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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan ntuk mengetahui strategi penetapan harga pada CV. 

KARYA HARTA NUSANTARA untuk meningkatkan volume penjualan. 

Penelitian ini bertempat pada kantor CV. KARYA HARTA NUSANTARA Legian 

Badung Bali. Alasan memilih penelitian di kantor CV. KARYA HARTA 

NUSANTARA ialah karena terlihatnya penurunan volume penjualan yang derastis 

akibat pandemic covid19 selama setahun belakangan ini.Teknik pengumpulan data 

yaitu wawancara dan observasi. Untuk dapat menjawab rumusan masalah pada 

penelitian ini, maka disini menganalisis data secara deskriftif kualitatif. Proses 

mencari dan menyusun secara sistematis data yang di peroleh dari wawancara, 

catatan lapangan dan bahan-bahan lain sehingga dapat dengan mudah dipahami dan 

tentunya dapat diinformasikan kepada orang lain. Teknik analisis data yang di 

gunakan dalam penelitian ini yaitu model interaktif. Metode penetapan harga yang 

diterapkan di CV. KARYA HARTA NUSANTARA adalah (metode berbasis pasar 

(market-based pricing), berdasarkan atas harga. pasar saat ini (current market 

price), harga pesaing (competitor price) dan harga yang disesuaikan (adjusted 

current market price)). Berdasarkan hasil wawancara dan observasi diketahui 

bahwasanya volume penjualan dalam kurun waktu 6 bulan mengalami peningkatan. 

Kata Kunci : Strategi Penetapan Harga, dan Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

This study aims to determine the pricing strategy at CV. KARYA HARTA 

NUSANTARA to increase sales volume. This research took place at the CV. KARYA 

HARTA NUSANTARA Legian Badung Bali office. The reason for choosing research 

at the CV. KARYA HARTA NUSANTARA office is because there has been a drastic 

decrease in sales volume due to the covid19 pandemic over the past year. Data 

collection techniques are interviews and observations. To be able to answer the 

problem formulation in this study, here analyzed the data descriptively 

qualitatively. the process of systematically searching and compiling data obtained 

from interviews, field notes and other materials so that they can be easily 

understood and of course can be informed to others. The data analysis technique 

used in this research is an interactive model. The pricing method applied at CV. 

KARYA HARTA NUSANTARA is a market-based pricing method, based on price. 

current market price, competitor price and adjusted current market price. Based on 

the results of interviews and observations, it is known that the sales volume in a 

period of 6 months has increased. 

Keywords: Pricing Strategy, and Sales Volume 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pada era saat ini, dunia usaha telah banyak membawa pengaruh yang sangat 

signifikan dalam perkembangannya. Namun, hal ini tidak membuat bibit calon 

pengusaha takut untuk bersaing dalam membangun bisnisnya, baik dengan 

perusahaan sejenis ataupun yang tidak sejenis, mereka harus terus berinovasi untuk 

dapat bertahan ditengah persaingan yang semakin ketat ini. Dalam masa persaingan 

yang begitu ketat ini, perusahaan harus sangat jeli dalam menentukan strategi yang 

akan diambil serta kebijakan yang akan dibuat. Berbagai macam strategi dan 

kebijakan yang diambil harus dapat diterapkan dengan perhitungan yang baik agar 

nantinya dapat memberikan dampak positif bagi perusahaan, sehingga perusahaan 

dapat terus menunjukkan perkembangannya dalam dunia bisnis. 

Karena pada dasarnya perkembangan dalam bidang ekonomi saat ini benar 

benar membawa akibat yang cukup pesat dalam bidang usaha. Oleh karena itu 

menjadi salah satu alasan muculnya perusahaan-perusahaan baru dan kembalinya 

perusahaan yang sempat di rehabilitasi, dan juga proses pemasaran saat ini tidak 

semata mata hanya melakukan penjualan saja, akan tetapi harus menuntut ketelitian 

