BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Dewasa ini berbisnis jasa bor air adalah peluang usaha yang
menjanjikan. Apalagi di kota-kota yang notabennya sebagai kota yang banyak
penduduknya. Banyaknya warga asli dan warga yang berasal dari luar daerah
yang memang sengaja mencari tempat tinggal, yang sebagian warga tersebut
harus menyewa jasa bor air, demi memenuhi kebutuhan hidupnya. Bukan hanya
perumahan saja, lembaga-lembaga pun, seperti pondok pesantren menyewa jasa
bor air. Karena air adalah salah satu unsur utama yang sangat menjadi
kebutuhan pokok seluruh makhluk hidup. Tidak hanya manusia saja yang
membutuhkan air, tumbuhan serta hewan pun sangat membutuhkan keberadaan
air tersebut. Terlebih air mempunyai beberapa manfaat dalam rumah tangga
seperti mandi, memasak, mencuci, minum, dan lain-lain.

Seiring dengan meningkatnya kesejahteraan masyarakat, maka
konsumsi akan barang-barang selain kebutuhan dasar seperti makanan, pakaian,
dan perumahan juga makin meningkat. Begitu juga dengan kebutuhan
mengkonsumsi produk-produk jasa yang timbul dari kebutuhan masyarakat
untuk meningkatkan kenyamanan dan kepuasan.

Didalam era globalisasi dan pasar bebas, berbagai jenis barang dan jasa

dengan ratusan merek membanjiri pasar Indonesia. Persaingan antar merek



setiap produk akan semakin tajam dalam merebut konsumen. Bagi konsumen,
pasar menjadikan berbagai pilihan produk dan merek yang banyak. Konsumen
bebas memilih produk dan merek yang akan dibelinya.

Di dalam pemasaran, yang diibaratkan suatu medan tempur bagi para
produsen, dan para pedagang, maka perlu sekali diterapkan suatu strategi,
sebagaimana memenangkan peperangan. Banyak lawan dihadapi dalam medan
pasar, namun lawan-lawan dalam medan pasar ini, tidak boleh dimatikan,
sebagaimana halnya musuh dalam perang militer. Terutama dalam sistem
ekonomi pancasila diharuskan adanya saling asuh antara pengusaha kuat dan
pengusaha lemah.

Setelah perusahaan memutuskan produk yang akan dijual, termasuk
intensitas adaptasi yang akan digunakan dan segmen pasar yang menjadi pasar
sasaran, perusahaan sebaiknya segera merumuskan kebijkan penetapan harga
yang akan digunakan. Seringkali terjadi, pilihan kebijakan tersebut dipandang
mudah untuk dilakukan, seperti konsep dalam teori ekonomi mikro, yang
memandang bahwa keseimbangan antara penawaran dan pemintaan cukup
mudah untuk diketahui, yang lebih sering terjadi dilapangan justru sebaliknya.

Harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang harus dibayar

konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang ditawarkan.*

'Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2006), h. 176



Istilah harga dapat diartikan sebagai jumlah uang dan atau aspek lain
yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu untuk mendapatkan suatu
produk.’

Harga adalah salah satu aspek penting dalam pemasaran. Penentuan
harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga sangat
menentukan laku tidaknya produk atau jasa sebuah perusahaan. Salah dalam
menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan.

Harga adalah nilai suatu produk untuk ditukarkan dengan produk lain.
Nilai ini dapat dilihat dalam situasi barter yaitu pertukaran antara barang
dengan barang. Sekarang ini ekonomi kita tidak melakukan barter lagi, akan
tetapi sudah menggunakan uang sebagai ukuran yang disebut harga. Jadi harga
(Price) adalah suatu barang yang dinyatakan dengan uang.®

Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan yang
menentukan diterima tidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga semata-
mata tergantung pada kebijaksanaan perusahaan, tetapi tentu saja dengan
mempertimbangkan berbagai hal murah atau mahalnya harga suatu produk
sangat relatif sifatnya. Untuk menentukannya perlu terlebih dahulu
dibandingkan dengan harga produk/jasa yang diproduksi atau dijual oleh

perusahaan lain.

2 Wahyu Saidi dan Sofia Hartati, Kewirausahaan, (Jakarta: Enno Media, 2008), h. 273
*Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa(Bandung: Alfabeta, 2011),
Hal. 169



Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan,
karena harga menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh
perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa.

Penentuan harga merupakan salah satu keputusan yang penting bagi
manajemen. Harga yang ditetapkan harus dapat menutup semua ongkos
produksi, atau bahkan lebih dari itu, yaitu untuk mendapatkan laba. Tetapi jika
harga yang ditetapkan atau ditentukan terlalu tinggi akan berakibat kurang
menguntungkan. Dalam hal ini pembeli akan berkurang, volume penjualan
berkurang, semua biaya mungkin tidak dapat ditutup dan akhirnya perusahaan
bisa menderita rugi.

Setiap perusahaan yang bergerak dibidang produksi barang dan jasa
pasti mempunyai tujuan yang akan dicapai. Dalam pencapaian tujuan tersebut,
pemimpin perusahaan harus dapat menjalani kebijakan pemasaran agar dapat
memasarkan barang dan jasa dengan baik. Disini penulis meninjau apakah yang
menjadi tujuan perusahaan atau penjual dalam menetapkan harga produknya.

1. Laba maksimum
2. VVolume penjualan tertentu
3. Penguasaan pasar

4. Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu



Masalah kebijaksanaan harga turut menentukan keberhasilan produk.
Kebijaksanaan harga dapat dilakukan pada setiap tingkatan distribusi, seperti
produsen, grosir, dan retailer(pedagang eceran).’

Keputusan penetapan harga dari sebuah produk/jasa harus
memperhatikan hal-hal yang paling utama adalah bahwa keputusan penentuan
harga harus sesuai dengan strategi pemasaran secara keseluruhan. Perubahan
berbagai harga diberbagai pasar juga harus dipertimbangkan. Lebih jauh lagi,
harga spesifik yang akan ditetapkan akan bergantung pada tipe pelanggan yang
menjadi tujuan pasar tersebut.

Setiap usaha dibidang produk/jasa memiliki cara menetapkan harga
yang sama dengan didasarkan pada biaya, persaingan, permintaan, dan laba.
Penetapan harga memiliki tujuan untuk memaksimalkan laba, meraih pangsa
pasar, pengembalian modal usaha, mempertahankan pangsa pasar, stabilisasi
harga bertujuan untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan. Dalam
penetapan harga yang dijelaskan, semuanya itu mengacu pada harga terhadap
pendapatan.

Pendapatan adalah peningkatan jumlah aktiva atau penurunan jumlah
aktiva kewajiban yang timbul dari penyerahan barang/jasa atau aktivitas usaha
lainnya dalam suatu periode. Pendapatan yang diterima dari kegiatan utama
perusahaan disebut pendapatan usaha (operating revenue). Pendapatan

merupakan jumlah yang dibebankan kepada langganan atas penjualan barang

* Wahyu Saidi dan Sofia Hartati, Kewirausahaan.................. h. 274



atau penyerahan jasa yang dilakukan.la merupakan kenaikan bruto terhadap
modal. Disebut “kenaikan bruto” karena pertambahan modal yang diakibatkan
oleh kegiatan usaha tidak sejumlah yang dibebankan kepada pelanggan.®
Berdasarkan uraian di atas, penulis memutuskan untuk mengambil judul
“Pengaruh Harga Terhadap Pendapatan Menurut Perspektif Ekonomi

Islam (Studi Kasus Pada Jasa Pengeboran Ridho Jaya Bor Pandeglang).”

B. Ildentifikasi Masalah
Berdasarkan uraian tersebut, penulis mengidentifikasi hal yang
berhubungan dengan masalah Harga Terhadap Pendapatan Ridho Jaya Bor.
Adapun identifikasi masalah yang tercakup diantaranya sebagai berikut:
1. Metode penetapan harga yang berdasarkan perhitungan kira-kira,
2. Strategi pemasaran yang belum maksimal sehingga berpengaruh terhadap

pendapatan pada jasa pengeboran Ridho Jaya Bor Pandeglang.

C. Batasan Masalah
Di dalam penulisan skripsi ini permasalahan yang akan diteliti dan juga
tidak menyimpang terlalu jauh, maka penulis membatasi pada:
1. Penelitian ini dilakukan di Ridho Jaya Bor Pandeglang
2. Penelitian ini dibatasi hanya pada harga dan pendapatan jasa pengeboran,

data yang digunakan periode Agustus 2015 sampai dengan November 2015.

>Soemarso S.R, Akuntansi Suatu Pengantar, (Jakarta : PT Rineka Cipta,1999), h.247



Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian di atas, penulis merumuskan masalahnya, di antaranya :

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap pendapatan pada jasa pengeboran
Ridho Jaya Bor Pandeglang?

2. Bagaimana perspektif ekonomi Islam terhadap harga dan pendapatan?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian adalah:

1. Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap pendapatan jasa
pengeboran pada Ridho Jaya Bo Pandeglang.

2. Untuk mengetahui bagaimana perspektif ekonomi Islam terhadap harga dan

pendapatan.

Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
Menambah pengetahuan tentang apakah harga berpengaruh terhadap
pendapatan jasa pengeboran Ridho Jaya Bor, menambah pengetahuan
tentang bagaimana perspektif ekonomi Islam tentang harga dan pendapatan.
2. Bagi Perusahaan
Sebagai kritik dan saran berupa informasi tentang penelitian serta bahan

pertimbangan bagi Ridho Jaya Bor dalam meningkatkan pendapatan.



3. Bagi Akademisi

Sebagai penambah ilmu pengetahuan tentang apakah harga berpengaruh

terhadap pendapatan.

Penelitian Terdahulu yang Relevan

NO

NAMA

PENELITI

TAHUN

KESIMPULAN

Maesaroh

2014

Melakukan  penelitian ~ yang  berjudul
“Pengaruh Harga Sewa Kontrakan Terhadap
Peningkatan Pendapatan Masyarakat
menurut Ekonomi Islam”, dalam
penelitiannya tersebut dari hasil Uji T
menunjukan bahwa t hitung > t tabel yaitu
2,483 > 2,021.. dengan menggunakan tingkat
signifikasi a=5% HO ditolak dan H1 diterima,
ini menyatakan bahwa ada hubungan positif
antara harga sewa kontrakan dengan

peningkatan pendapatan masyarakat.

