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ABSTRACT
This study aims to identify the pricing strategies implemented by Toko Isra to promote sales growth in its retail and wholesale business models. This research employed a qualitative approach using a case study method. Data were collected through interviews, observations, and documentation, and analyzed through data reduction, data presentation, and conclusion drawing. The findings reveal that Toko Isra implements four pricing strategies: cost-based, market-based, competition-based, and consumer psychology-based pricing. These strategies include setting different profit margins for wholesale and retail customers, differentiating prices based on customer categories, offering competitive prices, and applying psychological pricing techniques. The uniqueness of Toko Isra lies in its dual business model and customer identification process to determine the appropriate pricing category. The implementation of these pricing strategies has contributed positively to sales growth, as reflected in increased customer visits, long-term customer loyalty, and business expansion through the establishment of two new branches. Therefore, effective pricing strategies play an important role in enhancing competitiveness and supporting sales growth at Toko Isra.
Keywords: Pricing Strategy, Sales Growth, Retail and Wholesale Business Model.
ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi penetapan harga yang diterapkan oleh Toko Isra dalam mendorong pertumbuhan penjualan pada model usaha eceran dan grosir. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi, dan dokumentasi, kemudian dianalisis melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko Isra menerapkan empat strategi penetapan harga, yaitu strategi berbasis biaya, pasar, persaingan, dan psikologi konsumen. Strategi berbasis biaya dilakukan dengan menetapkan margin yang berbeda antara pelanggan grosir dan eceran. Strategi berbasis pasar diterapkan melalui pembedaan harga berdasarkan kategori pelanggan. Strategi berbasis persaingan dilakukan dengan menetapkan harga yang lebih rendah dibandingkan beberapa pesaing. Adapun strategi berbasis psikologi konsumen diterapkan melalui penggunaan harga ganjil dan pemanfaatan potongan harga dari pemasok. Keunikan Toko Isra terletak pada penerapan sistem usaha ganda yang melayani pelanggan grosir dan eceran serta proses identifikasi pelanggan untuk menentukan kategori harga yang sesuai. Penerapan strategi-strategi tersebut terbukti memberikan dampak positif terhadap pertumbuhan penjualan, yang ditunjukkan oleh meningkatnya jumlah kunjungan pelanggan, terbentuknya loyalitas pelanggan dalam jangka panjang, serta berkembangnya usaha melalui pembukaan dua cabang baru. Dengan demikian, strategi penetapan harga yang tepat berperan penting dalam meningkatkan daya saing dan pertumbuhan penjualan Toko Isra.
Kata Kunci: Strategi Penetapan Harga, Pertumbuhan Penjualan, Model Usaha Eceran Dan Grosir.
PENDAHULUAN
Latar Belakang
Menurut Kemenkeu dalam (Bachtiar et al., 2022), UMKM memiliki peran penting dalam perekonomian Indonesia. Berdasarkan data KemenkopUKM, jumlah UMKM pada Maret 2021 mencapai 64,2 juta unit dan berkontribusi sebesar 61,07% terhadap PDB, serta mampu menyerap 97% tenaga kerja dan menghimpun 60,42% total investasi di Indonesia.
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu sektor yang memiliki peran penting dalam mendukung pertumbuhan ekonomi dan pembangunan suatu negara, termasuk Indonesia. Pengembangan UMKM tidak hanya berkontribusi terhadap peningkatan aktivitas ekonomi, tetapi juga berperan dalam menciptakan lapangan kerja dan mengurangi kesenjangan ekonomi. Pertumbuhan sektor UMKM bahkan sering digunakan sebagai salah satu indikator keberhasilan pembangunan, khususnya pada negara dengan tingkat pendapatan per kapita yang relatif rendah (Wibowo, Dimas Handika et al., 2022). Oleh karena itu, keberlanjutan UMKM menjadi bagian penting dalam menjaga stabilitas dan pertumbuhan ekonomi di tingkat nasional maupun daerah.
Dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin dinamis, pelaku UMKM dituntut untuk memiliki strategi pemasaran yang mampu menyesuaikan diri dengan perubahan kondisi pasar dan perilaku konsumen. Strategi pemasaran yang inovatif dan adaptif diperlukan agar usaha tidak hanya mampu bertahan dalam jangka pendek, tetapi juga dapat berkembang secara berkelanjutan (Faturohman, 2025). Salah satu komponen penting dalam strategi pemasaran adalah harga. Bauran pemasaran terdiri atas empat unsur utama, yaitu produk (product), harga (price), tempat atau distribusi (place), dan promosi (promotion). Di antara unsur tersebut, harga memiliki karakteristik yang berbeda karena secara langsung berkaitan dengan pendapatan yang diperoleh perusahaan. Menurut Ali Hasan (2010) dalam (Febriana, 2022), harga merupakan salah satu faktor utama dalam pemasaran yang menghasilkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan. Oleh sebab itu, penetapan harga perlu mempertimbangkan kondisi pasar, daya beli konsumen, tingkat persaingan, biaya, serta keuntungan yang ingin dicapai.
