman-teman lain meriset dulu yang ada dipasaran.
Untuk harga makanan ringan ini biasanya dijual berapa dan
kemasannya pake apa. Baru di tahun 2017 Macarina Jember
berdiri kita langsung mengeluarkan tiap kemasan beda
harga dan beda kemasannya mbak, biar lebih banyak yang
tertarik kita banyakin pilihan topping dan lagi tingkat level
kepedasan.”®

Hal ini juga diperkuat oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group Jember bahwa:

Sebelum banyak seperti sekarang kita tuh mikir mbak,

gimana ya biar Macarina Jember ini beda dari yang lain dan

masih belum ada yang jual di Jember. Yang pertama Kita
memilih kualitas makaroninya contoh biar ga cepet ayem,
dari varian rasanya juga dan kemasan supaya lebih menarik.

Setelah tau kualitasnya kita memikirkan harga yang untuk

didistribusikan, meski kualitas baik harganya masih

terjangkau gitu loh.”’

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa sebelum
menetapkan harga jualnya CV. Macarindo Berkah Group meriset
terlebih dahulu seperti harga, kemasan, dan kualitasnya. Pada
tahun 2017 saat perusahaan ini berdiri telah menjual sesuai

kategorinya, harga terendah 6.000 dan harga tertinggi 20.000.

Tiap harga tersebut menggunakan kemasan yang berbeda, ada

5 Fauziyahh Inayah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
6 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023
" Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
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tambahan biaya apabila menambhkan topping sesuai selera. Hal
ini sesuai dengan cara penetapan harga lini (price lining), yaitu
menentukan harga beberapa produk dalam satu lini produk
dengan titik harga yang berbeda, bergantung pada kualitas, fitur,
dan biayanya. Dengan sistem ini, perusahaan mengelompokkan
barang dagangan mereka ke dalam beberapa rentang harga atau
harga lini yang berbeda.
3. Penetapan Harga Pemimpin (leader pricing)

Penetapan ini biasanya digunakan oleh toko grosir yang
menjual kebutuhan pokok. Menghasilkan sedikit laba untuk tiap
barang karena harga yang kecil, tapi pembelian dari barang lain
oleh konsumen mendorong kenaikan penjualan dan laba
keseluruhan. Hasil wawancara peneliti dengan pak Helmi selaku
CEO CV. Macarindo Berkah Group mengatakan bahwa:
“Kebetulan kita menjual makanan ringan mbak, untuk stock
kebutuhan bahan  lain sudah ada tempatnya. Dari awal kita
berjualan udah langganannya sendiri untuk produk Macarina
Jember.”’8

Menurut bu Ina selaku CPO CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengungkapkan bahwa:
“Jualnya di sini makaroni mbak, Alhamdulillah keuntungan ya

seperti jualan grosiran hehe. Kita juga ada tempat sendiri untuk
kulak’an bahan makaroni tiap hari.”"®

8 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
7 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 16 Februari Januari 2023.
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Hal ini juga diperkuat oleh bu Rofi selaku CFO CV.
Macarindo Berkah Group mengatakan bahwa:

Ya kita di sini jual makaroni usaha makanan ringan.

Biasanya distributor kita ambil banyak barang mbak misal

kayak waktu itu ngambil 1 ton, tapi itungannya kan bukan

grosiran dan itu pemesannya kadang juga berubah-ubah
tergantung konsumen dari si distributor itu tadi. Untuk
stock di pabrik kita udah nyiapin tempatnya sendiri.

Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa CV.
Macarindo Berkah Group Jember menjual makanan ringan
berbahan dasar makaroni. Distributor terkadang memesan
sebanyak 1 ton tetapi bisa beruba-ubah sesuai pemesanan dari
pelanggan distributor dan hitungannya bukan grosiran.
Perusahaan ini sudah punya tempat untuk menambahkan stock di
pabrik proses pembuatan Macarina Jember.

4. Penetapan Harga Unit Multipel (Multiple Unit Prioritas)

Penetapan dengan cara ini menawarkan potongan harga ke
konsumen apabila mereka membeli dalam jumlah yang banyak.
Biasanya produk yang nilainya rendah dijual menggunakan harga
rentengan. Hasil wawancara peneliti dengan bu Ina selaku CPO
CV. Macarindo Berkah Group mengatakan bahwa:

“Macarina Jember memang sering ngadain promo buy 1 get 1 atau

beli yang kemasan box free kemasan yang kecil. Tapi itu ga sering
sih mbak.”8!

