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MOTTO 

“Belajarlan mengucap syukur dari hal-hal baik di hidupmu, dan belajarlah menjadi 

kuat dari hal-hal buruk di hidupmu” 

-B.J. Habibie- 

“It’s not always easy, but that’s life. Be strong because there are better days ahead” 

-Mark Lee- 
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ANALISIS PENETAPAN HARGA JUAL DALAM MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN BASRENG SIP NGEMIL  

DI PRAYA LOMBOK TENGAH 

 

 

Aminina Ristanti1, Baiq Reinelda Tri Yunarni2, Muhamad Aprian Jailani3 

ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui penetapan harga jual yang dilakukan 

oleh Sip Ngemil dalam meningkatkan volume penjualan basrengnya. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui bagaimana penetepan harga jual yang dilakukan oleh Sip 

Ngemil, dan untuk mengetahui apa saja yang menjadi kekuatan dan kelemahan dari 

basreng Sip Ngemil di pasaran. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah kualitatif. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data 

primer dan sekunder yang diperoleh dari pihak Sip Ngemil, data primer dalam 

penelitian ini yaitu data yang diperoleh melalui wawancara langsung dengan owner 

dan konsumen Sip Ngemil, sedangkan data sekunder dalam penelitian ini yaitu data 

penjualan yang di dapat dari buku laporan keuangan milik Sip Ngemil. Penelitian ini 

juga menggunakan analisis SWOT untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan basreng 

Sip Ngemil. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dalam menetapkan harga jual 

produknya Sip Ngemil menggunakan dua teknik yaitu menentukan total biaya produksi 

yang terdiri dari tiga indikator yaitu total biaya bahan baku dan total biaya operasional 

dan gaji karyawan, dan teknik kedua yaitu menentukan target pasar, target pasar Sip 

Ngemil dibagi menjadi dua yaitu kalangan menengah ke bawah dan kalangan 

menengah ke atas. Berdasarakan hasil analisis SWOT cita rasa basreng yang 

ditawarkan oleh Sip Ngemil berbeda dengan basreng lainnya di pasaran, dimana hal ini 

Sip Ngemil menambhakan ciri khas Lombok ke dalam basrengnya, dan dapat 

digunakan sebagai lauk saat makan, dari hasil analisis SWOT juga dapat diketahui 

bahwa Sip Ngemil memiliki keterbatasan dalam proses produksi. Dari hasil penelitian 

dan pembahasan maka dapat peneliti simpulkan bahwa penetapkan harga jual dalam 

meningkatkan volume penjualan basrengnya yang dilakukan oleh Sip Ngemil yaitu 

menggunakan dua cara yang pertama yaitu menentukan biaya pokok produksi dan 

menentukan target pasar. Saran yang dapat peneliti berikan yaitu dalam pencatatan dan 

perhitungan biaya produksi hendaknya menggunakan aplikasi khusus agar 

mendapatkan hasil perhitungan yang lebih akurat. 

Kata Kunci: Harga Jual, Volume Penjualan, Basreng 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembang ekonomi di era globalisasi seperti sekarang ini memiliki dampak 

yang sangat besar di dunia usaha hal ini dikarenakan masyarakat dapat dengan mudah 

mengikuti perkembangan zaman. Dimana hal ini mempermudah para pelaku usaha 

untuk memperoleh informasi-informasi yang dibutuhkan untuk mengembangakan 

usahanya, seperti memunculkan inovasi-inovasi baru, membuat strategi pemasaran 

yang dibutuhkan, serta memunculkan kekreatifitasan para pelaku usaha. Selain itu, di 

era globalisasi sekarang ini juga dapat menyebabkan terjadinya persaingan yang sangat 

ketat antar pelaku usaha yang sejenis maupun yang tidak sejenis. Oleh karena itu 

seorang pelaku usaha harus mampu membuat suatu kebijakan yang tepat untuk dapat 

mempertahankan kelangsungan usahanya. 

Dalam usaha mempertahankan usahanya ditengah persaingan yang ketat ini 

seorang pelaku usaha harus menjalankan berbagai cara agar produknya tetap diminati 

oleh konsumen di pasaran, sehingga nantinya dapat menghasilkan keuntungan yang 

diinginkan. Namun jika pelaku usaha tidak dapat menentukan harga jual yang tepat 

untuk produknya maka keuntungan yang di dapat tidak akan mengalami peningkatan. 

Hal ini dikarenakan harga dapat mempengaruhi persepsi pembeli dan juga berpengaruh 

terhadap kinerja keuangan suatu usaha (Putranda 2021) . 
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Harga menjadi salah satu hal yang mempengaruhi minat beli konsumen di 

pasaran. Ketika hendak membeli suatu produk atau jasa konsumen akan 

memperhatikan harga yang ditawarkan oleh penjual (Putranda 2021) . Berdasarkan 

teori ekonomi, semakin tinggi harga jual suatu barang maka akan semakin rendah 

permintaan terhadap barang tersebut, dan semakin rendah harga jual suatu barang 

makan semakin tinggi permintaan terhadap barang tersebut.  

Harga merupakan salah satu faktor penting bagi kelangsungan suatu usaha. 

Oleh karena itu, seorang pelaku usaha hendaknya mempertimbangkan dengan baik 

mengenai penetapan harga jual produknya, dikarenakan jika terjadi kesalahan dalam 

penetapan harga jual akan berperangaruh pada volume penjualan.  