Penetapan harga menjadi semakin penting bagi UMKM yang bergerak pada sektor perdagangan ritel karena pelaku usaha harus mampu menemukan keseimbangan antara harga yang kompetitif dan tingkat keuntungan yang memadai. Harga yang terlalu tinggi berpotensi mengurangi minat konsumen, sedangkan harga yang terlalu rendah dapat menekan keuntungan usaha. Selain itu, perubahan lingkungan bisnis dan meningkatnya persaingan menyebabkan pelaku usaha perlu menerapkan strategi harga yang tepat agar mampu mempertahankan pelanggan dan keberlangsungan usahanya (Lubaba et al., 2023). Harga yang sesuai dengan persepsi konsumen terhadap kualitas produk juga dapat memengaruhi keputusan pembelian, sehingga harga tidak semata-mata dipandang sebagai nominal transaksi, tetapi juga sebagai salah satu pertimbangan konsumen dalam memilih produk (Miranda E.M Mendur et al., 2021).
Kondisi tersebut relevan dengan perkembangan UMKM di Kota Makassar yang memiliki aktivitas perdagangan cukup beragam. Salah satu wilayah dengan jumlah UMKM yang relatif besar adalah Kecamatan Biringkanaya. Berdasarkan data sektoral Kota Makassar, Kecamatan Biringkanaya tercatat memiliki 4.120 unit UMKM. Besarnya jumlah pelaku usaha tersebut menunjukkan adanya potensi sekaligus persaingan yang perlu dihadapi oleh setiap pelaku UMKM dalam mempertahankan keberlangsungan usahanya. Pada sektor perdagangan ritel, persaingan tidak hanya berasal dari sesama toko tradisional, tetapi juga dari minimarket modern dan perubahan pola belanja konsumen yang semakin beragam. Kondisi tersebut menjadikan kemampuan dalam menentukan harga yang sesuai dengan karakteristik usaha dan konsumennya sebagai salah satu aspek penting dalam mempertahankan daya saing.
Salah satu fenomena yang menarik untuk dikaji dalam konteks tersebut adalah Toko Isra di Kecamatan Biringkanaya. Toko Isra merupakan usaha perdagangan yang menerapkan model usaha secara hybrid, yaitu melayani penjualan secara eceran dan grosir, serta menyediakan berbagai jenis produk, mulai dari kebutuhan pokok, alat tulis kantor (ATK), hingga produk lainnya. Model usaha tersebut menyebabkan Toko Isra menghadapi karakteristik konsumen dan pola pembelian yang beragam sehingga strategi penetapan harga menjadi bagian penting dalam kegiatan operasionalnya. Keberadaan pelanggan eceran dan grosir dalam satu usaha juga memungkinkan adanya perbedaan pertimbangan dalam menentukan harga jual. Fenomena tersebut menarik karena Toko Isra tidak hanya mampu mempertahankan kegiatan usahanya, tetapi juga menunjukkan aktivitas penjualan yang relatif ramai dan keberlanjutan usaha di tengah persaingan perdagangan ritel.
Sejumlah penelitian terdahulu telah membahas strategi penetapan harga pada UMKM dan pedagang tradisional, salah satunya penelitian Febriana (2022) yang mengkaji strategi harga pada pedagang sembako. Namun, penelitian yang secara khusus mendeskripsikan strategi penetapan harga pada satu entitas usaha dengan model penjualan eceran dan grosir secara bersamaan serta memiliki keragaman produk masih relatif terbatas, khususnya dalam konteks UMKM di Kecamatan Biringkanaya, Kota Makassar. Kesenjangan tersebut menunjukkan perlunya kajian yang lebih kontekstual mengenai bagaimana pelaku usaha menerapkan strategi penetapan harga dalam menghadapi karakteristik konsumen, persaingan pasar, dan perbedaan pola penjualan. Kebaruan penelitian ini terletak pada pengkajian secara mendalam terhadap praktik strategi penetapan harga pada Toko Isra sebagai usaha yang menggabungkan penjualan eceran dan grosir dengan diversifikasi produk. Berdasarkan kondisi tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mendeskripsikan strategi penetapan harga yang diterapkan oleh Toko Isra di Kecamatan Biringkanaya. Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan kajian mengenai strategi harga pada UMKM sekaligus menjadi referensi praktis bagi pelaku usaha dalam menentukan harga yang mampu mendukung daya saing dan keberlanjutan usaha.
KAJIAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS
[bookmark: _Toc236920476]Strategi 
Strategi adalah sebuah keterampilan yang merencanakan suatu strategi dengan skala besar yang berorientasi jangka panjang dengan memanuver kekuatan-kekuatan kedalam posisi yang mengutungkan dan ditetapkan sedemikian rupa sehingga memungkinkan organisasi berinteraksi secara efektif dengan lingkungannya dalam kondisi persaingan yang diarahkan pada optimalisasi pencapaian tujuan dan berbagai sasaran organisasi yang bersangkutan (CWM SE., M.Si., CSF .Pahlevi & Muhammad Ichwan Musa, SE., 2023).
Strategi disusun pada dasarnya untuk membentuk 'response' terhadap perubahan eksternal yang relevan dari suatu organisasi. Perubahan eksternal tersebut tentunya akan dijawab dengan memperhatikan kemampuan internal dari suatu organisasi. Sampai seberapa jauh suatu organisasi dapat memanfaatkan. Peluang dan meminimalkan ancaman dari luar untuk memperoleh manfaat yang maksimal dengan mendayagunakan keunggulan organisasi yang dimiliki pada saat ini (Sudianti, 2022). 