8 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
81 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
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Menurut bu Rofi selaki CFO CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengatakan bahwa:

Caranya dengan upselling, budling, promo. Dengan pake
cara strategi itu maka kuantitas barang yang terjual
meningkat mbak, dan pastinya meningkatkan laba. Tentu
harus dilakukan perhitungan dengan seksama misal nih 1
pcs 15.000 jadi 3 pcs 35.000 maka transaksi dan kuantiti
produk terjual akan meningkat. Begitu perhitungannya sih,
berlaku juga untuk kemasan harga laine.®

Hal ini juga diperkuat oleh pak Helmi selaku CEO CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengunngkapkan bahwa:
Untuk menambah daya beli konsumen kita memperluas
area pemasarannya terus membeli bahan baku yang banyak
sama menekan biaya produksinya mbak. Ada tambahan
juga edukasi atau branding produk secara masif melalui
jasa influencer. Yang pastinya kita menggunakan promo-
promo untuk menarik konsumen bisa di outlet atau e-
commerce. Kadang Macarina Jember ngadain semacam
Give Away untuk pelanggan yang datang membeli langsung
ke outlet.®
Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa dengan
cara upselling, budling, dan promo bisa membuat kuantitas
barang yang terjual meningkat dan laba juga ikut meningkat di
CV. Macarindo Berkah Group Jember. Edukasi terhadap
branding produk melalui jasa influencer dengan begitu banyak

calon konsumen yang ingin mencoba produk Macarina Jember.

Di saat yang sama Macarina Jember mengadakan promo seperti

82 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
8 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 16 Februari 2023.
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buy 1 get 1, tak jarang juga Macarina Jember mengadakan
semacam give away untuk pelanggannya.

Analisis Macarina Jember diketahui bahwa CV. Macarindo Berkah
Group menggunakan penetapan harga lini (price lining) yang di mana
produk dikelompokkan sesuai dengan ukuran, kemasan, dan harga. Harga
dengan nilai rendah mulai dari 6.000 dan harga tertinggi 20.000. Terdapat
tambahan biaya jika konsumen ingin menambahkan topping, untuk varian
rasa dan tingkat level kepedasan tidak dihitung biaya tambahan.
Penetrasi Pasar Untuk Meningkatkan Perluasan Penjualan Produk
Macarina Jember

Penetrasi pasar merupakan metode yang efektif untuk mengukur
potensi bagi pasar secara menyeluruh. Ukuran ini wajar untuk evaluasi dan
dikenal sebagai “indeks pangsa pasar” suatu ukuran yang berguna untuk
perusahaan individual. Indeks tersebut membantu penjualan perusahaan
dan manajemen pemasaran - untuk = menentukan ‘bidang mana dalam
operasional ‘mereka yang memerlukan penyesuaian untuk memperbaiki
penetrasi pasar.

Dari hasil penelitian di lapangan mengenai penetrasi pasar di
Macarina Jember dengan melakukan observasi, wawancara, dan
dokumentasi serta catatan lapangan sebagai pendukung dari penelitian ini
maka, di peroleh data yang berkaitan dengan strategi pen pada produk

Macarina Jember antara lain:
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a) Tujuan Penetrasi Pasar di Macarina Jember
1. Mempertahankan dan Meningkatkan Pangsa Pasar Produk
Dalam perusahaan mempertahankan dan meningkatkan
pangsa pasar adalah hal yang perlu dilakukan. Kombinasi melalui
promosi, iklan, dan mungkin lebih banyak sumber daya pribadi yang
didedikasikan untuk menjual. Hasil wawancara dengan pak Helmi
selaku CEO CV. Macarindo Berkah Group Jember mengungkapkan
bahwa:
Untuk mempertahankan sudah pasti kita tetap menjaga
kualitas Macarina, promosi melalui Instagram pake endorse
influencer itu membawa pengaruh besar bagi penjualan
perusahaan. Hanya stuck tiap hari bikin story tanpa ada jasa
tersebut ya sama saja hasilnya, kalo pake influencer kan bisa
saling share kemana saja mbak, jadine cepet laku dan dikenal
orang. Jaman sekarang udah canggih, hahaha. Untuk
meningkatkanya kita ada reseller dan distributor untuk
memperluas pasar itu tadi.®
Menurut bu Rofi selaku CFO CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengatakan bahwa:
Caranya itu menambah leads penjualan mbak pada berbagai
platform sosial media, melakukan endorse kepada public
difigure. Terus melakukan program affiliate dengan komisi
yang menjanjikan pada affiliator. Ini bisa dilakukan di tiktok
atau di Instagram mbak. Saling menguntungkan dari pihak
perusahaan maupun endorse itu tadi.®®
Wawancara dengan Atika selaku distributor Macarina