Hal ini dapat terjadi dikarenakan jika harga yang ditetapkan terlalu tinggi maka 

akan mengalami penurunan pendapatan karena konsumen akan lebih memilih membeli 

di tempat lain dengan harga yang lebih rendah. Namun jika harga yang ditetapkan 

terlalu rendah hal ini dapat menyebabkan kerugian, meskipun jumlah produk yang 

terjual banyak, namun pendapatan yang didapat sedikit (Putranda 2021) . Oleh karena 

itu untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang diinginkan suatu usaha harus 

mencapai volume penjualan yang maksimal dengan tingkat harga tertentu. 

Volume penjualan merupakan salah satu faktor penting dalam mendapatkan 

laba pada suatu usaha. Pada umumnya volume penjualan dijadikan suatu patokan pada 

suatu usaha karena dapat menunjukkan seberapa banyak laba yang diperoleh dari setiap 

penjualan. Jika jumlah penjualan tinggi maka kemungkinan laba yang diperoleh juga 
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semakin tinggi, sehingga suatu usaha dapat terus bertahan dan berkembang di tengah 

persaingan yang ketat (Putranda 2021) . 

Usaha kuliner merupakan salah satu usaha yang memiliki banyak pesaing di 

pasaran. Usaha kuliner sangat mudah di temukan di kota Mataram, Nusa Tenggara 

Barat, mulai dari usaha kuliner yang sederhana sampai dengan yang sangat unik 

(Hatami, 2022). Oleh karena itu, pelaku usaha kuliner harus lebih mampu membuat 

inovasi-inovasi baru yang lebih disukai sehingga para konsumen lebih tertarik untuk 

membelinya, dan juga mampu bersaing dengan harga dipasaran dalam menarik minat 

beli konsumen, contohnya seperti Basreng yang dijual oleh Sip Ngemil.  

Susilawati (2023) basreng merupakan jenis makanan ringan dan merupakan 

makanan khas sunda. Basreng merupakan singkatan dari kata bakso goreng. Saat 

mengunjungi kota Bangdung basreng menjadi salah satu kuliner yang harus dicoba 

khususnya bagi para pecinta kuliner. Pada awalnya basreng hanya dapat ditemukan di 

pedagang kaki lima atau warung-warung kecil dipinggir jalan. Namun seiring 

berjalannya waktu basreng menjadi begitu popular dikalangan masyarakat yang 

menyebabkan meningkatnya pula permintaan akan basreng sehingga saat ini basreng 

juga mulai dijual direstoran dan warung-warung makan dan tempat lainnya. Bukan 

hanya itu, basreng yang tadinya hanya terdapat di bandung kini sudah dapat ditemukan 

dengan mudah di berbagai wilayah Indonesia salah satunya yaitu di Lombok Nusa 

Tenggara Barat. Saat ini basreng sangat mudah ditemukan diberbagai tempat, baik di 

pasar, pedagang kaki lima, mall, bahkan sampai dengan e-commerce. 
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Basreng merupakan jenis makanan yang biasa dijadikan camilan oleh 

masyarakat. Saat ini basreng menjadi salah satu jenis makanan yang memilik banyak 

peminat dan popular di kalangan masyarakat dikarena rasanya yang sangat enak dan 

harganya yang sangat terjankau. Diketahui berdasarkan hasil observasi harga basreng 

dipasaran salah satunya di e-commerce seperti di shopee, lazada yaitu saat ini 

tergantung dengan ukurannya, untuk ukuran 1 kg memiliki harga berkisaran Rp 

30.000-40.000, untuk ukuran 500 g harganya berkisaran Rp 20.000-30.000, sedangkan 

untuk ukuran 250 g berkisaran Rp 10.000-15.000, dan juga terdapat harga basreng 

dengan ukuran paling kecil yaitu 100 g seharga Rp 5.000-7.000. Sedangkan untuk 

harga basreng di konvensional atau yang dijual secara langsung di luar e-commerce 

tidak jauh berbeda dengan harga basreng yang dijual di e-commerce. Harga basreng 

yang dijual di konvensional juga tergantung dengan ukurannya, namun rata-rata ukuran 

basreng yang di jual di konvensional berukuran 250 g sampai dengan 100 g bahkan ada 

yang berukuran 50 g. Untuk ukuran 250 g memiliki harga berkisaran Rp 15.000-

20.000, sedangkan untuk ukuran 100 g memiliki harga rata-rata Rp 7.000, dan untuk 

ukuran yang paling kecil yaitu 50 g memiliki harga berkisaran Rp 1.000-2.000.  

Dengan perbedaan harga di e-commerce dan konvensional kebanyakan 

konsumen yang ingin membeli hanya untuk konsumsi pribadi lebih memilih membeli 

basreng di konvensional atau warung-warung kecil, dikarenakan mudah dan cepat di 

dapatkan, karena jika membeli di e-commerce maka konsumen harus menunggu 

beberapa hari bahkan bisa sampai satu minggu sampai pesanannya datang, dan juga 

jika membeli di e-commerce konsumen akan mengeluarkan biaya yang lebih tinggi 
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meskipun harga basreng yang di dapat murah, hal ini dikarena konsumen akan 

dikenakan ongkos kirim atau yang biasanya kita dengar dengan sebutan ongkir. 

Sedangkan untuk konsumen yang membeli untuk di jual kembali kebanyakan lebih 

memilih membeli di e-commerce dikarenakan harganya yang lebih murah. 