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Harga merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran yang berperan dalam menghasilkan pendapatan bagi perusahaan sekaligus menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian. Harga mencerminkan nilai yang harus ditukarkan konsumen untuk memperoleh manfaat dari suatu produk atau jasa. Oleh karena itu, penetapan harga tidak hanya berkaitan dengan besarnya keuntungan yang ingin diperoleh pelaku usaha, tetapi juga perlu mempertimbangkan kondisi pasar, permintaan konsumen, biaya yang dikeluarkan, serta tingkat persaingan. Penetapan harga yang tepat diperlukan agar perusahaan mampu mencapai tujuan penjualan dan mempertahankan keberlangsungan usahanya (Dr. Pahmi, SE., 2024)
Penetapan harga merupakan keputusan penting dalam kegiatan usaha karena harga berpengaruh terhadap tingkat penjualan, keuntungan, dan posisi perusahaan dalam persaingan. Menurut (Dr. I Made Darsana, S.E. et al., 2023), penetapan harga dapat memengaruhi penerimaan penjualan, tingkat keuntungan, serta pangsa pasar yang dapat dicapai perusahaan. Dengan demikian, pelaku usaha perlu menentukan harga secara cermat dengan mempertimbangkan berbagai kondisi yang berkaitan dengan produk dan pasar agar harga yang ditetapkan dapat diterima konsumen sekaligus memberikan keuntungan bagi usaha.
Dalam penelitian ini, strategi penetapan harga mengacu pada konsep Zainurossalamia (2020) dalam (Atmaja et al., 2022) yang mengelompokkan dasar penetapan harga ke dalam empat pendekatan, yaitu penetapan harga berbasis pasar (market base pricing), penetapan harga berbasis biaya (cost base pricing), penetapan harga berbasis persaingan (competitive pricing), dan penetapan harga yang memengaruhi psikologis konsumen. Penetapan harga berbasis pasar menekankan pada kondisi permintaan dan situasi pasar, yang meliputi skimming pricing, penetration pricing, dan price lining. Penetapan harga berbasis biaya dilakukan dengan memperhitungkan biaya yang dikeluarkan dan keuntungan yang diharapkan, yang terdiri atas standard mark-up pricing dan cost plus mark-up. Sementara itu, penetapan harga berbasis persaingan didasarkan pada harga pesaing, yang meliputi customary pricing, market pricing, dan loss leader pricing.
Selanjutnya, Zainurossalamia (2020) juga menjelaskan bahwa penetapan harga dapat dilakukan dengan mempertimbangkan aspek psikologis konsumen. Pendekatan ini mencakup odd pricing, multiple-unit pricing, discount pricing, bundle pricing, dan prestige pricing. Keempat kelompok tersebut memberikan kerangka untuk memahami bagaimana pelaku usaha menentukan harga berdasarkan kondisi pasar, biaya usaha, harga pesaing, maupun respons psikologis konsumen. Dalam penelitian ini, konsep tersebut digunakan sebagai landasan untuk mengidentifikasi dan mendeskripsikan strategi penetapan harga yang diterapkan oleh Toko Isra dalam menjalankan model usaha eceran dan grosir.

Konsep Bisnis Grosir dan Eceran/Ritel
Bisnis grosir (wholesaling) merupakan kegiatan penjualan produk dalam jumlah besar kepada pihak yang bukan konsumen akhir, baik untuk dijual kembali maupun untuk memenuhi kebutuhan kegiatan usaha. Pelaku kegiatan grosir disebut sebagai pedagang grosir atau wholesaler, yang berperan dalam menyalurkan produk kepada pihak lain dalam rantai distribusi (Atmaja et al., 2022). Berbeda dengan bisnis grosir, bisnis eceran atau ritel (retailing) merupakan kegiatan penjualan produk atau jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuk memenuhi kebutuhan konsumsi pribadi atau nonbisnis. Dengan demikian, perbedaan utama antara kegiatan grosir dan eceran terletak pada karakteristik pembeli, jumlah produk yang diperjualbelikan, serta tujuan pembeliannya (Atmaja et al., 2022).
Model usaha yang menggabungkan penjualan grosir dan eceran memberikan karakteristik tersendiri dalam pengelolaan harga. Konsumen grosir umumnya melakukan pembelian dalam jumlah lebih besar dan memiliki pertimbangan harga yang lebih sensitif, sedangkan konsumen eceran cenderung melakukan pembelian dalam jumlah yang lebih kecil untuk memenuhi kebutuhan secara langsung. Kondisi tersebut menyebabkan pelaku usaha perlu mempertimbangkan karakteristik masing-masing kelompok konsumen dalam menentukan harga jual. Oleh karena itu, penerapan strategi penetapan harga pada usaha yang melayani konsumen grosir dan eceran dapat melibatkan perbedaan harga, tingkat keuntungan, maupun kebijakan harga berdasarkan jumlah pembelian dan kondisi persaingan pasar.
Menurut Levy dan Weitz (2009) dalam (Zufar, 2023), terdapat dua pendekatan harga yang umum diterapkan dalam bisnis ritel, yaitu High-Low Pricing dan Everyday Low Pricing. High-Low Pricing merupakan strategi dengan menetapkan harga normal pada sebagian besar produk dan memberikan harga yang lebih rendah pada produk tertentu melalui promosi dalam periode tertentu. Sementara itu, Everyday Low Pricing merupakan strategi dengan mempertahankan harga yang relatif rendah dan stabil dalam jangka waktu tertentu tanpa bergantung pada promosi. Kedua konsep tersebut menunjukkan bahwa karakteristik bisnis ritel dapat memengaruhi cara pelaku usaha menentukan dan mengelola harga. Namun, dalam penelitian ini konsep tersebut digunakan sebagai pemahaman pendukung mengenai karakteristik bisnis ritel, sedangkan analisis strategi penetapan harga Toko Isra mengacu pada klasifikasi strategi penetapan harga menurut Zainurossalamia (2020).

