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Abstrak

Transaksi jual beli yang kita kenal umumnya berlangsung antara penjual dan pembeli di tempat
dan waktu yang sama, di mana ada hubungan pribadi antara keduanya di pasar tradisional
maupun pasar modern, yang merupakan bentuk aktivitas perdagangan yang melibatkan kerja
sama untuk menentukan harga barang yang dijual. Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah penelitian dengan tinjauan pustaka. Tinjauan pustaka dalam penelitian ini mencakup
langkah-langkah mengumpulkan informasi dari tulisan, membaca dan mencatat, serta mengelola
data penelitian dengan cara yang adil, teratur, analitis, dan Kritis terkait Penentuan Harga Barang
Publik. Harga berfungsi sebagai acuan bagi konsumen saat mereka menghadapi kesulitan dalam
menilai kompleksitas kualitas produk yang ada untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka. Ketika konsumen menginginkan produk standar dengan kualitas baik, harga seringkali
cenderung tinggi. Di sisi lain, jika konsumen mencari barang generik atau berkualitas rendah,
harganya biasanya lebih terjangkau. Berdasarkan literatur yang telah dianalisis oleh penulis,
ditemukan bahwa penetapan harga memiliki dampak pada peningkatan volume penjualan. Ini
terjadi karena penetapan harga tidak mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.
Perusahaan akan tetap mendapatkan permintaan yang tinggi untuk produk yang diminati
konsumen. Hal ini menyebabkan adanya peningkatan volume penjualan, terlepas dari apakah
harga produk tersebut naik atau turun.

Kata Kunci: Penjualan, Penetapan Harga, Transaksi Jual Beli

Abstract

The buy-in transaction we commonly know generally occurs between sellers & buyers who are
in the same loca and at the same time, interwoven personal relationships between sellers &
buyers both in the traditional market and the latest market is a form of trade transaction
involving collaboration to agree on the price of goods sold. The method used in this study is
research using library review. The review of the library on this study is a step that herbi how to
gather news according to writing, read & record, and manage research data in a fair, regular,
analytical, & critical way related to Public Goods Price Determination. Price acts as a guide for
buyers when they have difficulty evaluating the complexity of the quality of products available
to meet their needs and desires. If buyers want a standard and good quality product, often the
price of the product is quite high. Conversely, if buyers are looking for generic or poor quality
goods, the price may be cheaper. Based on the literature review that has been done by the
author, results are obtained in the form of pricing has bettors against increased sales volume.
This is because the pricing does not make consumers affected by purchases. The company will
still experience high demand for products that are of interest from consumers. This causes sales
volume to increase as well. Regardless of the price of rising or falling of the product.
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PENDAHULUAN

Berbelanja merupakan kegiatan yang tak jarang dilakukan sang seluruh orang. Tidak hanya
wanita, laki-laki jua terlibat pada aktivitas belanja. Belanja bisa dilakukan pada mana saja, galat
satu loka generik buat membeli barang merupakan pasar. Pasar merupakan lokasi pada mana
pembeli & penjual bertemu buat melakukan transaksi. Pasar dibedakan sebagai 2 jenis, yaitu
pasar terbaru & pasar tradisional. Pasar terbaru mencakup hypermarket, supermarket,
minimarket, swalayan, & department store, sedangkan pasar tradisional termasuk pasar fitur,
toko, pedagang keliling, & lainnya. Perkembangan pada bidang ekonomi selama ini sudah
membawa imbas yang cepat pada global bisnis, sebagai akibatnya ada persaingan antara satu
bisnis menggunakan yang lain.

Baik pada menjual barang yang serupa juga yang berbeda. Di masa persaingan yang sangat
ketat ini, krusial buat tahu bahwa pemasaran nir hanya melibatkan proses penjualan saja, namun
jua wajib memperhatikan ketelitian perusahaan pada menerapkan kebijakan yang akan dibuat.
Dalam menghadapi kompetisi ini, perusahaan perlu menerapkan aneka macam konsep, taktik, &
kebijakan pemasaran supaya produk yang didapatkan permanen menarik perhatian konsumen.
Semua organisasi, baik yang mencari laba juga nir, tetapkan harga buat produk atau layanan
mereka.

Transaksi jual beli yang biasa kita kenal umumnya terjadi antara penjual & pembeli yang
berada pada loka yang sama & dalam saat yang sama, terjalin hubungan pribadi antara penjual
& pembeli baik itu pada pasar tradisional juga pasar terbaru merupakan bentuk transaksi
perdagangan yang melibatkan kolaborasi buat menyepakati harga atas barang yang dijual.
Tetapi pada era sekarang, jual beli nir hanya terbatas dalam barang-barang utama saja yang
diperdagangkan pada pasar, namun terdapat jua pasar spesifik yang memperlihatkan pakaian,
sepatu, tas, jaket, & lainnya. Umumnya harga dipengaruhi sang pembeli & penjual melalui
tawar-menawar. Setelah proses negosiasi, penjual & pembeli akan mencapai harga yang
disetujui. Banyak faktor yang menghipnotis kebijakan penentuan harga barang pada perusahaan.