Sip ngemil menjadi salah satu UMKM yang memproduksi basreng yang 

berbabsis di Lombok Nusa Tenggara Barat. Basreng Sip Ngemil ini telah berdiri sejak 

2021 di Praya, Lombok Tengah, Nusa Tenggara Barat. Sejak 2021 Basreng Sip Ngemil 

terus mengalami pekembangan hingga saat ini Basreng Sip Ngemil telah 

mendistribusikan produknya tidak hanya di Praya, Lombok Tengah saja namun sudah 

sampai diseluruh wilayah Nusa Tenggara Barat (NTB) seperti Sumbawa, dan lain-lain. 

Sistem pemasaran yang dilakukan oleh Sip Ngemil yaitu menggunakan sistem 

distributor dan reseler, sejak tahun 2021 distributor dan reseler basreng Sip Ngemil 

terus mengalami peningkatan yang signifikan. Berikut ini data distributor dan reseler 

milik Sip Ngemil sejak tahun 2021 hingga tahun 2023. 

Tabel 1.1 Data Distributor dan Reseler Sip Ngemil 

Tahun Daerah JumlahDistributor dan 

Reseler 

 

 

2021 

Lombok Tengah 

Mataram 

Lombok Timur 

Lombok Utara 

14 Distributor 12 Reseler 

7 Distributor 8 Distributor 

3 Distributor 5 Distributor 

1 Distributor 2 Reseler 
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Total: 52 Distributor dan 

Reseler 

 

 

 

2022 

Lombok Tengah 

Mataram 

Lombok Timur 

Lombok Utara 

Sumbawa 

19 Distributor 24 Reseler 

18 Distributor 14 Reseler 

10 Distributor 12 Reseler 

7 Distributor 5 Reseler 

1 Distributor 

Total: 110 Distributor dan 

Reseler 

 

 

 

2023 

Lombok Tengah 

Mataram 

Lombok Timur 

Lombok Utara 

Sumbawa 

Dompu  

26 Distributor 35 Reseler 

24 Distributor 29 Reseler 

12 Distributor 19 Reseler 

10 Distributor 14 Reseler 

8 Distributor 6 Reseler 

5 Distributor 8 Reseler 

Total: 196 Distributor dan 

Reseler 

Sumber: Usaha Sip Ngemil 

Berdasarkan data di atas dapat kita ketahui bahwa produk basreng milik Sip 

Ngemil telah terdistribusikan hampir ke seluruh wilayanh Nusa Tanggara Barat. 

Namun meskipun para distributor dan reseler hanya tersebar diwilayah Nusa Tenggara 
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Barat saja tetapi produk basreng Sip Nemil ini telah dipasarkan hingga luar wilayah 

Nussa Tenggara Barat (NTB) contohnya seperti Bali, Nusa Tenggara Timur (NTT), 

dan Jawa, bukan hanya sampai situ saja, Basreng Sip Ngemil juga telah dipasarkan 

hingga luar negeri yaitu Singapura, Malaysia, Jepang, hingga Mekkah.   

Diketahui saat ini harga basreng milik Sip Ngemil juga tergantung pada 

ukurannya. Untuk ukuran 100 g memiliki hargaRp 10.000, ukuran 500 g memiliki 

harga Rp 45.000, dan untuk basreng varian toples memiliki harga Rp 25.000. Ditengah 

maraknya persaingan kuliner basreng saat ini di pasaran, namun sampai saat ini 

Basreng Sip Ngemil mampu bertahan di tengah-tengah persaingan yang sangat ketat 

dengan menawarkan berbagai kelebihannya tersendiri untuk konsumennya.  

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti sangat tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan mengangkat judul “Analisis Penetapan Harga Jual 

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Basreng Sip Ngemil”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang di uraikan di atas, maka rumusan masalah 

pada penelitian ini adalah: 

1. Analisis bagaimana penetapan harga jual dalam meningkatkan volume 

penjualan pada Basreng Sip Ngemil? 

2.  Apa yang menjadi kekuatan dan kelemahan basreng Sip Ngemil di pasaran saat 

ini? 
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini 

yaitu: 

1. Untuk mengetahui bagaimana penetapan harga jual dalam 

meningkatkan volume penjualan Basreng Sip Ngemil 

2. Untuk mengetahui apa yang menjadi kekuatan dan kelemahan basreng 

Sip Ngemil di pasaran saat ini. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

1. Aspek Teoritis 

a) Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi bagi para pembaca 

dan dijadikan bahan pertimbangan bagi para peneliti yang melakukan 

penelitian yang serupa.  

b) Diharapakan penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi semua elemen 

dalam memperluas ilmu pengetahuannya dalam bidang usaha. 

2. Aspek praktis 

a) Dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pelaku usaha dalam dalam 

menetapkan harga jual untuk meningkatkan volume penjualannya. 

b) Menjadi syarat dan tugas akhir peneliti untuk menyelesaikan perkuliahan, 

dan memperluas wawasan mengenai bidang usaha. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 penelitian terdahulu 

No Nama Judul Hasil Persamaan Perbedaan 

1. Hana 

Citra 

Kusuma 

Dewi, 

dan Nur 

Aini 

Anisa 

(2023) 

Analisis 

penentuan 

harga jual 

dalam 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

pada 

Statice_Id di 

kota surabaya 

Penentuan harga 

jual oleh pihak 

Statice_Id harus 

menghitung 

biaya 

perusahaan, 

meliputi alat dan 

bahan untuk 

membuat buket 

bunga, gaji 

karyawan, biaya 

sewa gedung, 

biaya listrik, 

biaya promosi, 

serta sarana dan 

prasarana 

lainnya. Untuk 

meningkatan 

volume 

penjualan 

Statice_Id selalu 

mengutamakan 

kualitas buket 

saat menetapkan 

harga jual.  