Kerangka Berpikir
Penetapan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan usaha karena berkaitan dengan pendapatan, daya saing, dan keberlangsungan usaha. Dalam menjalankan model usaha eceran dan grosir, Toko Isra menghadapi karakteristik konsumen, jumlah pembelian, serta kondisi persaingan yang beragam sehingga diperlukan strategi penetapan harga yang sesuai. Penelitian ini menggunakan konsep strategi penetapan harga menurut Zainurossalamia (2020) dalam (Atmaja et al., 2022)sebagai landasan untuk menganalisis praktik penetapan harga yang diterapkan oleh Toko Isra.
Strategi penetapan harga tersebut dianalisis melalui empat pendekatan, yaitu penetapan harga berbasis pasar (market base pricing), penetapan harga berbasis biaya (cost base pricing), penetapan harga berbasis persaingan (competitive pricing), dan penetapan harga yang memengaruhi psikologis konsumen. Keempat pendekatan tersebut digunakan untuk mengidentifikasi bagaimana Toko Isra menentukan harga jual pada kegiatan penjualan eceran dan grosir, baik berdasarkan kondisi pasar, biaya yang dikeluarkan, harga pesaing, maupun pertimbangan terhadap persepsi konsumen. Melalui pendekatan tersebut, penelitian diarahkan untuk mendeskripsikan dan menganalisis strategi penetapan harga yang diterapkan oleh Toko Isra serta keterkaitannya dengan model usaha eceran dan grosir yang dijalankan. Berdasarkan landasan teori dan uraian kerangka berpikir yang telah dijelaskan sebelumnya, maka hubungan antar konsep dalam penelitian ini dapat digambarkan melalui diagram kerangka berpikir berikut:
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Teori Harga Zainurossalamia (2020)
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(4 Pendekatan)
Konteks Toko Isra
(Eceran & Grosir)
Analisis Strategi Harga Toko Isra
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METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode studi kasus (case study). Pendekatan deskriptif kualitatif digunakan untuk memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai suatu peristiwa atau fenomena dengan mengidentifikasi pihak yang terlibat, objek, serta konteks terjadinya fenomena sehingga dapat dideskripsikan secara menyeluruh (fauzi et al., 2022.). Studi kasus merupakan pendekatan penelitian kualitatif yang melibatkan satu situs atau lokasi serta menganalisis berbagai isu yang terdapat di dalamnya (Dr. Abdul Fattah Nasution, 2023). Penelitian kualitatif dilaksanakan dalam kondisi alamiah (natural setting) dengan data berupa kata, kalimat, atau paragraf yang mengandung makna dan relevan dengan fokus penelitian (Sugiyono, 2012 dalam Febriana, 2022). Pendekatan ini menekankan pemahaman terhadap makna fenomena berdasarkan pengalaman, pandangan, dan perilaku individu melalui wawancara, observasi, serta teknik pengumpulan data lainnya dalam kondisi alamiah (Dr. Sirajuddin Saleh, S.Pd., 2023).
Penelitian dilaksanakan di Toko Isra, Kecamatan Biringkanaya, Kota Makassar selama dua bulan, mulai dari proses pengumpulan data hingga seluruh data yang diperlukan diperoleh. Subjek penelitian adalah Toko Isra, sedangkan informan penelitian terdiri atas pemilik atau pengelola serta pelanggan yang memiliki pengetahuan dan pengalaman mengenai strategi penetapan harga yang diterapkan pada Toko Isra. Menurut Sugiyono (2016) dalam (Febriana, 2022), subjek penelitian merupakan individu yang menjadi sumber informasi sesuai dengan fokus penelitian.
Sumber data penelitian terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh secara langsung dari sumber utama melalui kegiatan penelitian di lapangan, khususnya pemilik atau pengelola Toko Isra sebagai informan utama (Sugiyono dalam Febriana, 2022). Sementara itu, data sekunder diperoleh dari dokumen, arsip, foto, rekaman, video, dan berbagai sumber tertulis yang berkaitan dengan penelitian untuk melengkapi serta memperkuat data primer (Sandu Siyoto, 2015 dalam Febriana, 2022).
Pengumpulan data dilakukan melalui field research dengan teknik observasi, wawancara, dokumentasi, dan studi kepustakaan. Observasi dilakukan dengan mengamati secara langsung aktivitas pemilik, karyawan, dan pembeli Toko Isra dalam kondisi alamiah untuk memperoleh informasi faktual mengenai kegiatan yang berkaitan dengan strategi penetapan harga (Sembiring et al., 2023). Wawancara dilakukan secara terstruktur menggunakan pertanyaan yang telah disusun sebelumnya kepada informan untuk memperoleh informasi mengenai strategi penetapan harga yang diterapkan Toko Isra (Sembiring et al., 2023). Studi dokumentasi dilakukan dengan menelaah foto, rekaman, catatan, serta dokumen atau data lain yang berkaitan dengan objek penelitian sebagai data pendukung (Herdiansyah, 2010 dalam Dr. Abdul Fattah Nasution, 2023). Selain itu, studi kepustakaan dilakukan dengan mengkaji buku, jurnal ilmiah, skripsi, artikel, dan sumber tertulis lainnya yang relevan dengan strategi penetapan harga sebagai landasan teoretis penelitian (Dr. Magdalena et al., 2021).