Ismi

2012

(13

Melakukan penelitian yang berjudul




Mahardini

Pengaruh Harga Jual Dan Volume Penjualan
Terhadap Pendapatan Pedagang Pengepul
Ayam Potong”, analisa data yang digunakan
adalah rumus pendapatan dan analisis statistik
regresi linier berganda dengan menggunakan
dua variabel independen yang meliputi harga
jual dan volume penjualan terhadap variabel
dependen pendapatan pedagang pengepul
ayam potong di kota Makassar. Hasil
penelitian menunjukan bahwa harga jual dan
volume penjualan berpengaruh signifikan
terhadap pendapatan pedangan ayam potong
di Makassar. Sedangkan kontribusi pengaruh
harga jual terhadap pendapatan sebesar 0,327
atau 32,7% dan kontribusi volume penjualan
terhadap pendapatan sebesar 0,896 atau

89,6%.
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H. Kerangka Pemikiran

Usaha adalah suatu pekerjaan yang dikerjakan dengan memiliki keahlian
tertentu untuk mendapatkan atau menghasilkan uang. Ada beberapa jenis usaha
yang dapat dikembangkan yang memiliki potensi yang baik dan juga bermanfaat,
dan untuk mendapatkan usaha yang baik dan cocok kita harus mampu melihat
dan menelaah peluang-peluang usaha yang muncul dalam usaha tersebut, selain
itu kita memilih suatu usaha yang cocok untuk dijalankan.

Setiap perusahaan agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang
atau jasa, perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan
satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau
pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, distribusi,
dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Disamping itu harga
merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah
dengan cepat. Berbeda dengan halnya karakteristik produk atau komitmen
terhadap saluran distribusi.

Suatu perusahaan juga 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 atas suatu kontrak kerja baru.

Perusahaan harus mempertimbangan banyak faktor dalam menetapkan

kebijakan harganya, diantaranya:
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1. Memlilh Tujuan Penetapan Harga
Pertama-tama perusahaan harus memutuskan apa Yyang ingin
dicapainya dengan penawaran produk tertentu. Semakin jelas tujuan
perusahaan, semakin mudah untuk menetapkan harga. Perusahaan dapat
mengejar salah satu dari enam tujuan utama melalui penetapan harganya :
kelangsungan hidup, laba sekarang maksimum, pendapatan sekarang
maksimum, pertumbuhan penjualan maksimum, skimming pasar maksimum,
atau kepemimpinan kualitas produk.
2. Menentukan Permintaan
Tiap harga yang dikenakan perusahaan akan menghasilkan tingkat
permintaan yang berbeda-beda dan karena itu akan memberikan pengaruh
yang berbeda pula pada tujuan pemasarannya.
3. Memperkirakan Biaya
Permintaan menentukan batas harga tertinggi yang dapat dikenakan
perusahaan atas produknya. Dan biaya perusahaan menentukan batas
terendahnya. Perusahaan ingin menetapkan harga yang dapat menutup biaya
produksi, distribusi, dan penjualan produknya, termasu pengembalian yang
memadai atas usaha dan risikonya
4. Menganalisis Biaya, Harga, dan Penawaran Pesaing
Dalam rentang harga yang mungkin, yaitu di antara biaya dan
permintaan pasar, biaya pesaing, harga pesaing, dan kemungkinan reaksi

harga membantu perusahaan menetapkan harga yang akan dikenakannya.
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5. Memilh Metode Penetapan Harga
Dengan adanya tiga C, kurva permintaan pelanggan (customer’s
demand schedule), fungsi biaya (cost Function), dan harga pesaing
(competitor’s price) perusahaan Kini siap memilih suatu harga. Harga tersebut
akan tertelak diantara harga yang terlalu rendah untuk menghasilkan laba dan
harga yang terlalu tinggi untuk menghasilkan cukup permintaan.
6. Memilih Metode Akhir
Metode-metode penetapan harga mempersempit rentang harga yang
dipilih perusahaan untuk menentukan harga akhir. Dalam memilih harga
akhir, perusahaan harus mempertimbangkan berbagai faktor tambahan,
termasuk penetapan harga psikologis, pengaruh elemen buaran pemasaran lain
terhadap harga, kebijakan terhadap harga perusahaan, dan dampak dari harga
terhadap pihak-pihak lain.°
Islam tidak melarang pelaku bisnis untuk menetapkan harga, hal ini telah
disinyalir oleh Ibnu Taimiah bahwa; “penjual dilarang dengan sengaja untuk
tidak menjual sesuatu kecuali dengan harga yang mereka dapat tetapkan
sendiri”.’
Sebagaimana disampaikan Al-Qur’an dengan jelas bahwa transaksi
perdagangan harus dilakukan atas dasar “taraddin” yakni dari sisi harga harus

ditentukan oleh adanya kerelaan antara penjual dan pembeli. Penetepan harga di

®Phipip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Prenhallindo, 1998). HIm. 115-121
"Mustofa Edwin Nasution,dkk, Pengenalan Ekslusif Ekonomi Islam, (Jakarta: Kencana,
2007) Him. 166
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awal hanyalah suatu bentuk untuk menjamin terjadinya taraddin tersebut, bukan
merupakan mekanisme baku.

Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad SAW berdasarkan prinsip
suka sama suka. Dari Anas, RA, katanya Nabi SAW bersabda : “Hai Bani
Najjar! Tetapkanlah harga kebunmu kepadaku di dalamnya ada runtuhan pohon
kurma.” (Bukhari).?

Harga adalah atribut produk atau jasa yang paling sering digunakan
sebagian besar konsumen untuk mengevaluasi produk. Untuk sebagian besar
konsumen indonesia masih berpendapatan rendah, maka harga adalah faktor
utama yang dipertimbangkan dalam memilih produk dan jasa. Konsumen pun
sangat sensitif terhadap harga. Kenaikan harga bahan pokok atau produk-produk
konsumen seringkali menimbulkan gejolak sosial bahkan demontrasi dari
konsumen yang memperjuangkan hak-haknya.

Pendapatan adalah peningkatan jumlah aktiva atau penurunan kewajiban
yang timbul dari penyerahan barang atau jasa atau aktivitas usaha lainnya dalam

suatu periode

I. Hipotesis
Dugaan Penulis terhadap penelitian ini adalah Harga berpengaruh positif

terhadap pendapatan Perusahaan Ridho Jaya Bor. Untuk mengetahui bagaimana

M. Suyanto, Etika dan Strategi Bisnis Nabi Muhammad SAW, (Yogyakarta: ANDI, 2008)
him. 267
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pengaruh antara variabel X terhadap variabel Y, penulis merumuskan analisis
teori regresi, apabila dirumuskan pada rumusan masalah tersebut, maka hipotesis

dalam penelitian ini adalah :

Tabel 1.1

Tabel Hipotesis

1. |Ho:p=0 Diduga harga tidak berpengaruh positif terhadap
pendapatan.

2. |Hi:p>0 Diduga harga berpengaruh positif berpengaruh
positif terhadap pendapatan.

Sistematika Penulisan
Untuk memperoleh proses dan alur pemikiran dalam penelitian ini, penulis
perlu menjelaskan sistematika penulisan sebagai berikut :

BAB | . Pendahuluan terdiri dari latar belakang masalah, identifikasi
masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian,
manfaat penelitian, penelitian terdahulu yang relevan, kerangka
pemikiran, hipotesis, dan sistematika penulisan.

BAB Il :  Kajian Pustaka, Pada bab ini akan di uraikan secara singkat



BAB IlI

BAB IV

BAB V
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mengenai konsep harga, konsep pendapatan, konsep pemasaran,
konsep permintaan dan penawaran, harga menurut perspektif
ekonomi islam, konsep pendapatan menurut perspektif ekonomi
islam.

Metode Penelitian, terdiri dari tempat dan waktu penelitian,
metode penelitian, operasional variabel penelitian, sumber data,
teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data.

Hasil Penelitian dan Pembahasan, terdiri dari gambaran umum
objek penelitian, hasil penelitian, dan pembahasan tentang harga
dan pendapatan menurut perspektif ekonomi islam.

Penutup, terdiri dari kesimpulan dan saran-saran.



BAB |1
KAJIAN PUSTAKA

A. Konsep Harga

1. Pengertian Harga

Setelah produk berhasil diciptakan dengan segala atributnya,
langkah selanjutnya adalah menentukan harga produk atau jasa.
Pengertian harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang
harus dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau

jasa yang ditawarkan.’

Harga juga merupakan faktor utama penentuan posisi dan harus
diputuskan sesuai dengan pasar sasaran, bauran ragam produk, dan

pelayanan, serta persaingan.

Harga adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran (marketing
mix) yang mempunyai peranan penting dan bahkan sangat menentukan

keberhasilan suatu kegiatan pemasaran.™

Tanpa penetapan harga, seorang pemasar mungkin tidak dapat

menawarkan produknya kepada calon pelanggan. Dengan adanya harga,

° Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2006) h. 176
10 Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran Hotel, (Jakarta: PT Perca, 2003), h. 109

16
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seorang pemasar dapat memproyeksikan, berapa tingkat penjualan yang

akan dicapai dan berapa profit yang akan diperoleh.
1) Penetapan Harga

Beberapa faktor mempengaruhi daya tarik sebuah barang dan
jasa pada para konsumen. Salah satu faktor tersebut adalah
keuntungan kompetitif perusahaan. Jika para konsumen merasa
barang atau jasa sebagai solusi penting bagi kebutuhan mereka yang
belum terpenuhi, mereka akan meminta barang atau jasa dalam

jumlah yang lebih banyak.™

Hanya dalam beberapa kasus jarang terdapat barang dan jasa
serupa yang ditawarkan oleh perusahaan yang saling bersaing. Pada
sebagian besar kasus, produk yang ditawarkan memiliki perbedaan
tersendiri. Bahkan jika produk tersebut memiliki bentuk fisik yang
serupa, pelayanan yang menyertai produk tersebut secara tipikal
berbeda. Sebuah kombinasi unik dari barang dan jasa akan

memberikan alasan yang baik menetapkan sebuah harga yang lebih
tinggi.