Jember dari Lumajang mengungkapkan bahwa:

Saya sudah lama mbak menjadi distributor Macarina awal
bulan April 2017 itu awal Macarina Jember berdiri kalo di

84 Helmi Zamrudiansyah, wawancara Jember, 24 Januari 2023.
8 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember 5 Februari 2023.
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kira-kira udah 6 tahun. Setiap bulan order 4x ke mbak Ina

jadi makaroni dateng ke Lumajang order lagi. Seminggu

saya bisa order 2x, kalo banyaknya sih setiap saya order 30

kg per order. Di Klakah ini mereka seneng rasa yang dulu-

dulu sering belinya kalo rasa yang kurang familiar mereka

kurang minat mbak.%®

Dari keterangan di atas dapat diketahui bahwa cara
mempertahankan atau meningkatkan pasar ialah menggunakan jasa
influencer di Instagram dengan begitu penjualan semakin di kenal
luas. Hal canggih yang sekarang kita jumpai adalah dengan
menggunakan affiliate dengan komisi yang menjanjikan bagi
affiliator. Meningkatkan pasar bagi CV. Macarindo Berkah Group
dengan menggunakan distributor.

2. Restrukturisasi Pasar

Hal ini memerlukan agresifitas promosi yang besar-besaran,
dan didukung sebuah strategi harga yang telah di rancang untuk
membuat pasar “kurang menarik’ bagi kompetitor. Hasil wawancara
dengan bu Ina selaku CPO CV. Macarindo Berkah Group Jember
mengatakan bahwa:

Rencananya Kkita mencoba kemasan kecil untuk

didistribusikan ke warung-warung kayak yang harga 500-an

itu mbak, ya harga 500-1000 itu dah, dan terus mencari

varian rasa yang baru. Jadi ga cuma kemasan yang sedang

seperti dijual di outlet atau e-commerce, pasarnya Macarina
ini jadi merata.?’

8 Atika, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
87 Fauziyah Inayah, wawancara, Jember,24 Januari 2023.
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Pendapat diperkuat oleh Nely Shendy selaku reseller
Macarina Jember mengungkapkan bahwa:

Market saya anak-anak SMA mbak, kalo pake kemasan yang

bagus bisa kemahalan kan nanti harganya buat mereka. Saya

jarang nyetok di rumah keseringan pake open PO, kira-kira

sekali pesen ke mbak Ina minimal 20 pcs. Dikasih harga

sama mbak Ina itu 6000 itu belum ongkirnya, ongkir

tanggung sendiri.®®

Hal ini diperkuat dengan oleh Ulul selaku konsumen CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Saya beli Macarina itu 2 minggu sekali mbak, kadang ngeliat

promo di Instagram saya langsung dateng kan lumayan buat

cemilan anak kos. Kebetulan kos saya sama outlet itu deket,

saya masih semester 8 di Unej. Yang saya beli itu yang

kemasan pouch. Saya suka Macarina soalnya warnanya itu

cerah, renyah, banyak rasanya jadi bisa gonta ganti ga

boseni.®®

Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa rencana
perusahaan ini akan membuat kemasan kecil untuk didistribusikan
di warung-warung kompleks warga. Ditambah lagi dengan reseller
Macarina Jember, yang memiliki market anak Sekolah Menengah
Atas (SMA) dengan harga yang terjangkau yang dapat memikat
daya tarik mereka. Adapun tambahan konsumen yang berpendapat

dari segi harganya Macarina ini memiliki harga yang murah, warna

cerah, dan banyak pilihan rasa.

8 Nely Shendy, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
8 Ulul, wawancara, Jember, 6 Februari 2023
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3. Meningkatkan Penggunaan Oleh Pelanggan Yang Ada

Memperkenalkan program loyalitas terhadap konsumen ini
bertujuan agar produk yang ditawarkan sangat di pahami oleh
marketer tersebut. Hasil wawancara peneliti dengan pak Helmi
selaku CEO CV. Macarindo Berkah Group Jember mengatakan
bahwa:

Biasanya kita memberikan loyalitas dengan membeli 50.000

dapat 4 kemasan extra, 50.000 dapat 6 untuk kemasan pouch.