Teknik analisis data dilakukan secara kualitatif melalui tiga tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Analisis data dilakukan dengan mengorganisasikan, mengelompokkan, menyusun, dan menginterpretasikan data yang diperoleh melalui wawancara, observasi, catatan lapangan, dan dokumentasi agar dapat menghasilkan pemahaman yang sistematis terhadap fenomena yang diteliti (Dr. Sirajuddin Saleh, S.Pd., 2023). Reduksi data dilakukan dengan memilih, menyederhanakan, memfokuskan, dan mengelompokkan data berdasarkan tema atau kategori yang relevan dengan tujuan penelitian (Ramadona Wijaya, F., Alya Rahmi Lubis, F., Najib Sihab Siregar, M., & Ayu Fauziah Batubara, 2025). Selanjutnya, data disajikan dalam bentuk uraian naratif agar informasi dapat dipahami dan dianalisis secara sistematis. Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan berdasarkan data yang telah dianalisis dan diverifikasi selama proses penelitian.
Keabsahan data diuji melalui triangulasi teknik dan triangulasi sumber. Keabsahan data dalam penelitian kualitatif menekankan kesesuaian antara data atau temuan yang disajikan peneliti dengan kondisi dan fakta yang sebenarnya terjadi di lapangan (Husnullail et al., 2024).Triangulasi teknik dilakukan dengan membandingkan data yang diperoleh dari informan yang sama melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi (Dr. Sirajuddin Saleh, S.Pd., 2023). Sementara itu, triangulasi sumber dilakukan dengan membandingkan informasi yang diperoleh dari beberapa sumber berbeda berdasarkan topik atau permasalahan yang sama untuk meningkatkan kredibilitas data penelitian (Dr. Sirajuddin Saleh, S.Pd., 2023).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Objek Penelitian
Toko Isra merupakan usaha ritel yang menjual berbagai kebutuhan sehari-hari dan barang umum yang berlokasi di Kecamatan Biringkanaya, Kota Makassar. Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik, Muslimin, usaha ini telah dijalankan sejak tahun 2016 atau sekitar 10 tahun. Pada awalnya, usaha didirikan di teras rumah mertua dengan menjual barang-barang rumah tangga seperti ember. Seiring perkembangan usaha, pemilik mengalihkan fokus penjualan pada barang campuran karena memiliki pertumbuhan penjualan yang lebih baik.
Produk yang tersedia di Toko Isra meliputi berbagai kebutuhan sehari-hari, seperti mi instan, minyak goreng, roti, telur, dan barang kebutuhan lainnya. Perkembangan usaha terlihat dari peningkatan penjualan dan pembukaan dua cabang dalam satu hingga dua tahun terakhir. Cabang pertama, Toko Isra 1, berlokasi di Jalan Pajjaiang, sedangkan cabang kedua, Toko Isra 2, berlokasi di Jalan Pabongkayya, Kelurahan Sudiang Raya, Kecamatan Biringkanaya, Kota Makassar.
Hasil Penelitian
Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Biaya
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko Isra menggunakan margin keuntungan yang berbeda antara pelanggan grosir dan eceran. Margin untuk pelanggan grosir sebesar 3%, sedangkan margin untuk pelanggan eceran berkisar antara 10–15%. Pemilik Toko Isra menjelaskan: “Intinya itu kalau grosir kita cuma hitung persen, kalau grosir itu 3%, kalau eceran minimal 10%–15%.” (I1, wawancara, 2026). Margin grosir yang rendah diterapkan dengan pertimbangan untuk menjaga harga tetap kompetitif sekaligus mengantisipasi biaya yang tidak terduga. Pemilik menjelaskan: “Kalau saya itu ambil perhitungan terendah supaya biaya-biaya kayak kita itu biasa tidak diduga sudah tertutupi, saya ambil yang terendah 3% walaupun ada lebih, berarti itu keuntunganku.” (I1, wawancara, 2026). Hasil observasi juga menunjukkan adanya perbedaan harga antara pembelian eceran dan grosir, khususnya pada pembelian dalam jumlah besar seperti mi per karton dan rokok per slop. Selain itu, apabila terdapat pemberitahuan kenaikan harga dari pemasok, Toko Isra melakukan penyesuaian harga jual meskipun stok lama masih tersedia.
Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Pasar
Toko Isra mempertimbangkan kondisi pasar dalam menentukan harga jual dengan melakukan survei terhadap toko-toko yang ramai. Pemilik menyatakan: “Kita biasa survei yang tokonya ramai-ramai, saya juga sering survei pastinya kita harus belajar yang tokonya ramai.” (I1, wawancara, 2026). Pemilik juga menjelaskan bahwa harga Toko Isra tidak selalu dibuat sama dengan harga pesaing, tetapi disesuaikan dengan strategi masing-masing produk dan kondisi pasar. “Misalnya harga di toko lain itu mahal, disini dikasih murah, disana murah, disini agak mahal. Tergantung strategi masing-masing.” (I1, wawancara, 2026). Hasil wawancara dengan pelanggan menunjukkan bahwa harga Toko Isra dipersepsikan lebih murah dibandingkan toko lain. Ibu Indah, pelanggan grosir selama tujuh tahun, menyatakan: “Diantara toko-toko lain, Toko Isra memang paling murah. Dari Indogrosir juga, karena di Indogrosir harus ambil banyak beli per partai, kalau di Isra kan kadang bisa beli rencengan.” (I3, wawancara, 2026). Pernyataan tersebut diperkuat oleh Ibu Niketut Arini yang menyatakan bahwa Toko Isra memiliki produk yang lengkap, harga murah, dan pelayanan yang baik (I5, wawancara, 2026).
Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan
Toko Isra mempertimbangkan harga pesaing dalam menentukan harga jual. Pemilik melakukan survei terhadap toko-toko yang ramai untuk mengetahui harga serta strategi yang diterapkan pesaing. Hasil wawancara menunjukkan bahwa pelanggan menilai harga Toko Isra relatif lebih murah dibandingkan toko lain. Keunggulan tersebut juga terlihat dari fleksibilitas pembelian secara rencengan, sementara pesaing besar seperti Indogrosir mengharuskan pembelian dalam jumlah yang lebih besar. Berdasarkan hasil observasi, Toko Isra mampu melayani pelanggan eceran dan grosir secara bersamaan. Jumlah pelanggan grosir yang diamati mencapai 28 orang pada Selasa dan 32 orang pada Rabu, sedangkan pada hari pengamatan lainnya juga terdapat puluhan pelanggan grosir.
Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Psikologi Konsumen
Toko Isra menerapkan strategi penetapan harga berdasarkan psikologi konsumen melalui odd pricing pada beberapa produk. Pemilik menjelaskan: “Rokok, rata-rata rokok. Kalau barang-barang lain tidak, pasti genap. Paling Rp9.500 atau Rp10.500.” (I1, wawancara, 2026).). Hasil observasi menemukan beberapa harga tidak bulat, antara lain Rp2.900 untuk mi instan, Rp4.500 untuk produk tertentu, serta Rp28.600, Rp26.900, dan Rp28.300 untuk beberapa produk lainnya. Selain odd pricing, Toko Isra juga menerapkan discount pricing melalui promosi yang berasal dari supplier. Pemilik menyatakan: “Ada memang promo dari supplier, seperti beli sabun cuci satu gantung dapat piring.” (I1, wawancara, 2026). Namun, Toko Isra belum menerapkan diskon berjenjang maupun bundle pricing atas inisiatif sendiri. Berdasarkan wawancara, promosi dari supplier dapat mendorong pelanggan eceran untuk melakukan pembelian lebih sering.
Perbedaan Strategi Harga Eceran dan Grosir
Toko Isra menerapkan perbedaan harga antara pelanggan eceran dan grosir. Margin eceran ditetapkan sebesar 10–15%, sedangkan margin grosir sebesar 3%. Pemilik menjelaskan: “Kita harus bedakan, karena kalau kita samakan pasti pelanggan eceran marah ke pelanggan grosir, masa orang beli banyak disamakan dengan pembeli yang picis-picis.” (I1, wawancara, 2026). Sebagai contoh, produk dengan harga Rp26.000 dapat dijual sebesar Rp27.000 kepada pelanggan eceran. Pemilik menjelaskan: “Seumpama itu toh Rp26.000, kalau yang ecer Rp27.000. Kalau yang grosir itu Rp26.000, beda Rp1.000 atau Rp1.500.” (I1, wawancara, 2026). Toko Isra tidak menetapkan jumlah pembelian minimum tertentu untuk mendapatkan harga grosir. Pemilik mengidentifikasi pelanggan grosir berdasarkan tujuan pembelian, sebagaimana pernyataannya: “Kita tau ji orangnya. Saya biasa bertanya ‘Menjual ki?’ Oh iya, saya kasih harga grosir.” (I1, wawancara, 2026). Hasil wawancara dengan pelanggan grosir menunjukkan bahwa pembelian dalam jumlah besar tidak selalu memperoleh diskon tambahan. Keunggulan pelanggan grosir lebih terletak pada harga dasar yang telah ditetapkan dengan margin rendah.
Dampak Strategi Penetapan Harga terhadap Pertumbuhan Penjualan
Strategi penetapan harga yang diterapkan Toko Isra memberikan dampak positif terhadap perkembangan usaha. Pemilik menyatakan: “Alhamdulillah meningkat, sampai sekarang sudah buka dua cabang.” (I1, wawancara, 2026). Berdasarkan observasi, jumlah pelanggan mencapai sekitar 50–70 orang per hari. Pada Selasa terdapat 22 pelanggan eceran dan 28 pelanggan grosir, sedangkan pada Rabu terdapat 38 pelanggan eceran dan 32 pelanggan grosir. Loyalitas pelanggan juga terlihat dari lamanya pelanggan berbelanja di Toko Isra. Ibu Indah telah menjadi pelanggan selama tujuh tahun, Ibu Niketut Arini sejak tahun 2018, dan Ibu Yuyun selama sekitar lima hingga enam tahun. Pelanggan juga menyatakan tetap akan berbelanja apabila terjadi kenaikan harga dalam batas yang wajar. Ibu Niketut Arini menyatakan: “Karena kalau harga di Toko Isra sudah naik, pasti di toko lain otomatis sudah pada naik.” (I5, wawancara, 2026).