Sebuah taktik penetapan harga yang mencerminkan

keuntungan kompetitif adalah penetapan harga prestise (prestige

1 Justin G. Longenecker, dkk., (ed) Kewirausahaan Manajemen Usaha Kecil, (Jakarta: PT
Salemba Emban Patria, 2001), h. 379
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pricing), yaitu menetapkan harga yang tinggi untuk menyampaikan
image dari keunikan atau kualitas produk yang tinggi. Pengaruh ini
beribah-ubah dari sebuah pasar ke pasar lainnya dan dari produk ke
produk lainnya. Karena pasar yang berpenghasilan tinggi akan
kurang peka terhadap perubahan harga dari pada pasar yang
berpenghasilan lebih rendah, secara khusus penetapan harga prestise

bekerja dengan lebih baik dalam pasar ini.

Penentuan harga yang akan ditetapkan harus disesuaikan
dengan tujuan perusahaan. Adapun tujuan penentuan harga oleh

suatu perusahaan secara umum adalah sebagai berikut.

a) Untuk bertahan hidup

Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah
untuk bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah
mungkin. Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang
ditawarkan laku dipasaran dengan harga murah, tetapi masih

dalam kondisi yang menguntungkan.

b) Untuk memaksimalkan laba

Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkat
sehingga laba menjadi maksimal. Penentu harga biasanya

dapat dilakukan dengan harga murah atau tinggi.



d)
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Untuk memperbesar market share

Untuk memperbesar market share maksudnya adalah untuk
memperluas atau memperbesar jumlah pelanggan. Penentuan
harga yang murah diharapkan dapat meningkatkan jumlah

pelanggan pesaing beralih ke produk yang ditawarkan.

Mutu produk

Tujuan penentu harga dengan mempertimbangkan mutu
produk adalah memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang
ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari
kualitas pesaing. Biasanya harga ditentukan setinggi mungkin
karena masih ada anggapan bahwa produk yang berkualitas
adalah produk yang harga lebih tinggi dibanding harga pesaing.
Karena pesaing

Penentuan harga dengan melihat harga pesaing bertujuan
agar harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan
harga yang ditawarkan pesaing. Artinya dapat melebihi harga
pesaing untuk produk tertentu atau sebaliknya bisa lebih

rendah.?

Ada beberapa faktor dalam pengambilan keputusan

penetapan harga, diantaranya adalah:

2Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2006) h. 177
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(1) Tingkat inflasi. Bila inflasi tinggi, dengan sendirinya harga
harus ditetapkan proporsional dengan tingkat inflasi.

(2) Kelangkaan dana dalam masyarakat, seperti adanya “tight-
money policy”, dapat memengaruhi penetapan harga
produk yang lebih murah, karena daya beli masyarakat
melemah.

(3) Tinggi rendahnya tingkat bunga bank. Bila tingkat bunga
tinggi, harga cenderung akan lebih tinggi, sebaliknya kalu
tingkat bunga rendah, harga-harga cenderung lebih rendah.

(4) Tingkat persaingan. Jika persaingan cukup tajam,
seringkali terjadi “perang tarif”’, menerapkan harga lebih
rendah dari harga yang ditetapkan pesaing, untuk menarik

lebih banyak pembeli.*®

Bukanlah hal yang mudah untuk menentukan suatu tingkat
harga yang efektif, hal itu ditentukan oleh sejumlah variabel,
baik internal maupun eksternal yang harus dipelajari terlebih
dahulu secara sistematis dan seksama. Sebagai contoh, harga
yang ditetapkan pesaing dianggap sebagai suatu pertimbangan

penting dalam strategi pengembangan harga. Namun,

3 Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran................... h, 109



21

pengetahuan yang terbatas tentang pesaing yang mempunyai

harga lebih rendah belumlah cukup.

Seorang price strategist harus mengetahui seberapa besar
fleksibilitas yang dimiliki pesaing dalam menentukan harga
yang rendah tersebut, misalnya, dia harus memiliki

pengetahuan mengenai cost structure dari pesaing dimaksud.**

Dalam lingkungan jasa pengeboran yang begitu dinamis,
dimana kondisi  sewaktu-waktu bisa berubah, akan
menyebabkan proyeksi biaya (cost) dan pendapatan (revenue)

menjadi tidak valid dalam sekejap waktu.

Setelah ditetapkan tujuan dari penentuan harga, langkah
selanjutnya adalah menentukan besarnya harga berdasarkan
angka. Besarnya nilai harga yang harus dipasang tentu
disesuaikan dengan tujuan penentuan harga. Berikut ini
beberapa metode dalam penentuan suatu harga produk *°,

diantaranya sebagai berikut :

(1) Modifikasi harga atau diskriminasi harga dapat dilakukan

menurut hal-hal berikut:

h.97

4 Oka A. Yoeti, Strategi Pemasaran Hotel, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2004),

15 Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2006) h. 177-179
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©

(d)
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Menurut pelanggan

Harga dibedakan berdasaran pelanggan utama (primer)
atau pelanggan biasa (sekunder). Pelanggan utama
adalah konsumen yang loyal memenuhi kriteria yang
telah ditetapakan. Penentuan harga untuk pelanggan
utama biasanya relatif lebih murah.

Menurut bentuk produk

Harga ditentukan berdasarkan bentuk atau ukuran
produk atau kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh
suatu produk. Misalnya, untuk kartu kredit ada master
dan visa card.

Menurut tempat

Harga ditentukan berdasarkan lokasi atau wilayah
dimana produk atau jasa tersebut ditawarkan. Hal ini
dilakukan karena setiap wilayah atau daerah memiliki
daya beli dan kondisi persaingan tersendiri.

Menurut waktu

Harga ditentukan berdasaran periode atau masa
terterntu. Harga tersebut dapat berubah pada jam-jam
tertentu (telepon), hari-hari tertentu (untuk hotel hari
sabtu dan minggu), dan minggu atau bulan-bulan

tertentu (musiman).
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(2) Penetapan Harga Untuk Produk Baru
(a) Market skimming pricing
Yaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi-
tingginya dengan tujuan produk atau jasa memiliki
kualitas tinggi.
(b) Market penetration pricing
Yaitu menetapkan harga serendah mungkin dengan
tujuan untuk menguasai pasar
(3) Metode penetapan harga
(@) Cost plus pricing
Metode penentuan cost plus pricing menggunakan

rumus sebagai berikut.

FC

Harga Pokok = VC + Total Sales

Di Mana :
VC = Variable Cost (Biaya Variabel)
FC = Fixed Cost (Biaya Tetap)

TS = Total Sales (Total Penjualan)
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(b) Cost plus pricing dengan mark up

Dari ilustrasi di atas dapat dihitung sebagai berikut.

Jika perusahaan mengharapkan margin laba 20%, maka

Cost plus pricing dengan mark up sebagai berikut:

Harga Pokok (unit)

Harga dengan mark up (1- Laba yang diinginkan)

(c) Break Even Pricing (BEP) atau Target Pricing yaitu
harga di tentukan berdasarkan titik impas (pulang

pokok)

FC FC
BEP = “poyC  atau BEP = 1. Ve

P

(d) Received Value Picing
Yaitu penetuan harga yang didasarkan oleh kesan
(persepsi) pembeli terhadap produk yang di tawarkan.

Kadang-kadang mutu atau kualitas produk tidak sesuai
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dengan harga produknya. Artinya, mutunya biasa saja,

namun harganya tinggi.

B. Konsep Pendapatan

Dalam kegiatan perusahaan, keuntungan ditentukan dengan cara
mengurangkan berbagai biaya yang dikeluarkan dari hasil penjualan yang
diperoleh. Biaya yang dikeluarkan meliputi pengeluaran untuk bahan
mentah, pembayaran upah, pembayaran bunga, sewa tanah, dan
penghapusan (depresiasi). Apabila hasil penjualan yang diperoleh dikurangi
dengan biaya-biaya tersebut nilainya adalah positif maka diperoleh

keuntungan.'®

Pendapatan adalah jumlah kotor dari kenaikan aktiva atau penurunan
hutang atau kombinasi dari keduanya. Pendapatan timbul dari aktivitas
perusahaan yang mengakibatkan diperolehnya pendapatan atau laba bagi

perusahaan dalam satu periode."’

Pendapatan adalah peningkatan jumlah aktiva atau penurunan jumlah
aktiva kewajiban yang timbul dari penyerahan barang/jasa atau aktivitas
usaha lainnya dalam suatu periode.Pendapatan yang diterima dari kegiatan

utama perusahaan disebut pendapatan usaha (operating revenue).

16 sadono Sukirno, Mikro Ekonomi Teori Pengantar, (Jakarta: PT RajaGrafinda Persada,
2013), h.384
" Hendrieta Ferieka, Akuntansi, (IAIN SMH Banten, 2014), h. 40
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Pendapatan merupakan jumlah yang dibebankan kepada langganan atas
penjualan barang atau penyerahan jasa yang dilakukan.la merupakan
kenaikan bruto terhadap modal. Disebut ‘“kenaikan Bruto” karena
pertambahan modal yang diakibatkan oleh kegiatan usaha tidak sejumlah

yang dibebankan kepada pelanggan.®

Dalam teori ekonomi keuntungan mempunyai arti yang sedikit berbeda
dengan pengertian keuntungan dari segi pembukuan. Ditinjau dari sudut
pandangan perusahaan/pembukuan perusahaan, seperti telah diterangkan di
atas, keuntungan adalah perbedaan nilai uang dari hasil penjualan yang

diperoleh dengan seluruh biaya yang dikeluarkan.'®

Dalam teori ekonomi definisi itu dipandang terlalu luas karena tidak
mempertimbangkan biaya tersembunyi, yaitu biaya produksi yang tidak
dibayar dengan uang tetapi perlu dipandang sebagai bagian dari biaya
produksi. Pengeluaran tersebut (biaya tersembunyi) meliputi pendapatan
yang seharusnya dibayarkan kepada para pengusaha yang menjalankan
sendiri perusahaannya, tanah dan modal sendiri yang digunakan, dan
bangunan dan peralatan pabrik yang dimiliki sendiri. Keuntungan menurut
pandangan pembukuan, apabila dikurangi lebih lanjut oleh biaya

tersembunyi akan menghasilkan keuntungan ekonomi atau keuntungan

'8 Soenarso, Akuntansi Suatu Pengantar............ h.274
1% sadono Sukirno, Mikro Ekonomi Teori Pengantar, (Jakarta: PT RajaGrafinda Persada,
2013), h.384
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murni (pure profit). Dalam teori ekonomi, kalau dinyatakan “keuntungan”

yang dimaksudkan adalah keuntungan ekonomi.