Saat keluaran terbaru produk Macarina shake kita promo beli

1 gratis 10. Yaa dengan cara seperti itu sih mbak. Pelanggan

yang sudah ada atau yang belum mencoba menikmati

Macarina ini tertarik untuk membeli.®

Menurut Sofi selaku distributor Macarina Jember
mengungkapkan bahwa:

Minimal order saya biasanya 50 dus mba, 1 dus itu beratnya

5 kg, jadi 50x5 kg adalah 250 kg dengan harga 40.000/kg.

Kalau kita order 1 ton sering dikasih diskon ongkir, minimal

potongan harga senilai 300.000 mba. Jember-Kediri

lumayan ongkirnya. Kalo order min 60 bal jadi 300kg kita
dapat potongan harga 2.000 per kilonya dari harga normal
mbak. Jadi sekitar diangka 600.000 potongannya.®*

Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa
memberikan loyalitas terhadap konsumen memberikan promo dan
free produk apabila membeli dengan minimum pembelian. Tidak
hanya konsumen saja tetapi distributor mendapatkan loyalitas

tersebut dengan free ongkir minimum pembelian. Dengan di

lakukannya hal tersebut bisa meningkatkan penggunaaan pelanggan

% Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
%1 Sofi, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
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yang sudah ada sejak lama. Hal tersebut memberikan dampak yang
baik perusahaan.
b) Metode Penetrasi Pasar
Ada dua metode untuk mencapai penetrasi pasar yang lebih besar:
1. Merebut pelanggan dari pesaing

Perusahaan sebelum melakuan distribusi telah meriset

harga dari para pesaing. Tentunya perusahaan memikiran cara

untuk menarik pelanggan lain agar mereka tertarik untuk membeli

produk yang ditawarkan. Hasil wawancara peneliti dengan bu Rofi

selaku CFO dari CV. Macarindo Berkah Group Jember

mengatakan bahwa:
Pastinya kita melakukan diferensiasi produk yaa mbak, kita
riset dulu, apa sih yang membuat beda produk kita daripada
yang lain ga ngasal langsung jual gitu aja. Buat produk kita
seunik mungkin dan beda daripada yang lain. Yang kedua
itu meningkat brand awareness, supaya apa? supaya brand
Kita tetap aman dari para pesaing dari segi harga ataupun
rasa.’?
Dilanjutkan penjelasan dengan pak Helmi selaku CEO CV.

Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:
Seperti yang sudah saya jelaskan yaa mbak, kita make jasa
endorse, menambah daya beli konsumen dengan cara
promo, dan menekan biaya produksi. Kalo ada event yang
langsung kita buka stand disana, kita tawarkan keliling.
Jadi ga hanya dari media sosial dan outlet aja, tetapi ikut
terjun langsung ke lapangan untuk menarik pelanggan lebih

banyak. Kan seneng juga jadinya kalo go international,
Aamiin.®

92 Muhayati Rofiah, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
9 Helmi Zamrudiansyah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
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Hal ini juga di perkuat oleh bu Ina selaku CPO CV.
Macarina Group Jember mengatakan bahwa:

Kan sekarang jamannya orang jualan tuh berbagai macam

dari mana aja ya mbak. Maksudnya bisa di kerjakan dari hp,

bahkan bisa live lewat tiktok. Untuk merebut dari pelanggan

sih kita sering ngadain promo yaa, kadang juga pake cara

give away. Jadi itu semacam lomba nanti kita lotre siapa

yang menang pake aplikasi.®

Dari pernyataan di atas bisa disimpulkan bahwa untuk
merebut dari pelanngan dari pesaing sering mengadakan promo
besar-besar, memakai jasa endorse. Apabila di suatu tempat
terdapat event perusahaan terjun langsung ke tempat untuk
menawarkan produknya, jadi tidak hanya berdiam di tempat saja.
Menggunakan cara tersebut bisa meningkatkan penjualan dan
produk yang ditawarkan memiliki calon konsumen yang ingin
mencobanya.

2. Menjual Lebih Banyak Produk Baru Untuk Pelanggan Yang Sudah

Ada

Pelanggan yang sudah ada berarti pelanggan yang
mempercayai bahwa poduk yang dijual memang aman untuk di

konsumsi. Tak hanya aman saja tetapi memiliki rasa yang enak dan

rasa yang unik daripada yang lain. Hasil wawancara peneliti

% Fauziyah Inayah, wawancara, Jember, 24 Januari 2023.
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dengan Anis selaku konsumen CV. Macarindo Berkah Group
Jember mengatakan bahwa:

