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ABSTRAK

Tinjauan Pemasaran Syariah Terhadap Strategi Odd Price Atau Harga Ganjil
(Studi Minimarket NRL Kota Bengkulu)
Oleh Edo Sari, NIM 1611130049

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi odd
price atau harga ganjil dalam pemasaran di Minimarket NRL Kota Bengkulu dan
untuk mengetahui bagaimana tinjauan pemasaran syariah terhadap strategi odd
price atau harga ganjil di Minimarket NRL Kota Bengkulu. Untuk mengungkap
persoalaan tersebut secara mendalam dan menyeluruh, peneliti menggunakan
metode kualitatif untuk mengumpulkan informasi yang diperlukan selama proses
penelitian. Pengumpulan data penelitian ini dilakukan dengan mengadakan
observasi dan wawancara, dengan objek penelitian Minimarket NRL Kota
Bengkulu. Berdasarkan hasil penelitiaan dan analisis tentang strategi odd price
atau harga ganjil dalam pemasaran di Minimarket NRL Kota Bengkulu maka
disimpulkan bahwa penetapan strategi odd price atau harga ganjil diberlakukan
dari awal berdirinya pada sebagian produk dengan alasan untuk menarik minat
konsumen dan dirasa cukup efektif. Tujuannya untuk mendapatan keuntungan,
merebut pangsa pasar, dan menjaga kelangsungan hidup perusahaan. penetapan
strategi odd price atau harga ganjil sudah sesuai dengan pemasaran syariah
dengan selalu mengedapankan kejujuran dalam menyampaikan harga produknya,
melakukan transaksi yang adil, tidak melakukan kecurangan yang menimbulkan
mudharat bagi orang lain .

Kata kunci : Odd price (harga ganjil), Pemasaran syariah
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Berdagang merupakan aktivitas yang sangat dianjurkan dalam
ajaran Islam. Bahkan Rasulullah SAW, telah menyatakan bahwa sembilan
dari sepuluh pintu rezeki adalah melalui pintu berdagang. Artinya melalui
jalan perdagangan inilah pintu-pintu rezeki akan dapat dibuka, sehingga
karunia Allah SWT terpancar dari padanya.' Jual beli merupakan sesuatu
yang diperbolehkan sebagaimana firman Allah SWT dalam surah Al-

Bagarah 1:275.
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Artinya: orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat
berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan
antaran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu,
adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli
itu sama dengan riba, padahal Allah SAW telah menghalalkan jual beli

Veithzal Rivai, dkk. Islamic Business And Economic Ethics, (Jakarta: PT Bumi Aksara,
2012), h. 32



dan mengharamkan riba. orang-orang yang telah sampai kepadanya
larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba), maka
baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan);
dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali (mengambil
riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di
dalamnya. }(Q.S Al-Bagarah: 275).

Sejalan dengan perkembangan zaman, kegiatan pemasaran
mengalami perkembangan, baik dari segi sistem jual beli yang saat ini
menggunakan sistem online shop dan dari segi tempat bertemunya antara
penjual dan pembeli atau disebut pasar. Pasar mengalami kemajuan yang
sangat pesat seperti berkembangnya pasar-pasar modern yaitu banyak
terdapat bangunan minimarket, supermarket atau swalayan, dan hypermart
di Indonesia saat ini.

Munculnya pasar-pasar modern sebagai pusat perbelanjaan
memberikan praktek-praktek baru dalam kegiatan pemasaran produknya.
Dalam pasar modern penjual dan pembeli tidak bertransakasi secara
langsung melainkan pembeli melihat label harga yang tercantum dalam
barang, tidak ada proses tawar menawar, berada dalam bangunan dan
pelayanannya dilakukan secara mandiri (swalayan) atau dilayani oleh
pramuniaga.

Pemasaran syariah merupakan seluruh proses, baik proses
penciptaan, proses penawaran maupun proses perubahan nilai (value) tidak

boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip

muamalah yang Islami, sepanjang hal tersebut dapat dijamin dan

'Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: PT Sygma Examedia
Arkanlemma), h. 47



penyimpangan prinsip-prinsip muamalah Islami tidak terjadi dalam suatu
transaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka bentuk transaksi apapun
dalam pemasaran dapat diperbolehkan.®

Dalam pemasaran syariah istilah harga merupakan salah satu
aspek penting dalam kegiatan pemasaran. Penentuan harga merupakan
salah satu aspek terpenting dalam kegiatan perdagangan. Harga menjadi
sangat penting diperhatikan, mengingat harga menentukan laku tidaknya
suatu produk dalam perdagangan. Jika salah dalam menentukan harga
maka akan berakibat fatal dalam produk yang ditawarkan nantinya. Harga
merupakan satu-satunya unsur dalam perdagangan yang menghasilkan
keuntungan dan pendapatan jualan barang dan jasa. Oleh karena itu, harga
yang ditetapkan penjual harus sebanding dengan penawaran nilai kepada
konsumen.*

Sedangkan konsep harga yang adil menurut Ibnu Taimiyah
dalam buku Euis Amalia yaitu :

“Harga nilai barang yang dibayar untuk objek yang sama

diberikan, pada waktu dan tempat yang diserahkan barang

tersebut. Keadilan yang dikehendaki oleh lbnu Taimiyah yakni

tidak melukai dan tidak merugikan orang lain dengan harga yang

adil, kedua pihak akan memperoleh kepuasan masing-masing

serta tidak ada pihak yang dirugikan”.’

Berikut hasil wawancara peneliti dengan pemilik minimarket

NRL Bapak Bio dalam obsevasi awal mengatakan bahwa :

*Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori dan Aplikasi, ed. 1, (Jakarta : PT Kharisma
Putra Utama, 2017), h. 47-48

*Kurniawan Saifullah, Studi Kelayakan Bisnis, Cet.2, (Jakarta : Kencana,2006), h.24

*Euis Amalia, Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, (Jakarta: Gramata Publishing, 2010),
h. 210



“Harga yang kami terapkan di sini merupakan strategi pemasaran

dengan tujuan agar menarik minat pembeli menjadi besar untuk

belanja di minimarket NRL ini”.°

Jadi dari hasil wawancara di atas dapat dipahami bahwa setiap
minimarket, swalayan, toko memiliki cara masing-masing untuk
memberikan daya tarik tersendiri kepada pelanggannya termasuk dalam
strategi harga, salah satunya strategi harga dalam pemasaran adalah odd
Price atau harga ganjil. Odd price (harga ganjil) adalah penetapan harga
yang besarnya mendekati jumlah genap tertentu, yang pada saat ini banyak
diterapkan di swalayan-swalayan, seperti Minimarket, Alfamart, Indomart
dan lain-lain. Dalam hal ini harga ganjil merupakan harga suatu produk
yang tidak terdapat kembaliannya contohnya Rp 99.999. dibulatkan
menjadi Rp 100.000 karena tidak mungkin terdapat kembalian. Harga
yang disamakan dengan harga ganjil misalnya Yakult Frmtasi 5x Rp
9.990. Harga ini sering kali dianggap konsumen berada di bawah Rp
10.000. Namun, ketika konsumen membayar dengan uang Rp 10.000 tidak
ada kembalian yang diberikan penjual.” dikarenakan kembalian Rp 10,-
uangnya tidak lagi beredar di pasaran hal ini dapat disamakan dengan
harga ganjil.

Odd Price atau harga ganjil merupakan salah satu strategi
penetapan harga yang akhir yang saat ini banyak digunakan oleh pelaku
bisnisdan hal ini dirasa cukup berhasil untuk menarik banyak konsumen

dalam membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Namun hal yang perlu

® Bio, Pemilik Minimarket, Wawancara pada tanggal 29 Februari 2020
"Husein Umar, Evaluasi Kinerja Perusahaan, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama,
2002) h. 4



diingat adalah bagaimana penerapan strategi ini tidak hanya dapat
memberikan manfaat bagi perusahaan namun juga tetap memikirkan
kepentingan konsumen itu sendiri.

Minimarket NRL merupakan salah satu pelaku usaha yang juga
menerapkan strategi odd price atau harga ganjil dalam pemasarannya.
Dimana dalam strategi odd price atau harga ganjil konsumen merasa
produk atau jasa yang ditawarkan sedikit lebih murah padahal sisa yang
sedikit sering kali tidak dikembalikan.

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis merasa
tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Tinjauan Pemasaran
Syariah Terhadap Strategi Odd Price atau Harga Ganjil”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka rumusan masalah yang
akan dikemukahkan adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi odd price atau harga ganjil dalam pemasaran di
Minimarket NRL Kota Bengkulu ?

2. Bagaimana tinjauan pemasaran syariah terhadap odd price atau harga
ganjil di Minimarket NRL Kota Bengkulu ?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui strategi odd price atau harga ganjil dalam
pemasaran di Minimarket NRL Kota Bengkulu .

2. Untuk mengetahui tinjauan pemasaran syariah terhadap odd price atau

harga ganjil di Minimarket NRL Kota Bengkulu .



D. Manfaat Penelitian
1. Kegunaan Teoritis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
sumbangan pemikiran bagi pengembangan ilmu syariah pada
umumnya dan khususnya untuk jurusan Ekonomi Syariah, dan
diharapkan dapat berguna bagi perkembangan kajian ilmu pengetahuan
tentang ekonomi syariah, serta menjadi rujukan penelitian berikutnya
tentang strategi harga dalam pemasaran syariah.
2. Kegunaan Praktis
a. Bagi Penulis
Sebagai bahan kajian ilmiah dari teori-teori yang pernah
didapat dan mengaplikasikan secara empiris dengan harapan dapat
bermanfaat dalam strategi harga berdasarkan pemasaran syariah.
b. Bagi Minimarket NRL
Hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat berupa saran-
saran yang positif bagi pelaku usaha untuk dijadikan landasan dan
pertimbangan dalam kegiatan bisnis khususnya dalam strategi
harga berdasarkan pemasaran syariah.
c. Bagi Masyarakat
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi landasan bagi
masyarakat dalam melakukan kegiatan belanja untuk lebih

memperhatikan kejelasan harga yang ditetapkan oleh pelaku usaha.



E. Penelitian Terdahulu
Agar penelitian ini tidak tumpang tindih dengan penelitian yang
dilakukan oleh penelitian lainnya maka dalam hal ini perlu dilakukan
tela’ah kepustakaan terhadap penelitian terdahulu.

1. Skripsi, peneliti bernama Cicilia Wahyu Riana Dewie Jurusan
Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Yogyakarta tahun 2009
yang berjudul “Analisis Nilai Bagi Pelanggan Atas Penetapan Harga
Ganjil (Odd Even Pricing) (studi kasus pada supermarket Hero
Malioboro Mall Yogyakarta)”.2 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui ada tidaknya perbedaan nilai bagi pelanggan atas
penetapan harga ganjil (Odd Even Pricing) berdasarkan penghasilan
dan jumlah anggota keluarga. Teknik pengumpulan data dilakukan
dengan wawancara, obeservasi serta penyebaran kuesioner kepada
responden. Dengan sampel penelitian adalah sebanyak 100 responden.
Hasil penelitian menunjukan bahwa tidak ada perbedaan nilai bagi
pelanggan atas penetapan harga ganjil (Odd Even Pricing), baik
berdasarkan penghasilan maupun jumlah anggota keluarga.

Persamaan penelitian dengan penelitian penulis sama-sama
membahas tentang harga ganjil (Odd Even Pricing) dan perbedaannya
terletak pada masalah yang diteliti. Didalam skripsi saudari Cicilia

Wahyu Riana Dewie lebih difokuskan pada perbedaan nilai bagi

pelanggan atas penetapan harga ganjil (Odd Even Pricing)

8Cicilia Wahyu Riana Dewie, Analisis Nilai Bagi Pelanggan Atas Penetapan Harga
Ganjil (Odd Even Pricing) (studi kasus pada supermarket Hero Malioboro Mall Yogyakarta),
Skripsi : Yogyakarta, 2009.



berdasarkan penghasilan dan jumlah anggota keluarga. Sedangkan
dalam penelitian penulis mengkaji dan meneliti bagaimana strategi
odd price atau harga ganjil dalam pemasaran syariah.