Pendapatan merupakan jumlah yang dibebankan kepada langganan
atas penjualan barang atau penyerahan jasa yang dilakukan. la merupakan
kenaikan bruto terhadap modal. Disebut “kenaikan bruto” karena
pertambahan modal yang diakibatkan oleh kegiatan usaha tidak sejumlah
yang dibebankan kepada langganan. Untuk memperoleh jumlah tersebut
perusahaan harus mengeluarkan biaya. Masalah pendapatan berkaitan
dengan penentuan pendapatan yang harus dimasukkan dan dilaporkan dalam
suatu periode. Masalah ini penting karena bila salah melakukannya, maka
penetapan laba menjadi tidak benar. Masalah penentuan jumlah pendapatan
berhubungan dengan saat diakuinya penjualan barang atau penyerahan jasa
sebagai pendapatan. Perbedaan saat pengakuan pendapatan akan

mempengaruhi jumlah pendapatan yang dilaporkan.

Ada empat kejadian yang dapat digunakan sebagai dasar untuk

menentukan saat diakuinya pendapatan, yaitu:

a. Pada saat dilakukan penjualan

Pendapatan biasanya diakui pada saat barang diserahkan kepada
pembeli. Pada saat ini dikirmkan faktur tagihaannya. Tetapi, apabila

penyerahan barang (oleh penjual) dengan penerimaan barang (oleh
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pembeli) terdapat tenggang waktu, maka pendapatan dapat dikaui pada
saat penjual menyerahkan barangnya kepada perusahaan pengangkutan.

Pada saat ini penjual sudah dapat mengirimkan faktur tagihannya.

Pada saat pembayaran sudah diterima

Pendapatan dapat pula baru diakui pada saat pembaaran atasa
penjualan barang dan jasa diterima. Contoh cara ini adalah pengakuan
pendapatan yang dilakukan oleh dokter, pengacara dan perusahaan-
perusahaan lain di mana jasa-jasa profesional merupakan sumber
pendapatannya. Secara teoritis cara ini kurang dapat diterima.
Keuntungannya terletak pada kesederhanaan dan dapat dihindarinya
kerugian pituang-piutang tak tertagih. Cara tersebut tidak diperkenankan
lagi  pengakuan pendapatan yang berasal dari penjualan barang.
Pengakuan pendapatan pada saat pembayaran hanya dapat dilakukan
bila terdapat ketidakpastian yang besar mengenai tertagihnya piutang.
Ketidakpastian itu biasanya berhubungan dengan belum berpindahnya
hak atas barang sampai dilunasinya pembayaran. Ada kemungkinan

pembatalan atas transaksi penjualan yang telah dilakukan.

Pada saat bagian tahap produksi diselesaikan

Pada perusahaan yang bergerak dibidang kontruksi, pekerjaan

yang harus diselesaikan dapat berlangsung sampai tiga atau empat
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tahun. Dalam keadaan demikian, seolah-olah pendapatan baru
dihasilkan pada akhir empat tahun. Tetapi, mengakui pendapatan
macam ini sekaligus pada akhir diselesaikannya pekerjaan akan
mengakibatkan laba atau rugi menjadi sangat berfluktuasi. Cara ini idak
dapat menggambarkan kemajuan perusahaan secara benar. Demikian
juaga halnya bila pendapatan diakui pada saat kontrak pekerjaan

ditandatangani.

Oleh karena itu, pendapatan diakui dan dicatat sesuai dengan
bagian-bagian kontrak yang telah diselesaikan. Metode pengakuan
pendapatan demikian disebut metode prosentase penyelesaian (degree
completion method). Cara ini dimungkinkan bila biaya untuk
menyelesaikan kontrak dan tahap kemajuan penyelesaian kontrak
ditaksir dengan baik. Apabila taksiran demikian tidak dapat
dipertanggung jawabkan, dianjurkan untuk menggunakan metode

kontrak selesai (completed contrac method)

Pada saat selesainya produksi

Untuk barang yang nilai pasarnya sudah tertentu dan
pemasarannya terjamin untuk barang yang sudah dipastikan akan
terjual dengan harga tertentu (berdasarkan kontrak penjualan),
pendapatan dapat diakui pada saat selesainya produk produksi.

Contohnya adalah perusahaan kontruksi yang menggunakan metode
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kontrak selesai. Dengan cara ini, pendapatan baru diakui pada saat

pekerjaan kontruksi (produksi) telah diselesaikan.?

C. Konsep Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran

Dalam dunia usaha pasar dan pemasaran merupakan dua sisi yang
tidak dapat dipisahkan satu sama lainnya. Pasar dan pemasaran memiliki
tingkat ketergantungan yang tinggi dan saling mempengaruhi satu sama
lainnya. Pasar tanpa pemasaran tidak ada artinya, demikian pula
sebaliknya. Dengan kata lain, setiap ada kegiatan pasar selalu diikuti oleh
pemasaran dan setiap kegiatan pasar selalu diikuti oleh pemasaran dan
setiap kegiatan pemasaran adalah untuk mencari atau menciptakan pasar.

Dari pengertianini dapat dikatakan bahwa pemasaran adalah usaha
untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen melalui penciptaan
suatu produk, baik barang maupun jasa yang kemudian dibeli oleh mereka
yang memiliki kebutuhan melalui suatu pertukaran.

Kegiatan pemasaran bersifat jauh lebih kompleks. Pada umumnya
didahului dengan kegiatan riset pemasaran, untuk mengetahui siapa yang
akan menggunakan atau membeli produk yang akan diproduksi, atau akan

dijual. Hal ini dilakukan dengan pendapat bahwa, produk yang kita

“gpernarso, Akuntansi Suatu Pengantar................... h.274-276
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hasilkan itu, hendaknya betul-betul produk yang dibutuhkan atau
diinginkan pembeli (konsumen).?

Prinsipnya, kita tidak akan memproduksi suatu produk, kalau kita
tidak mengetahui siapa calon pembelinya. Dalam bahasa pemasarannya,
kita terlebih dahulu harus mengetahui target pasar yang akan dituju, yang
diperkirakan akan membeli atau meggunakan produk yang kita hasilkan.

Jadi salah satu kegiatan utama pemasaran adalah melakukan riset
pemasaran untuk mengetahui kebutuhan (needs), kenginan (wants), dan
harapan (expectations), jadi tidak sesederhana kegiatan menjual seperti
anggapan orang awam.

Pelanggan atau pembeli tidak semuanya sama, tapi tidak juga
semuanya berbeda. Yang kita butuhkan adalah menemukan faktor atau
faktor-faktor yang umum yang menghubungkan kelompok atau segmen
tertentu. Kita kemudian dapat memiliki ancangan pemasaran dan
penjualan yang seragam untuk segmen tersebut tetapi berbeda untuk
segmen yang lain®.

Pemasaran tidak sama dengan periklanan, promosi, atau hubungan
pemasaran lebih luas bagi cakupannya sedangkan promosi periklanan dan

hubungan masyarakat adalah bagian dari kegiatan pemasaran itu.

Z'0Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran.................... h. 15
22 Collin Sowter, Marknon : Marketing For The Non-Marketing Manager, (Jakarta : PT.
Intermasa, 1997), h. 75
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2. Konsep Pemasaran

Ada lima konsep pemasaran yang merupakan filosofi pemasaran

a. Manufacturing Concept

Ini merupakan filosifi tertua tentang konsep pemasaran.
Secara historis, pada mulanya orientasi pemasaran itu tertumpu pada
konsep produk, oleh karena itu ian juga dikenal sebagai production
concept. Penganut ini memiliki pandangan yang mengatakan “setiap

produk yang dihasilkan pasti diperlukan konsumen”.

b. Product Concept

Seperti halnya manufacture concept, konsep kedua dikenal
sebagai produk concept, yang mengatakan bahwa.”hanya produk
yang berkualitas saja yang akan dibeli konsumen”. Jadi disini yang

dipentingkan adalah kualitas barang yang diproduksi.

Kalau produk tidak berkualitas, maka dapat dipastikan produk
tersebut tidak akan dibeli konsumen. Kelemahan konsep ini sama
halnya dengan manufacturing concept, yakni sama sekali belum
menyesuaikan kebutuhan, keinginan dan harapan konsumen terhadap

suatu produk yang dihasilkan.
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Selling Concept

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen tidak akan membeli
suatu produk, kecuali jika produsen melalukan kegiatan promosi
secara gencar. Fokus pada selling concept, adalah mengambil
kesempatan ~ menjual  produk  sebanyak-banyaknya,  tanpa
memperhatikan apakah konsumen puas terhadap produk yang
ditawarkan. Jadi hanya sekedar mengejar omset penjualan saja,

sedang after sales service tidak diperhatkan.

Marketing Concept

Diantara konsep pemasaran yang ada, selai yang tiga tersebut di
atas, konsep pemasaran berdasarkan pasar, adalah yang paling dianut
di mana-mana, termasuk di Indonesia. Konsep pemasaran ini
mengatakan bahwa hanya produk yang diperlukan konsumen saja
yang diproduksi. Alasannya, buat apa memproduksi suatu produk

kalau nantinya tidak akan dibeli oleh konsumen.

