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Abstrak 

Tujuan pnelitian: (1) untuk mengetahui bagaimana strategi penetapan harga ATK di Toko 

Cv Ariqa Indah Kabupaten Wakatobi (2) untuuk mengetahui Bagaimana Omset Penjualan di 

Toko Cv Ariqa Indah (3) unutk mengetahui Bagaimana starategi penetapan harga ATK 

dalam meningkatkan omset penjualan di  Toko Cv Ariqa Indah Kabupaten Wakatobi  

Menurut Ekonomi Syariah. Jenis penelitian inii adalah penelitian lapangan (field research), 

dengan pendekatan metode deskriptif kualitatif. Adapunlokasi penelitian ini dilaksanakan di 

Toko Cv Ariqa Indah, terletak di……………..lingkungan topa, kelurahan wanci, kecamatan 

wangi-wangi kabupaten wakatobi. jenis data dalam penelitian ini terdiri atas dua yaitu data 

primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah observasi, 

wawancara, dan dokumentasi.Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) toko Cv Ariqa Indah 

menerapkan strategi penetapan harga berbasis kompetitor dan biaya produksi, disertai 

dengan penawaran harga yang fleksibel untuk pelanggan tetap. Strategi ini terbukti efektif 

dalam meningkatkan jumlah penjualan dan loyalitas pelanggan. (1) Dari perspektif ekonomi 

syariah, strategi penetapan harga di toko ini sudah sejalan dengan prinsip keadilan dan tidak 

mengandung unsur penipuan (gharar) maupun kecurangan (tadlis), serta memperhatikan 

nilai kemaslahatan. (3) Dengan demikian, strategi penetapan harga yang diterapkan tidak 

hanya berkontribusi terhadap peningkatan omzet, tetapi juga mencerminkan etika bisnis 

Islam yang berorientasi pada keadilan dan keberkahan. 

Kata Kunci: Strategi Harga, ATK, Omset Penjualan, Ekonomi Syariah. 

PENDAHULUAN 

Menjalankan suatu usaha tidak akan lepas dari penetapan harga, karena penentapan 

harga sudah menjadi bagian di dalam pelaksanaan perekonomian khususnya dalam dunia 

usaha, sehingga menjadi hal yang mau tidak mau harus dilaksanakan dalam menjalankan 

usaha perusahaan. Dalam kondisi lingkungan bisnis yang dinamis, semakin cepat terjadi 

perubahan, maka penentuan harga juga menjadi semakin ketat. Dengan menerapkan strategi 

penetapan harga yang tepat, perusahaan dapat meningkatkan daya tarik produknya di mata 

konsumen, meningkatkan penjualan, dan pada akhirnya dapat meningkatkan omset 

penjualan.   

Adapun dalam islam strategi penetapan harga ini harus dilakukan secara adil dan jujur 

sesuai yang di ajarkan dalam Al-Qur’an Surah An-Nisa/4:29  

ٰٓايَُّهَا الَّذِيْنَ ا   نْكُمْ ۗ وَلََ ي  ٰٓ انَْ تكَُوْنَ تِجَارَةً عَنْ ترََاضٍ م ِ ا امَْوَالكَُمْ بيَْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ الََِّ َ كَانَ  مَنوُْا لََ تأَكُْلوُْٰٓ ا انَْفسَُكُمْ ۗ اِنَّ اللّٰه تقَْتلُوُْٰٓ

 بكُِمْ رَحِيْمًا

Terjemahan : 

Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamamu dengan 

cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas dasar suka sama suka di antara 

kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.  
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Ayat ini menekankan bahwa dalam kegiatan bisnis, termaksud penetapan harga, harus 

ada kejujuran, transparansi, dan persetujuan kedua belah pihak (penjual dan pembeli). Ini 

berarti harga yang ditetapkan harus adil, sesuai dengan nilai barang, dan tidak ada unsur 

penipuan atau pemaksaan. Harga yang wajar dan adil akan menciptakan hubungan yang baik 

antara penjual dan pembeli, yang pada akhirnya bisa meningkatkan omset penjualan karena 

kepercayaan konsumen yang terjaga. 

Omset penjualan merupakan total pendapatan yang di hasilkan dari aktivitas penjualan 

suatu perusahaan dalam peroide tertentu, omset penjualan mencerminkan performa bisnis 

dalam hal seberapa banyak produk atau jasa yang berhasil diuji, tanpa memperhitungkan 

biaya produksi atau operasional. Dalam hal ini meningkatkan omset penjualan sesuai target 

yang telah di tentukan meruapakan impian terbesar dari perusahaan tersebut. Tidak hanya 

target dari omset penjualan, meningkatkan kualitas usaha dari sisi internal maupun ekternal 

juga menjadi fokus perusahaan untuk mencapai kesuksesanya.   