Suka Macarina harganya yang affordable ya mbak, saya
bisa beli seminggu 2x. Saya sering beli yang original
kadang juga beli produk barunya dan saya suka. Rasanya
itu tetap konsisten, renyah dan gurih gitu. Tempatnya juga
bersih, pelayanan juga oke mbak. Jadi itu yang membuat
saya sering dateng ke sini pas pulang kerja atau sekedar
pengen cemil.®®

Ditambahkan lagi oleh Feby selaku konsumen CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Lumayan lama saya jadi pelanggan setia Macarina ini, 4
tahunan lah mbak. Bisa 2 minggu sekali kesini sih.
Awalnya saya masih suka dengan rasa yang familiar ya, pas
ada varian rasa baru saya coba. Varian Macarina yang baru
itu rasa Indomie Goreng. Rasa yang belum saya temui di
tempat makanan ringan lain ya. Untuk produk barunya saya
masih belum coba semuanya mbak.®

Hal ini diperkuat oleh Nabila selaku distributor CV.
Macarindo Berkah Group Jember mengatakan bahwa:

Menjadi distributor Macarina Jember udah dari tahun 2019,
asalku dari Bondowoso mbak. Kita tiap minggu ngestock
sekitar 5-6 ball, seballnya itu isi 5 kg. Untuk harga sendiri
saya bedakan tiap kemasan dan isinya. Kemasan ecopack
berat 70 gram harganya 6.000, kemasan regular berat 100
gram harganya 8.000, kemasan pouch berat 150 gram
dengan harga 10.000, dan kemasan yang gede (box)
beratnya 250 gram harganya 20.000. Banyak konsumen
bilang makaroninya itu renyah dan tidak berminyak,
Alhamdulillah pelanggannya suka, dan saya rutin pesan ke
mbak Ina.%’

% Anis, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
% Feby, wawancara, Jember, 6 Februari 2023.
%7 Nabila, wawancara, Jember, 6 Februari 2023
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Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa produk
baru dari CV. Macarindo Berkah Group membuat pelanggan tetap
penasaran untuk mencobanya dan dengan kualitas yang baik
mereka tetap setia menjadi pelanggan Macarina Jember. Dinilai
dari pelayanan yang bagus, tempat juga bersih, dan tidak banyak
minyak di produknya. Varian dan level kepedesan menjadi daya
tarik mereka. Distributor CV. Macarindo Berkah Group juga
merasakan hal yang sama sejak bergabung pada tahun 2019 yang
dimana bagi konsumen mereka rasa dari produk Macarina renyah
dan banyak rasa.

Analisis Macarina Jember diketahui bahwa CV. Macarindo Berkah
Group melakukan penetrasi pasar menggunakan teori restrukturisasi pasar
dengan menambahkan banyak reseller dan distributor baik di Kota Jember
atau luar. Dengan strategi yang dilakukan dapat menambah permintaan dari
konsumen yang tidak hanya dari daerah Jember saja tetapi bisa meluas ke
seluruh Indonesia. Laba yang didapatkan oleh perusahaan juga meningkat
dan menutup biaya variabelnya.
. Pembahasan Temuan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan peneliti melalui
teknik observasi, wawancara dan dokumentasi di lapangan dengan judul
“Strategi Penetapan Harga Dalam Rangka Penetrasi Pasar Pada Produk
Macarina Jember” perlu adanya pembahasan temuan. Dimana dari analisis

data yang dikaji dengan teori yang ada dan mengetahui keterikatan
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keduanya guna menjawab rumusan masalah yang ada pada penelitian ini.
Pembahasan temuan disusun berdasarkan pokok indikator dan sub rumusan

masalah seperti pemaparan dalam penyajian data dan analisis.

1. Strategi Penetapan Harga Jual pada Macarina Jember
Berdasarkan temuan hasil penelitian tentang strategi penetapan
harga jual pada Macarina Jember pada sub bab sebelumnya adalah
diketahui bahwa CV. Macarindo Berkah Group menggunakan
penetapan harga lini (price lining) yang di mana produk dikelompokkan
sesuai dengan ukuran, kemasan, dan harga. Harga dengan nilai rendah
mulai dari 6.000 dan harga tertinggi 20.000. Terdapat tambahan biaya
jika konsumen ingin menambahkan topping, untuk varian rasa dan
tingkat level kepedasan tidak dihitung biaya tambahan. Maka
diantaranya:
1. Untuk Kelangsungan Hidup
Dari penelitian diketahui bahwa untuk kelangsungan hidup
di Macarina Jember, perusahaan melakukan promo di sosial media
seperti Instagram maupun shopee. Promosi di outlet biasanya
menggunakan promo buy 1 get 1 untuk menarik konsumen dan
membuat pelanggan baru yang belum mencoba macarina tertarik
untuk membeli. Perkembangan mengenai produk dari segi
kemasan, berat kemasan dan biayanya lainnya telah di usahakan

oleh CV. Macarindo Berkah Group Jember. Biaya bahan yang naik
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dan biaya yang terduga menjadi hal yang dipikirkan apabila
perusahaan ingin menaikkan harga jualnya.
Laba Maksimum