Sosial Marketing Concept

Ini merupakan konsep pemasaran terbaru yang Kkita kenal.
Konsep ini mengatakan bahwa organisasi atauperusahaan harus
menetapkan kebutuhan, keinginan, dan kepentingan target pasar, dan

memberikan kepuasan secara langsung, secara lebih efektif dan
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efisien, dari apa yang dapat diberikan oleh para pesaing untuk jangka

panjang.

Jadi dalam konsep, tidak saja produk itu harus dapat memuaskan
selera target pasar, namun produk terjual pun harus selalu dibina
hubungan baik dengan pelanggan sehingga kalau tejadi pembelian
ulang (repeat buying), pelanggan akan datang dan datang lagi, dan

akhirnya menjadi pembeli yang loyal.?®

3. Batasan Pemasaran

Banyak batasan pemasaran (marketing) yang diberikanoleh para ahli
pemasaran. Dalam dekade terakhir abad ke-20, pendapat pakar mengenai
pemasaran yang banyak disimak orang sebagai acuan ialah pandangan
yang diberikan oleh Philip Kotler, seorang guru besar pada Nortwestern

University di Everton, Amerika Serikat.*

Kelihatan oleh kita bahwa terjadi perubahan pandangan dari Philip

Kotler tentang batasan pemsaran, dengan catatan sebagai berikut:

a. Dalam pandangan mikro marketing yang membahas tentang
perusahaan-perusahaan  secara individu di dalam  sistem

perekonomian, dan kemudian dari sudut pandangan mikro marketing,

“0Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran................... h. 19-26
*0Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran................... h. 16
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yaitu melihat secara kesuluruhan sistem pemasaran di dalam
perekonomian, seperti proses sosial.

b. Sejalan dengan perubahanpandangan Kotler itu maka dimasukan juga
faktor produsen dalam pengertian yang luas, yaitu menciptakan dan

melakukan penukaran produk atau value dengan pihak lain.

D. Konsep Permintaan dan Penawaran

Dalam kegiatan pemasaran terdapat interaksi antara penjual dan
pembeli suatu barang atau jasa melalui penawaran. Pembeli
menginginkan barang atau jasa melalui suatu permintaan. Sementara itu,
penjual menawarkan barang atau jasa yang disebut dengan penawaran.
Kegiatan ini akan terjadi selama pihak-pihak yang terlibat dapat
melakukan tugasnya dengan baik. Untuk itu, perlu dipahami pengertian
antara permintaan dan penawaran secara jelas dan faktor-faktor yang

mempengaruhi keduanya.?®
a. Permintaan

Permintaan adalah keinginan yang didukung oleh daya beli dan
akses untuk membeli. Permintaan akan terjadi apabila didukung oleh

kemampuan (keuangan) yang dimiliki seorang konsumen untuk

»Oka A. Yoeti, Manajemen Pemasaran................... h. 17
%6 Kasmir, Kewirausahaan.................... h. 160
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membeli. Kemampuan tersebut diukur dari tingkat pendapatan yang
dimiliki. Akses untuk memperoleh barang atau jasa yang ditawarkan
juga sangat menentukan pemintaan itu sendiri, terutama masalah
lokasi yang mudah dijangkau atau pihak perusahaan melakukan
saluran distribusi secara benar. Permintaan juga dapat diartikan
jumlah barang atau jasa yang diminta oleh konsumen pada tingkat
harga suatu waktu tertentu.
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi pemrintaan suatu
barang atau jasa, yaitu:
1) Harga barang itu sendiri;
2) Harga barang lain yang memiliki hubungan (barang pengganti
atau barang pelengkap);
3) Pendapatan;
4) Selera;
5) Jumlah penduduk; dan
6) Faktor khusus (akses).?’
Hukum permintaan pada hakikatnya merupakan suatu hipotesis
yang menyatakan, makin rendah harga suatu barang maka makin
banyak permintaan terhadap barang tersebut, sebaliknya makin tinggi

suatu harga suatu barang maka makin sedikit permintaan terhadap

21 Kasmir, Kewirausahaan..........c.c.cooceveeenn. h. 160
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barang tersebut. Daftar permintaan ialah suatu tabel yang memberi
gambaran dalam angka-angka tentang hubungan antara harga dengan
jumlah barang yang diminta masyarakat. Dengan menggunakan data
yang ada dalam daftar permintaan Kkita dapat membuat kurva
permintaan. Dalam gambar 2.1 dapat di lihat suatu kurva permintaan
Pada sumbu tegak X di gambarkan berbagai tingat harga, pada sumbu
Y di gambarkan kuantitas atau jumlah dari permnitaan yang di minta.

Fungsi permintaan adalah permintaan yang dinyatakan dalam
hubungan matematis dengan faktor-faktor yang mempengaruhinya.
Dengan fungsi permintaan, maka dapat diketahui hubungan antara
variabel tidak bebas (dependent variable) dan variabel-variabel bebas

(indepedent variable).

Gambar 2.1

Kurva permintaan (demand)

Permintaan (Demand)

M
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Keterangan :
X : Harga
Y . Kuantitas

Slope yang menurun disebabkan oleh perilaku rasional dari
seorang konsumen, yaitu apabila harga naik, maka konsumen akan
menurunkan konsumsinya, begitu pula sebaliknya, bila harga turun,
maka konsumen akan menaikan konsumsinya. Dimana satu-satunya
faktor yang menyebabkan perubahan tingkat kuantitas atas suatu
produk hanya dipengaruhi oleh perubahan tingkat harga.sehingga
dapatdisimpulkan bahwa pergerakan kurva permintaan hanya terjadi
oleh perubahan atas harga diri sendiri. Apabila harga barang tersebut
naik, maka kurva permintaannya dapat bergrak menurun, begitu pula
sebaliknya apabila harga barang tersebut turun. Elastsitas permintaan

harga

Jika permintaan hampir tidak berubah dengan adanya perubahan
kecil pada harga, kita menyebut permintaan tersebut itu inelastis. Jika
permintaan berubah banyak, permintaan elastis. Permintaaa akan

kurang elastis dalam kondisi-kondisi berikut :

a) Terdapat hanya sedikit atau bahkan tidak ada barang penganti atau

pesaing.
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b) Pembeli tidak segera menyadari harga yang lebih tinggi tersebut.

c) Pembeli lambat dalam mengubah kebiasaan membelinya dan
mencari harga yang lebih murah/rendah.

d) Pembeli berpikir bahwa harga yang lebih tinggi itu pantas karena

perbaikan kulitas, inflasi normal, dan lainnya.

Elastisitas harga tergantung pada besar dan arah perubahan harga
yang dibuat. Ini mungkin dapat diabaikan untuk penurunan harga yang
kecil, tetapi mungkin berarti untuk perubahan harga yang besar. Dalam
analisis elastisitas permintaan harga lebih kerap dinyatakan sebagai

elastisitas permintaan.”®

Elastisitas permintaan mengukur perubahan relatif dalam jumlah
barang yang dibeli sebagai akibat perubahan salah satu faktor yang

mempengaruhinya®.

b. Penawaran
Hukum penawaran adalah suatu pernyataan yang menjelaskan
tentang sifat hubungan antara harga sesuatu barang dan jumlah barang
tersebut yang ditawarkan para penjual. Dalam hukum ini dinyatakan
bagaimana keinginan para penjual untuk menawarkan barangnya

apabila harganya tinggi dan bagaimana pula keinginan untuk

28 sadono Sukirno, Mikro Ekonomi Teori Pengantar,.............c...o....... h.105
2 M. Nur Rianto Al Arif & Euis Amalia, Teori Mikroekonomi : Suatu perbandinga Ekonomi
Islam dan Ekonomi Konvensional, (Jakarta : Kencana Prenadamedia Group, 2010), h. 55
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menawarkan barangnya tersebut apabila harganya rendah. Hukum
penawaran pada dasarnya mengatakan bahwa makin tinggi harga suatu
barang,semakin banyak jumlah barang tersebut akan di tawarkan oleh
para penjual. Sebaliknya semakin rendah harga suatu barang semakin
sedikit jumlah barang tersebut yang ditawarkan.®

Daftar penawaran ialah suatu tabel yang memberikan gambaran
dalam angka-angka tentang hubungan antara jumlah barang yang di
minta dengan harga suatu barang. Kurva penawaran adalah suatu kurva
yang menunjukan hubungan di antara harga sesuatu barang tertentu

dengan jumlah barang tersebut yang ditawarkan.
Gambar 2.2

Kurva Penawaran

S/

% sadono Sukirno, Mikro Ekonomi Teori Pengantar, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada,
2013), h.85
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Keterangan:
X : Harga
Y : Kuantitas

Kurva penawaran mempunyai slope (kemiringan) yang positif,
dimana hal ini berarti semakin tinggi harga maka semakin banyak
barang yang ditawarkan oleh perusahaan ke pasar. Begitu pula
sebaliknya bila terjadi penurunan harga maka semakin sedikit pula

yang ditawarkan oleh perusahaan.

Salah satu karakteristik penting dari kurva atau fungsi penawaran
ialah derajat kepekaan jumlah penawaran terhadap perubahan faktor
yang mempengaruhinya, dalam penawaran hanya terdapat satu jenis
elastisitas yaitu elastisitas harga, yaitu persentase perubahan jumlah
yang ditawarkan yang disebabkan oleh perubahan harga barang

tersebut dengan 1%°.
E. Harga Menurut Perspektif Islam

Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat berperan efektif
dalam kehidupan ekonomi bila prinsip persaingan bebas dapat berlaku

secara efektif. Pasar tidak megharapkan adanya intervensi dari pihak

¥ M. Nur Rianto Al Arif & Euis Amalia, Teori Mikroekonomi : Suatu perbandingan
Ekonomi Islam dan Ekonomi................... h. 60
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manapun, tak terkecuali negara dengan otoritas penentuan harga atau

privat sektor dengan kegiatan monopolistik ataupun lainnya.