2. Skripsi. Penelitian Sovi Nur Aisyah Jurusan Muamalah Fakultas
Syariah dan Ekonomi Islam yang berjudul “Analisis Mekansime
Penetapan Harga Jual Dalam Perspektif Prinsip-Prinsip Ekonomi
Syariah”.°Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan meninjau
kembali berdasarkan prinsip-prinsip Ekonomi Syariah tentang
mekanisme penetapan harga jual di Toko Arafah yang menggunakan
penetapan harga dengan penggunaan harga nominal yang tidak jelas.
Metode penelitian yang digunakan yaitu penelitian kualitatif.
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis tentang mekanisme
penetapan harga jual di Toko Arafah maka dapat disimpulkan bahwa
mekanisme penetapan harga nominal yang tidak jelas atau penetapan
harga odd price di Toko Arafah menggunakan penetapan harga
berbasis keadilan, penetapan harga di Toko Arafah sudah sesuai
dengan prinsip-prinsip ekonomi syariah karena harga yang ditetapkan
tidak mendzalimi pembeli yaitu Toko Arafah mengambil keuntungan
pada tingkat kewajaran. Toko Arafah tidak mengambil keuntungan
dari hasil pembulatan harga ganjil yang dibulatkan, tetapi sisa dari
hasil pembulatan tersebut akan dikumpulkan dan dialihkan untuk dana

sosial dengan bekerjasama melalui lembaga Baitul Maal Hidayatullah

°Sovi Nur Aisyah, Analisis Mekansime Penetapan Harga Jual Dalam Perspektif
Prinsip-Prinsip Ekonomi Syariah (studi kasus di Toko Arafah JI. Perjuangan Cirebon). Skripsi :
Cirebon , 2015.



(BMH) vaitu lembaga sosial amil zakat yang bergerak dalam
penghimpunan dana zakat, infaq, dan sodagah.

Persamaan penelitian dengan penelitian penulis sama-sama
membahas tentang harga dan perbedaanya terletak pada masalah yang
akan diteliti dan lokasi penelitian. Pada skripsi Sovi Nur Aisyah
mengkaji dan meneliti permasalahan tentang Analisis Mekansime
Penetapan Harga Jual Dalam Perspektif Prinsip-Prinsip Ekonomi
Syariah. Sedangkan pada penelitian yang akan peneliti lakukan yakni
lebih difokuskan kepada strategi odd price atau harga ganjil dalam
pemasaran syariah.

3. Skripsi, penelitian Afidah Aristiyani tahun 2019 yang berjudul
“Penetapan Harga Pada Industri Rumah Tangga pembuatan Genteng
Dalam Perspektif Marketer Syariah (Studi Kasus Pada Industri Rumah
Tangga Pembuatan Genteng Di Desa Meteseh Kecamatan Boja
Kabupaten Kendal)”.'® Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan
bahwa proses penetapan harga pada industri rumah tangga pembuatan
genteng sudah sesuai dengan prosedur dalam penetapan harga, karena
para pengrajin genteng dalam menetapkan harga berdasarkan ongkos
dan biaya produksi. Namun ada pula diantara beberapa pengrajin
membating harga jual karena keadaan yang memaksa mereka
menjualnya. Makelar dan calo (Informal Marketer) sangat

mempengaruhi pendapatan para pengrajin di industri rumah tangga

Afidah Aristiyani, Penetapan Harga Pada Industri Rumah Tangga pembuatan
Genteng Dalam Perpektif Marketer Syariah (Studi Kasus Pada Industri Rumah Tangga Pembuatan
Genteng Di Desa Meteseh Kecamatan Boja Kabupaten Kendal). Skripsi : Semarang, 2015.
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pembuatan genteng. Sebab mereka pendapatan yang didapatkan agak
kurang maksimal, dikarenakan para makelar dan calo memberi harga
yang jauh lebih tinggi dan menimbulkan ekploitasi kepada
konsumennya.

Adapun persamaan antara kedua penelitian sama-sama
membahas tentang pemasaran syariah dan perbedaannya terletak pada
masalah yang diteliti. Di dalam skripsi saudari Afidah mengkaji dan
meneliti permasalahan penetapan harga pada industri rumah tangga
pembuatan genteng dalam perpektif marketer syariah. Sedangkan pada
penelitian yang akan peneliti lakukan lebih difokuskan kepada strategi
odd price atau harga ganjil dalam pemasaran syariah

4. Jurnal Nasional, peneliti Kartika Imasari Tjiptodjojo Tahun 2012
dalam jurnal Manajemen Vol.11, No.2. yang berjudul “Odd Price:
Harga, Psikologi Dan Perilaku Konsumen Dalam Purchase Decision
Makin”. **Adapun hasil penelitian menetapkan harga ganjil merupakan
salah satu cara yang secara psikologis mempengaruhi konsumen untuk
berpikir bahwa harga yang ditawarkan lebih murah daripada harga
yang sebenarnya.

Persamaan penelitian dengan penelitian penulis sama-sama
membahas tentang odd price dan perbedannya terletak pada masalah
yang akan di teliti. Di dalam jurnal penelitian Kartika Imasari

Tjiptodjojo mengkaji dan meneliti hubungan harga, psikologi dan

“Kartika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price: Harga, Psikologi Dan Perilaku Konsumen
Dalam Purchase Decision Makin, jurnal Manajemen. Vol.11, No.2. Mei 2012
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perilaku konsumen. Sedangkan dalam penelitian penulis mengkaji dan
meneliti bagaimana strategi odd price (harga ganjil) dalam pemasaran
syariah.

5. Jurnal Internasional, peneliti Wei-Ting Hung, Jui-Kou Shang, Fei-
Ching Wangtahun 2010 dengan judul “Pricing determinants in the
hotel industry: Quantile regression analysis” (International Journal of
HospitalityManagement).*? Penelitian ini menggunakan pendekatan
regresi kuantil untuk menyelidiki faktor penentu utama dari strategi
harga kamar hotel. Hasil regresi kuantil lanjut menunjukkan bahwa
roomnumber dan jumlah staf rumah tangga per kamar tamu tidak
secara signifikan memengaruhi harga hotel di kuantil harga rendah.
Hotel usia dan kondisi pasar hanya signifikan dalam kategori tinggi
harga. Selain itu, untuk hotel kuantil harga tinggi, proporsi individu
wisatawan asing positif dan secara signifikan memengaruhi harga
kamar. Hasil empiris dapat membantu para pelaku bisnis perhotelan
dalam membentuk investasi dan penentuan harga strategi. Proporsi
individu wisatawan asing positif dan signifikan memengaruhi harga
kamar. Hasil empiris dapat membantu para pelaku bisnis perhotelan
dalam membentuk investasi dan penentuan strategi harga.

Persamaan penelitian dengan penelitian penulis sama-sama
membahas tentang penetapan harga dan perbedaannya teletak pada

masalah yang akan di teliti dan studi kasusnya. Dalam jurnal

2\Wei-Ting Hung. Jui-Kou Shang. Fei-Ching Wang, Pricing determinants in the hotel
industry: Quantile regression analysis, International Journal of Hospitality Management : Taiwan,
2010.
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internasional mengkaji dan meneliti permasalahan strategi penentuan
harga hotel. Sedangkan dalam penelitian penulis mengkaji dan
meneliti bagaimana strategi odd price atau harga ganjil dalam

pemasaran syariah.

F. Metodelogi Penelitian
1. Jenis dan Pendekan Penelitian
a. Jenis penelitian
Jenis penelitian yang akan digunakan adalah penelitian
lapangan (field research) vyaitu penelitian yang bertujuan
mempelajari secara intensif latar belakang dan keadaan sekarang
dan interaksi lingkungan yang terjadi pada suatu satuan sosial. Pada
penelitian ini peneliti harus terjun langsung ke lapangan, terlibat
dengan masyarakat setempat. Terlibat dengan partisipan atau
masyarakat berarti turut merasakan apa yang mereka rasakan dan
sekaligus juga mendapatkan gambaran yang lebih komprehenshif
tentang situasi setempat. >
b. Pendekatan penelitian
Pendekatan penelitian yang akan digunakan adalah
pendekatan kualitatif, metode yang digunakan adalah metode
deskriptif  kualitaif. Metode deskriptif digunakan untuk
menggambarkan menginterpasi objek sesuai dengan apa adanya,

atau sesuai dengan fakta yang ada.

B3J.R. Raco, Metode Penelitian Kualitatif: Jenis, Karakteristik Dan Keunggulannya,
(Jakarta: PT. Grasindo, 2010), h. 9
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Waktu dan Lokasi Penelitian
a. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan terhitung dari waktu observasi
awal bulan Februari 2020 s/d Agustus 2020. Minimarket NRL
yang dipilih sebagai objek penelitiannya.
b. Lokasi Penelitian
Penelitian dilakukan di Minimarket NRL JI. Raden Fatah,
kelurahan Sukarami Kecamatan Selebar Kota Bengkulu.Alasan
peneliti memilih lokasi penelitian di Minimarket NRL karena salah
satu minimarket yang menerapkan odd price (harga ganjil) dalam
pemasaran produknya.

Informan Penelitian

Dalam penelitian informan dipilih dengan mengunakan metode
purposive sampling yaitu informan sengaja dipilih dengan maksud dan

tujuan akan mewakili atas permasalahan yang diteliti."

Adapun
informan yang dipilih oleh peneliti sebanyak 15 orang yang terdiri dari
pemilik dan karyawan Minimarket NRL, serta konsumen yang
membeli di Minimarket NRL Kota Bengkulu.

Sumber dan Teknik Pengumpulan Data

a. Sumber data yang digunakan dalam penelitian yaitu:

1) Data primer

YSugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: Alfabeta,

2011), h.85
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Sumber data primer adalah data yang diperoleh secara
lansung melalui observasi dan wawancara lansung dengan
objek penelitian sebagai sumber informasi yang dicari. Dalam
data ini yang menjadi data primer adalah pemilik dan karyawan
minimarket NRL, serta konsumen yang membeli di minimarket
NRL Kota Bengkulu.

2) Data sekunder

Data sekunder adalah data yang mendukung atas
permasalahan yang akan dibahas, diperoleh dari berbagai
sumber baik berupa buku, jurnal, website dan lainnya yang
berhubungan dengan strategi ood price atau harga ganjil dalam
pemasaran.

b. Teknik pengumpulan data
1) Observasi

Observasi adalah cara yang dilakukan penulis unuk
melakukan penelitian  secara lansung kelapangan untuk
mendapakan informasi dan mengetahui permasalahan yang
diteliti. Dalam pengumpulan data terdapat akivitas pekerjaan,
pengetahuan sosial dan objek penelitian seperti tempat
pembelanjaaan yang menerapkan strategi ood price atau harga
ganjil dalam pemasarannya yang dilakukan untuk

mendapatkan data tertulis yang relevan secara lansung
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mengenai tinjauan pemasaran syariah tentang odd price atau
harga ganjil di Minimarket NRL .
2) Wawancara
Wawancara adalah cara yang digunakan oleh penulis
untuk tujuan tertentu, mecoba untuk mendapatkan keterangan
dan pendapat secara lisan. Dalam hal ini peneliti mengadakan
tanya jawab secara lansung menggunakan pedoman wawancara
yang telah dibuat dengan pemilik dan karyawan Minimarket
NRL, serta konsumen yang membeli di Minimarket NRL Kota
Bengkulu.
3) Dokumentasi
Dokumentasi adalah kegiatan unuk merekam dan
menyimpan berbagai data penting yang dihasilkan oleh
kegiatan. Kegiatan dokumentasi pada penelitian digunakan
untuk mendapatkan gambar atau foto pada saat melakukan
penelitian.
5. Teknik Analisis Data
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara
sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan,
dan bahan-bahan lainnya, sehingga dapat mudah dipahami dan
temuannya dapat memberikan informasi kepada orang lain.*

a. Pengumpulan Data

>Sugiyono, Metode Penelitian..., h. 244
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Peneliti mengumpulkan data di lokasi penelitian dengan
melakukan observasi, wawancara dan dokumentasi dengan
menentukan strategi pengumpulan data yang dipandang tepat untuk
menentukan fokus secara pendalaman data pada proses
pengumpulan data berikutnya.

b. Reduksi data (data reduction)

Mereduksi data berarti peneliti merangkum, memilih hal-
hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari
tema dan polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan
memberikan gambaran yang jelas dan mempermudah penelitian
untuk melakukan pengumpulan dan selanjutnya bila diperlukan.*®

c. Penyajian data (data display)

Penyajian data merupakan sekumpulan informasi tersusun
yang diberikan kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan
pengambilan tindakan. Dengan penyajian data, peneliti akan
memahami apa yang sedang terjadi maupun yang sudah terjadi,
dengan demikian data yang sudah diperoleh di lapangan akan
diambil kesimpulan dengan tujuan dari penelitian ini.

d. Penarikan kesimpulan (conclusion drawing)

Peneliti menarik kesimpulan dan memverifikasi makna

dari komponen-komponen data yang disajikan dengan mencermati

pola-pola keteraturan, penjelasan, konvigurasi, dan hubungan

1°Sugiyoni, Metode Penelitian Pendidikan, Cet.2, (Bandung :Alfabeta,2016 ), h. 338
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sebab akibat. Penarikan kesimpulan merupakan hasil penelitiaan
yang menjawab fokus peneliian berdasarkan analisis data,
kesimpulan disajikan dalam bentuk deskriptif objek penelitian
dengan berpedoman pada kajian penelitian.