Mendapatkan laba maksimum yang dilakukan oleh CV.
Macarindo Berkah Group Jember ialah riset terlebih dahulu dari
harga pesaing, menghitung biaya bahan baku dan biaya operasional
lainnya, supaya ada peningkatan permintaan dari pelanggan
walaupun dengan harga yang terjangkau tetapi ada kualitas yang
diberikan. Laba tersebut dihitung dari semua penjualan, baik
penjualan dari sosial media atau outlet Macarina. Laba juga
tergantung minat dari banyaknya konsumen yang datang atau
membeli dari e-commerce. Untuk itu, CV. Macarindo Berkah
Group terus melakukan inovasi terhadap produk ataupun
pelayanan agar mendapatkan laba yang ingin dicapai.
Untuk Memperbesar Market Share

Memperluas atau memperbesar market share dengan cara
riset terlebih dahulu dari harga pesaing, harga bahan sampai ke
bumbu-bumbu yang akan di konsumsi. Dengan melakukan hal
tersebut Macarina Jember bisa lebih unggul daripada pesaing
lainnya, karena Macarina Jember mengutamakan kualitas produk.
Jumlah pelanggan meningkat dikarenakan sering mengadakan

promo dan menawarkan produk ketika ada event. Reseller dan



88

distributor juga membantu memperbesar penjualan produk dari
CV. Macarindo Berkah Group Jember.
Mutu Produk

Seperti yang disampaikan oleh beberapa informan diatas,
mutu produk dari Macarina Jember dinilai dari kualitas yang di
pakai. Makaroni yang digunakan oleh perusahaan berasal dari
Solo, karena dilihat dari berbagai aspek dengan menggunakan
metode riset oleh pemilik perusahaan. Pemilik mengetahui bahwa
terdapat beberapa makaroni di tempat lain yang menggunakan
bahan tambahan seperti telur dan tepung-tepung lainnya.
Pengendalian bahan dilakukan oleh perusahaan yaitu mengecek
kualitas bahan baku dan bahan penunjang dari pemasok atau
supplier kemudian menyiapkan sesuai kebutuhan. Standar bahan
baku yang digunakan CV. Macarindo Berkah Group Jember adalah
memiliki kualitas yang bagus (tekstur makaroninya yang lembut
dan warnanya cerah merata), dan terjami kehalalan dan kelayakan
produknya.
Karena Pesaing

Sebelum memulai menetapkan harga, perusahaan ini
melakukan riset terlebih dahulu dari pesaing yang ada di
sekitarnya. Hal itu dilakukan untuk dilihat dari kemasan yang
dipakai, varian dipilih, serta harga yang dijual di pasaran. Dari

harga jual tersebut, CV. Macarindo Berkah Group Jember
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menetapkan harga meski harga tidak beda jauh tetapi perusahaan
memberikan kualitas yang berbeda dari yang lain, dan akan terus
berinovasi lebih pesat. Pelanggan Macarina Jember tidak hanya
dari kalangan dewasa tetapi bisa untuk anak-anak dan pastinya
sudah pasti aman. CV. Macarindo Berkah Group Jember sudah
memiliki sertifikat halal, sertifikat penyuluhan keamanan pangan.
Berdasarkan temuan yang diketahui dari CV. Macarindo Berkah
Group Jember menggunakan teori penetapan harga lini (price lining)
yaitu cara yang sederhana dengan cara menentukan harga ke dalam
beberapa produk dalam satu lini menggunakan harga yang berbeda dan
tergantung dari fitur, kualitas, kemasan, bahkan biayanya.*®Dengan
menggunakan sistem ini perusahaan membedakan produk kepada pihak
yang bersangkutan dengan rentang harga yang lain. Tujuan penetapan
harga bagi CV. Macarindo Berkah Group ialah untuk kelangsungan
hidup di Macarina Jember, perusahaan melakukan promosi di berbagai
sosial media, mengembangkan produk dari segi kemasan, berat atau
varian rasa. Memaksimumkan laba bagi perusahaan adalah meriset
terlebih dahulu dari harga pesaing, mengitung biaya operasional dan
bahan baku. Memperluas market share yang dilakukan Macarina
Jember dengan cara mengadakan promo dan menawarkan produk ketika

ada event bahkan menambahkan reseller dan distributor sekaligus mutu

% Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis dan Kewirausahaan (Jakarta: Insan, 2004), 201.
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produk juga diperhatikan dari berbagai aspek mulai dari kualitas bahan
baku, kemasan, dan nilai gizinya.