Persamaan 

penelitian 

Hana Citra 

Kusuma dan 

Nur Aini 

Anisa dengan 

penelitian saat 

ini adalah 

sama-sama 

tentang harga 

jual dalam 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

Perbedaannya 

dengan 

penelitian saat 

ini adalah 

objek dan 

lokasi 

penelitian, 

dimana 

penelitian saat 

ini tidak 

meneliti 

Statice_Id dan 

juga tidak 

berlokasi di 

kota Surabaya. 
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2.  Ahmad 

Ridwan 

(2020) 

Strategi 

penetapan 

harga dalam 

meningkatkan 

volume 

penjualan 

D’ratu Fashion 

jalan cipta 

karya 

sidomulyo bar 

kecamatan 

tampan kota 

pekanbaru 

ditinjau 

menurut 

perspektif 

ekonomi 

syariah. 

Hasil dari 

penelitian ini 

adalah 

penetapan 

harga pada 

took D’ratu 

fashion telah 

sesuai dengan 

prosedur, yaitu 

menggunakan 

dua strataegi 

penetapan 

harga yaitu 

penetapan 

harga produk 

baru, dan harga 

tunggal yaitu 

dengan strategi 

satu harga. 

Produk baru 

adalah produk 

yang dijual di 

took dengan 

model baru, 

sedangkan 

harga tunggal 

dengan 

menawarkan 

pelanggan 

harga terendah. 

Oleh karena 

itu, volume 

penjualan akan 

meningkat 

setiap tahun.  

Dilihat dari 

perspektif 

Persamaan 

penelitian 

Ahmad 

Ridwan 

dengan 

penelitian saat 

ini adalah 

sama 

menggunakan 

variable 

penetapan 

harga dan 

volume 

penjualan. 

Perbedaanya 

adalah objek 

dan lokasi 

penelitian. 
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ekonomi 

syariahnya, 

toko D’ratu 

fashion dalam 

menetapkan 

harga dalam 

meningkatkan 

volume 

penjualan telah 

sesuai dengan 

syariat islam.  

3.  Sri 

Hartini, 

Sumihar 

L. 

Tobing, 

dan 

Imas 

Wildan 

Rafiqah 

(2020) 

Analisis 

penetapan 

harga dan 

pengaruhnya 

terhadap 

volume 

penjualan pada 

bir pletok 

(studi kasus 

pada UKM bir 

pletok Bang 

Isra, Jakarta) 

 Hasil dari 

penelitian ini 

adalah N 

Variabel harga 

botol ukuran 

250 ml dan 

variable harga 

botol ukuran 

600 ml tidak 

berpengaruh 

signifikan 

dengan 

memiliki nilai 

signifikan 

0,860 X1 dan 

X2 dengan 

nilai signifikan 

0,865. Harga 

tidak 

berpengaruh 

terhadap 

volume 

penjualan Bir 

Pletok Bang 

Isra. 

Persamaannya 

dengan 

penilitian saat 

ini adalah 

sama-sama 

mengenai 

penetapan 

harga dan 

volume 

penjualan. 

Perbedaannya 

dengan 

penelitian saat 

ini adalah 

metode 

penelitian 

yang di 

gunakan pada 

penelitian ini 

adalah 

kuantitatif 

asosiatif, dan 

juga 

perbedaannya 

adalah objek 

dan lokasi 

penelitian. 
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2.2 Harga  

2.2.1 Definisi Harga 

Harga merupakan nilai suatu produk, harga dapat berpengaruh terhadap 

keuntungan, dan juga harga dapat mempengaruhi minta beli konsumen, ketika 

hendak membeli harga akan dijadikan bahan pertimbangan oleh konsumen, 

oleh karena itu saat penetapan harga diperlukan pertimbangan khusus. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2013) mendefinisikan harga sebagai 

sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari 

nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau 

menggunanakan produk atau jasa tersebut (Bernik and Haq 2019) .  

Menurut Daryanto (2013) mendefinisikan harga sebagai jumlah uang 

yang ditagihkan untuk suatu produk atau sejumlah nilai yang dipertukarkan 

konsumen untuk manfaat memiliki atau menggunakan produk (Sumarsid and 

Paryanti 2022) . 

Dari definisi-definisi menurut para ahli di atas, maka dapat disimpulkan 

bahwa harga merupakan sejumlah uang yang dibayarkan untuk suatu produk 

atau jasa oleh konsumen atas manfaat memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa.  

2.2.2 Indikator Harga 

Menurut Kotler dan Armstrong (2008 : 278) (dalam Permata Sari 2021) 

terdapat empat indikator harga, yaitu: 
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1.) Keterjangkauan harga 

2.) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3.) Daya saing harga 

4.) Kesesuaian harga dengan manfaat. 