G. Sistematika Penulisan

Dalam perencanaan penelitian ini, untuk mempermudah
pemahaman isi laporan penelitian dari awal sampai akhir, maka
sistematikaa penulisannya penulis uraikan sebagai berikut :

Bab | Pendahuluan, pada bab ini yang terdiri dari latar belakang
masalah yang berisi tentang masalah yang akan diteliti, kemudian
perumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, penelitian
terdahulu, metode penelitian dan sistematika penulisan.

Bab Il Kajian Teori, pada bab ini meliputi pembahasan mengenai
pemasaran Syariah, tujuan pemasaran syariah, karakteristik, teori harga,
teori odd price atau harga ganjil.

Bab 11l Gambaran Umum Lokasi Penelitian, menjelaskan secara
umum tentang objek penelitian dan lokasi penelitian, sub bab yang
pertama menjelaskan tentang lokasi penelitian yaitu JI. Raden Fatah,
SukaRami Kec. Selebar. Kota Bengkuludan sub bab yang ke dua tentang
deskripsi atau gambaran atau profil Minimarket NRL.

Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan, pada bab ini akan

dibahas tentang bagaimana strategi odd Price aau harga ganjil di
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Minimarket NRL dan bagaimana tinjauan pemasaran syariah tentang
strategi odd Price atau harga ganjil di Minimarket NRL.

Bab V Penutup, pada bab ini berisi kesimpulan dan saran.
Kesimpulan yaitu berisi pemaparan berdasarkan data yang diperoleh dan
analisis yang dilakukan yang merupakan jawaban atas pokok masalah dari
penelitian yang akan dilakukan. Sedangkan saran yaitu sebagai bahan
pemikiran dari penyusun dengan harapan dapat bermanfaat bagi pihak-

pihak yang bersangkutan.



BAB Il

KAJIAN TEORI

A. Pemasaran Syariah

1. Pengertian Pemasaran Syariah

Pemasaran merupakan sebuah konsep ilmu dalam strategi
bisnis yang bertujuan untuk mencapai kepuasan berkelanjutan bagi
stakeholder (pelanggan, karyawan dan pemegang saham). Sebagai
ilmu, marketing merupakan ilmu pengetahuan yang objektif yang
diperoleh dengan penggunaan instrumen-instrumen tertentu untuk
mengukur Kinerja dari aktivitas bisnis dalam membentuk,
mengembangkan, mengarahkan pertukaran yang saling
menguntungkan dalam jangka panjang antara produsen dan konsumen
atau pemakai. Sebagai strategi bisnis, marketing merupakan tindakan
penyesuaian suatu organisasi yang berorientasi pasar dalam
menghadapi kenyataan bisnis baik dalam lingkungan mikro maupun
lingkungan makro yang terus berubah.!

Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia
yang kemudia bertumbuh menjadi keinginan manusia. Proses dalam

memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia inilah menjadi konsep

h. 12

Ali Hasan, Marketing dan Kasus-Kasus Pilihan, Cet. 1, (Yogyakarta : CAPS, 2014),

19
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pemasaran, mulai dari pemenuhan produk (product), penetapan harga

(price), dan memproduksi barang (promotion).?

Menurut Kotler, pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial dimana seseorang atau sekelompok orang memperoleh apa
yang dibutuhkan dan diinginkannya melalui penciptaan dan pertukaran
produk dan nilai.® William J. Stanton juga menyatakan bahwa
pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan
bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun
potensial.’

Berdasarkan berbagai pendapat tersebut dapat disimpulkan
bahwa:

a. Pemasaran dianggap sebagai proses perencanaan konsep, harga,
promosi, dan pendistribusian ide-ide barang maupun jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan individu dan tujuan
organisasi.

b. Pemasaran merupakan fungsi organisasi dan satu set proses untuk

menciptakan, mengkomunikasikan, dan menyampaikan nilai kepada

Hesti Sairo, dkk. Pengaruh Startegi Pemasaran Terhadap Peningkatan Penjualan
Produk lkan Kaleng Isabella pada PT.Sinar Purefoods Internasional Bitung. Jurnal Administrasi
Bisnis, Vol. 6 No. 2. 2018, h. 80

® Veithzal Rivai. Islamic Marketing: Membangun dan Mengembangkan Bisnis dengan
Praktik Marketing Rasulullah SAW, (Jakarta: Gramedia, 2012), h. 6

* Basu Swastha, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty Offset, 2008), h.
5
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pelanggan yang memberikan keuntungan bagi organisasi dan pihak-
pihak yang berkepentingan terhadap organisasi.
c. Pemasaran merupakan sekumpulan aktivitas dan fungsi manajemen
di mana bisnis dan organisasi lainnya menciptakan pertukaran nilai
di antara bisnis dan perusahaan itu sendiri dan para pelanggannya.®
Konsep syariah marketing merupakan suatu proses bisnis
yang keseluruhan prosesnya menerapkan nilai-nilai Islam. Suatu cara
bagaimana memasarkan suatu proses bisnis yang mengedepankan nilai-

nilai yang mengagungkan (1)keadilan dan (2)kejujuran. ®

Pemasaran menurut perspektif syariah adalah segala aktivitas
yang dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan
nilai yang memungkinkan siapapun untuk melakukannya bertumbuh
serta mendayagunakan manfaatnya yang dilandasi atas kejujuran,
keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan sesuai dengan proses yang
berprinsip pada akad bermuamalah Islami atau perjanjian transaksi
bisnis dalam Islam.’

Pemasaran syariah adalah sebuah disiplin bisnis strategis
yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan
value dari suatu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam

keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsip-prinsip muamalah

*Buchari Alma, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan Praktik Syariah
dalam Bisnis Kontemporer. (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 341-342

®Hermawan Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung:
Mizan, 2006), h. 26-27

"Amrin Abdullah, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, (Jakarta : Grasindo, 2007), h.
1
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(bisnis) dalam Islam. Dalam marketing syariah seluruh proses baik
proses penciptaan, proses penawaran maupun proses perubahan nilai
tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-
prinsip muamalah Islam. Sepanjang hal tersebut dapat terjamin dan
penyimpangan prinsip-prinsip muamalah Islami tidak terjadi dalam
transaksi atau dalam proses suatu bisnis, maka bentuk transaksi
apapun dalam pemasaran di perbolehkan.?

Bagi perusahaan syariah, untuk kompenen tawaran (offer),
produk dan harga haruslah didasari dengan nilai kejujuran dan
keadilan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. Kualitas produk yang
diberikan harus sesuai dengan yang ditawarkan. Jadi dilarang
perusahan menyembunyikan kecacatan dari produk yang ditawarkan.
Dalam menentukan harga pun, perusahan harus mengutamakan nilai
keadilan. Jika kualitas produknya bagus harganya bisa tinggi,
sebaliknya jika produknya tidak berkualita maka harga harus
disesuaikan.’

Sejalan dengan sifat yang dicontohkan oleh Nabi Muhammad
SAW dalam berbisnis, ada 3 konsep dasar dalam syariah marketing ini
yakni :

a. Strategi untuk mind-share, yang berarti cara berfikir secara
bijaksana (wisdom),kreatif, inovatif dan dalam mencari ide untuk

memasarkan suatu produk atau jasa.

8Amrin Abdullah, Strategi..., h. 26-27
Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h. 67



23

b. Taktic untuk market share, yakni bagaimana usaha kita dalam
mempengaruhi sasaran pasar melalui tulisan, gambar atau ucapan
yang baik dan santun. Dimana dalam berpromosi tidak lagi
mengekploitasi wants semata yang lebih mengedepankan ‘“‘alasan
emosional dalam membeli produk”.

c. Value to heart, pemasaran yang dilandaskan pada nilai-nilai agama
dan dilaksanakan dengan sepenuh hati dalam segala transaksi
hingga mampu memuaskan konsumen dan stake holder.

2. Tujuan Marketing Syariah

Secara umum tujuan Marketing Syariah adalah sebagai berikut :

a. Memudahkan konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan
secara berulang-ulang.

b. Memaksimalkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan
yang diinginkan.

c. Memaksimumkan pilihan (diversifikasi produk) dalam arti
perusahaan menyediakan berbagai jenis produk sehingga
konsumen memiliki beragam pilihan.

d. Memaksimalkan kualitas dengan memberikan berbagai kemudahan
kepada konsumen.*

3. Karakteristik dalam Pemasaran Syariah
Artinya dalam pemasaran syariah seluruh proses baik proses

penciptaan, proses penawaran, maupun proses perubahan tidak boleh

YAhmad Miftah, Mengenal Marketing Dan Marketers Syariah, Jurnal Ekonomi Islam
Volume 6 No. 2 (Juli — Desember, 2015), h.17
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ada yang bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah. Karakteristik
dalam pemasaran Syariah :
a. Ketuhanan (robbaniyah)

Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang
relegius. Jiwa seorang syariah marketer meyakini bahwa hukum-
hukum syariat. Yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang
paling adil, sehingga akan mematuhinya dalam setiap langkah,
aktivitas, dan kegiatan yang dilakukan harga selalu menginduk

kepada syariat Islam.

Artinya laki-laki yang tidak dilalaikan oleh perniagaan dan
tidak (pula) oleh jual beli dari mengingati Allah, dan (dari)
mendirikan sembahyang, dan (dari) membayarkan zakat. mereka
takut kepada suatu hari yang (di hari itu) hati dan penglihatan
menjadi goncang.(Q.S An-Nur: 37)

Hal ini dapat membentuk sifat para pemasar syariah
menjadi yang paling adil, paling sempurna, paling selaras dengan
segala kebaikan, paling mencegah dalam kerusakan, paling mampu
mewujudkan  kebenaran,  memusnahkan  kebatilan  dan
meyebarluaskan kemaslahatan.

Dalam konsep ini seorang pemasar syariah akan sangat hati-

hati dalam perilaku pemasarannya dan berusaha untuk tidak
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merugikan konsumen. Apabila seorang pemasaran syariah hanya
berorientasi pada keuntungan, maka ia dapat merugikan konsumen
dengan memberikan janji palsu. Namun pemasaran syariah
memiliki orientasi maslahah, sehingga tidak hanya mencari
keuntungan namun diimbangi pula dengan keberkahan
didalamnya.'!

b. Etis (akhlagiyyah)

Keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah
mengedapkan masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya.
Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang sangat
mengedepankan nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama
manapun, karena hal ini bersifat universal.

Seorang pemasar syariah harus menjujung tinggi etika
dalam melakukan aktivitas pemasarannya salah satunya dengan
tidak memberikan janji manis yang tidak benar serta selalu
mengedepankan kejujuran dalam menjelaskan tentang kualitas
produk yang sedang ditawarkan.*?

c. Realistis (Al-Wagi 'yyah)

Marketing Syariah merupakan konsep pemasaran yang
fleksibel. Dalam hal ini harus tetap berpenampilan bersih, rapi
harus bersahaja, apapun model atau gaya berpakaian yang

dikenakan. Sifat realistis dikarenakan pemasar syariah sangat

“Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung:
Alfabeta,2010), h.22
“Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h.23
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fleksibel, luwes, dalam tafsir hukum dan implementasinya terhadap
pemasaran konvensional.
d. Humanistis (insaniyyah)

Humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk manusia
agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaannya terjadi dan
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkendali dengan
panduan syariah. Syariah humanistis diciptakan untuk manusia
sesuai dengan kapasitasnya tanpa mempedulikan ras. warna kulit,
kebangsaan, dan status.

Selain itu pemasaran syariah berupaya menjelaskan posisi
antara perusahaan dan konsumen. Dengan meletakkan konsumen
sebagai subjek dalam aktivitas pemasaran menunjukan bahwa
dalam pemasaran syariah posisi konsumen bukan hanya sebagai
“sapi perah” bagi perusahan, namun ia merupakan aset berharga
yang dimiliki bagi kemajuan perusahan ke depan. Sehingga
pemasaran syariah sebagai ujung tombak perusahaan harus mampu
merangkul syariah agar dapat mejadi kemajuan perusahaan.*?

4. Nilai-Nilai Pemasaran Syariah
Ada beberapa nilai-nilai pemasaran syariah yang mengambil
konsep dari keteladanan sifat Rasulullah SAW vyaitu sifat shiddiq,

amanah, fahtonah, tabligh, dan istiqgomah.