Adapun persamaan dan perbedaan dari penelitian terdahulu dari
jurnal Dian Rini Beutari dengan judul “Analisis Penetapan Harga Jual
Dalam Perencanaan Laba Pada home industri Tempe Setia Budi
Medan”. Perbedaan terletak pada teori yaitu peneliti menggunakan teori
penetapan harga lini (price lining) sedangkan penetapan harga jual
Tempe Setia Budi Medan menggunakan teori going rate pricing yaitu
metode yang harga jualnya ditetapkan berdasarkan harga yang ada di
pasar. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang dilakukan
oleh peneliti ialah fokus penelitian.®

2. Penetrasi Pasar Untuk Meningkatkan Perluasan Penjualan Produk
Macarina Jember

Berdasarkan temuan hasil penelitian tentang Macarina Jember.

Diketahui bahwa CV. Macarindo Berkah Group melakukan penetrasi

pasar menggunakan teori restrukturisasi pasar dengan menambahkan

banyak reseller dan distributor baik di Kota Jember atau luar kota.

Dengan strategi yang dilakukan dapat menambah permintaan dari

konsumen yang tidak hanya dari daerah Jember saja tetapi bisa meluas

ke seluruh Indonesia. Laba yang didapatkan oleh perusahaan juga

meningkat dan menutup biaya variabelnya. Maka diantaranya:

% Dian Rini Beutari, “Analisis Penetapan Harga Jual Dalam Perencanaan Laba Pada Home Industri
Tempe Setia Budi Medan”, Jurnal Bisnis Administrasi, Vol 6. No. 2, (2018), 34.
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1. Mempertahankan dan Meningkatkan Pangsa Pasar Produk

Seperti yang disampaikan oleh beberapa informan di atas
mempertahankan atau meningkatkan pasar adalah menggunakan
jasa influencer di Instagram dengan menggunakan jasa tersebut
penjualan semakin di kenal luas. Hal canggih yang sekarang kita
jumpai adalah dengan menggunakan affiliate dengan komisi yang
menjanjikan bagi affiliator. Meningkatkan pasar bagi CV.
Macarindo Berkah Group dengan menggunakan distributor. Salah
satu informan menjadi distributor Macarina Jember dimulai bulan
April tahun 2017 dan bertepatan Macarina Jember berdiri. Setiap
bulannya memesan sebanyak 4 kali dan seminggu saya bisa
memesan 2 kali. Setiap orderan memesan 30 kilo.

2. Restrukturisasi Pasar

Rencana perusahaan ini akan membuat kemasan kecil untuk
didistribusikan di warung-warung kompleks warga. Ditambah lagi
dengan salah satu reseller Macarina Jember, yang memiliki market
anak Sekolah Menengah Atas (SMA) dengan harga yang terjangkau.
Jika memakai kemasan yang bagus dapat menyebabkan harganya
yang mahal. Untuk penjualannya menggunakan sistem open PO
(Pre Order). Sekali pesan minimal 20 pcs dan ongkos Kirim
ditanggung sendiri. Adapun tambahan konsumen yang berpendapat
dari segi harganya Macarina ini memiliki harga yang murah, warna

cerah, dan banyak pilihan rasa.



92

3. Meningkatkan Penggunaan Oleh Pelanggan Yang Ada
Memberikan loyalitas terhadap konsumen salah satunya
ialah memberikan promo dan free produk apabila membeli dengan
minimum pembelian. Tidak hanya konsumen saja tetapi distributor
mendapatkan loyalitas tersebut dengan free ongkos kirim minimum
pembelian. Minimal order distributor ini biasanya 50 dus, 1 dus itu
beratnya 5 kg, jadi 50x5 kg adalah 250 kg dengan harga 40.000/kg.

Apabila order 1 ton dikasih diskon ongkos kirim, minimal potongan

harga senilai 300.000. Jarak Jember ke Kediri lumayan jauh. Dengan

di lakukan hal tersebut bisa meningkatkan penggunaaan pelanggan

yang sudah ada sejak lama. Hal tersebut memberikan dampak yang

baik perusahaan.