Karena pada dasarnya pasar tidak membutuhkan kekuasaan yang
besar untuk menetukan apa yang harus di konsumsi dan di produksi.
Sebaliknya biarkan tiap individu dibebaskan untuk memilih sendiri apa
yang di butuhkan dan bagaimana memenuhinya. Inilah pola normal dari
pasar atau Kketeraturan alami dalam istilah al-Ghazali berkait dengan
ilustrasi dari evolusi pasar. Selanjutnya Adam Smith menyatakan
serahkan saja pada invisible hand, dan dunia akan teratur dengan
sendirinya. Dasar dari keputusan para pelaku ekonomi adalah voluntari,
sehingga otoritas dan komando tidak lagi terlalu diperlukan. Biaya untuk

mempertahankan otoritas pun diminimalkan.

Dari pemahaman itu, harga sebuah komoditas (barang dan jasa)
ditentuan oleh penawaran dan permintaan, perubahan yang terjadi pada
harga berlaku juga ditentukan oleh terjadinya perubahan permintaan dan
penawaran. Hal ini sesuai dengan hadits yang di riwayatkan oleh Anas Ra
bahwasanya suatu hari terjadi kenaikan harga yang luar biasa di masa
Rasullah Saw, maka sahabat meminta nabi untuk menentukan harga pada

saat itu lalu beliau bersahda :
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“ Bahwasanya Allah adalah Zat yang mencabut dan memberi
sesuatu, Zat yang memberi rezeki dan penentu harga...” (HR. Abu
Dawud dan At-Tirmidzi). *

Dengan demikian pemerintah tidak memiliki wewenang untuk
melakukan intervensi terhadap harga pasar dalam kondisi normal. Ibnu
Taimiyah menyatakan jika masyarakat melakukan transaksi jual beli
dalam kondisi normal tanpa ada bentuk distorsi atau penganiayaan apapun
dan terjadi perubahan harga karena sedikitnya penawaran atau banyaknya

permintaan, maka ini merupakan kehendak Allah.

Harus diyakini nilai konsep Islam tidak memberikan ruang
intervensi dari pihak manapun untuk menentukan harga, kecuali dan
hanya kecuali adanya kondisi darurat yang kemudian menuntut pihak-

pihak tertentu untuk ambil bagian menentukan harga.*®

Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad SAW

berdasarkan prinsip suka sama suka.** Dalam surat An Nisaa’ ayat 29:

*> Muhammad Nashirruddin al-Albani, Shahih Sunan Abu Daud, (Pustaka Azzam), h.128

* Mohamad Hidayat, Pengantar Ekonomi, (Jakarta: Zikrul Hakim, 2010), h.303-304

¥ M. Suyanto, Etika dan Strategi Bisnis Nabi Muhammad SAW (Yogyakarta: Andi Offset,
2008), h.267
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“Hai orang-orang yang beriman , janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan
jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesunguhnya Allah adalah
Maha Penyayang kepadamu. 35

Demikian pula Anas meriwayatkan bahwa Nabi pernah
menawarkan sebuah kain pelana dan bejana untuk minum seraya
mengatakan: “Siapakah yang ingin membeli kain pelana dan bejana air
minum?” seorang laki-laki menawarnya seharga satu dirham dan nabi
menanyakan apakah ada orang yang akan membayar lebih mabhal.
Seorang laki-laki menawar padanya dengan dua dirham dan ia pun
menjual barang tersebut padanya (Tirmidzi, Abu Dawud dan Ibnu
Majah). Dari Anas, RA, katanya Nabi SAW bersabda: “Hai Bani
Najjar! Tetapkanlah harga kebunmu kepadaku di dalamnya ada

runtuhan dan pohon kurma.”” (Bukhari).

Strategi harga yang digunakan nabi Muhammad SAW yang lain
adalah prinsip tidak menyaingi harga orang lain dan tidak menyongsong
membeli barang sebelum dibawa ke pasar serta tidak berbohong. Dari

Abdullah bin Umar, RA, katanya Rasulullah SAW bersabda: “Janganlah

** Es. Soepriyadi, Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan Terjemahnya,
(Jakarta: PT. Mumtaaz Media Islami, 2007), h. 83
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kamu menjual menyaingi penjualan saudaramu.” (Bukhari). Dari Abu
Hurairah, RA, katanya: “rasulullah saw melarang orang kota menjualkan
barang (dagangan) orang desa dan janganlah kamu membohongkan
harga barang dan janganlah seseorang menjual menyaingi harga jual
saudaranya, janganlah menawar sesuatu yang sedang dalam penawaran
saudaranya dan jangan seorang wanita minta supaya diceraikan

saudaranya (madunya) untuk menunggangkan isi bejananya.” (Bukhari).

Nabi Muahammad SAW menetapkan strategi harga dengan
prinsip membantu orang lain. Dari Jabir bin Abdullah, RA, katanya :
“Aku pernah bersama-sama dengan Nabi SAW dalam suatu pepeangan
tetapi untaku terlambat karena lelah. Nabi SAW datang kepadaku seraya
berkata, “Jabir!” Aku menyahut, “Ya, Rasulullah!” Jawabku, “Untaku
lambat dan lelah: makanya aku terlamabat.”Lalu di hela beliau untaku itu
dengan tongkatnya, dan bersabda: “Nah, naiklah!” lalu aku naiki untaku
itu dan agak ku tahan jalannya supaya jangan mendahului Rasulullah
SAW.” Tanya beliau, “Apakah engkau sudah menikah?” Jawabku,
“Sudah, ya Rasulullah.” Tanya beliau pula, “Apakah gadis atau janda ?”
Jawabku, “ Dengan Janda, ya Rasulullah.” Sabda beliau pula, “Kenapa
tidak dengan gadis saja. Engkau dapat bersenda gurau dengannya dan dia
dapat bersenda gurau denganmu.” Jawabku, “aku mempunyai banyak

sauadara perempuan. Aku ingin kawin dengan wanita yang mau
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berkumpul, menyisiri dan mengurus mereka.” Sabda beliau,
“sesungguhnya engkau bakal datang kepada mereka. Apabila engkau tiba,
maka senanglah, senanglah!” selanjutnya beliau bersabda, “akan engkau
jualkah untamu ?” jawabku, “Ya.” Lalu beliau beli dariku seharga satu
ugiyah, beliau tiba lebih dahulu dariku, dan aku tiba pagi-pagi. Kami
pergi ke mesjid, sabda beliau, “baru tibakah engkau?” jawabku, “Ya,
benar.” Sabda beliau lagi, “tinggalkanlah untamu, masuklah dan shalatlah
dua rakaat!” aku masuk ke mesjid, kemudian aku shalat. Beliau menyuruh
bilal supaya menimbang untuk beliau satu ugiyah. Bilal menimbang, dan
diberatkannya timbangan untukku. Kemudian aku pergi, tetapi baru saja
aku membelakang, beliau bersabda, “panggil jabir!.” Tiba-tiba beliau
mengembalikan unta (yang telah dibelinya itu) kepadaku. Belum pernah
ada sesuatu lebih kubenci daripada hal itu. Sabda beliau, “ambillah

kembali untamu serta uang harganya untukmu!” (Bukhari).

Nabi Muhammad SAW menetapkan strategi harga meskipun
dengan sahabat terdekatnya. Dari ‘Aisyah, RA, katanya: “Sungguh sedikit
waktu bagi NABI SAW. Pada hari-hari itu, namun beliau memerlukan
datang ke rumah Abu Bakar pagi atau petang. Maka ketika telah
diizinkan bagi beliau untuk pergi (hijrah) ke Medinah, kami tidak pernah
terkejut melainkan ketika beliau datang ke rmah kami waktu Zuhur, lalu

kedatangan beliau itu diberitahukan kepada Abu Bakar. Kata Abu Bakar,
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“Nabi SAW,tidak akan datang saat ini melainkan karena ada urusan
sangat penting.” Ketika Nabi SAW masuk ke tempat Abu Bakar, beliau
bersabda kepadanya, “Suruh keluarlah orang yang ada di dekatmu!”
Kata Abu Bakar, “Ya Rasulullah! Hanya ada dua orang anakku, “Aisyah
dan Asma.” Sabda Nabi SAW, “Tahukah engkau bahwa sesunggguhnya
aku telah di beri izin untuk keluar (hijrah)?” Kata Abu Bakar, “Anda
perlu teman. Ya Rasulullah!” Sabda beliau, “Ya, Kawan.” Kata Abu
Bakar, “Ya Rasulullah! Aku punya dua ekor unta yang sengaja
kusediakan untuk keluar (hijrah), ambillah seekor untuk Anda” Sabda

Nabi, “Kuambil seekor dengan harganya.” (Bukhari).*

Berbagai macam metode penetapan haga tidak dilarang oleh Islam
dengan ketentuan harga yang ditetapkan oleh pihak pengusaha/pedagang
tidak menzalimi pihak pembeli, yaitu tidak dengan mengambil
keuntungan di atas normal atau tingkat kewajaran. Tidak ada penetapan
harga yang sifatnya memaksa trhadap para pengusaha/pedagang selama
mereka menetapkan harga yang wajar dengan mengambil tingkat
keuntungan yang wajar. Harga diridhai oleh masing-masing pihak, baik
penjual atau pembeli. Harga merupakan titik keseimbangan antara
kekuatan permintaan dan penawaran pasar yang disepakati secara rela

sama rela.

% M. Suyanto, Etika dan Strategi Bisnis Nabi Muhammad SAW (Yogyakarta: Andi Offset,

2008), h.269



48

Konsep Pendapatan Menurut Ekonomi Islam

Kebutuhan adalah dasar dari sistem distribusi, dimana
pendistribusian menjadi penting untuk diarahkan kepada penyediaan
segala hal yang dapat memberi kepuasan pada hajat dasar hidup
penganutnya. Dalam Islam, kebutuhan menjadi alasan untuk mencapai
pendapatan minimum. Sedangkan kecukupan dalam standar hidup yang
baik (nisab) adalah yang paling mendasar dalam sistem adalah distribusi

kekayaan.