3 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h. 24
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a. Shiddiqg artinya memiliki kejujuran dan selalu melandasi ucapan,
keyakinan, serta perbuatan berdasarkan ajaran Islam. Allah SWT
senantiasa memerintahkan kepada setiap orang beriman untuk
memiliki sifat shiddig dan menciptakan lingkungan yang shiddig.
Nabi Muhammad SAW menegaskan wajib bagi kalian berlaku
jujur, sebab jujur membawa kebaikan, dan kebaikan menunjukan
jalan ke surga. Seseorang yang senantiasa jujur dan memperhatikan
kejujuran, janganlah berdusta, sebab dusta mengarah pada
kejahatan, dan kejahatan membawa ke neraka.

b. Fothanah berarti mengerti, memahami, dan menghayati secara
mendalam, segala hal yang terjadi dalam tugas dan kewajiban.
Fothanah berkaitan dengan kecerdasan, baik kecerdasan rasio, rasa,
maupun kecerdasan ilahiyah.

c. Amanah vyaitu memiliki makna tanggung jawab dalam
melaksanakan setiap tugas dan kewajiban. Amanah ditampilkan
dalam keterbukaan, kejujuran, pelayanan prima dn ikhsan
(berupaya menghasilkan yang terbaik) dalam segala hal. Sifat
amanah harus dimiliki oleh setiap mukmim apalagi yang memiliki
pekerjaan terkait dengan pelayanan kepada masyarakat.

d. Tabligh artinya mengajak sekaligus memberikan contoh kepada
pihak lain untuk melaksanakan ketentuan-ketentuan ajaran Islam
dalam setiap gerak aktivitas ekonomi yang dilakukan sehari-hari.

Tabligh yang disampaikan dengan hikmah, sabar, argumentatif,
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dan persuasif akan menumbuhkan hubungan kemanusiaan yang
semakin solid dan kuat.

e. Istigomah artinya konsisten. Hal ini memberikan makna seorang
pemasar syariah dalam praktik pemasarannya selalu istigomah
dalam penerapan aturan syariah seorang pemasar syariah berubah-
ubah dalam memberikan janji. Sebab dalam suatu perusahaan
syariah konsistensi dari seorang pemasarannya menjadi cermin dari

perusahaan tersebut secara keseluruhan.*

B. Strategi Odd Price (Harga Ganjil)

1. Pengertian Strategi

Strategi menurut Kamus Besar Indonesian adalah proses
penentuan rencana para pemimpin puncak yang akan berfokus pada
tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara atau
upaya bagaimana agar tujuan dapat dicapai.'®

Strategi berasal dari kata Strategeia yang berasal dari kata
stragos yang berarti militer dan ag yang artinya memimpin. Strategi
dalam konteks awalnya ini diartikan sebagai generalship atau yang
dikerjakan oleh para jendral dalam membuat rencana untuk
menaklukan musuh dan memenangkan perang. Strategi juga bisa
diartikan sebagai suatu rencana untuk pembagian dan penggunaan

kekuatan militer dan material pada daerah-daerah tertentu untuk

236

Y Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h. 25-28
> W.J.S Poerwadarminta, Kamus Besar Indonesia, (Jakarta :Balai Pustaka, 2016 ), h.
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mencapai tujuan tersebut. Istilah strategi selalu dikaitkan dengan arah,
tujuan, dan kegiatan jangka panjang. Dalam kamus militer, istilah
strategi ini berkaitan erat dengan upaya mencapai keunggulan dengan
tujuan untuk bertahan sepanjang waktu dengan memiliki wawasan
yang panjang yang menyeluruh.® Menurut Stephanie K. Marrus
Dalam buku Husein Umar istilah strategi yaitu :
“Strategi  didefinisikan sebagai suatu proses penentuan
rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan
jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara
bagaimana agar tujuan tersebut bisa tercapai. Seperti yang
diketahui masalah-masalah yang bersifat strategis dalam
suatu organisasi akan ditangani oleh manajemen puncak
melalui pertimbangan lingkungan internal dan eksternal
organisasi tersebut™.*’

Secara khusus sebagai tindakan yang bersifat incremental
(senantiasa meningkat) dan terus-menerus, serta dilakukan berdasarkan
sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para pelanggan di
masa depan. Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan
ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau
program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini produknya di
pasar sasaran tertentu. Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan

pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan terhadap produk,

diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi kampanye

1® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi Ofset, 2008), h.3-4
" Husein Umar, Evaluasi..., h.4
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iklan,merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran
distribusi, dan sebagainya.'®
2. Konsep Harga

Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting
dalam pemasaran suatu produk karena harga adalah satu dari empat
bauran pemasaran. Harga adalah suatu nilai tukar dari produk barang
maupun jasa yang dinyatakan dalam satuan moneter. Harga merupakan
salah satu penentuan keberhasilan suatu perusahaan karena harga
menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh
perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa.
Menetapkan harga terlalu tinggi akan menyebabkan penjualan
menurun, namun jika harga terlalu rendah akan mengurangi
keuntungan yang dapat diperoleh organisasi perusahaan.’® Harga
merupakan sebuah nilai yang ditentukan untuk suatu barang ataupun
jasa yang ditentukan dengan uang. Philip Kotler mengungkapkan
bahwa harga adalah :

“Salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan

pendapatan, unsur-unsur lainnya menghasilkan biaya. Harga

adalah unsur bauran pemasaran yang paling mudah

disesuaikan ciri-ciri produk, saluran, bahkan promosi

membutuhkan lebih banyak. Harga juga mengkomunikasikan

posisi nilai yang dimaksudkan perusahaan tersebut kepada
pasar tentang produk dan mereknya”. 20

Dimas Hendika Wibowo, dkk. Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Daya Saing Umkm (Studi Pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 29 No.1
Desember 2015

Hendi Suhendi, Figih Muamalah, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2002), h. 56

“phijlip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Gramedia, 2005), h.139
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Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan
jumlah uang yang dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi dari barang atau jasa berikut pelayannya. %

Perusahaan melakukan penetapan harga dengan berbagai cara
yaitu diperusahaan kecil, harga sering ditentukan oleh atasan
sedangkan diperusahaan besar, penetapan harga ditangani oleh manajer
divisi dan manajer lini produk.”” Enam langkah dalam menetapkan
sebuah harga yaitu:

1. Menilih tujuan penetapan harga
Lima tujuan utama adalah kemampuan bertahan, laba saat
ini maksimum, pangsa pasar maksimum, pemerahan pasar
maksimum, kepemimpinan kualitas produk dan tujuan lain.
2. Menentukan permintaan
Setiap harga akan mengarah ke tingkat permintaan yang
berbeda dan karena itu akan memiliki berbagai dampak pada
tujuan pemasaran perusahaan.
3. Memperkirakan biaya
Permintaan menetapkan batas harga yang dapat dikenakan
perusahaan untuk produknya. Biaya menetapkan batas bawah.
Perusahaan ingin mengenakan harga yang dapat menutupi biaya
memproduksi, mendistribusikan, dan menjual produk, termasuk

tingkat pengembalian yang wajar untuk usaha dan resikonya.

2Iphjlip Kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), h. 439
K artika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price...,h.142
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4. Menganalisis biaya, harga dan penawaran pesaing
Dalam kisaran kemungkinan harga yang ditentukan oleh
permintaan pasar dan biaya perusahaan, perusahaan harus
memperhitungkan biaya, harga, dan kemungkinan reaksi harga
pesaing. Mula-mula perusahaan harus mempertimbangkan harga
pesaing terdekat. Jika penawaran perusahaan mengandung fitur-
fitur yang tidak ditawarkan oleh pesaing terdekat, perusahaan harus
mengevaluasi nilai mereka bagi pelanggan dan menambahkan nilai
itu ke harga pesaing. Jika penawaran pesaing mengandung
beberapa fitur yang tidak ditawarkan oleh perusahaan, perusahaan
harus mengurangkan nilai mereka dari harga perusahaan. Sekarang
perusahaan dapat memutuskan apakah perusahaan dapat
mengenakan lebih banyak, sama, atau kurang dari pesaing.
5. Memilih metode penetapan harga
Ada enam metode penetapa harga yaitu penetapan harga
markup, penetapan harga tingkat pengembalian sasaran, penetapan
harga nilai anggapan, penetapan harga nilai, penetapan harga
going-rate, dan penetapan harga jenis lelang.
6. Memilih harga akhir Metode
penetapan harga mempersempit kisaran dari mana
perusahaan harus memilih harga akhirnya. Dalam memilih harga
itu, perusahaan harus mempertimbangkan faktor-faktor tambahan,

termasuk dampak kegiatan pemasaran lain, kebijakan penetapan
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harga perusahaan, penetapan harga berbagi keuntungan dan risiko,
dan dampak harga pada pihak lain.

Informasi harga yang mudah dipahami dan memberikan arti
buat konsumen menjadi fokus ketika membentuk sebuah persepsi
konsumen. Dalam proses membentuk sebuah persepsi inilah,
konsumen akan membandingkan antara harga yang tertera atau
tercantum(stated price) dengan harga yang dipikirkan (internal
Reference Price-IRP) serta harga lain yang tercantum dalam iklan,
katalog, dan display (Eksternal Refence Price-ERP). Hasil
perbandingan antara stated price dengan IRP dan ERP akan terbentuk
persepsi yang akan mengarahkan konsumen untuk memilih produk
atau jasa dengan harga yang murah. Hal ini disebabkan karena secara
psikologi, manusia akan menerapkan prinsip ekonomi dalam hidupnya,
dimana dalam prinsip ekonomi setiap usaha manusia akan dilandasi
oleh pilihan yang paling baik dan paling menguntungkan. Secara
psikologi, konsumen cenderung mempunyai batasan terhadap sebuah
harga baik itu batas harga bawah dimana harga yang lebih rendah
diterima sedangkan batas atas hargayang dimana harga yang lebih
tinggi dari batas tersebut dianggap terlalu berlebihan, tidak sebanding
dengan uang yang dikeluarkan. %

Harga merupakan salah satu elemen dari bauran pemasaran

(marketing mix). Harga merupakan salah satu unsur yang paling kritis

“Anang M. Firmansyah, Perilaku Konsumen (Sikap dan Pemasaran), Cet. 1,
(Yogyakarta : CV Budi Utama,2018), h.196
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dari strategi pemasaran suatu perusahaan. Harga penting bagi pemasar,
karena dari hargalah pendapatan dan keuntungan perusahaan diperoleh
sehingga keberlangsungan hidup perusahaan dapat dipertahankan.
Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan karena elemen-elemen lainnya hanya
menghasilkan biaya. Harga juga merupakan elemen bauran pemasaran
yang paling fleksibel yang dapat cepat diubah.?

Menurut Kotler dan Armstrong terjemahan Sabran (2012:52):

“variabel harga ada beberapa unsur kegiatan utama harga

yang meliputi daftar harga, diskon, potongan harga, dan

periode pembayaran. ada empat indikator yang harga yaitu:

Keterjangkauan harga, Kesesuaian harga dengan kualitas

produk, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan

manfaat”.?