Berdasarkan temuan yang diketahui dari CV. Macarindo Berkah
Group Jember menggunakan restrukturisasi pasar bahwa perusahaan
memikirkan matang-matang sebelum produk didistribusikan dan didukung
oleh strategi harga yang dirancang untuk membuat pasar “kurang menarik”
bagi pesaingnyal®. Tujuan adanya penetrasi pasar bagi perusahaan yaitu
mempertahankan atau meningkatkan pasar melalui cara menggunakan jasa
unfluencer di Instagram, dan affiliate dengan komisi yang menjanjikan bagi
affiliator. Meningkatkan penggunaan oleh pelanggan yang ada vyaitu

memperkenalkan loyalitas terhadap konsumen melalui promo atau gratis

100 Rita Ambarwati dan Supardi, Manajemen Operasional Dan Implementasi Dalam Industri
(Jawa Tengah: Pustaka Rumah Cinta, 2021), 272.
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ongkir saat membeli produk Macarina Jember di sosial media hal tersebut
memberikan dampak yang baik perusahaan. Metode dalam penetrasi pasar
bagi perusahaan CV. Macarindo Berkah Group ialah merebut pelanggan
dari pesaing dengan cara mengadakan promo, memakai jasa endorse dan
terjun langsung ke tempat untuk menawarkan produk saat event. Lalu
menjual lebih banyak produk baru untuk pelanggan yang sudah ada dengan
memberikan kualitas yang baik, konsisten terhadap rasanya serta pelayanan
yang ramah dapat membuat konsumen tetap setia dengan produk Macarina
Jember.

Adapun persamaan dan perbedaan dari penelitian terdahulu dari
skripsi Anja Putranda dengan judul “Strategi Penetapan Harga Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Pada Gerai 212 Cabang Bengkulu
Perspektif Ekonomi Islam”. Perbedaan terletak pada teori yaitu peneliti
menggunakan teori. restrukturisasi pasar. sedangkan dalam meningkatan
volume penjualan pada gerai 212 menggunakan metode berbasis biaya
penuh plus tambahan tertentu (full cost mark-up) dan ditinjau dari perspektif
ekonomi Islam. Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang
dilakukan oleh peneliti ialah meningkatkan volume penjualan serta metode

penelitian kualitatif. %!

101 Anja Putranda, “Strategi Penetapan Harga Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Gerai
212 Cabang Bengkulu Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri Bengkulu,

2021).



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah
diuraikan, maka kesimpulan yang diperoleh dari hasil penelitian adalah
sebagai berikut:
1. Strategi penetapan harga jual pada produk Macarina Jember.

Strategi penetapan harga jual pada Macarina Jember
menggunakan teori penetapan harga lini (price lining) yang di mana
produk dikelompokkan menyesuaikan dengan ukuran, kemasan, dan
harga. Harga dengan nilali

rendah mulai dari 6.000 lalu harga tertinggi adalah 20.000.
Terdapat biaya tambahan apabila konsumen ingin menambahkan
topping, untuk varian rasa dan tingkat level kepedasan tidak dihitung
biaya tambahan.

2. Strategi dalam penetrasi pasar untuk meningkatkan perluasan penjualan
pada produk Macarina Jember.

Dalam perluasan penjualan produk Macarina Jember, perusahaan
menggunakan teori restrukturisasi pasar, hal tersebut dilakukan untuk
menambahkan reseller dan distributor baik di Kota Jember atau wilayah

luar kota lainnya. Dengan strategi itu dapat menambah pendapatan
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perusahaan dan meningkatnya konsumen dari daerah Kota Jember atau

daerah luar kota.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah disajikan

maka selanjutnya peneliti menyampaikan saran-saran yang dapay

memberikan manfaat kepada pihak-pihak yang terkait dalam penelitian

ini. Adapun saran-saran yang dapat disampaikan sebagai berikut:

1.

Bagi CV. Macarindo Berkah Group Jember

Sebaiknya perusahaan bisa menambahkan teori lain selain
penetapan harga lini (price lining) supaya produk Macarina Jember
mendapatkan ketertarikan dari konsumen yang belum mencoba
produk tersebut sehingga mendapatkan permintaan pasar yang lebih
banyak dan luas. Serta tambahan varian rasa atau inovasi produk
baru dari Macarina Jember.
Bagi peneliti selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dalam penelitiannya
bisa lebih memperluas dalam cakupannya dan mempelajari dengan
benar mengenai strategi penetapan harga dalam penetrasi pasar agar

mendapatkan pengetahuan yang lebih luas.
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