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!.1. Latar Belakang Pent~ntuan Pokok Bahasan 

Banyak peritel yang bersaing harga agar 1nemberikan daya tarik untuk 

dikunjungi konsumen. Teriebih lagr untuk situsi krisis 
,. 

01 mana harga berbagai 

barang Inengalatni kenaikan sedangkan daya beh konsu1nen tidak n1engalan1i 

kenaikan scllnggi kenaikan harga barang~ dan hal ini t.nenyebabkan konsurnen 

semakin se1ektif terhadap harga. Semakin rendah harga barang se·makin rendah 

pula pengorbanan yang harus dikeiuarkan o1eh konsumen. 

Harga n1erupakan elernen penting dalan1 strategi pen1asaran dan .harus 

scnantlasa diiihat dalatn_ hubungann:r-a dengan strategi r,crnasaran Harga 

berinteraksi dengan seluruh elemen lainn)~a dalam bauran pemasaran untuk 

1nenentukan efektivitas dari setiap elen1en dan keseJuruhan e!emen. Tujuan yang 

1nenuntun strategi penetapan harga haruslah tnerupakan bagian dari tuj uan yang 

rnenuntun strategi pen1asaran secara keseluruhan O.lch karena itu tidak:lah benar 

bila harga dipandang sebagai elemen yang mandiri dari bauran pemasaran, karena 

harga itu sendiri adalah eiemen sentral dalam bauran pemasaran (Secapramana, 

2007:1) 

Harga mcrupakan satu-satunJ:a unsur bauran pe-masaran yang rnemberikan 

pemasukan a tau pendapatan bag1 perusahaan (Secapramana, 2007: 1 ). Dari sudut 

pandang pe1nasaran~ harga merupakan satuan moneter atau ukuran ' tatnnya 

(termasuk barang dan psa lainnva) yang ditukarkan agar memperoleh hak 



kepemi!ikian atas penggunaan suatu barang atau _Jasa. Pengertian 1n1 

dengan konsep pertukaran ( cxchan,ge) daiam pemasaran. 

Harga n1erupakan kornponen )''ang berpengaruh langsung terhadap 

perJualan perusahmw Tingkal harga yang ditctapkan mcmpcngaruhi kuantitas 

barang yang dijual. Selain itu secara tidak iangsung harga JUga mempengaruhi 

b1aya, karena kuantitas yang terjuai berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan 

daiam kaitannva dengan efis1ensi produksi. Oleh karena itu penetapan harga 

rnernpcngaruhi pcndapatan totai dan bia:ya totai~ maka keputusan dan stratcgi_ 

pen eta pan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan 

(Secapramana~ 2007:1 ). 

iV1enurut Secapran1ana (2007: J~ sudut pandang konsun1en~ harga 

scringkali digunakan scbagai indikator nilai bilamana harga terscbut dihubungkan 

dengan manfaat yang dirasakan atas suatu_ barang atau Jasa. l~ilai (value) dapat 

didefinisikan sebaga1 ras10 antara mantaat yang dirasakan dengan harga. Dengan 

den1ik1an pada tingkat harga tertentu, biJa n1antbat yang dlrasakan konsun1en 

rneningkai
7 

1naka nilainya akan n1cningkat puia. Seringkah pula dalarn pencntuan 

nilm suatu barang atau _1asa, konsumen membandingkan kemampuan suatu barang 

atau jasa dalam memenuh1 kebutuhann)'a dengan kemampuan barang atau jasa 

substitus!. 

Rcgitu pentingnya harga dalarn dalarn kontcks peinasaran riteL maka 

peritel hams mempertimbangkan banyak faktor terutama keterjangkauan pembeli 

seh1ngga harga yang ditetapkan memberikan aa~{a tarik bag1 konsumen untuk 

1nen1beii. Petnbelian yang terus n1enlngkat rneskipun laba yang didapatkan per 



unit barang rendah n1aka akhimya juga bisa mengakumulasikan laba total yang 

besar karena dukungan penjualan yang besar. 

1.2. Pokok Bahasan 

Berdasarkan 1atar belakang n1asaiah di atas, pokok bahasan daian1 n1akalah 

ini adalah penetapan harga untuk menmgkatkan omzet penjualan pada hisnis ritel. 

1.3. Tujuan Pemhahasan 

rvrenjelaskan penctapan harga untuk rnc_njngkatkan otnzet penjualan pada 
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