Definisi Harga dalam pemasaran syariah adalah suatu nilai
tukar yang dapat disamakan dengan uang atau barang lain untuk
manfaat yang diperoleh dari suatu produk/jasa bagi seseorang atau
kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. Sederhananya,
harga merupakan cerminan nilai jual atas produk/jasa yang telah
melalui proses produksi. Penetapan harga sepenuhnya ditentukan oleh

penjual. Hal itu menjadikan kompenen bauran pemasaran syariah ini

menjadi sumber penghasilan dan keuntugan bagi penjual. Pemasaran

“Mumuh Mulyana, Strategi Penetapan Harga, Dikutip dari
https://www.researchgate.net/publication/333719147 Strategi_Penetapan_Harga/link/5d00b210a6
fdccd130941e5f/download Pada Hari Kamis, Tanggal 09 April 2020, Pukul 20:30 WIB

“Enos Korowa, dkk. Pengaruh Kelengkapan Produk Dan Harga Terhadap Pembelian
Ulang Konsumen (Studi Kasus Freshmart Bahu Manado). Jurnal Administrasi Bisnis Vol. 6 No. 3.
2018, h.30



https://www.researchgate.net/publication/333719147_Strategi_Penetapan_Harga/link/5d00b210a6fdccd130941e5f/download
https://www.researchgate.net/publication/333719147_Strategi_Penetapan_Harga/link/5d00b210a6fdccd130941e5f/download
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syariah mengatur penetapan harga yang sesuai dengan perspektif

islam. *Aturan penetapan harga tersebut adalah sebagai berikut:

a. Seorang penjual dilarang menjual pada harga yang lebih tinggi
daripada biaya input dan margin keuntungan. Tindakan mendapat
keuntungan yng tidak wajar melalui penetapan harga yang tinggi
tanpa adanya pperubahan kualitas yang lebih baik atau
penambahan huantitas, sama saja dengan maisir atau perjudian.
Maisir dalam bahasa arab secara harfiah adalah memperoleh
sesuatu dengan sangat mudan tanpa kerja keras atau mendapat
keuntungan tanpa bekerja. Maisir dilarang dalam islam.

b. Praktik diskriminasi harga juga dilarang dalam islam. Penjual tidak
diperbolehkan menetapkan harga yang berbeda kepada kedua
orang pembeli atau lebih atas barang yang sama.?’

c. Manipulasi harga tidak dibenarkan dalam sudut pandang
pemasaran syariah. Salah satu contoh manipulasi harga adalah
pemilik berpura-pura menjadi “pembeli” atas barang yang
dijualnya dengan cara memuji-muji barang miliknya, sehingga
pembeli lain percaya dan rela membayar dengan harga tinggi.

d. Perbedaan tingkat harga di antara sesama penjual dapat
mempengaruhi kondisi pasar secara menyeluruh. Pada kondisi
pasar pesaingan sempurna di mana barang yang dijual bersifat

homogen dengan banyak penjual dan pembeli, harga dengan

% Nurul Huda, dkk, Pemasaran..., h.129
2" Nurul Huda, dkk, Pemasaran..., h.130
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sendiri akan terbentuk melalui mekanisme pasar. Ketika adal salah
satu penjual dalam pasar tersebut menaikkan harga produknya di
atas harga pasar atau sebaliknya, ia menjual produknya dengan
harga di bawah harga pasar, maka yang akan terjadi adalah
distorsi.?
Strategi penentuan harga yang mempengaruhi psikologis

konsumen :

a. Prestige Pricing/ Harga Prestis
Strategi Harga Prestige Pricing adalah menetapakan harga yang
tinggi demi membentuk image kualitas produk yang umumnya
dipakai untuk produk shopping dan specialty.

b. Odd Pricing/ Harga Ganjil
Strategi Harga Odd price adalah menetapkan harga yang ganjil
atau sedikit dibawah yang telah ditentukan dengan tujuan secara
psikologis pembeli akan mengira produk yang akan dibeli lebih
murah. Contohnya : Barang yang tadinya dihargai Rp 100.000.-
diubah menjadi Rp 99.990,- dimana konsumen akan melihat
99.990 jauh lebih murah dari Rp 100.000.-.

c. Multiple- Unit Pricing/ Harga Rabait
Strategi Harga Multiple- Unit Pricingadalah memberikan potongan
harga tertentu apabila konsumen membeli produk dalam jumlah

yang banyak. Contoh : Jika harga sebungkus indomie goreng pedas

2 Nurul Huda, dkk, Pemasaran..., h.131
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adalah Rp. 1.500,- maka konsumen cukup membayar Rp.1.000,-
perbungkus jika membeli satu dus isi 40 bungkus indomie.

d. Price Lining/ Harga Lini
Strategi harga lining pricing adalah memberikan cakupan harga
yang berbeda pada lini produk yang beda. Contoh : Bioskop grub
21 memberikan harga standar untuk konsumen bioskop jenis
standard dan mengenakan harga yang lebih mahal pada konsumen
bioskop 21 jenis premier.

e. Leader Pricing/ Pemimpin Harga
Strategi harga Leader Pricing adalah menetapkan harga lebih
rendah daripada harga pasar/harga normal untuk meningkatkan
omset penjualan/pembeli. Contoh : biasanya ritel jenis hipermarket
memberikan promosi harga yang lebi murah daripada harga
normal.?®

3. Pengertian Odd Price (Harga Ganijil)

Odd Price Yaitu strategi penetapan harga yang menggunakan
angka ganjil atau sedikit di bawah jumlah genap, seperti Rp 4.995 atau
Rp 99.999. Pada dasarnya harga tersebut adalah Rp 100.000. Penjual
menerapkan strategi ini untuk memberi kesan murah dengan adanya
selisih angka yang tidak jauh. Dalam benak konsumen antara Rp
99.999 dan Rp 100.000 secara psikologis terlihat berbeda. Banyak

konsumen yang melihatnya dalam kisaran puluhan ribu, bukannya

M. Muhammad Yusuf Saleh, Miah Said, Konsep dan Strategi Pemasaran, Cet.1,
(Makassar : CV SAH Media, 2019), h.163
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ratusan ribu. Taktik ini sebaiknya dihindari bagi penjual yang
menginginkan citra harga tinggi pada produknya.*

Harga ganjil juga disebut harga psikologi. Harga psikologi
adalah pendekatan harga yang berdasarkan harga secara psikolog dan
tidak hanya pada sisi ekonomi saja, harga tersebut digunakan untuk
menyampaikan sesuatu tentang produk yang dijual ke konsumen.
Sedangkan Stanton, Etzel, dan Walker mengganggap bahwa harga
psikologi adalah pemberian harga di atas level kompetitif,
meningkatkan harga rendah yang tidak cocok untuk meningkatan
penjualan dan barisan harga. Analisis harga oleh konsumen dapat
digunakan dengan membaca harga tersebut dari kiri ke kanan. Tetapi
sering terjadi perbedaan sikap konsumen dalam membeli produk saat
melihat harga ganjil. Mereka lebih tertarik melihat sebuah produk
dalam harga ganjil.**

Penggunaan strategi odd price oleh banyak penjual dengan
menetapkan harga yang berakhir dengan angka ganjil karena beberapa
riset memperlihatkan bahwa konsumen cenderung memproses harga
dari ‘kiri ke kanan” dan bukan dengan membulatkan. Hal inilah yang

sering dijadikan dasar oleh banyak perusahaan dalam menerapkan

strategi harga ganjil (odd price).%

Mumuh Mulyana, Strategi..., h. 49

M. Tony Nawawi dan Rodhiah, Perbedaan Odd Price dan Even Price dari Segi
Generasional Cohort Pada Konsumen Giant Hypermarket di Tangerang. (jurnal manjemen,
Vol.xv11 No.1 Februari 2013), h. 68

% Kartika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price..., h.147



39

Alasan odd price dapat menarik konsumen karena efek dan
odd price itu sendiri Salah satunya adalah menggambarkan image
harga yang murah, akibat dari image harga yang murah itu konsumen
memiliki persepsi itu adalah harga yang sudah didiskon. Secara tidak
langsung harga ganjil memberikan pengaruh yang cukup kuat kepada
konsumen dalam keputusan untuk membeli sebuah produk. Banyak
sekali konsumen yang menilai harga ganjil lebih murah daripada harga
genap. Seperti contoh berikut ini: sebuah produk bermerek "A" dijual
pada suatu pasar swalayan dengan harga Rp 8.999 , banyak sekali
konsumen yang tertarik untuk membeli produk itu, dengan alasan
harga tersebut masih tergolong murah karena belum sampai
Rp.9.000.%

Dalam konsep harga, Kotler dan Keller juga cukup
menitikberatkan pada pertimbangan terhadap tiga topik kunci dalam
harga yaitu:

a. Harga referensi
Harga referensi (reference price) merupakan perbandingan
harga yang diteliti dengan harga referensi internal yang mereka
ingat atau dengan kerangka referensi eksternal seperti “harga

eceran regular” yang terpasang.

¥ M. Tony Nawawi dan Rodhiah, Perbedaan..., h. 67
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b. Asumsi harga-kualitas
Banyak konsumen menggunakan harga sebagai indikator
kualitas. Penetapan harga pencitraan sangat efektif untuk produk
sensitif seperti parfum, mobil mahal dll.
c. Akhiran harga
Akhiran harga disebut juga dengan odd price atau harga yang
berakhir dengan angka ganjil. *
4. Tujuan Penetapan odd price atau harga ganjil
Metode penetapan harga ini sering digunakan untuk
penjualan barang pada tingkat pengecer. Dalam metode ini, harga yang
ditetapkan dengan angka ganjil atau harga yang besarnya mendekati
jumlah genap tertentu. Tujuan penetapan harga Odd Even Pricing
antara lain:
a. Maksimalisasi keuntungan, yaitu untuk mencapai maksimalisasi
keuntungan bagi perusahaan.
b. Merebut pangsa pasar. Dengan harga rendah, maka pasar akan
dikuasai, sayaratnya adalah sebagai berikut:
1) Pasar cukup sensitif terhadap harga.
2) Biaya produksi dan distribusi turun jika produksi naik.
3) Harga turun, pesaing sedikit.
4) Penetapan laba untuk pendapatan maksimal.

c. Memperoleh hasil yang cukup agar uang kas cepat kembali.

 Kartika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price..., h.147
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d. Penetapan harga untuk sasaran berdasarkan target penjualan dalam
periode tertentu.

e. Penetapan harga untuk promosi. Penetapan harga untuk suatu
produk dengan maksud untuk mendorong penjualan produk-produk
lain.

f. Penetapan harga yang tinggi. Jika ada sekelompok pembeli yang
bersedia membayar dengan tinggi terhadap produk yang
ditawarkan.*

5. Pelaksanaan odd price dalam transaksi syariah

Transaksi syariah berasaskan pada prinsip berikut ini :

a. Persaudaraan (Ukhuwah) artinya transaksi syariah menjunjung
tinggi nilai kebersamaan dalam memperolen manfaat, sehingga
tidak boleh mendapatkan keuntungan di atas kerugian orang lain.

b. Keadilan (‘Adalah — ‘Adl) artinyan selalu menempatkan sesuatu
hanya pada tempatnya, dan memberikan sesuatu hanya pada yang
berhak serta memperlakukan sesuatu sesuai dengan posisinya.

c. Kemaslahatan adalah segala bentuk kebaikan dan manfaat yang
berdimensi duniawi dan ukhrawi, material dan spiritual, serta
individu dan kolektif. Kemaslahatan harus memenuhi dua unsur,
yaitu halal (patuh terhadap ketentuan syariah) dan thayib

(membawa kebaikan dan bermanfaat).

®Surya Kencana, Analisis Strategi Penetapan Harga SKM.CLOTHING, (Prosiding,
Frima-2019),h. 1005
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d. Keseimbangan (Tawazun)adalah keseimbangan antara aspek
material dan spiritual, antara aspek privat dan publik, antara sektor
keuangan dan sektor riil, antara bisnis dan sosial serta antara aspek
pemanfaatan dan pelestarian. Transaksi syariah tidak hanya
memperhatikan  kepentingan pemilik semata tetapi juga
memperhatikan kepentingan semua pihak sehingga semua dapat
merasakan manfaat adanya suatu kegiatan ekonomi tersebut.

e. Universalisme (Syumuliyah — Alamiyah) artinya secara esensi
dapat dilakukan dengan dan untuk semua pihak yang
berkepentingan (stakeholders) tanpa membedakan suku, agama, ras

dan golongan sesuai dengan semangat kerahmatan semesta.*®

*Bankjim, Paragdima, Prinsip, karakteristik Transaksi Syariah dikutip dari
https://keuangan101.blogspot.com/2018/10/paradigma-prinsip-dan-karakteristik.htmlpada Minggu
tanggal 16 Agustus 2020, Pukul 14:33 WIB
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BAB Il

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

A. Sejarah Minimarket NRL

Minimarket NRL merupakan usaha milik pribadi yang didirikan

pada tahun 2015 oleh Bapak Bio. Minimarket NRL ini beralamat di JI.

Raden Fatah RT 20 RW 04 Kelurahan Sukarami Kecamaan Selebar Kota

Bengkulu. Minimarket NRL bergerak dalam bidang ritel yakni dalam

bidang penyaluran barang kebutuhan sehari-hari.!

1.

2.

makanan (sembako)

Bermacam jenis minuman

peralatan dan perlengkapan rumah tangga
peralatan listrik

obat obatan

kosmetik

aksesoris dan lain-lain.

Minimarket NRL Merupakan status badan usaha perorangan yang

bergerak dibidang distribusi untuk keperluan rumah tangga. Dengan harga

yang relatif terjangkau dan lengkap tersebut menjadikan minimarket NRL

alternative yang tepat untuk berbelanja selain toko grosir yang lain, hal

inilah yang menyebabkan sirkulasi perputaran barang yang cepat sehingga

memacu toko ini berkembang.