Nilai-nilai Islam merupakan faktor endogen dalam rumah tangga
seorang muslim, maka haruslah dipahami bahwa seluruh proses aktifitas
ekonomi di dalamnya, harus dilandasi legalitas halal-haram, mulia,
produktivitas (kerja), hak kepemilikan, konsumsi (pembelanjaan),
transaksi, dan investasi. Aktifitas yang terkait dengan aspek hukum
tersebut kemudian menjadi muara bagaimana seorang muslim
melaksanakan proses distribusi pendapatan yang sumbernya di ambil dari
yang haram. Karena instrumen distribusi pendapatan dalam keluarga

muslim juga akan bernuansa hukum (wajib-sunah).

Distribusi pendapatan dalam konteks rumah tangga akan sangat

terkait dengan terminology shadagah secara terminologi al-qur’an daoat
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dipahami dalam konteks shadagah wajibah dan shadagah nafilah

(sunnah).

Distribusi pendapatan dalam konteks rumah tangga juga berkaitan
dengan terminologi had/hudud (hukuman) atau pertobatan dalam
perbuatan dosa. Hukuman terjadi bila seorang muslim melakukan
tindakan yangtidak sesuai dengan aturan syariah, kemudian sebagai
konsekuensi hukumannya ia harus membayar denda kafarat dan dam

(diyat).

Dalam konsep ekonomi Islam terdapat norma dan etika dalam

mengkonsumsi hasil pendapatan tersebut antara lain:

a. Menafkahkan harta dalam kebaikan dan menjauhi sifat kikir
b. Islam memerangi tindakan mubazir

c. Sikap sederhana dalam membelanjakan harta (tidak berlebihan).*’

%" Mustafa Edwin Nasution, dkk, Pengenalan Ekslusif Ekonomi Islam................ h. 135-139



BAB IlI

METODOLOGI PENELITIAN

A. Ruang Lingkup Peneltian

1. Tempat dan Waktu Penelitian

Dalam penelitian ini dilakukan di Ridho Jaya Bor yang bertempat di
Desa Saruni, Kec. Majasari, Kab. Pandeglang Banten. Adapun waktu yang
diambil oleh peneliti adalah selama 4 bulan terhitung dari bulan Agustus —
November 2015. Objek penelitian yang penulis ambil dalam penelitian adalah
mengenai harga dan pendapatan jasa pengeboran. Penulis memilih lokasi
tersebut karena sangat strategis, selain itu lokasinya yang terjangkau untuk

diteliti oleh penulis.

Atas dasar tersebut penulis tertarik untuk membahas dan meneliti
masalah pengaruh harga terhadap pendapatan pada jasa pengeboran Ridho

Jaya Bor Pandeglang.

B. Metode Penelitian

Penelitian merupakan kegiatan yang bertujuan untuk mengembangkan

pengetahuan. Sedangkan metode penelitian adalah cara yang digunakan oleh

50
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peneliti untuk mendapatkan data dan informasi mengenai hal yang berkaitan

dengan masalah yang diteliti.*®

Sesuai dengan pokok masalah tujuanyang dirumuskan dalam penelitian
“Pengaruh Harga Terhadap Pendapatan Menurut Perspektif Ekonomi Islam”
maka metode penelitian yang digunakan dalam jenis penelitian ini adalah metode
regresi linier sederhana, yang didalamnya membahas tentang data-data yang

dapat dari data Ridho Jaya Bor, dari Agutus-November 2015.
C. Operasional Variabel Penelitian

Definisi operasional variabel adalah penarikan batasan yang lebih
menjelaskan ciri-ciri spesifik yang lebih subtantif dari suatu konsep. Tujuannya
agar peneliti dapat mencapai suatu alat ukur yang sesuai dengan hakikat variabel
yang sudah di definisikan konsepnya, maka peneliti harus memasukkan proses
operasionalnya, alat ukur yang digunakan untuk kuantifikasi gejala atau variabel

yang ditelitinya.
Dalam penelitian ini, variabel yang diteliti dibagi menjadi dua yaitu:

1.  Variabel Bebas (independent variable)
Variabel ini sering disebut sebagai varibel stimulus, predictor

antecedent, dalam bahasa Indonesia sering disebut variabel bebas. Variabel

*Deni Darmawan, Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung: PT Remaja Rosda Karya, 2013),
cetakan pertama h.127
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bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab
berubahnya atau timbulnya variabel dependen (terikat).Dalam penelitian ini
variabel bebasnya (X) adalah Harga

Variabel Terikat (dependent variable)

Variabel ini sering disebut sebagai variabel output, kriteria, konsekuen,
dalam bahasa Indonesianya sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel
terikat merupakan dalam penelitian ini variabel yang dipengaruhi atau yang
menjadi akibat karena adanya variabel bebas.**Dalam penelitian ini yang
digunakan sebagai variabel terikatnya (Y) adalah Pendapatan.

Adapun untuk memperjelas kedua variabel ini, maka penulis

menyajikan data dalam tabel sebagai berikut:

Tabel 3.1

Operasional Variabel Penelitian

Variabel Sub Variabel Indikator

Harga merupakan sejumlah nilai | - Nilai dari sebuah

(dalam mata uang) yang harus produk

Harga dibayar konsumen untuk | - Tingkat harga
membeli atau menikmati barang | - Potongan harga
atau jasa yang ditawarkan - Waktu

¥Deni Darmawan, Metode Penelitian Kuantitatif... h.109
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pembayaran
Syarat

pembayaran

Pendapatan

Pendapatan adalah peningkatan
jumlah aktiva atau penurunan
jumlah aktiva kewajiban yang
timbul dari penyerahan
barang/jasa atau aktivitas usaha

lainnya dalam suatu periode

Peningkatan
jumlah aktiva
(aset)
Peningkatan
aktivitas usaha
Peningkatan
penjualan
aktivitas produksi
Keahlian
Startegi
penjualan
Modal kuat
Kenaikan  laba
usaha

Mandiri  dalam

usaha
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D. Sumber Data
Dalam penelitian ini, sumber data yang digunakan penulis adalah :

1) Data Primer
Data Primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari sumber datanya
oleh peneliti untuk tujuan khusus, dengan kata lain data primer adalah data
asli, dari sumber tangan pertama (narasumber/responden).

2) Data Skunder
Data skunder adalah data yang diperoleh melaui studi literatur, baik data yang

diperoleh dari perusahaan, internet, studi pustaka, dan sumber lainnya.

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan data sekunder yaitu data yang

diperoleh dari perusahaan Ridho Jaya Bor.

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data disini adalah cara-cara yang ditempuh dan alat-

alat yang digunakan oleh peneliti dalam mengumpulkan datanya.*

Berdasarkan metode pengumpulan data tersebut, maka penulis menentukan
untuk menggunakan metode studi dokumenter (metode pengumpulan data
pelengkap, untuk memperoleh data berupa laporan keuangan Ridho Jaya Bor), dan

wawancara (interview), yaitu pengumpulan informasi dengan cara melakukan

“Deni Darmawan, Metode Penelitian Kuantitatif.... h.159
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tanya jawab langsung dengan pimpinan peusahaan Ridho Jaya Bor yang

berhubungan dengan harga dan pendapatan Ridho Jaya Bor.

F. Teknik Analisis Data

Data yang tersedia akan diolah dengan menggunakan SPSS for windows
versi 16.0. untuk dianalisis besarnya pengaruh harga terhadap pendapatan maka

menggunakan pendekatan metode statistik sebagai berikut.

1.  Analisis Regresi Sederhana

Analisis regresi linear sederhana adalah hubungan secara linear
antara satu variabel independen dengan satu variabel dependen yang di
gunakan untuk memprediksi atau meramalkan suatu nilai variable dependen
berdasarkan variable independen.

Analisis ini untuk mengetahui arah hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen apakah positif atau negatif dan untuk
memprediksi nilai dari variabel dependen apabila nilai variabel independen
mengalami kenaikan atau penurunan.. Data yang digunakan biasanya
berskala interval atau rasio.

Rumus regresi linear sederhana sebagi berikut:

Y =a+bX
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Keterangan:
Y = Variabel dependen (Pendapatan)
X = Variabel independen (Harga)

a = Konstanta (nilai Y apabila X = 0)

b = Koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan)

Uji Asumsi Klasik

Salah satu syarat dalam analisis regresi linear sederhana yang
berbasis ordinary least square (OLS) adalah diberlakukannya uji asumsi
klasik. Uji asumsi Kklasik dapat dilakukan dengan menggunakan uji
normalitas data, uji autokorelasi, uji multikorelasi dan heterokedastisitas.
Tidak semua uji asumsi klasik harus dilakukan pada analisis regresi linear.
Penulis hanya melakukan uji normalitas data dan uji autokorelasi, dan uji
heteroskedastisitas karena penulis hanya menggunakan data dua variable

yaitu variable x dan variable y.

a.  Uji Normalitas

Uji normalitas adalah suatu cara untuk menguji apakah dalam
suatu model regresi variable dependent dan variable independent atau

keduanya mempunyai distribusi normal ataukah tidak.
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Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi adalah dalam suatu model regresi linear ada
korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan
pada periode t-1. Autokorelasi dapat dideteksi dengan menggunakan
uji Durbin Watson dengan membandingkan nilai DW dengan nilai uji

DW terendah (dl) dan uji DW tertinggi (du).

1) Jika DW<dI artinya adanya korelasi positif.

2) Jika dl< DW < du artinya tidak diketahui.

3) Jika du < DW <4-du artinya tidak ada autokorelasi.
4) Jika 4-du < DW < 4-dl artinya tidak diketahui.

5) Jika DW > 4-dl artinya terdapat korelasi negative.

Nilai du dan dl dapat diperoleh dari tabel statistik Durbin
Watson yang bergantung banyaknya observasi dan banyaknya variabel

yang menjelaskan.

Rumus uji Durbin Watson sebagai berikut:

d=" (e, — en—l)2
Yex”




58

Keterangan :

d = nilai Durbin Watson

e = residual

C. Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas adalah keadaan di mana terjadi ketidaksamaan
varian dari residual untuk semua pengamatan pada model regresi. Uji
heteroskedasitisitas di gunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya

ketidaksamaan varian dan residual pada modal regresi.