Pembahasan
Analisis Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Biaya
Berdasarkan hasil penelitian, Toko Isra menerapkan penetapan harga berdasarkan biaya dengan menggunakan margin keuntungan sebesar 3% untuk grosir dan 10–15% untuk eceran. Berdasarkan teori Zainurossalamia (2020), penerapan tersebut termasuk Standard Mark-Up Pricing, yaitu penetapan harga dengan menambahkan persentase keuntungan tertentu pada harga dasar. Penerapan Standard Mark-Up Pricing pada Toko Isra terlihat dari penggunaan persentase keuntungan yang relatif sederhana dan diterapkan berdasarkan segmen pelanggan. Margin 3% pada grosir menunjukkan bahwa pemilik mengutamakan harga yang kompetitif dan volume penjualan, sedangkan margin 10–15% pada eceran memberikan keuntungan per unit yang lebih tinggi. Temuan ini menunjukkan adanya penyesuaian mark-up berdasarkan karakteristik pelanggan. Dengan demikian, Toko Isra tidak menerapkan satu tingkat mark-up untuk seluruh konsumen, tetapi menyesuaikannya berdasarkan volume pembelian. Perbedaan tersebut menjadi karakteristik khusus dalam penerapan Standard Mark-Up Pricing pada usaha yang menjalankan model eceran dan grosir secara bersamaan.
Analisis Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Pasar dan Price Lining
Toko Isra menerapkan penetapan harga berdasarkan pasar dengan melakukan survei terhadap toko-toko yang ramai dan mengamati harga yang berlaku di pasar. Strategi ini menunjukkan bahwa pemilik tidak hanya memperhitungkan biaya internal, tetapi juga mempertimbangkan kondisi pasar dan perilaku konsumen. Menurut Zainurossalamia (2020), salah satu bentuk strategi penetapan harga berdasarkan pasar adalah Price Lining. Strategi ini dilakukan dengan menetapkan beberapa tingkat harga berdasarkan lini atau kategori tertentu yang memiliki karakteristik berbeda. Pada Toko Isra, penerapan Price Lining terlihat melalui pengelompokan tingkat harga berdasarkan segmen pelanggan eceran dan grosir. Pelanggan grosir memperoleh margin sebesar 3%, sedangkan pelanggan eceran memperoleh margin sebesar 10–15%. Dengan demikian, produk yang sama dapat memiliki harga yang berbeda sesuai dengan kategori pembelinya. Contohnya, produk dengan harga dasar Rp26.000 dapat dijual kepada pelanggan grosir sebesar Rp26.000, sedangkan pelanggan eceran membayar Rp27.000. Perbedaan tersebut menunjukkan adanya tingkatan harga yang disesuaikan dengan karakteristik pembelian konsumen. Penerapan Price Lining juga didukung oleh hasil wawancara pelanggan yang menunjukkan bahwa Toko Isra memberikan harga yang berbeda sesuai dengan jumlah dan tujuan pembelian. Pelanggan grosir memperoleh harga yang lebih rendah karena membeli untuk dijual kembali, sedangkan pelanggan eceran memperoleh harga dengan margin lebih tinggi. Dengan demikian, Price Lining pada Toko Isra diwujudkan melalui diferensiasi tingkat harga antara segmen grosir dan eceran. Strategi tersebut memungkinkan Toko Isra melayani dua karakteristik pelanggan dalam satu usaha dengan tetap mempertahankan daya saing dan keuntungan.


Analisis Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan dan Below Market Pricing
Strategi penetapan harga berdasarkan persaingan pada Toko Isra terlihat dari kegiatan survei terhadap harga pesaing dan upaya mempertahankan harga yang relatif lebih rendah. Menurut Zainurossalamia (2020), penetapan harga berbasis persaingan berorientasi pada harga yang ditawarkan oleh pesaing. Berdasarkan temuan penelitian, strategi Toko Isra dapat dikategorikan sebagai Below Market Pricing karena toko berupaya menawarkan harga yang lebih rendah daripada harga yang dirasakan pelanggan pada toko pesaing. Hal ini terlihat dari penilaian pelanggan yang menyatakan bahwa Toko Isra memiliki harga murah, bahkan ketika dibandingkan dengan Indogrosir. Namun, Below Market Pricing yang diterapkan Toko Isra tidak berarti menjual barang di bawah harga pokok. Toko tetap memperoleh keuntungan melalui margin yang ditetapkan, terutama margin grosir sebesar 3%. Dengan demikian, pemilik mengorbankan sebagian keuntungan per unit untuk memperoleh volume penjualan yang lebih besar.
Keunggulan lain terletak pada fleksibilitas pembelian secara rencengan. Konsumen tidak harus membeli dalam jumlah sangat besar untuk mendapatkan harga yang kompetitif. Kombinasi harga yang relatif rendah dan fleksibilitas pembelian menjadi faktor yang memperkuat posisi Toko Isra dalam menghadapi persaingan.
Analisis Strategi Penetapan Harga Berdasarkan Psikologi Konsumen
Berdasarkan teori Zainurossalamia (2020), penetapan harga berdasarkan psikologi konsumen dilakukan dengan mempertimbangkan persepsi konsumen terhadap harga. Toko Isra menerapkan strategi tersebut melalui Odd Pricing dan Discount Pricing. Penerapan Odd Pricing terlihat dari harga seperti Rp2.900, Rp4.500, Rp28.600, Rp26.900, dan Rp28.300. Harga Rp2.900, misalnya, dapat memberikan persepsi bahwa harga masih berada di bawah Rp3.000 sehingga terlihat lebih terjangkau dibandingkan harga bulat Rp3.000. Selain itu, Discount Pricing diterapkan melalui promosi yang berasal dari supplier. Promosi seperti pemberian piring setelah pembelian satu gantung sabun cuci dapat memberikan stimulus kepada pelanggan untuk melakukan pembelian. Meskipun demikian, Toko Isra belum mengembangkan sistem diskon berjenjang atau bundle pricing secara mandiri. Temuan lain yang menarik adalah adanya perbedaan penerapan harga bulat dan tidak bulat pada pelanggan eceran dan grosir. Pelanggan grosir cenderung memperoleh harga yang lebih presisi dan tidak bulat, sedangkan pelanggan eceran lebih banyak memperoleh harga bulat. Hal tersebut menunjukkan bahwa Toko Isra menyesuaikan penerapan strategi psikologis dengan karakteristik masing-masing segmen. Dengan demikian, strategi psikologi konsumen Toko Isra tidak diterapkan secara seragam, tetapi disesuaikan dengan kebutuhan dan perilaku pembelian konsumen.