'Bio, Pemilik Minimarket, Wawancara pada tanggal 29 Februari 2020
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B. Struktur Minimarket NRL
Pimpinan pada Minimarket NRL Kota Bengkulu adalah pemilik
dan perintis Minimarket NRL ini, yang menentukan arah dan kebijakan
jalannya usaha. Yang bertanggung jawab terhadap pengelolaannya adalah
karyawan yang bertindak sebagai pengelola dan melaporkan kegiatannya

kepada pemilik.

PEMILIKI

Y
PENGELOLA

|
) ! Y

Pelayan toko Kasir Bagian Gudang

Gambar 3.1
Struktur Organisasi Minimarket NRL

Sumber : Usaha minimarket NRL, 2020
Dari struktur organisasi di atas menjelaskan tugas yang dijalankan
sesuai dengan tugas dan tanggung jawab yang telah diberikan, berikut ini
uraian tugas dari struktur minimarket NRL. 2
1. Pemilik

a. Menjalankan dan memimpin usaha

’Bio, Pemilik Minimarket, Wawancara pada tanggal 29 Februari 2020
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b. Menentukan segala kebijakan dan pengendalian usaha
c. Berhak mengambil segala tindakan, baik mengenai pengurusan
maupun pemilikan.
d. Melaksanakan dan mengesahkan transaksi penjualan hasil
produksi.
e. Mengawasi pegawai dalam melaksanakan tugasnya kepada
karyawan atas pelaksanaan tugas-ttugas yang diberikab kepadanya.
2. Kasir
a. Melakukan semua aktivias keuangan
b. Melayani pembayaran konsumen
c. Membuat laporan keuangan
3. Pelayan toko
a. Melayani konsumen yang daang untuk melakukan pembeli
b. Menyusun setiap produk yang masuk
4. Bagian gudang
a. Menyusun barang yang ada digudang

b. Mengangkat barang yang akan dimasukkan toko



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Informan Penelitian

pemilik Minimarket, 2 Pengelola Minimarket, 1 Kasir, 4 pelayan

Minimarket dan 7 orang konsumen Minimaket NRL Kota Bengkulu.

Informan dalam penelitian ini sebanyak 15 orang terdiri dari 1

Adapun Data Informan Penelitian dapat dilihat pada Tabel 4.1 berikut:

Tabel 4.5

Data Informan Penelitian
Minimarket NRL Kota Bengkulu

No Nama Jenis Kelamin Umur Pekerjaan
1 Sufbron Tanu Laki-laki 42 Pemilik
2 Sukben Tanu Laki-laki 39 Pengelola
3 Andi Laki-laki 39 Pengelola
4 Zanatun Perempuan 24 Kasir
5 Septi Perempuan 23 Pelayan Toko
6 Dini Perempuan 20 Pelayan Toko
7 Juni Perempuan 23 Pelayan Toko
8 Amelia Perempuan 23 Pelayan Toko
9 Rini Perempuan 25 Konsumen
10 Lupiana Perempuan 21 Konsumen
11 Aryanti Perempuan 27 Konsumen
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12 Nita Perempuan 33 Konsumen
13 Julia Perempuan 22 Konsumen
14 Yogi Laki-Laki 37 Konsumen
15 Sambas Laki-Laki 38 Konsumen

B. Daftar Harga Produk
Tabel dibawah ini merupakan beberapa produk yang dijual dengan
menggunakan harga ganjil atau odd price.
1. Makanan (Snack)
Tabel 4.2

Daftar harga produk Makanan

No Nama/Jenis/Merek Produk Nominal Harga
1 Unibis Sc Blueberry Rp. 6.990,-
2 Fantastic DelitesCrackersCheese80gr Rp. 19.975,-
3 Hatari Twins Cho &Vanila Rp. 9.920,-

250grx2pcs
4 | Biskuit Coconut Roma 1Box isil2pcs Rp. 21.990,-
5 Nabati Richeese 50gr Rp.4.950,-
6 Garuda Kacang Atom Rp. 9.910,-
7 Verkade Butter Speculaas 150gr Rp. 9.825,-
8 Nektar Pineapple 14grx8 Rp. 9.999,-
9 Silver Queen Bites Dark 40grx2pcs Rp. 14.950,-




. Minimuman

Tabel 4.3

Daftar harga produk Minuman

No Nama/Jenis/Merek Produk Nominal Harga
1 Yakult Frmtasi 5x Rp. 9.990,-
2 Chocolate Milk Friut & Nut 65gr Rp. 15.725,-
3 Pokka Natsbee Honey Lemon 2 pcs Rp. 10.990,-
4 Sariwangi Milk Tea Caramel Rp. 9.999,-
5 Top Coffe (2in 1) 25gr x10 Rp. 9.990,-
6 Frisian Flag Family UHT Coconut Rp.14.950,-

900 M
7 Frisian Flag Junio UHTM Plain Rp.99.999,-
Carton Pack 6x6x110ml

8 Tesona Iced Tea Dus 5 sachet 15¢g Rp. 19.990,-
9 Good Day Cappucino 25grx5 Rp. 8.950,-
10 Floridina Orange 350ml x2pcs Rp. 4,990,-
11 Cimory Uht Milk Chocolate Rp. 9,750,-

250MIx2




3. Produk Kecantikan

Tabel 4.4

Daftar harga produk Kecantikan
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No Nama/Jenis/Merek Produk Nominal Harga

1 Garnier Sakura White Hyaluron- Rp. 89.990,-
Serum Skin Care 30ml

2 | Wardah Exclusive Eyeshadow Palette Rp. 79.960,-
01 Sunset Brown 10g

3 Pond’s Rp. 19.999,-

4 Rexona Rp. 15.950,-

5 Emina Magic Potion 5.5ml Rp. 39,999,-

6 Citra Pearly White UV 250ml Rp. 22.990,-

7 Warda Exlesive Matte Lip Cream 4g Rp. 49.999,-

8 Shinzui Bc Myori Ref 250ml Rp. 12.725,-

4. Perlengkapan Dapur

Tabel 4.5

Daftar Harga produk Perlengkapan dapur

No Nama/Jenis/Merek Produk Nominal Harga
1 Indomie Ayam Spesial 68gr x 2pcs Rp. 4.990,-
2 Indofood Sambal Pedas Rp. 9.999,-
3 Tepung Tapioka Rose Brand 500gr Rp. 6.999,-
4 ABC Sous Tomat 135ml Rp. 5.999,-
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5 | Kobe Boncabe Sambal Tabur btl 45gr Rp. 9.999

6 | Sasa Tepung Bumbu Bakwan90gr x5 Rp. 11.999,-
7 Royco Nasi Goreng Multi Pack 8 Rp. 10.999,-
8 ABC Sarden Saus Extra Pedas 1559 Rp. 14.999,-

X 2 pcs

9 Bango Kecap Manis 220ml RP. 11.999,-
10 Minyak Goreng Tawon Refill 1L Rp. 10.999,-
11 Minyak Goreng Fortune 1L Rp. 13,999,-

5. Perlengkapan sehari-hari

Tabel 4.6

Daftar Harga produk perlengkapan sehari-hari

No Nama/Jenis/Merek Produk Nominal Harga
1 Biore BF Sop 250ml Rp. 13.725,-
2 Lifebuoy Sabun Mandi Batang Rp.9,990,-

Isi 10 pcs, 60gr
3 Paseo Reff 250/2ply Rp. 9.999,-
4 Pepsodent /Pasta gigi edisi spesial RP. 10.990,-
5 So Klin Softergent Birul.8kg Rp. 37.999,-
6 Stella Af Orange 429 Rp. 14.990,-
7 Vanish Pink Liquid Pouch 425ml Rp. 19.990,-
8 Head &Shoulders Rp. 27.999,-
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9 Chram Body Fit 10past Rp. 7.925,-
10 Vape Ultra Mat 45 Lavender Rp. 9.999,-
11 Hit Non Stop Ekonomis Set Rp. 19.890,-
12 Kispray Amoris Refill Pouch 300ml Rp. 14.999,-

Sumber : Usaha minimarket NRL, 2020

C. Hasil Penelitian
1. Strategi Odd Price Atau Harga Ganjil Dalam Pemasaran Minimarket
NRL Kota Bengkulu
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan di
minimarket NRL JI. Raden Fatah RT 20 RW 04 Kelurahan Sukarami
Kecamatan Selebar Kota Bengkulu melalui wawancara, observasi, dan
dokumentasi kepada pemilik, karyawan, dan konsumen didapatkan
beberapa keterangan mengenai strategi odd price atau harga ganjil
yang diterapkan di Minimarket NRL Kota Bengkulu.
Keterangan-keterangan yang diperoleh melalui wawancara,
observasi dan dokumentasi di lapangan penelitian sangat beragam
antara narasumber yang satu dengan lainya. Berikut ini keterangan-
keterangan dari pemilik, karyawan, dan konsumen mengenai strategi
odd price atau harga ganjil yang diterapkan di Minimarket NRL Kota

Bengkulu.
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Hasil penelitian bahwasanya Usaha Minimarket NRL Kota
Bengkulu sudah ada sejak Tahun 2015 dan sejak awal dibuka sampai
sekarang strategi odd price atau harga ganjil yang diterapkan di
Minimarket NRL tidak pernah berubah. penetapan strategi odd price
atau harga ganjil untuk sebagian produk dengan alasan dapat menarik
minat konsumen, memberikan daya tarik kepada konsumen sehingga
menimbulkan image harga murah, dimana penetapan harga ganjil akan
mempengaruhi konsumen yang memberikan kesan bahwa harga yang
diberlakukan lebih murah karena belum mencapai harga diatasnya.

Sebagaimana diungkapkan bapak Andi bahwa :

“Strategi harga ganjil sudah dipakai sejak awal berdirinya

Minimarket NRL dan alhamdulliah omset setiap bulannya terus

meningkat, tidak semua produk di minimarekt NRL kami jual

dengan harga yang ganjil hanya produk tertentu saja yang

sering dicari dan memang sangat dibutuhkan oleh banyak

konsumen seperti kebutuhan sehari-hari «*

Acuan dalam penetapan odd price atau harga ganjil oleh pelaku
usaha yaitu persepsi dan kebutuhan konsumen, persepsi konsumen
terhadap harga ganjil atau odd price pada produk-produk yang
diperdagangankan yaitu konsumen menilai harga produk yang dijual
lebih murah daripada harga bulat sehingga konsumen akan memilih
produk-produk yang mengunakan harga ganjil atau odd price.

Sebagaimana diungkapkan bapak Andi bahwa :

“Alasan kami menetapkan harga ganjil di minimarket ini

adalah untuk menarik perhatian konsumen. Menciptakan
persepsi bagi konsumen dengan mengubah pola pikir

pak Andi, pengelola Minimarket NRL, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
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konsumen sehingga mereka menggangap harga yang kami
gunakan lebih murah dan acuan dalam penetapan strategi ini
adalah Persepsi tentang harga murah dan kebutuhan hidup
konsumen itu sendiri. Ketika mereka membutuhkan produk

tersebut maka pembeli otomatis akan membeli produk yang

memang mereka butuhkan”. 2

Cara menetapkan odd price, dengan menetapkan harga yang
ganjil atau sedikit di bawah harga yang telah ditentukan dengan tujuan
secara psikologis. Pembeli akan mengira produk yang akan dibeli
lebih murah sehingga dapat menpengaruhi persepsi konsumen untuk
membeli produk-produk yang diperjualbelikan konsumen cenderung
memproses harga bukan dengan membulatkan harga tersebut
melainkan melihat harga yang masih di bawah harga sesungguhnya.
Seperti halnya konsumen membeli minyak goreng, daftar harga
minyak goreng tawon tersebut Rp. 11.999,- ,- maka konsumen akan
memiliki persepsi bahwa harga yang diberikan sangat murah karena

belum mencapai harga Rp.12.000,-.

Proses penetapan odd and even pricing dengan cara
menetapkan harga ganjil atau di bawah harga sesungguhnya. Seperti
yang ditetapkan oleh Minimarket, harga yang diberikan oleh
pensuplay adalah Rp. 40.000,- maka untuk mendapatkan persepsi
konsumen bahwa harga lebih murah, supermarket Indo Metro

memberikan harga Rp. 39.900,-.