  Strategi penetapan harga yang dilakukan oleh Toko Cv Ariqa Indah sudah sangat 

bagus dan dapat meningkatkan omset penjualan karena bisa di lihat di Toko Cv Ariqa Indah 

pada awalnya menjual barang-barangya itu masih menggukanan tempat yang di sewa, tetapi 

sekarang CV Arika Indah sudah mempunyai toko sendiri untuk menjual barang-baranya itu 

sendiri dan setelah mempunyai toko sendiri. Toko Cv Ariqa Indah bukan saja menjual 

berbagai alat tulis kantor ATK melainkan ada beberapa tambahan yang di jual ditokonya 

sendiri barang-barangnya antara lain perlengkapan dapur, perlengkapan mandi, 

perlengkapan kosmetik dan lain-lainya. Dari sini bisa kita lihat bahwasanya diToko Cv 

Ariqa Indah mempunyai peningkatan yang dulunya menyewa tempat untuk menjual barang-

banranta tetapi sekarang suda mempunyai toko sendiri dan labih banyak barang yang di jual. 

Toko Cv Ariqa Indah juga bukan hanya menjual alat tulis kantor dan barang-barang 

lainya, melainkan di Toko Cv Ariqa Indah juga meyediakan tempat print dan fotocopy dan 

setiap yang print atau fotocopy lebih banyak maka ada diskon yang di berikan oleh 

pelanggan tersebut. Toko Cv Ariqa Indah juga memberikan harga yang berbeda ketika 

konsumen melakukan fotocopy atau print di toko tersebut mesnggunakan kertas HVS atau 

kertas setifikat milik konsumen itu sendri. Dan di Toko Cv Ariqa Indah memberikan diskon 

ketika membeli produk yang lebih banyak. Toko Cv Ariqa Indah bukan saja masyarakat 

biasa yang berbelanja di toko tersebut melainkan dari instansi seperti sekolah dan beberapa 

kantor lainya. 

Toko Cv Ariqa Indah adalah usaha perlengkapan alat tulis kantor yang terletak di 

Lingkungan Topa Kelurahan Wanci Kabupaten Wakatobi. CV Arika Indah ini termasuk 

salah satu toko yang lengkap dan menjual secara satuan maupun grosir. Toko Cv Ariqa 

Indah memulai usaha dri tahun 2020 sampai sekarang. 

Peningkatan omset penjualan di Toko Cv Ariqa Indah salah satunya yaitu pelayanan 

yang baik dan bagus. Tetapi di Toko Cv Ariqa Indah juga dalam hal pelayanan suda bagus. 

Tetapi yang harus di tingkatkan di Toko Cv Ariqa Indah juga yaitu cara berpenampilan yang 

bagus, berpenampilan itu dalam hal berpakaian yang bagus agar dapat manarik minat beli 

konsumen.  

Berdasarkan latar belakang di atas penulis tertarik untuk menelitian lebih lanjut 

tentang  “Strategi Penetapan Harga ATK Dalam Meningkatkan Omset Penjualan di Toko Cv  

Arika Indah Kabupaten Wakatobi Menurut Ekonomi Syariah” 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian dengan pendekatan kualitatif menekankan Analisis proses dari proses 

berpikir secara induktif yang berkaitan dengan dinamika hubungan antara fenomena yang 

diamati, dan senantiasa menggunakan logika ilmiah. penelitian kualitatif tidak berarti tanpa 

menggunakan dukungan dari data kuantitatif, Tetapi lebih ditekankan pada kedalaman 
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berpikir formal dari penelitian dalam menjawab permasalahan yang dihadapi. penelitian 

kualitatif bertujuan mengembangkan konsep sensitifitas pada masalah yang dihadapi, 

menerangkan realitas yang berkaitan dengan penelusuran teori dari bawah (grauded theory) 

dan mengembangkan pemahaman akan satu atau  fenomena yang di hadapi.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pembahasan hasil penelitian ini didasarkan pada seluruh data yang berhasil dihimpun 

pada saat penulis melakukan penelitian di Toko Cv Ariqa Indah Kabupaten Wakatobi. Data 

yang dimaksud dalam hal ini adalah data primer yang bersumber dari jawaban-jawaban 

informan yaitu dengan menggunakan pedoman wawancara secara langsung sebagai media 

pengumpulan data yang dipakai untuk keperluan penelitian. 