2.2.3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Harga  

Tambunan (2003:262) (dalam Saragih 2015) berpendapat bahwa faktor-

faktor utama yang mempengaruhi penentuan harga yaitu: 

a.) Permintaan 

b.) Data biaya 

c.) Tujuan pendapatan dan laba (revenue and profit objectives) 

d.) Tindakan pesaing 

e.) Peraturan-peraturan pemerintah 

f.) Jenis pasar/persaingan 

g.) Situasi perekonomian 

h.) Citra publik atas produk  

Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2006) berpendapat bahwa 

ada dua faktor utama yang perlu di perhatikan dalam menetapkan harga, yaitu 

faktor internal perusahaan dan faktor lingkungan eksternal. Faktor internal 

perusahaan mencakup tujuan pemasaran perusahaan, strategi bauran 

pemasaran, biaya, dan organisasi. Sedangkan faktor lingkungan eksternal 

meliputi sifat pasar dan permintaan, persaingan, dan unsur-unsur lingkungan 

lainnya (Irwanto, Rohman, and Noermijti 2013) .  
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2.2.4. Metode Penetapan Harga Jual 

Birusman (2007 : 86-99) (dalam Sidabutar 2023) berpendapat bahwa 

terdapat beberapa metode penetapan harga yang dilakukan budgeter dalam 

perusahaan, yaitu: 

1.) Metode Taksiran (Judgemental Method) 

Penetapan harga menggunakan metode ini hanya dilakukan 

dengan menggunakan instink. Namun metode ini memiliki kekurangan 

yaitu, kekuatan prediksinya yang sangat lemah karena hanya 

menggunakan instink saja. 

2.) Metode berbasis pasar (Market-Based Pricing) 

a.) Harga Pasar Saat ini (current market price) 

Perusahaan menggunakan metode ini saat mengeluarkan 

produk baru yang merupakan modifikasi dari produk lama 

sebelumnya. Perusahaan akan menetaapkan harga produk baru 

seharga dengan produk lama. Metode ini murah dan cepat. Akan 

tetapi pada tahun pertama dikarenakan konsumen belum 

mengetahui profil baru produk perusahaan seperti kualitas, rasa, dan 

lain-lain sehingga pangsa pasar yang diperoleh relative kecil. 

b.) Harga Pesaing (competitor price) 

Metode ini hampir mirip dengan metode sebelumnya yaitu 

metode harga pasar saat ini, tetapi metode ini menetapkan harga 
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produk dengan mereplikasi langsung harga pesaing untuk produk 

yang sama atau serupa. Dengan metode ini, perusahaan berpotensi 

dapat kehilangan pangsa pasar karena dianggap sebagai pemalsu, 

jika produk mereka tidapa dapat menyaingi produk pesaing dalam 

hal rasa, kualitas, ketahanan, dan lain-lain. 

c.) Harga pasar yang disesuaikan (adjusted current market price) 

Metode penyesuaian ini dilakukan berdasarkan dengan 

faktor eksternal dan internal. Faktor eksternal dapat termasuk 

perkiraan inflasi, suku bunga perbankan, nilai tukar mata uang, 

tingkat keuntungan yang diharapkan, tingkat pertumbuhan ekonomi 

nasional atau internasional, perubahan dalam tren konsumsi 

konsumen dan sebagainya. Untuk faktor internalnya seperti 

kemungkinan kenaikan gaji, peluncuran produk baru, peningkatan 

efisiensi produk atau operasi, penolakan produk lama di pasar, dan 

lain-lain. 

3.) Metode berbasis biaya (Cost-Based Pricing) 

a.) Biaya penuh plus tambahan tertentu (full cost pluss mark-up) 

Pada metode ini budgeter harus mengetahui berapa full cost 

yang diproyeksikan sejak bahan baku diproses hinga jadi sebuah 

produk dan siap untuk dijual. Proyeksi harga produk untuk tahun 

anggran mendatang akan dibuat dengan menjumlahkan full cost 

dengan tingkat keuntungan yang diharapkan (required profit 
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margin) yang ditetapkan oleh direktur pemasaran atau orang yang 

diberi wewenang untum menetapkan harga. Required profit margin 

juga dapat ditetapkan dalam persentase. Untuk menetapkan profit, 

budgeter harus mengalikan total biaya (full cost) dengan persentase 

required profit margin. Proyek harga akan dibuat dengan 

menjumlahkan full cost dengan profit. 

b.) Biaya variable plus tambahan tertentu (Variable Cost Plus 

Mark-Up) 

Pada metode ini, budgeter menggunakan basis biaya 

variable. Proyeksiharga diperoleh dengan menambahkan mark-up 

laba yang diinginkan. Mark-up yang diinginkan lebih tinggi dari 

mark-up dengan basis full cost karena biaya variable selalu lebih 

rendah dari full cost. 

2.2.5. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga Jual 

Menurut Dhyka (2020:159) (dalam Sidabutar 2023) beberapa hal 

penting yang perlu diperhatikan dalam menetapkan harga jual di pasaran 

sebagai bagian dari manajemen harga diantaranya adalah sebagai berikut: 

1.) Startegi pemasaran yang di jalankan oleh perusahaan 

Strategi pemasaran merupakan salah satu faktor utama yang 

mempengaruhi manajemen harga. Jika sebuah perusahaan memiliki 

strategi pemasaran yang baik maka memungkinkan perusahaan untuk 

dapat memberikan tawaran harga yang ramah kepada konsumen. 
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Namun, jika pemasaran yang dilakukan tidak efektif, maka dengan 

upaya meningkatkan harga jual merupakan salah satu cara untuk 

mengatasinya. Namun tentunya hal ini akan berdampak kepada minat 

beli konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan oleh 

perusahaan. 