Sebagimana diungkapkan bapak andi bahwa:

pak Andi, pengelola Minimarket NRL, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
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“Di minimarket NRL sendiri penetapan harga ganjil itu
didapatkan dari penambahan 5% untuk produk primer dan
10% atau lebih untuk produk-produk sekunder. Seperti produk
primer harga yang diberikan pihak pensuplay adalah Rp.
1.000,- maka kami menambah 5% sehingga kami medapatkan
harga jual produk tersebut sebesar Rp. 1.050,- tetapi setelah di
tambah 5% hasilnya genap minsal Rp. 40.000,-maka untuk
mendapatkan persepsi konsumen bahwa harga lebih murah,
minimarket memberikan harga Rp. 39.900,-«2

Pelaku usaha di Minimarket NRI Kota Bengkulu menetapkan
strategi harga ganjil atau odd price dengan tujuan untuk mendapatkan
keuntungan, merebut pangsa pasar, dan menjaga kelangsungan hidup
perusahaan. Dengan menetapkan harga ganjil atau odd price tersebut,
pelaku usaha diuntungkan dengan banyaknya konsumen yang
membeli produk-produk yang diperdagangkan karena konsumen
merasa bahwa harga yang ditetapkan lebih murah dibandingkan
dengan harga genap.

Sebagaimana diungkapkan bapak Andi bahwa :
“Salah satunya mendapatkan keuntungan dengan banyaknya
konsumen yang membeli produk-produk yang diperdagangkan
karena konsumen merasa bahwa harga yang ditetapkan lebih
murah dibandingkan dengan harga genap. Dengan strategi odd
price atau harga ganjil omset atau keuntungan setiap tahun
meningkat karena banyaknya konsumen yang terus membeli
produk dengan harga ganjil «.*

Penetapan strategi odd price atau harga ganjil dinilai sangat

efektif digunakan karena banyak konsumen yang tertarik untuk

membeli produk-produk tersebut, namun karena kian hari semakin

*Pak Andi, pengelola Minimarket NRL, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
*Pak Andi, pengelola Minimarket NRL, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
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banyak pesaing yang menggunakan penetapan harga yang sama maka

hal tersebut dianggap biasa dan tidak terlalu mempengaruhi pendapat.

Sebagaiman diungkapkan Zanatun (Kasir) bahwa:

“harga ganjil yang ada sebagai strategi di minimarket ini guna
memberikan daya tarik pada konsumen, harga ganjil ini cukup
efektik untuk di gunakan dalam pemasaran produk karena
lebih murah dibandingan harga lain apalagi ketika membeli
dengan jumlah banyak mbak, kalau mengenai keuntungan itu
pasti mbak, prosedur pembayaraannya sama mbak pembeli
ambil produk yang mau dibeli kemudian kekasir untuk
pembayaran, sejauh ini tidak banyak konsumen yang komplen
pada harga di minimarket NRL, saya sebagai kasir
menjelaskan dengan baik ketika tidak terdapat kembalian dan
pihak konsumen biasanya menerima dengan baik”.’

Menurut Amelia (Pelayan Toko) bahwa:

“menurut saya harga ganjil di lihat cukup efektik dalam

pemasaran produk karena lebih murah dibandingan harga lain,

saya rasa meskipun selelisihnya sedikit tetap saja mereka

melihatnya murah”.®

Sejauh ini banyak konsumen yang diuntungan dengan
penetapan strategi odd price atau harga ganjil, banyak dari mereka
mengatakan bahwa penetapan strategi odd price atau harga ganjil
dapat memperkecil pengeluran dalam berbelanja apalagi ketika
konsumen berbelanja dengan jumlah banyak akan menghemat
pengeluran bagi konsumen itu sendiri.

Sebagaiman diungkapkan Aryanti (konsumen) bahwa:

“Mengenai penetapan harga ganjil menurut saya harga yang

lebih murah, harga ganjil dapat memberikan keuntungan

ketika saya berbelanja produk dengan harga ganjil dalam
jumlah banyak dapat mengurangi harga yang dibayar, dan saya

> Zanatun, kasir, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
® Amelia, pelayan toko, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
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tidak merasa dirugikan biasanya ketika tidak terdapat

kembalian kasirnya menjelaskan dengan baik, atau bisanya

diganti dengan permen”.7

Jadi, dapat dipahami bahwa penetapan strategi odd price atau
harga ganjil dalam pemasaran di Minimarket NRL Kota Bengkulu
sudah ditetapkan sejak awal berdirinya, penetapan strategi odd price
atau harga ganjil untuk sebagian produk dan hanya produk tertentu
saja, hal dinilai cukup efektif untuk diberlakukan karena banyak
konsumen yang tertarik untuk membeli produk-produk tersebut
menimbulkan image harga murah.dengan tujuan untuk mendapatkan
keuntungan, merebut pangsa pasar, dan menjaga kelangsungan hidup
perusahaan. Penetapan strategi odd price atau harga ganjil yang
diberlakukan Minimarket NRL Kota Bengkulu Sejauh ini tidak ada
konsumen yang merasa dirugikan dan melakukan komplen terhadap.

2. Tinjauan Pemasaran Syariah Terhadap Strategi Odd Price Atau Harga

Ganjil Minimarket Nrl Kota Bengkulu

Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan di
minimarket NRL JI. Raden Fatah RT 20 RW 04 Kelurahan Sukarami
Kecamatan Selebar Kota Bengkulu melalui wawancara, observasi, dan
dokumentasi kepada pemilik, karyawan, dan konsumen didapatkan
beberapa keterangan mengenai Tinjauan Pemasaran syariah terhadap
strategi odd price atau harga ganjil di Minimarket NRL Kota

Bengkulu.

" Amelia, Konsumen, Wawancara pada tanggal 24 Juli 2020
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Penentuan harga merupakan salah satu aspek yang terpenting
dalam strategi pemasaran untuk mencapai target perusahaan seperti
target keuntungan, target penjualan dan meningkatkan loyalitas
konsumen. Pada Minimarket NRL Kota harga jual produknya berbeda
dengan harga jual dengan Minimarket yang lain karena menggunakan
strategi odd price atau harga ganijil, justru harga ganjil lebih murah dan
juga harga tersebut sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Dengan
menetapkan harga seperti itu, Minimarket NRL Kota Bengkulu
berharap konsumen mengetahui perbedaan harga jual beli pada
Minimarket NRL dengan Minimarket lainnya sehingga meningkatkan
konsumen yang membeli produk pada Minimarket NRL.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Beni selaku
Pengelola Minimarket NRL, penetapan harga yang diterapkan
Minimarket NRL telah terjangkau dan sesuai kebutuhan konsumen.
Dengan demikian konsumen akan lebih banyak mengenal atau
memahami produk-produk yang dijual. ®Contohnya seperti daftar
harga minyak goreng tawon tersebut Rp. 11.999,- ,- maka konsumen
akan memiliki persepsi bahwa harga yang diberikan sangat murah
karena belum mencapai harga Rp.12.000,-.

Adapun beberapa prinsip yang menjadi etika dalam
menjalankan marketing syariah yang telah diterapkan di Minimarket

NRL Kota Bengkulu diantaranya yaitu (Kertajaya dan Sula, 2008):

® Beni, Pengelola, Wawancara pada tanggal 25 Juli 2020
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a. Berperilaku baik dan simpatik (sidq)

Dalam Al-Qur’an, ajaran islam menganjurkan untuk
senantiasa berwajah manis, berperilaku baik dan simpatik.
Berperilaku baik dan sopan-santun dalam pergaulan adalah pondasi
dasar dan inti dari kebaikan tingkah laku. Ajaran islam juga
mengharuskan kita berlaku sopan dalam setiap hal, bahkan dalam
melakukan transaksi bisnis dengan orang-orang yang bodoh, tetap
harus dengan ucapan yang baik. °

setiap staf dan juga karyawan Minimarket NRL Kota
Bengkulu mencerminkan sebagai pribadi yang memiliki tingkah
laku yang baik. Dalam memasarkan produknya pihak marketing
selalu mengedepankan etika dengan tutur kata yang baik, sopan,
ramah dalam melayani baik kepada agen-agen maupun konsumen.
Dengan berperilaku baik konsumen akan merasa dihargai dan
nyaman tentunya konsumen mempromosikan kembali produk yang
telah dibeli kepada orang-orang tedekatnya, sehingga memberikan
dampak yang baik bagi perusahaan.

b. Berperilaku adil dalam bisnis (al-adl)

Berbisnis secara adil salah satu bentuk akhlak yang harus
dipegang erat dan dimiliki oleh seorang marketer syariah.
Berbisnis secara adil wajib hukumnya. Islam mengharamkan setiap

hubungan bisnis yang mengandung dengan kezaliman dan

® Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h. 25-28
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hubungan dagang yang ada penipuan. Penetapan strategi odd price
atau harga ganjil yang diberlakukan tidak hanya mementingkan
keperluan pribadi tetapi juga memperhatikan manfaat bagi
konsumen. Minimarket NRL menetapkan strategi odd price atau
harga ganjil pada produk yang dipasarkan dengan tujuan
mendapatkan keuntungan, tetapi keuntungan yang wajar. pelaku
usaha Minimarket NRL Kota Bengkulu diuntungkan dengan
banyaknya konsumen yang membeli produk-produk yang
diperdagangkan. Keterjangkaun harga yang diberlakukan tentu
seimbang dengan kualitas produk yang dipasarkan dikarenakan
penetapan strategi odd price atau harga ganjil pada produk
kebutuhan sehari-hari yang memang kebanyakan konsumen
mengetahui standar dari harga tersebut serta sangat diperlukan.
Sebagaimana diungkapkan ibu julia (konsumen) bahwa:
“Saya berbelanja disini karena harganya lebih murah dari
tempat lain dan pelayanan yang baik, karyawannya ramah-
ramah, saya sudah lama menjadi pelanggan disini semenjak
saya tinggal didekat sini, menurut saya harganya juga
sesuai dengan kualitas produk yang dijual, tidak ada yang

dirugikan dalam pembelian produk-produk dengan harga

ganjil, produk vyang dijual dengan harga ganjil ini
kebanyakan produk kebutuhan sehari-hari”.*

c. Jujur dan terpecaya (amanah)
Kejujuran adalah salah satu akhlak yang harus menghiasi
bisnis syariah dalam setiap gerak geriknya. Dalam islam dijelaskan

bahwa kejujuran yang bersifat hakiki itu terletak pada muamalah

19 julia, Konsumen, Wawancara pada tanggal 25 Juli 2020
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mereka. Apabila ingin mengetahui sejauh mana tingkat kejujuran
seseorang, ajaklah kerjasama dalam bisnis. Disana akan terlihat
sifat-sifat aslinya , terutama hal dalam kejujuran. Karena dengan
kejujuran makan akan muncul kepercayaan. **

Bentuk Kejujuran di Minimarket NRL Kota Bengkulu
terlihat dari adanya keterbukaan antara pemilik usaha dan
konsumen, ketika memang tidak terdapat kembalian dari uang
konsumen pelaku usaha akan menjelaskan dengan baik dan jujur.
Bentuk kejujuran lainnya yang dilakukan pelaku usaha seperti
memperlihatkan dan mengarahka scanan dari produk konsumen
yang dibayar dikasir. Dan bentuk kejujuran yang dilakukan
konsumen seperti membayar secara benar dan jujur atas produk
yang mereka ambil di kasir. Bentuk kejujuran dari pelaku usaha
dan konsumen adalah bentuk transparasi yang merupakan kunci
keberhasilan.

Sebagaimana diungkapkan oleh Dini (Pelayan toko) :

“Harga ganjil ini sudah diketahui oleh konsumen mbak,

sebelum mereka memutuskan untuk membeli produk

tersebut, karena memang daftar harga telah ditempel pada

setiap produk, tetaoi saya sebagai pelayan toko juga

menjelaskan dengan baik ketika ada pembeli yang bertanya

tentang harga pada produknya”.*?

1 Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar..., h. 25-28
'2 Dini, Pelayan Toko, Wawancara pada tanggal 25 Juli 2020



61

d. Menepati janji dan tidak curang

Dalam berdagang seseorang tidak diperkenankan
melakukan kecurangan-kecurangan yang dapat merugikan orang
lain atau konsumen .jika pebisnis berbuat baik dan tidak berbuat
perbuatan yang merugikan orang lain maka kepercayaan tersebut
akan mempermudah pengembangan usaha.

Minimarket NRL tidak melakukan kecurangan dalam
proses produk barangnya yang akan dijual, kualitas produknya
terjamin dan tidak ada kerusakan. Minimarket NRL Kota Bengkulu
sangat menjunjung tinggi terhadap pemasaran yang islami, terlebih
Aceh sangat erat dengan ketentutan-ketentuan syariah sudah
seharusnya berbisnis dengan cara yang sehat dan tidak melakukan
perbuatan-perbuatan yang merugikan orang lain karena apapun
yang manusia lakukan akan diminta pertanggung jawaban diakhirat

kelak nanti.

D. Pembahasan

Pembahasan hasil ini akan medeskripsikan hasil penelitian untuk

menjawab beberapa masalah yang telah dibahas pada bab sebelumnya:

1.