Analisis Perbedaan Strategi Harga Eceran dan Grosir
Perbedaan margin sebesar 3% untuk grosir dan 10–15% untuk eceran menunjukkan bahwa Toko Isra menerapkan strategi harga berdasarkan volume pembelian. Semakin besar volume pembelian, semakin rendah margin yang diterapkan. Dalam konteks Standard Mark-Up Pricing, perbedaan tersebut menunjukkan adanya adaptasi terhadap karakteristik pelanggan. Margin rendah pada pelanggan grosir berfungsi untuk mempertahankan daya saing dan menarik volume transaksi, sedangkan margin lebih tinggi pada pelanggan eceran menjadi sumber keuntungan per unit yang lebih besar. Tidak adanya diskon tambahan bagi pelanggan grosir juga menunjukkan bahwa harga grosir telah ditetapkan sejak awal dengan margin rendah. Dengan demikian, pelanggan tidak harus melakukan negosiasi atau menunggu promosi untuk mendapatkan harga yang lebih murah. Mekanisme identifikasi pelanggan grosir melalui hubungan langsung dengan pemilik juga menjadi keunikan Toko Isra. Tidak adanya batas minimum pembelian memberikan fleksibilitas kepada pelanggan, tetapi sistem tersebut berpotensi menimbulkan subjektivitas apabila usaha berkembang dan jumlah karyawan bertambah.
Analisis Dampak Strategi Penetapan Harga terhadap Pertumbuhan Penjualan
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi penetapan harga memberikan dampak positif terhadap pertumbuhan penjualan Toko Isra. Hal tersebut terlihat dari jumlah pelanggan yang mencapai sekitar 50–70 orang per hari, loyalitas pelanggan selama beberapa tahun, serta perkembangan usaha hingga memiliki dua cabang. Strategi harga yang kompetitif memberikan nilai yang dirasakan oleh pelanggan. Harga grosir dengan margin 3% membuat Toko Isra mampu bersaing dalam menarik pembeli yang melakukan pembelian dalam jumlah besar. Sementara itu, margin eceran sebesar 10–15% memberikan keuntungan yang lebih tinggi bagi toko. Penerapan Price Lining juga memungkinkan Toko Isra melayani kebutuhan dua segmen secara bersamaan. Pelanggan grosir memperoleh harga yang lebih rendah, sedangkan pelanggan eceran tetap dapat membeli dalam jumlah kecil dengan harga yang relatif terjangkau. Strategi Below Market Pricing semakin memperkuat daya saing toko, sementara Odd Pricing membantu membentuk persepsi harga yang lebih terjangkau. Dampak positif tersebut tercermin dari loyalitas pelanggan. Beberapa pelanggan telah berbelanja selama lima hingga tujuh tahun dan tetap bersedia melakukan pembelian meskipun terjadi kenaikan harga dalam batas yang wajar. Hal ini menunjukkan bahwa harga bukan satu-satunya faktor yang membentuk loyalitas, tetapi telah menjadi bagian penting dari nilai yang ditawarkan Toko Isra.
Secara keseluruhan, strategi penetapan harga Toko Isra meliputi Standard Mark-Up Pricing, Price Lining, Below Market Pricing, Odd Pricing, dan Discount Pricing. Strategi tersebut diterapkan secara fleksibel dengan mempertimbangkan biaya, kondisi pasar, persaingan, psikologi konsumen, serta karakteristik pelanggan eceran dan grosir. Penerapan strategi tersebut berkontribusi terhadap daya saing, loyalitas pelanggan, peningkatan jumlah pelanggan, dan perkembangan usaha Toko Isra hingga memiliki dua cabang.

KESIMPULAN
Penelitian ini menunjukkan bahwa Toko Isra menerapkan empat strategi penetapan harga, yaitu strategi berbasis biaya, pasar, persaingan, dan psikologi konsumen. Strategi tersebut diterapkan melalui perbedaan margin harga eceran dan grosir, price lining berdasarkan kategori pelanggan, harga yang kompetitif dibandingkan pesaing, serta odd pricing dan promosi dari pemasok. Penerapan strategi tersebut berkontribusi terhadap peningkatan kunjungan dan loyalitas pelanggan serta perkembangan usaha yang ditandai dengan pembukaan dua cabang baru.
Secara praktis, penelitian ini menunjukkan bahwa penyesuaian harga berdasarkan karakteristik pelanggan, kondisi pasar, dan persaingan dapat membantu UMKM meningkatkan daya saing dan mempertahankan pelanggan. Originalitas penelitian terletak pada temuan penerapan strategi harga yang berbeda antara segmen eceran dan grosir dalam satu usaha, khususnya melalui perbedaan margin, price lining, dan fleksibilitas harga grosir tanpa minimum pembelian tertentu.
.  
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