2.) Kualitas dan inovasi produk 

Faktor kualitas dan inovasi produk menjadi salah satu faktor 

yang dapat mempengaruhi kebijakan dalam menetapkan harga jual. Jika 

perusahaan percaya bahwa produknya memiliki kualitas di atas rata-rata 

dan inovasi yang ditawarkan baik, perusahaan dapat menetapkan harga 

jual yang lebih tinggi dari harga pasar. Tentunta hal ini juga bertujuan 

untuk menutupi besarnya biaya yang dikeluarkan untuk membuat 

produk dengan kualitas tinggi.  

3.) Harga pesaing 

Harga pesaing menjadi salah satu faktor yang dapat 

mempengaruhi manajemen harga jual. Jika tingkat persaingan harga 

sangat tinggi, makan semakin lebih sulit bagi perusahaan untuk 

menetapkan harga jual yang dapat memberikan keuntungan bagi 

perusahaan. Sehingga mengakibatkan perusahaan harus lebih inovatif 

dalam menemukan pasar atau wilayah penjualan yang baru yang 

memiliki tingkat persaingan harga yang rendah. Jika perusahaan tidak 
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memperhatikan harga pesaing di pasar, maka hal ini akan berdampak 

pada penjualan. 

4.) Ketersediaan serta jumlah harga dari produk pengganti 

Faktor selanjutnya yang perlu diperhatikan dalam manajemen 

harga jual yaitu ketersediaan serta jumlah harga dari produk pengganti. 

Produk pengganti merupakan pesaing. Semakin tinggi tingkat 

ketersediaan jumalh produk penganti, dan juga harganya yang 

terjangkau oleh konsumen. Sehingga agar tetap mampu bersaing di 

pasaran, maka perusahaan harus dapat menekan harga jual. 

2.3 Volume Penjualan 

2.3.1. Definisi Volume Penjualan 

Menurut Didik Darmadi (2013:3) (dalam Silfiana 2021) penjualan 

merupakan kegiatan bidang pemasaran dalam menjual barang produksinya 

kepada konsumen yang dilaksanakan perusahaan dalam menyampaikan barang 

produksinya agar dapat dinikmati oleh konsumen.  

Menurut Sumayah (2011) (dalam Hidayat and Wulandari 2019) volume 

penjualan adalah total penjualan yang didapat dari komoditas yang 

diperdagangkan dalam suatu masa tertentu. Sedangkan menurut Asri (1991:52) 

(dalam Karim, Sepang, and Lumanauw 2014) volume penjualan adalah jumlah 

unit penjualan nyata perusahaan dalam satu periode tertentu. Menurut Wilar 

(2022, hal.27) dalam volume penjualan merupakan jumlah total yang dihasilkan 

dari kegiatan penjualan suatu barang atau jasa. 
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Berdasarkan definisi-definisi di atas dapat disimpulkan bahwa volume 

penjualan adalah banyaknya atau besarnya jumlah penjualan yang dihasilkan 

dalam suatu masa terrtentu.  

2.3.2. Indikator Volume Penjualan 

Menurut Philip Kotler oleh Basu Swastha (2008;404) (dalam Putra 

2019) terdapat beberapa indikator dari volume penjualan yaitu: 

1.) Mencapai volume penjualan 

2.) Mendapatkan laba 

3.) Menunjang pertumbuhan perusahaan. 

2.3.3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan 

Menurut Kotler (dalam Putra, Cipta & Yudiaatmaja, 2016) 

menyebutkan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi volume penjualan yaitu 

harga jual, produk yang ditawarkan, promosi yang dirancang, saluran distribusi, 

dan mutu (Nurlela, Yanti, and Aryansyah 2021) .  

Antyadika (2012) (dalam Hartini, Tobing, and Rafiqah 2020) 

menyatakan bahwa volume penjualan yang mengalami penurunan dapat 

disebabkan oleh selera konsumen yang terus berubah, harga yang terus naik, 

dan persaingan usaha yang semakin kompetitif. 

2.3.4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Menurut Swastha dan Irawan (1990) (dalam Rachmawati 2011) 

penjualan dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu sebagai berikut:  
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1.) Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Transaksi jual beli atau pemindahan hak milik secara komersisal 

atas barang dan jasa iatu pada prinsipnya melibatkan dua pihak, yaitu 

penjual sebagai pihak pertama dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini 

penjual harus dapat meyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil 

mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk maksud terebut 

penjual harus memahami beberapa masalah penting yang sangat 

berkaitan, yakni (Rachmawati 2011) :  

a) Jenis dan katakteristik barang yang di tawarkan 

b) Harga produk 

c) Syarat penjualan seperti: pembayaran, penghantaran, pelayanan 

sesudah penjualan, garansi dan sebagainya 

2.) Kondisi pasar 

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi 

sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengaruhi kegiatan 

penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu 

diperhatikan adalah (Rachmawati 2011) : 

a) Jenis pasarnya 

b) Kelompok pembeli atau segmen pasarnya 

c) Daya belinya 

d) Frekuensi pembelian 

e) Keinginan dan kebutuhan 
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3.) Modal 

Akan lebih sulit bagai penjualan barangnya apabila barang yang 

dijual tersebut belum dikenal oleh calon pembeli, atau apabila lokasi 

pembeli jauh dari tempat penjual. Dalam keadaan seperti ini, penjual 

harus memperkenalkan dulu membawa barangnya ke tempat pembeli. 

Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta 

usaha, seperti: alat transportasi, tempat peragaan baik di dalam 

perusahaan maupun di luar perusahaan, usaha promosi, dan sebagainya. 

Semua ini hanya dapat dilakukan apabila penjualan memiliki sejumlah 

modal yang diperlukan untuk itu (Rachmawati 2011) . 