Menurut Lilis Febrianty (Febrianty & Muchlis, 2020), faktor-faktor primer yang
berpengaruh terhadap penetapan harga merupakan permintaan, biaya, tujuan pendapatan & laba,
aktivitas pesaing, anggaran pemerintah, jenis pasar, syarat ekonomi, & gambaran produk.
Meskipun faktor-faktor non-harga semakin krusial pada konduite pembeli, penentuan harga
barang & layanan permanen sebagai taktik kunci lantaran aneka macam alasan misalnya
persaingan yang semakin ketat & kesempatan bagi bisnis buat memperkuat posisi mereka pada
pasar. Harga sangat menghipnotis posisi & kinerja keuangan, dan memengaruhi sudut pandang
pembeli & posisi merek.

Menurut Junia Farma (Farma, 2019), dalam pemasaran, harga merupakan salah satu faktor
penting yang mempengaruhi penjualan produk. Tinggi rendahnya harga selalu menjadi
perhatian utama pembeli ketika memilih suatu produk. Oleh karena itu, harga yang ditawarkan
merupakan faktor penting yang perlu dipertimbangkan sebelum pembeli memutuskan untuk
membeli suatu barang atau menggunakan jasa.

Dari konduite pembeli, taktik penetapan harga sangat menghipnotis penjualan & pemasaran
produk yang ditawarkan. Volume penjualan dicapai menggunakan menjual barang pada jumlah
eksklusif menggunakan harga eksklusif. Secara matematis, nilai jual adalah output perkalian
antara kuantitas atau jumlah penjualan menggunakan harga jual per satuan barang. Oleh
lantaran itu, terdapat 2 faktor primer yang menghipnotis volume penjualan, yaitu kuantitas
penjualan & harga penjualan. Semakin tinggi jumlah yang terjual & harga jualnya, maka
meningkat juga nilai jualnya.

Tetapi buat mempertinggi volume penjualan nir bisa dilakukan menggunakan meningkatkan
harga jual & jumlah penjualan secara eksklusif & bersamaan, lantaran harga jual & jumlah
penjualan memiliki interaksi yang berbanding terbalik. Menurut teori ekonomi, waktu harga jual
naik maka permintaan barang menurun, & waktu harga jual turun maka permintaan meningkat.
Oleh lantaran itu, apabila suatu perusahaan meningkatkan harga suatu produk, maka jumlah
produk yang terjual akan berkurang. Oleh lantaran itu, para pelaku bisnis wajib berusaha
memilih harga jual supaya pendapatan mencapai taraf yang optimal menggunakan
mempertimbangkan faktor yang berbeda. Secara generik faktor yang perlu diperhatikan pada
tetapkan harga merupakan porto produksi, syarat perekonomian, elastisitas permintaan,
penawaran & permintaan, pesaing, peraturan pemerintah, dan tujuan perusahaan.
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Tetapi perusahaan yang tetapkan harga jual hanya dari porto produksi & laba yang
diinginkan, mengabaikan faktor lain lantaran porto riset pasar yang relatif tinggi. Akibatnya,
harga jual yang ditetapkan nir bisa membuat pendapatan yang optimal. Faktor lain yang tak
jarang dipakai perusahaan buat menghipnotis penjualan terkait harga merupakan bonus harga.
Perusahaan berusaha memberikan bonus dari kuantitas pembelian, dimana meningkat kuantitas
pembelian maka semakin akbar juga diskonnya. Perusahaan berharap pelanggan tertarik buat
menerima bonus ketika membeli pada jumlah akbar sebagai akibatnya mempertinggi penjualan.

METODE

Penelitian ini menggunakan metode kajian literature atau tinjauan pustaka. Tinjauan pustaka
pada penelitian ini merupakan langkah-langkah yang herbi cara mengumpulkan kabar menurut
tulisan, membaca & mencatat, dan mengelola data penelitian menggunakan cara yang adil,
teratur, analitis, & kritis terkait Penentuan Harga Barang Publik.