Strategi Odd Price Atau Harga Ganjil Dalam Pemasaran Minimarket
NRL Kota Bengkulu

Odd Price Yaitu strategi penetapan harga yang menggunakan
angka ganjil atau sedikit di bawah jumlah genap, seperti Rp 4.995 atau

Rp 99.999. Pada dasarnya harga tersebut adalah Rp 100.000. Penjual
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menerapkan strategi ini untuk memberi kesan murah dengan adanya
selisih angka yang tidak jauh. Dalam benak konsumen antara Rp
99.999 dan Rp 100.000 secara psikologis terlihat berbeda. Banyak
konsumen yang melihatnya dalam kisaran puluhan ribu, bukannya
ratusan ribu.."

Dari hasil penelitian, penggunaan strategi odd price atau harga
ganjil dilakukan oleh usaha yang bergerak dibidang ritel seperti
Minimarket NRL Kota Bengkulu. Penggunaan strategi odd price atau
harga ganjil banyak digunakan pada produk makanan dan minuman,
produk kecantikan, perlengkapan sehari-hari. Kotler & keller (2009)
menjelaskan bahwa banyak penjual menggunakan strategi odd price
ini dengan menetapkan harga yang berakhir dengan angka ganjil
karena beberapa riset memperlihatkan bahwa konsumen cenderung
memproses harga dari ‘kiri ke kanan” dan bukan dengan membulatkan.
Hal inilah yang sering dijadikan dasar oleh banyak perusahaan dalam
menerapkan strategi harga ganjil (odd price). **

Penetapan strategi odd price atau harga ganjil dapat
memberikan daya tarik kepada konsumen, alasan odd price dapat
menarik konsumen karena efek dan odd price itu sendiri salah satunya
adalah menggambarkan image harga yang murah. Banyak sekali
konsumen yang menilai harga ganjil lebih murah daripada harga

genap. Namun secara psikologis sebagian besar konsumen cenderung

“Mumuh Mulyana, Strategi..., h. 49
! Kartika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price..., h.147
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melihat ini sebagai kesempatan mereka untuk dapat mengurang jumlah
nilai tunai yang harus mereka keluarkan. Mungkin benar jika barang
tersebut dibeli dalam jumlah yang sangat besar.*

Akibat dari image harga yang murah itu konsumen memiliki
persepsi itu bahwa harga ganjil adalah harga yang sudah di diskon.
Sebagaimana dijelaskan dalam proses membentuk sebuah persepsi
inilah, konsumen akan membandingkan antara harga yang tertera atau
tercantum (stated price) dengan harga yang dipikirkan (Internal
Reference Price-IRP) serta harga lain yang tercantum dalam iklan,
katalog, displai dll (External Reference Price —ERP). Dari hasil
perbandingan antara stated price dengan IRP dan ERP, akan terbentuk
persepsi yang akan mengarahkan konsumen untuk memilih produk
atau jasa dengan harga yang termurah, hal ini disebabkan karena secara
psikologis, manusia akan menerapkan prinsip ekonomi dalam
hidupnya, dimana dalam prinsip ekonomi setiap usaha manusia akan
dilandasi oleh pilihan yang paling baik dan paling menguntungkan.

Sehingga secara tidak langsung harga ganjil memberikan
pengaruh yang cukup kuat kepada konsumen dalam keputusan untuk
membeli sebuah produk. Dengan adanya pengaruh yang kuat dari
penetapan strategi odd price atau harga ganjil mampu meningkatkan
volume penjualan sebuah produk di Minimarket NRL Kota Bengkulu,

sebagaiman mana ditampilkan dalam diagram dibahwa:

' Kartika Imasari Tjiptodjojo, Odd Price..., h.146
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Tabel 4.7

Daftar Penjualan Minimarket NRL dari 2015-2019

Tahun Jumlah Penjualan Pertumbuhan
(Dalam+/-) (Dalam %)
2015 Rp. 675.000.000 - -
2016 RP. 690.000.000 Rp. 15.000.000 | 2,22 %
2017 RP. 710.000.000 Rp. 20.000.000 | 2,89 %
2018 RP. 725.000.000 Rp. 15.000.000 | 2,11 %
2019 Rp. 750.000.000 Rp. 25.000.000 | 3,44 %

Sumber : Usaha minimarket NRL, 2020

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa hasil
penjualan di Minimarket NRL Kota Bengkulu mulai dari tahun 2015
hingga tahun 2019 jumlah penjualannya terus mengalami kenaikan
dari tahun ke tahun. Kenaikan jumlah penjualan ini dikarenakan Pihak
dari Minimarket NRL sangat pintar melihat peluang khususnya pada
strategi harga dimana Minimarket NRL menetapkan strategi harga
ganjil atau odd price pada penjualan produk mereka. Hal yang dapat
dibuktikannya adalah bangunan Minimarketnya, dimana yang tadinya
hanya satu petak, kini menjadi sangat luas beserta tempat
penyimpanan barang yang sangat besar. Dengan strategi ini

Minimarket NRL dapat bersaing dengan para pesaingnya. Penjualan
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Minimarket NRL meningkat dari tahun ke tahun dikarenakan juga
kepercayaan masyarakat untuk berbelanja di Minimarket ini karena
pelayanan yang ramah dari para pelayannya, serta kegiatan diskon
yang sering dilakukan.

Pelaku wusaha di Minimarket NRL Kota Bengkulu
menetapkan harga ganjil atau odd price untuk mendapatkan
keuntungan, merebut pangsa pasar, dan menjaga kelangsungan hidup
perusahaan. Dengan menetapkan harga ganjil atau odd price tersebut,
para pelaku usaha diuntungkan dengan banyaknya konsumen yang
membeli produk-produk yang diperdagangkan karena konsumen
merasa bahwa harga yang ditetapkan lebih murah dibandingkan
dengan harga genap. Hal ini sejalan dengan teori tujuan penetapan
harga ganjil atau odd price antara lain memaksimalkan keuntungan,
merebut pangsa pasar, memperoleh hasil yang cukup agar uang kas
cepat kembali, Penetapan harga untuk sasaran, penetapan harga untuk
promosi, dan penetapan harga yang tinggi.

Penetapan strategi harga ganjil juga dinilai cukup efektif ketika
digunakan sebagai pengurangan harga/ potongan harga/ diskon,
misalnya harga normal sebuah produk adalah Rp 150.000,- kemudian
perusahaan mengumumkan potongan harga sebesar 10 %, harga yang
tertera atau yang ditampilkan oleh perusahaan adalah sebesar Rp
134.990,- walaupun secara perhitungan seharusnya Rp 150.000,-. Bagi

konsumen yang melihatnya akan cenderung melihat harga tersebut
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diangka 134 ribu-an bukan seharga 135 ribu-an karena secara
psikologis otak manusia akan memproses demikian, hal ini sejalan
dengan teori yang telah dikemukakan Kotler & Keller. Potongan harga
yang menggunakan strategi odd price cenderung akan meningkatkan
pilihan konsumen pada produk tersebut karena secara afeksi dan
kognitif, informasi harga tersebut akan diproses dalam otak dan
menghasilkan sebuah persepsi yang mendorong konsumen untuk
berperilaku.
. Tinjauan Pemasaran Syariah Terhadap Strategi Odd Price Atau Harga

Ganjil Minimarket NRL Kota Bengkulu

Dalam menentukan harga/price tidak boleh menggunakan
cara-cara yang merugikan pebisnis lainnya. Islam tentu
memperbolehkan pedagang untuk mengambil keuntungan, karena pada
hakekat dari berdagang ialah untuk mencari keuntungan, namun untuk
mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebihlebihan. Karena,
jika harga yang ditetapkan adalah harga yang wajar, maka pedagang
tersebut pasti akan unggul dalam kuantitas. °

Dengan kata lain, mendapat banyak keuntungan dari
banyaknya jumlah barang yang terjual, dan tampak nyatalah
keberkahan rizkinya. Dalam proses penentuan harga, islam juga
memandang bahwa harga haruslah disesuaikan dengan kondisi barang

yang dijual, pada kasus ini berdasarkan hasil penelitian saya

‘®Abdullah, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, (Jakarta : Grasindo, 2007), h. 26-27
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menganalisis bahwasannya dalam penetapan strategi odd price atau
harga ganjil pada produk di Minimarket NRL Kota Bengkulu tidak
jauh dengan harga produk yang dimiliki oleh saingan bisnisnya. hal ini
telah sesuai dengan salah satu prinsip ekonomi islam berdasarkan ayat
alquran yaitu keadilan dan keseimbangan dalam berniaga. Hal ini
sesuai dengan dengan pendapat konsumen menurutnya harga produk
Minimarket NRL Kota Bengkulu masih terjangkau. Harga yang
ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang dipasarkan. Dengan
kualitas yang baik maka akan mendatangkan manfaat bagi konsumen

dan tidak mengecewakan. *’

Hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar
masyarakat menerima adanya pembulatan harga dengan alasan sudah
terbiasa tetapi masih ada sebagian kecil masyarakat yang merasa
kurang puas dan tidak setuju jika praktek pembulatan harga yang
dilakukan. Bila dalam penggenapan uang sisa pembelian ini ada
pembeli yang merasa kurang rela, ia dapat memilih untuk tetap
mengikuti apa yang dikatakan penjual atau membatalkan jual beli
tersebut. Adapun pandangan Islam tentang penggantian uang sisa
pengembalian dengan permen yaitu dibolehkan melihat kelangkaan
uang receh sehingga membuat pengelola minimarket menyediakan
permen sebagai gantinya. Hal ini memunculkan hukum satu kaidah

yang berbunyi:

Y7 Lupiana, Konsumen, Wawancara pada tanggal 25 Juli 2020
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“adanya kesulitan memunculkan adanya kemudahan®.

Kemampuan dan potensi yang dimiliki manusia dalam memikul
hukum itu berbeda-beda, sehingga perlu diadakan jalan untuk

menghindarai kesukaran dengan mengadakan pengecualian hukum.

Minimarket NRL Kota Bengkulu tidak mengambil keuntungan
dari hasil pembulatan harga ganjil yang dibulatkan, tetapi sisa dari
hasil pembulatan tersebut akan dikumpulkan dan dialihkan untuk dana
sosial dengan bekerjasama melalui lembaga Baitul Maal Hidayatullah
(BMH) vyaitu lembaga sosial amil zakat yang bergerak dalam

penghimpunan dana zakat, infag, dan sodagah.

Minimarket NRL Kota Bengkulu dalam menjalankan
bisnisnya sesuai dengan prinsip syariah memasarkan produknya sesuai
dengan aturan dengan selalu mengedepankan kejujuran dalam
menyampaikan harga produknya, melakukan transaksi yang adil, tidak

melakukan kecurangan yang menimbulkan mudharat bagi orang lain.
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BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN
Berdasarkan pembahasan dan analisa pada bab sebelumnya, maka

terdapat kesimpulan sebagai berikut:

1. Penetapan strategi odd price atau harga ganjil dalam pemasaran di
Minimarket NRL Kota Bengkulu sudah diberlakukan dari awal
berdirinya dan untuk sebagian produk dengan alasan dapat menarik
minat konsumen dikarenakan menimbulkan image harga murah dan
dirasa cukup efektif untuk diberlakukan tujuannya untuk mendapatan
keuntungan, merebut pangsa pasar, dan menjaga kelangsungan hidup
perusahaan.

2. Tinjauan pemasaran syariah terhadap strategi odd price atau harga
ganjil di minimarket NRL Kota Bengkulu sesuai dengan pemasaran
syariah dengan selalu mengedepankan kejujuran dalam menyampaikan
harga produknya, melakukan transaksi yang adil, tidak melakukan

kecurangan yang menimbulkan mudharat bagi orang lain.
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B. SARAN
Dalam hasil skripsi ini penulis juga ingin memberikan saran-saran
kepada objek penelitian sebagai berikut :

1. Bagi pelaku usaha harus lebih memahami dan mengerti tentang
strategi pemasaran khususnya dalam harga, karena harga merupakan
elemen penting dalam strategi pemasaran yang menghasilkan
pendapatan pada suatu usaha, dan mencapai tujuan usaha.

2. Bagi konsumen agar mengetahui dan memahami nilai suatu harga
produk, sehingga tidak salah menilai dan dapat memperkecil

pengeluaran.
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. Apakah anda shu mengenai harga ganjil atan odd price ?

ganjil ?

munat beh anda sast berbelanya”?

10. Apakah anda merasa dirugikan atau diuntungkan dengan penctapan

harga ganjil atau odd price yang diberikan oleh peluku usaha?
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