perusahaan dalam menentukan strategi agar dapat tetap menjadi pilihan konsumen 

dalam memilih produk ataupun jasa yang dijual. Permasalahan yang sering muncul 

dalam sebuah perusahaan dalam usahanya untuk menentukan strategi serta 

kebijakan adalah bagaimana menentukan harga produk yang tepat 
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bagi konsumen. Penetapan harga produk merupakan salah satu strategi kunci 

dalam menentukan apakah sebuah perusahaan mampu atau tidak untuk bersaing 

dengan kompetitor. Semakin bagus strategi perusahaan yang disusun dalam 

penetapan harga suatu produk makan akan semakin mudah pula bagi perushaan 

untuk memimpin pasar dalam persaingan. Bahkan sebaliknya apabila salah dalam 

menetapkan harga akan berakibat buruk pula bagi perusahaan, bahkan 

kemungkinan terburuknya produk yang dijual akan dianggap tidak layak untuk di 

beli oleh konsumen. 

Menurut Nawawi (2021) didalam bauran pemasaran, harga merupakan salah 

satu faktor penting yang mempengaruhi pemasaran suatu produk. Tinggi rendahnya 

harga selalu menjadi perhatian utama para konsumen saat mereka mencari suatu 

produk, sehingga harga yang di tawarkan menjadi bahan pertimbangan yang khusus, 

sebelum mereka memutuskan untuk membeli barang maupun menggunakan suatu 

jasa. Dari kebiasaan konsumen, strategi penetapan harga sangat berpengaruh 

terhadap penjualan maupun pemasaraan produk yang ditawarkan. 

Perusahaan perlu mempertimbangkan biaya-biaya dalam produksi dan 

perubahan yang terjadi dalam kuantitas produksi apabila ingin dapat menetapkan 

harga secara efektif. Harga sering kali digunakan sebagai faktor penentu nilai 

bilamana indikator tersebut dihubungkan dengan kualitas yang dirasakan atas suatu 

barang atau jasa. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada tingkat harga 

tertentu, bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan 

meningkat pula. Harga merupakan salah satu faktor penentu konsumen dalam 
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menentukan suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk. Apalagi apabila 

produk yang akan dibeli tersebut memiliki tujuan untuk nilali investasi ataupun 

sekedar memenuhi hobby. Perusahaan perlu untuk memperhatikan hal ini, karena 

dalam persaingan usaha, harga yang ditawarkan oleh pesaing bisa lebih rendah 

dengan kualitas yang sama atau bahkan dengan kualitas yang lebih baik. Sehingga 

dalam penentuan harga produk yang dijual, baik perusahaan besar maupun usaha 

kecil sekalipun harus memperhatikan konsumen dan para pesaingnya. 

Sama seperti halnya CV. KARYA HARTA NUSANTARA. CV. KARYA 

HARTA NUSANTARA merupakan brand fashion aksesoris yang dibentuk pada 

tahun 2016 oleh anak muda yang berasal dari Indonesia. CV. KARYA HARTA 

NUSANTARA sendiri awalnya bernama Rudraksha Bali Beads, tetapi karena 

pelafalan nama yang sulit diucapkan, maka brand ini merubahnya dengan singkatan 

menjadi CV. KARYA HARTA NUSANTARA. Ide awal dari brand ini adalah 

memoderenisasikan sebuah aksesoris lama asal Bali yang terlihat semakin 

tertinggal jaman. Konsep dari aksesoris ini adalah menonjolkan budaya Indonesia 

dan Nusantara serta beberapa budaya didunia. 

CV. KARYA HARTA NUSANTARA memiliki tiga nilai yang ditonjolkan 

yaitu nature, fashion, dan culture. Nature sendiri mengartikan bahwa produk ini 

terbuat dari bahan-bahan alam seperti batu alam, kayu, dan biji-bijian. Fashion 

mengartikan bahwa aksesoris merupakan bagian dari fashion. Culture sendiri 

mengartikan bahwa brand ini juga ikut membantu melestarikan budaya-budaya 

Indonesia dan Nusantara dengan memiliki cerita disetiap produknya. Sebagai salah 

satu bisnis yang berkecimpung di bidang fashion, tentunya CV. KARYA HARTA 
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NUSANTARA adalah salah satu contoh nyata dari berkembangnya bisnis yang 

semakin lama semakin berkembang pesat. 