Penelitian menggunakan tinjauan pustaka ini memerlukan persiapan yang serupa
menggunakan penelitian lainnya, namun asal & cara pengumpulan datanya dilakukan melalui
pengambilan kabar menurut tulisan, membaca, mencatat, & memasak kabar menurut artikel
yang berkaitan menggunakan variabel pada penelitian ini. Penelitian tinjauan pustaka ini
dianalisis secara mendalam buat memastikan output yang diperoleh objektif tentang Penentuan
Harga Barang Publik. Data yang dikumpulkan & dianalisis merupakan data sekunder berupa
output penelitian misalnya buku, jurnal, artikel, situs web, & lain-lain yang berkaitan
menggunakan Penentuan Harga Barang Publik.

Selanjutnya, teknik analisis data pada penelitian ini memakai teknik analisis isi. Analisis data
dimulai menggunakan meneliti output penelitian menurut yang paling sinkron, sinkron, & yang
relatif sinkron. Kemudian dilanjutkan menggunakan memperhatikan tahun penelitian, dimulai
menurut yang terbaru, & secara sedikit demi sedikit mundur ke tahun yang lebih awal.

Peneliti lalu membaca kompendium menurut setiap penelitian sebelumnya buat
mengevaluasi apakah perkara yang dibahas sinkron menggunakan yang ingin diselesaikan pada
penelitian. Selanjutnya, mencatat bagian-bagian krusial & relevan menggunakan perkara
penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Harga bertindak sebagai panduan bagi pembeli ketika mereka mengalami kesulitan dalam
mengevaluasi kompleksitas kualitas produk yang tersedia untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan mereka. Jika pembeli menginginkan produk yang standar dan berkualitas baik,
seringkali harga produknya cukup tinggi. Sebaliknya, jika pembeli mencari barang generik atau
berkualitas buruk, harganya mungkin lebih murah.

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang dilakukan Tania (Tania et al., 2022)
menunjukkan jika harga memiliki pengaruh terhadap daya beli. Hasil ini sesuai dengan
pengujian yang telah dilakukan terhadap variabel harga. Yang mana harga secara simultan
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap daya beli masyarakat.

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Dianita (Dianita et al., 2022) pada kegiatan
pelatihan Program Pengabdian Kepada Masyarakat (PKM), bagian dari Tri Dharma Perguruan
Tinggi berdasarkan Undang-Undang Nomor 12 Tahun 2012 tentang Pendidikan Tinggi. Tujuan
PKM adalah meningkatkan kesejahteraan umum dan mendukung pembangunan nasional
melalui peran UMKM dalam mengembangkan usahanya.

Hasil tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Aundri (Fahira Aundri, 2022)
Hal ini menyangkut prinsip-prinsip ekonomi yang memberikan pedoman bagi pelaksanaan
kegiatan ekonomi agar upaya yang dilakukan dan hasil yang dicapai dapat diperbandingkan
secara adil. Untuk menghasilkan produk yang berkualitas tinggi dan murah, perlu dipahami
secara akurat biaya produksi dan menentukan harga jual.

Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Jusmani (Jusmani & Putra, 2020)
tentang Activity-Based Costing, yaitu data bisa disajikan dengan tepat dan cepat tentang
pekerjaan atau aktivitas yang memanfaatkan sumber daya Activity-Based Costing untuk
mencapai target produk dan pelanggan. ABC dibuat untuk menilai biaya produk melalui
aktivitas. Biaya akan dialihkan dari aktivitas ke produk berdasarkan kebutuhan masing-masing
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produk untuk proses produksi, sehingga biaya yang dikeluarkan oleh setiap jenis produk
menjadi lebih jelas.

Sistem ini menggunakan metode penetapan biaya aktivitas untuk menghitung biaya produk
dengan lebih tepat. Alokasi biaya adalah proses mendistribusikan biaya dalam suatu kelompok
biaya atau dari kelompok biaya ke objek biaya. Biaya langsung dapat dengan mudah dilacak ke
biaya atau objek biaya yang bisa hubungkan secara ekonomi. Biaya tidak langsung sulit untuk
dilacak, dan bahkan susah untuk menemukan hubungan ekonomi antara satu kelompok biaya
dengan kelompok biaya lain atau objek biaya. ABC memberikan informasi biaya yang
terhubung dengan berbagai aktivitas pembuatan produk sehingga manajemen dapat dengan
gampang mendapatkan informasi relevan untuk membuat keputusan mengenai berbagali
aktivitas bisnisnya.

Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Regita (NINGRUM, 2021) mengenai
penetapan harga pada toko Deoni Bandar Lampung yang sejalan dengan teori ekonomi Islam
karena harga ditetapkan berdasarkan mekanisme penetapan harga dengan standar harga yang
diterapkan di pasar tanpa ada pemerintah.