Berdasarkan data ini diperoleh dari beberapa jawaban yang menyangkut tentang 

Strategi Penetapan Harga ATK Dalam Menngkatkan Omset Penjualan di Toko Cv Arika 

Indah Kabupaten Wakatobi Menurut Ekonomi Syariah 

1. Strategi Penetapan Harga ATK di Toko Cv Ariqa Indah Kabupaten Wakatobi 

Penetapan harga merupakan sebuah bagian yang penting dan kompleks dalam 

manajemen pemasaran. Di satu pihak penetapan harga adalah sebuah elemen yang sangat 

kritis, penting dalam bauran pemasaran karena menjelaskan persepsi mengenai kualitas, 

dengan demikian merupakan kontributor penting dalam memposisikan sebuah produk. Di 

lain pihak, penetepan harga merupakan sebuah variabel taktis karena dapat diubah dengan 

cepat dalam kaitannya dengan persaingan. Suatu perusahaan harus menetapkan harga untuk 

pertama kali ketika perusahaan tersebut mengembangkan atau memperoleh suatu produk 

baru, ketika perusahaan memperkenalkan produk regulernya ke saluran distribusi atau 

daerah baru, dan ketika perusahaan akan mengikuti lelang suatu kontrak kerja baru. Maka 

perusahaan harus memutuskan dimana akan memposisikan produknya berdasarkan kualitas 

dan harga. Berikut uaraiannya: 

a. Produk (Product) 

Produk merupakan suatu sifat kompleks baik yang dapat diraba maupun tidak dapat 

diraba, termaksut bungkus, warna, harga, kemampuan perusahaan dan pengecer, pelayanan 

perusahaan dan pengecer, yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau 

kebutuhannya. Untuk itu, suatu perusahaan harus menyajikan produk yang sesuai dengan 

keinginan konsumennya. Dengan begitu konsumen merasa puas dengan perusahaan dan 

perusahaan akan mendapat nilai positif dari konsumen. 

b. Harga (Price) 

Harga merupakan nilai yang diberikan pada apa yang dipertukarkan. Harga bisa juga 

berarti kekuatan membeli untuk mencapai kepuasan dan manfaat. Semakin tinggi manfaat 

yang dirasakan seseorang dari barang atau jasa tertentu, maka semakin tinggi nilai tukar dari 

barang atau jasa tersebut. Misalnya harga suatu barang, sewa rumah, biaya kuliah, jasa 

dokter termasuk kedalam kategori harga. Semua itu merupakan nilai yang harus dibayarkan 

atas benda atau apa yang telah di lakukan. 

c. Distribusi (place) 

Distribusi adalah proses penyebaran produk atau jasa dari produsen kepada konsumen 

akhir melalui berbagai saluran distribusi. Proses ini mencakup semua aktivitas yang 

dilakukan untuk memastikan produk tersedia bagi konsumen di tempat dan waktu yang 

tepat. Distribusi melibatkan jaringan distribusi yang terdiri dari berbagai perantara seperti 

grosir, pengecer, agen, dan distribusi langsung dari produsen ke konsumen. 

2. Peningkatkan Omset Penjualan Pada CV Arika Indah 

Omset penjualan merupakan jumlah total penjualan dari sebuah perusahaan 

(organisasi, hukum) dalam periode tertentu dan terdiri dari dua komponen, harga dan 

kuantitas dijual. Omset merupakan jumlah total penjualan dari sebuah perusahaan 
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(organisasi, hukum) dalam periode tertentu dan terdiri dari dua komponen, harga dan 

kuantitas dijual Meningkatkan omset penjualan juga meruapakan tantangan besar bagi para 

pelaku usaha karena sukses atau tidaknya suatu usaha dilihat dari seberapa banyak produk 

yang laku di pasaran. Untuk itu, diperlukan strategi khusus dalam pencapaiannya. 

a. Memperluas target pasar 

Memperluas target pasar melibatkan usaha untuk menjangkau segmen pelanggan baru 

atau memasuki pasar yang sebelumnya belum digarap. Strategi ini bisa mencakup perluasan 

ke area geografis baru, seperti memasuki pasar internasional, atau menargetkan kelompok 

demografis baru, seperti generasi milenial atau senior. Untuk berhasil, perusahaan harus 

melakukan riset pasar yang mendalam untuk memahami kebutuhan dan preferensi dari target 

pasar baru ini. 

b. Mengadakan Diskon  

Strategi yang digunakan untuk menarik perhatian konsumen dengan menawarkan 

harga yang lebih rendah dari harga normal. Diskon bisa dalam berbagai bentuk, seperti 

potongan harga, buy one get one, atau diskon musiman. Strategi ini bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan dalam jangka pendek, mengurangi stok yang berlebih, atau menarik 

pelanggan baru. Namun, penting untuk mempertimbangkan dampak jangka panjang 

terhadap persepsi nilai produk. 

c. Memperluas kualitas dan kuantitas produk 

Meningkatkan kualitas produk berarti memperbaiki atau meningkatkan fitur, daya 

tahan, atau efisiensi produk, yang dapat menambah kepuasan pelanggan dan mengurangi 

tingkat keluhan. Di sisi lain, meningkatkan kuantitas produk bisa berarti memperbesar 

volume produksi untuk memenuhi permintaan yang meningkat atau memperkenalkan variasi 

produk baru untuk menambah pilihan bagi konsumen.  