Dalam proses berkembangnya perusahaan ini tentunya tidak luput dari 

kualitas produk dan juga ketetapan harga yang telah didiskusikan sebagai bentuk 

dari penentuan strategi serta kebijakan yang diberikan oleh perusahaan, keinginan 

perusahaan yang tentunya ingin selalu memberikan yang terbaik kepada konsumen 

agar selalu puas dengan apa yang telah didapatkan. Akan tetapi tak bisa di pungkiri 

bahwa di masa pandemi COVID 19 ini perusahaan ini juga terkena imbasnya 

dengan mengalami jumlah penuruan pembeli yang signifikan dari target yang ingin 

dicapai pada produknya. 

Di bawah ini telah dicantumkan data dari target yang ingin dicapai dengan 

kenyataan dalam kurun waktu 12 bulan pada tahun 2021. 

Tabel 1.1 Data Penjualan 

 
BULAN TARGET/BULAN PENJUALAN/BULAN 

JANUARI 500 pcs 515 pcs 

FEBRUARI 500 pcs 560 pcs 

MARET 500 pcs 588 pcs 

APRIL 500 pcs 475 pcs 

MEI 500 pcs 421 pcs 

JUNI 500 pcs 406 pcs 

JULI 500 pcs 397 pcs 

AGUSTUS 500 pcs 390 pcs 

SEPTEMBER 500 pcs 366 pcs 

OKTOBER 500 pcs 388 pcs 

NOVEMBER 500 pcs 401 pcs 

DESEMBER 500 pcs 328 pcs 

Sumber: CV. Karya Harta Nusantara 
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Dari data yang telah dipaparkan di atas dapat di lihat bahwa perusahaan 

mengalami penuruan volume penjualan pada 2021. Dalam upaya untuk tetap 

menjaga eksistensi dan meningkatkan volume penjualan dimasa pandemi saat ini 

maka perusahaan harus melakukan beberapa gebrakan salah satunya dengan 

menetapkan harga agar konsumen dapat memilih atau membandingkan produk 

untuk mendapatkan nama produk mana yg lebih layak dibeli. 

Setelah konsumen dihadapkan dalam proses membandingkan produk, 

konsumen akan memilih produk yang tentunya sepadan dengan uang yang akan 

dihabiskan. Maka dari itu penting bagi sebuah perusahaan memberikan harga dan 

kualitas yang sejalan dengan keinginan serta kebutuhan bagi para konsumen. 

Sehinga perlu adanya strategi penetapan harga yang dapat menjadi acuan konsumen 

dalam membeli produk. 

Kemudian adanya peningkatan HPP (Harga Pokok Penjualan). Salah 

satunya ialah meningkatnya biaya marketing pada sosial media seperti biaya iklan 

pada tiktok, instagram, facebook, dan juga beberapa toko online lainnya membuat 

meningkatnya harga pokok penjualan disetiap produknya. Setelah itu meningkatnya 

biaya HPP juga disebabkan oleh meningkatnya upah pekerja untuk para karyawan 

di perusahaan yang harus terus mengikuti UMR setempat. 

Maka atas masalah yang telah di paparkan diatas, strategi penetapan harga 

untuk meningkatkan volume penjualan merupakan salah satu rangka dalam 

mempertahankan bahkan meningkatkan volume penjualan produk. Maka dari itu 

penulis ingin melakukan penelitian yang berjudul 
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“STRATEGI PENETAPAN HARGA UNTUK MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN PADA CV. KARYA HARTA NUSANTARA ” 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan diatas, permasalahan yang 

akan di teliti dalam penelitian ini adalah bagaimanakah strategi penetapan harga 

untuk meningkatkan volume penjualan pada CV. KARYA HARTA NUSANTARA 

. 