Wulansari (Wulansari, 2022) menjelaskan, penetapan harga yang dilakukan oleh MM Sadara
Karangnunggal, MM Saudara Karangnunggal, menggunakan strategi penetapan harga produk
yang rendah (murah) atau disebut juga dengan market penetrasi pricing. MM Saudara
Karangnunggal juga menggunakan metode penetapan harga kompetitif, yaitu metode yang
digunakan untuk mengetahui harga pesaing, apakah harga lebih rendah, sama atau lebih tinggi
dari harga pesaing. Sementara itu, Pasigai Ariani (Ariani et al., 2018) menjelaskan bahwa
penetapan harga berdampak pada peningkatan penjualan di PT. Barkah Bigalbim Salim
Toddopuli Cabang Makassar. Hal ini sesuai dengan penelitian Victorinus Laoli (Laoli & Hulu,
2018) yang menjelaskan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan dalam pembelian bahan
— bahan kontruksi yang dilakukan pada UD. Sentosa Gunungsitoli.

Merita Bernik (Bernik & Hag, 2019) jua menyebutkan apabila Hasil yang diperoleh ternyata
walaupun sudah dilakukannya kenaikan harga sebesar dua kali berdasarkan tahun 2016-2018
jumlah penjualannya mengalami peningkatan. Akan namun output ini nir sinkron menggunakan
Penelitian yang dilakukan sang Sri Hartini (Hartini et al., 2020), dimana beliau menyebutkan
apabila penetapan harga nir berpengaruh terhadap volume penjualan Bir Pletok Bang Isra.

Sementara itu, Hana Citra Kusuma Dewi (Hana Citra Kusuma Dewi & Nur Aini Anisa,
2023) menjelaskan, penetapan harga jual akan meningkatkan volume penjualan di Statice_Id di
Kota Surabaya. Statice_Id diperlukan untuk menentukan harga jual dengan menghitung biaya
bisnis. Meliputi alat dan bahan pembuatan karangan bunga, gaji pegawai, biaya sewa gedung,
biaya listrik, biaya promosi serta sarana dan prasarana lainnya. Penetapan harga jual berarti
Statice_Id selalu mengutamakan kualitas karangan bunga untuk meningkatkan volume
penjualan.

Sedangkan Manafe (Manafe, 2022) menjelaskan penetapan harga jual yang ada di CV.
Vulkanindo Mitra Abadi, dimana hal ini didasarkan pada indikator terhadap harga diskriminatif
yang ada pada data penjualan. Hal ini dapat dilihat jika harga dapat menyebabkan peningkatan
volume penjualan setiap tahunnya.

Penjualan dengan harga yang tinggi dapat terfluktuasi pada setiap periodenya, sehingga bisa
diasumsikan jika harga tidaklah cukup stabil untuk bisa melakukan peningkatan terhadap
volume penjualan. Akan tetapi, penjualan dengan menggunakan promosi dapat meningkat setiap
tahunnya. Namun, dikarenakan harga tersebut memiliki batasa maka harga bisa dikatakan tidak
mempengaruhi pertumbuhan volume penjualan.

Sementara itu, George Willcox Samuel (Samuel & Shauki, 2020) menemukan bahwa
hambatan dalam menentukan atau menerapkan strategi penetapan harga adalah karena bisnis itu
sendiri tidak siap membangun loyalitas pelanggan melalui layanan seperti penetapan harga
khusus untuk anggota. Hal ini dapat mengakibatkan kesalahan pengambilan keputusan oleh
pengusaha dalam menentukan harga produknya dan juga dapat mengakibatkan tidak
terpenuhinya permintaan konsumen.

SIMPULAN

Berdasarkan pada kajian literature yang telah dilakukan oleh penulis, didapatkan hasil
berupa penetapan harga memiliki pegaruh terhadap peningkatan volume penjualan. Hal ini
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disebabkan, dengan adanya penetapan harga tidak membuat konsumen terpengaruh terhadap
pembelian. Perusahaan akan tetap mengalami permintaan tinggi terhadap produk yang menjadi
minat dari konsumen. Hal ini menyebabkan volume penjualan juga ikut meningkat. Terlepas
dari penetapan harga naik atau turunnya produk tersebut.

Perusahaan hendaknya lebih berhati-hati pada memilih harga menggunakan memperhatikan
harga pesaing, lantaran perusahaan menghadapi pesaing pada memasarkan produknya. Pelaku
bisnis perlu menyeimbangkan kualitas produk menggunakan harga supaya konsumen lebih
tertarik buat membeli. Hal ini bermanfaat pada memperkuat posisi perusahaan pada
memasarkan produknya. Perusahaan perlu melakukan riset dan memasuki pasar baru buat
memasarkan bahan konstruksi, yang bermanfaat pada menaikkan penjualan perusahaan.
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