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa Strategi Penetapan Harga ATK 

Dalam Meningkatka Omset Penjualan di Toko Cv Ariqa Indah Kabupaten Wakatobi 

Menurut Ekonomi Syariah. Penetapan harga harus dilakukan secara adil, jujur, dan 

transparan, tanpa adanya unsur penipuan (tadlis), ketidakpastian (gharar), ataupun 

eksploitasi. Keuntungan boleh diambil, namun tidak boleh berlebihan dan harus sejalan 

dengan nilai keberkahan dan kehalalan. 

1. Produk : Penambahan variasi produk memberikan pengaruh positif terhadap peningkatan 

jumlah pelanggan dan daya saing bisnis. Pelanggan merasa lebih nyaman karena dapat 

memenuhi berbagai kebutuhan dalam satu tempat. Penetapan harga di toko dilakukan 

langsung oleh pemilik berdasarkan modal, keuntungan yang diinginkan, serta 

mempertimbangkan merek dan kualitas barang, tanpa melibatkan karyawan. Strategi 

diskon yang diterapkan, khususnya untuk pembelian dalam jumlah besar, terbukti efektif 

dalam menarik pelanggan dan meningkatkan loyalitas, terutama dari kalangan pelajar. 

Produk yang paling diminati meliputi alat tulis kantor, layanan fotokopi, dan cetak 

dokumen. 

2. Harga : Penetapan harga di toko CV Ariqa Indah dilakukan langsung oleh pemilik, 

berdasarkan harga beli, modal, keuntungan, serta kualitas dan merek produk. Karyawan 

tidak dilibatkan dalam proses ini. Toko juga menerapkan kebijakan diskon untuk 

pembelian dalam jumlah besar, yang terbukti efektif menarik pelanggan dan 

meningkatkan loyalitas, terutama dari kalangan pelajar. Produk yang paling diminati 

adalah alat tulis, layanan fotokopi, dan cetak dokumen. Namun, diskon tidak berlaku 

untuk transaksi kecil. 

3. Distribusi : Toko memperoleh pasokan barang dari dua lokasi utama, yaitu Kendari dan 

Bau-Bau. Kendari dipilih karena memiliki banyak distributor besar dengan harga grosir 
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yang lebih murah dan distribusi yang lancar, sementara Bau-Bau menjadi alternatif untuk 

produk tertentu. Manajemen stok yang baik juga memainkan peran penting dalam 

menjaga kelancaran operasional toko. Pengecekan stok dilakukan secara rutin, dan 

pemesanan ulang segera dilakukan jika stok menipis. Toko dinilai memiliki ketersediaan 

barang yang cukup lengkap, meskipun sesekali mengalami kendala seperti keterlambatan 

pengiriman atau kekosongan stok, yang masih dapat diatasi tanpa mengganggu 

operasional secara signifikan. 

Saran  

Melalui penelitian ini, penulis dapat engajukan beberapa saran sebagai berikut: 

1. Diharapkan agar toko terus menambah variasi produk untuk menjangkau pasar yang lebih 

luas, serta melakukan evaluasi harga secara berkala dengan mempertimbangkan harga 

kompetitor. Pemilik juga sebaiknya melibatkan karyawan dalam proses penentuan harga 

atau memberikan pelatihan agar mereka dapat lebih responsif terhadap kebutuhan 

pelanggan. Selain itu, kebijakan diskon dapat diperluas dengan memberikan insentif bagi 

pelanggan yang melakukan transaksi kecil namun rutin, sehingga dapat meningkatkan 

loyalitas dari semua segmen pelanggan. 

2. Diharapkan agar toko terus menambah variasi produk untuk menjangkau pasar yang lebih 

luas, serta melakukan evaluasi harga secara berkala dengan mempertimbangkan harga 

kompetitor. Pemilik juga sebaiknya melibatkan karyawan dalam proses penentuan harga 

atau memberikan pelatihan agar mereka dapat lebih responsif terhadap kebutuhan 

pelanggan. Selain itu, kebijakan diskon dapat diperluas dengan memberikan insentif bagi 

pelanggan yang melakukan transaksi kecil namun rutin, sehingga dapat meningkatkan 

loyalitas dari semua segmen pelanggan. 

3. Diharapkan toko perlu terus meningkatkan efisiensi dalam pengelolaan stok dan 

memperkuat koordinasi dengan pemasok untuk meminimalkan keterlambatan 

pengiriman. Selain itu, mempertimbangkan adanya stok cadangan untuk barang-barang 

yang paling dicari juga penting agar kepuasan pelanggan tetap terjaga meskipun terjadi 

gangguan pasokan. 
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