 
1.3 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di paparkan diatas, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah ntuk mengetahui strategi penetapan harga pada CV. KARYA 

HARTA NUSANTARA untuk meningkatkan volume penjualan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Manfaat penelitian di bagi menjadi 3 yakni manfaat bagi peneleti sendiri, 

manfaat bagi akadamemis, dan yang terakhir bermanfaat untuk perusahaan, yaitu 

sebagai berikut: 

1. Manfaat bagi peneliti: menjadikan hasil penelitian sebagai sarana 

pengaplikasian teori selama perkuliahaan dengan praktek di lapangan 

2. Manfaat bagi Akademis: memberikan hasil suatu karya ilmiah keilmuan bagi 

perpustakaan POLITEKNIK NEGERI BALI 

3. Manfaat bagi pihak perusahaan: memberikan refrensi baru untuk dijadikan 

bahan pertimbangan dengan tujuan untuk meningkatkan volume penjualan. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

 

Berikut penjabaran sistematika penulisan penelitian: 

 
BAB I PENDAHULUAN 

 
Pada bab ini berisikan tentang pendahuluan yang menjabarkan tentang latar 

belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, dan manfaat penelitian yang telah 

disusun secara teoritis dan praktis. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA 

 
Pada bab ini berisikan tentang landasan teori yang telah banyak di paparkan dari 

hasil beberapa buku dan artikel. Serta berisi tentang beberapa penelitian terdahulu 

yang masih berkaitan dengan judul penelitian ini, serta di bagian akhir pada bab ini 

berisikan tentang gambaran kerangka teoritis pada penelitian ini. 

BAB III METODE PENELITIAN 

 
pada bab ini berisikan tentang kerangka metode penelitian yang berupa tempat 

penelitian, obyek penelitian, sumber data yang akan di gunakan sebagai penelitian, 

jenis data, teknik pengumpulan data yang akan di gunakan, teknik analisis data, 

jadwal penelitian, dan yang terakhir ada sistematika penulisan. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Pada bab ini menjelaskan tentang hasil penelitian dan dilakukannya pembahasan 

yang berdasrkan hasil dari analisis penelitian, bab ini terdiri dari gambaran umum 

variabel penelitian, analisis data dan hasil penelitian serta pembahasan hasil dari 

penelitian. 
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BAB V PENUTUP 

 
Pada bab ini memaparkan kesimpulan dan juga sarandari hasil data berdasarkan 

penelitian yang telah dilakukan.



 

 

9 
 

 

 

 

 

 

 

 
5.1 Kesimpulan 

BAB V 

PENUTUP 

 

Setelah penulis menguraikan pembahasan tentang strategi penetapan harga 

produk CV. KARYA HARTA NUSANTARA , maka dapat disimpulkan yaitu: 

1. Strategi Penetapan harga produk pada CV. KARYA HARTA NUSANTARA 

yaitu menetapkan harga berdasarkan ongkos dan biaya produksi dan juga 

menggunakan metode berbasis pasar (market-based pricing) berdasarkan atas 

harga pasar saat ini (current market price), harga pesaing (competitor price) 

dan harga yangdisesuaikan (adjusted current market price). 

2. Penetapan harga produk produk CV. KARYA HARTA NUSANTARA ini 

meningkatkan volume penjualan yaitu melebih target yang sudah di tentukan, 

sehingga kedepannya dapat dipergunakan. 
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5.2 Saran 

 

1. Untuk CV. KARYA HARTA NUSANTARA 

 

Bagi CV. KARYA HARTA NUSANTARA diharapkan dapat mengetahui 

setiap perilaku-perilaku konsumen dengan menggunakan bauran pemasaran, 

sehingga hal tersebut dapat dipahami oleh semua pihak dan dapat dijadikan 

informasi atau teori sebagai referansi oleh masyarakat, dengan adanya penelitian ini 

dapat menjadikan evaluasi CV. KARYA HARTA NUSANTARA untuk terus 

menetapkan harga yang sesuai dengan keadaan. 

2. Untuk peneliti 

Dalam penelitian ini tentunya masih banyak kekurangan yang di harapkan 

bagi penelitian selanjutnya mampu melanjutkan penelitian tersebut yang lebih 

mendalam. 
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