4.) Kondisi organisasi perusahaan 

Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini ditangi 

oleh bagian tersendiri (bagian penjualan) yang dipegang orang-orang 

tertentu atau ahli di bidang penjualan (Rachmawati 2011) 

5.) Faktor lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, 

pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun untuk 

melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang tidak sedikit. Bagi 

perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan ini secara rutin dapat 

dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan kecil yang mempunyai modal 

relatif kecil, kegiatan ini lebih jarang dilakukan (Rachmawati 2011)  
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2.4 Kerangka Berfikir 

Menurut Sugiyono, (2018:95) (dalam Jaya 2020) kerangka berpikir merupakan 

model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang 

telah di identifikasikan sebagai masalah yang penting. Maka dari itu kerangka berfikir 

dari penelitian ini yaitu: 

 

  

Basreng Sip Ngemil 

Harga Jual Volume Penjualan 

Hasil Penelitian 

Analisis 

SWOT 

Penetapan harga jual 

dalam meningkatkan 

volume basreng Sip 

Ngemil menggunakan 

dua cara yaitu: 1) 

Menentukan biaya pokok 

produksi. 2) Menentukan 

target pasar 

Berdasarka hasil analisis 

SWOT kekuatan basreng 

Sip Ngemil terletak pada 

cita rasanya yang 

berbedad dengan basreng 

pada umumnya di 

pasaran, dan 

kelemahannya terletak 

pada proses produksi, 

dimana lokasi produksi 

yang kecil dan masih 

mengunakan tenaga 

manusia. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Menurut Sugiyono (2007) (dalam Darna and Herlina 2018) metode penelitian 

adalah cara-cara ilmiah untuk mendapatkan data yang valid, dengan tujuan dapat 

ditemukan, dikembangkan dan dibuktikan, suatu pengetahuan tertentu sehingga pada 

gilirannya dapat digunakan untuk memahami, memecahkan, dan mengantisipasi 

masalah. Metode dapat dipahami sebagai tata cara bagaimana suatu penelitian 

dilaksanakan. 

Oleh karena itu, di dalam penelitian ini jenis penelitian yang digunakan adalah 

Deskriptif Kualitatif, dimana jenis penelitian ini lebih menonjolkan proses dan makna 

dengan landasan teori digunakan sebagai pemandu agar fokus penelitian sesuai dengan 

fakta di lapangan, dan penelitian ini mendeskripsikan suatu kejadian dalam pernyataan 

naratif.  

Menurut Sugiyono (2016:4) (dalam Silfiana 2021) metode penelitian kualitatif 

adalah metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang 

alamiah dimana peneliti adalah sebagai instrument kunci. Menurut Moleong (2011) 

(dalam Jailani 2023) Metode kualitataif dengan pendekatan deskriptif, yang 

memungkinkan peneliti untuk lebih dekat dengan subjek penelitian dengan melihatnya 

secara langsung. Dengan kata lain, peneliti berfungsi sebagai sumber utama penelitian. 
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3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Praya Kota, Kabupaten Lombok Tengah, Nusa 

Tenggara Barat, sesuai dengan lokasi Basreng Sip Ngemil di produksi. Sedangkan 

waktu penelitian ini berjalan selama satu bulan sejak bulan November-Desember 2023. 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

3.3.1. Jenis Data  

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif 

yang merupakan data atau informasi yang berbentuk deskriptif yang tidak dapat 

diukur dengan angka. Menurut Jurais Alkharni, (2011 : 12) (dalam Karmilawati 

2019) data kualitatif adalah data yang tidak dapat dihitung (bukan berupa 

angka) dan diperoleh dalam bentuk informasi dari instansi maupun pihak-pihak 

lain yang ada kaitannya dengan masalah yang akan dibahas. Jenis data kualitatif 

dalam penelitian ini merupakan data hasil observasi dokumentasi, dan 

wawancara dengan pemilik Sip Ngemil dan konsumen Sip Ngemil. 

3.3.2. Sumber Data 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan sumber data primer dan 

sekunder.  

a.) Data Primer  

Menurut Sugiyono (2017) (dalam Annisah 2023)  data primer adalah 

data yang dikumpulkan langsung dari subjek atau sampel. Data primer dalam 

penelitian ini adalah hasil wawancara langsung dengan pihak Sip Ngemil yaitu 

pemilik Sip Ngemil dan konsumen Sip Ngemil. 
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b.) Data Sekunder 

Menurut Sugiyono (2009:139) (dalam Annisah 2023) sumber data 

sekunder adalah data yang diperoleh dengan cara membaca, mempelajari dan 

memahami melalui media lain yang bersumber dari literatur, jurnal ilmiah, 

koran, buku-buku, serta dokumen perusahaan. Data sekunder dalam penelitian 

ini yaitu jurnal ilmiah, serta dokumen data penjualan dan data keuangan yang 

diperoleh langsung dari Sip Ngemil 

3.4 Teknik Penentuan Informan atau Narasumber 

Teknik penentuan informan atau narasumber dalam penelitian ini 

menggunakan teknik purposive sampling. Menurut Sugiyono (2011:244) (dalam 

Rachman, Yunarni, and Dwiatma 2019) purposive sampling adalah teknik penentuan 

informasi dengan pertimbangan pada kemampuan informan untuk memberikan 

informasi selengkap mungkin kepada penulis. Informan dalam penelitian ini adalah 

pemilik usaha basreng Sip Ngemil, dan konsumen basreng Sip Ngemil. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan Teknik atau metode yang digunakan oleh 

peneliti untuk mendapatkan data atau informasi yang dibutuhkan untuk masalah 

penelitian yang diambilnya. Berikut ini beberapa teknik pengumpulan data yang 

peneliti gunakan dalam penelitian ini. 

3.4.1 Observasi  

Menurut Sugiyono (2011:224) (dalam Rachman et al. 2019) 

pengamatan dilakukan untuk mencegah adanya kerauan pada peneliti, apakah 
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data yang dijaring terdapat kekeliriuan atau bias. Observasi merupakan 

kegiatan pengamatan yang direncanakan dan difokuskan untuk melihat dan 

mencatat perilaku atau jalannya sebuah sistem untuk mencapai suatu tujuan 

tertentu. Teknik observasi dalam penelitian ini mengamati bagaimana jalannya 

sistem penetapan harga jual basreng oleh Sip Ngemil dalan meningkatkan 

volume penjualannya. 

3.4.2 Wawancara 

Menurut Sugiyono (2011:231) (dalam Rachman et al. 2019) wawancara 

adalah percakapan yang dilakukan dengan maksud tertentu oleh dua pihak yaitu 

antara pewawancara yang memberikan pertanyaan dan terwawancara yang 

menjawab pertanyaan itu. Wawancara merupakan tenik pengumpulan data 

dengan bentuk komunikasi tatap muka antara dua pihak atau lebih, dimana 

salah satu pihak berperan untuk mendapatkan informasi dari lawan bicaranya. 

Dalam teknik wawancara ini peneliti menggunakan jenis wawancara semi 

terstruktur, dimana dalam jenis wawancara ini sebelum melakukan wawancara 

peneliti akan menyiapkan pertanyaan terlebih dahulu namun dalam 

pelaksanaanya dapat dilakukan dengan lebih bebas, dengan kata lain apabila 

informasi yang didapat masih kurang peneliti dapat memunculkan pertanyaan 

baru. Hasil wawancara pada penelitian ini merupakan hasil wawancara peneliti 

bersama pihak Sip Ngemil dan konsumen Sip Ngemil di tempat produksi 

basreng Sip Ngemil di Praya. 
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3.4.3 Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan catatan tentang peristiwa yang telah berlalu, 

dokumentasi ini dapat berupa gambar, tulisan, atau karya monumental yang 

dapat memberikan informasi bagi penelitian ini guna melengkapi data dari hasil 

observasi dan wawancara. Hasil dokumentasi dalam penelitian ini merupakan 

benda tertulis yaitu buku-buku laporan keungan dan data penjualan dan 

pengeluaran Sip Ngemil. 

3.6 Metode Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang 

diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi dengan cara 

mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan unit-unit, melakukan sintesa. 

Menyusun ke dalam pola,memilih mana yang penting mana yang dipelajari, membuat 

kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain (Sugiyono, 

2009:428) (dalam Karmilawati 2019) . Teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu: 

3.5.1 Reduksi Data 

Reduksi data merupakan kegiatan merangkum, memilih hal-hal yang 

penting, dan memfokuskan pada topik yang paling penting, sehingga nantinya 

data yang direduksi akan membuat gambaran yang lebih mudah dipahami dan 

lebih jelas mengenai penelitian yang dilakukan. Dalam penelitian ini peneliti 

merangkum dan memilih data-data atau informasi penting yang diperoleh dari 

pihak Sip Ngemil yang peneliti butuhkan dalam penelitian ini.  
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3.5.2 Penyajian Data 

Penyajian data merupakan kegiatan menyusun sekumpulan informasi 

untuk memungkinkan penarikan kesimpulan. Penyajian data kualitatif dapat 

berbentuk teks naratif, catatan lapangan, bagan, dan lain-lain. Bentuk-bentuk 

ini akan menggabungkan infromasi yang mudah di dipahami, dan memastikan 

apakah kesimpulan yang dibuat telah tepat atau tidak. Menurut Sugiyono 

(2011:249) (dalam Rachman et al. 2019) data yang disajikan merupakan data 

yang dapat digunakan untuk menjawab permasalahan yang diteliti. Penyajian 

data dalam penelitian ini peneliti sajikan dalam bentuk teks naratif. 

3.5.3 Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan merupakan langkah terakhir, kesimpulan awal 

yang dibuat merupakan kesimpulan sementara dan akan mengalami perubahan 

jika tidak ditemukan bukti yang kuat pada tahap pengumpulan data berikutnya. 

Akan tetapi, jika kesimpulan awal yang dibuat di dukung dengan bukti yang 

valid maka kesimpulan tersebut inkredibel. Dalam penelitian kualitatif 

kesimpulan yang dihasilkan diharapkan untuk membuat objek yang diteliti 

menjadi lebih jelas yang dituangkan dalam bentuk deskripsi atau gambaran 

mengenai objek tersebut. 

3.7 Validitas Data 

Validitas data perlu dilakukan untuk menjamin keabsahan data yang digunakan 

dalam penelitian. Untuk menguji keabsahan data dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan teknik triangulasi data yaitu dilakukan dengan cara membandingkan 
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data yang diperoleh dari subjek penelitian yang satu dengan subjek penelitian yang 

lain.  Dalam penelitian ini peneliti membandingkan data yang peneliti peroleh dari 

pihak Sip Ngemil dengan data yang peneliti peroleh dari konsumen Sip Ngemil. 