Uji hipotesis (Uji t)

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (x)
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (). Siginifikan artinya
pengaruh yang terjadi dapat berlaku untuk populasi (dapat digeneralsasikan).

Rumus t hitung analisis regeresi adalah :

T hitung = i
Sb

Keterangan :

b: koefisien regresi

Sb: standar eror
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a. Menentukan hipotesis
Ho : Tidak ada pengaruh antara harga dengan pendapatan
Ha : Ada pengaruh antara harga dengan pendapatan.
b. Menentukan tingkat signifikasi
Tingkat signifikasi menggunakan 0,05, signifikasi 0,05 adalah ukran standar
yang sering digunakan dalam penelitian.
c. Kriteria pengujian hipotesis
Ho diterima jika t tabel < t hitung < t tabel

Ho ditolak jika t hitung < t tabel atau t hitung> t tabel

Analisis Koefisiensi Korelasi
Ujisignifikasi koefesiensi korelasi digunakan untuk menguji apakah
hubungan yang terjadi itu dapat berlaku untuk populasi (dapat digeneralisasi) atau
tidak.
Tabel 3.2

Pedoman Koefisiensi Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0.00-0.199 Sangat Rendah
0.20-0.399 Rendah
0.40-0.599 Sedang
0.60-0.799 Kuat
0.80-1000 Sangat Kuat
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Analisis Koefisiensi Determinasi

Analisis determinasi digunakan untuk mengetahui persentase sumbang
pengaruh variabel independen (X; X ... X;) secara serentak terhadap
variabel dependen (Y). Koefisien ini menunjukan seberapa besar pesentase
variasi variabel dependen. R? sama dengan 0, maka tidak ada sedikitpun
sumbangan pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap variabel
dependen, atau variasi variabel independen yang digunakan dalam model
tidak menjelaskan sedikitpun variasi variabel dependen. Sebaliknya sama
dengan satu, maka persentasi sumbangan pengaruh yang diberikan variabel
independen terhadap vaiabel dependen adalah sempurna, atau variasi
variabel independen yang di gunakan dalam model menjelaskan variasi

variabel dependen.

Rumus mencari koefisien determinasi dengan dua variabel independen

adalah :

R — (ryx,)? + (ryx2)? — (ryx1) (ryx,) (rx;X;)
- 1 — (rx1X;)?




Keterangan :

R®> = koefisiensi determinasi

ryx; = Korelasi sederhana antara X; dengan Y
ryx, = korelasi sederhana antara X, dengan Y
rxiX, = korelasi sederhana antara X; dengan X,
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

1. Gambaran Umum

a. Profil Perusahaan

Nama : Ridho Jaya Bor

Nama Pemilik Tomi Bustomi

Alamat : Kp. Cidangiang Pasir Kelurahan Saruni
Kecamatan Majasari Kabupaten

Pandeglang Provinsi Banten
Telepon : 087772996137

Tahun Berdiri 2010

b. Sejarah berdirinya Ridho Jaya Bor

Peluang usaha yang beragam membuat sang pemilik bapak Tomi
Bustomi memilih usaha pengeboran, karena usaha ini cocok dengan
kebutuhan masyarakat di daerah Pandeglang dan sekitarnya. Menurut
pengalamannya selama ini masih banyak masyarakat yang
membutuhkan air bersih, air bersih ini bisa di dapatkan salah satunya

dengan cara melakukan pengeboran tanah. Berawal menjadi calo
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(perantara) bor, kesana-kemari mencari informasi masyarakat
perorangan ataupun badan usaha yang membutuhkan air bersih untuk di
hubungkan dengan pemilik bor, dan bapak Tomi Bustomi mendapatkan
jasa dari informasi yang diberikannya. Semakin banyak masyarakat
yang membutuhkan pengeboran tanah, mendorong beliau melirik usaha
ini. Beliau membangun usaha ini tahun 2010. Dimulai dari satu tempat
ke tempat lain di daerah Pandeglang dan sekitarnya, saat ini sudah
berkembang ke daerah Serang dan Cilegon untuk jangkauan kerja
pengeborannya. Omset yang di dapatkan pun beragam setiap bulannya
tergantung dengan pelanggan yang meminta jasanya untuk melakukan
pengeboran dan tingkat kesulitan pengeboran tersebut. Sudah lebih dari
600 tempat atau titik yang dikerjakannya dengan team, dimulai dari
yang kesulitannya ringan sampai kesulitan yang tinggi ataupun daerah
tempat atau titik yang begitu jauh. Cara promosi yang dilakukan beliau
adalah informasi dari satu orang yang merasa puas dengan hasil

kerjaannya ke orang yang lain (informasi mulut ke mulut).

Struktur Organisasi

Management usaha Ridho Jaya Bor diatur oleh bapak Tomi

sendiri, yang melakukan pekerjaan adalah 4 orang pegawainya.
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2. Karakteristik Responden
Di bawah ini disajikan karakteristik responden yang terdapat pada tabel
untuk  memudahkan dalam mengindentifikasi ciri-ciri  responden.
Penggolongan Responden ini bertujuan untuk mengetahui secara jelas
gambaran responden sebagai objek penelitian.
Tabel 4.1
Daftar Harga dan Pendapatan pada Jasa Pengeboran Ridho Jaya Bor
Pandeglang, Periode Agustus — November 2015
No Nama Alamat Ifl_ond|3| Harga Pendapata Keterangan
anah n
1 H. Juli Kp. Maja Barat, Saruni Batu Ongkos Jasa
) Pandeglang Cadas 2.800.000 1.000.000 | Bor
5 Alawi Kom. Pedoman Saruni, Batu sepaket
Maja Pandeglang Cadas 5.800.000 2.000.000 P
3 ISrEIzLuI Kom. Pedoman Saruni, Batu sepaket
Ib;{’j Maja Pandeglang Krikil 6.000.000 | 2.000.000 | 5P
H. Yadi . Batu
4 | Kontrakan | Mi@a Barat, Pandeglang Cadas | 4.800.000 | 1.800.000 | SePaket
Mushola Al- . Batu Ongkos Jasa
5 | Hidayah Maja Barat, Pandeglang Cadas | 2000000 | 800.000 | Bor (sosial)
. . Batu Ongkos Jasa
6 | PasarMaja | Maja, Pandeglang Cadas | 3.000.000 | 1.500.000 | Bor
. . Batu
7 Hj. Enok Maja Barat, Pandeglang Cadas 5 000.000 2 000.000 sepaket
. . Batu Ongkos Jasa
8 H. Enjum Maja tengah, Pandeglang Cadas 3.000.000 1500000 | Bor
PNPM o Batu Ongkos Jasa
| Kantor Kec. Majasari Pandeglang Cadas 2.500.000 | 1.000.000 | Bor
. . Batu
10 | Emis Maja Barat, Pandeglang Cadas 4.500.000 2000.000 sepaket
11 H. Juli- Kp. Peuni, Cipanas Kadu Batu Ongkos Jasa
Perumahan Hejo Tebal 12.000.000 | 3.000.000 | Bor
.. Batu
12 | Dede Perumahan Mandiri Cadas 6.000.000 2 500.000 sepaket
. .. Batu
13 | Luki Perumahan Mandiri Cadas 4.500.000 2000.000 sepaket
14 | Fenus Perumahan Ciputri, Batu Ongkos Jasa
Pandeglang Cadas 3.000.000 1.500.000 | Bor
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15 Dr. Agus Perumahan Badak Permai, Batu Ongkos Jasa
Kontrakan Pandeglang Tebal 14m | 12.000.000 | 4.000.000 | Bor
16 | Paris Perumahan Ciputri, Batu sepaket
Pandeglang Cadas 4.000.000 2.000.000 P
Ruko Kadu Batu
17 Banen Kadu Banen Pandeglang Cadas 5 000.000 2 000.000 Sepaket
Ponpes Batu Sepaket
18| Turus Pandeglang Cadas | 5.000.000 | 2.000.000 | (Sosial)
Yayasan - Sepaket
19| yvatim piaw | <ePUN Batu Kiilil | 100,000 | 2.300.000 | (Sosial)
Muji sabi, Tanah
20 | kandang Pandeglang Longsor 9.000.000 4.000.000 sepaket
ayam
muji sabi, Batu
21 | kandang Pandeglang Cadas 6.000.000 2 000.000 sepaket
ayam 2
Perumahan .
Karang Tanjung, Batu
22 ﬁgmp'e" Pandeglang Tebal 16m | 20.000.000 | 7.000.000 | SEPaket
23 | sPBE Karang Tanjung, Batu Ongkos Jasa
Pandeglang Tebal 14m | 13.000.000 | 6.000.000 | Bor
Perumahan Batu
24 | Cigadung Cigadung, Pandeglang Tebal 15m | 20.000.000 | 6.500.000 Sepaket
H. Aman
. . Batu Ongkos Jasa
25 | Hengki Cigadung, Pandeglang Tebal 15m | 12.000.000 | 6.500.000 | Bor
26 | Yuvu Perumahan Karang Winaya, Batu Ongkos Jasa
y Pandeglang Tebal 13m | 12.000.000 | 5.000.000 | Bor
. . Batu
27 | Aja Kp. Cilambeng Krocong Cadas 5 000.000 2 200.000 sepaket
Mesjid Sepaket
28 | KaduJaro | Kroncong, Pandeglang BauCadas | ¢ 00000 | 1.800.000 | (Sosial)
H. Ucok Batu
29 | Kontrakan | K@du Sumbul Cadas 6.000.000 | 2500000 | SePaket
. Karang Tanjung, Ongkos Jasa
30 | Arip Pandeglang Batu4m | 500.000 | 1.800.000 | Bor
31 | Fitri Cicadas Karang Tanjung Batu Ongkos Jasa
Pandeglang Cadas 2.700.000 1.500.000 | Bor
Batu
32 | Aep Juhut Pandeglang Cadas 6.000.000 2 500.000 Sepaket
Batu
33 | Anda Juhut Pandeglang Cadas 6.000.000 2 500.000 sepaket
SDN 1 Batu tebal
34 Juhut Juhut Pandeglang 5m 8.500.000 3.000.000 sepaket
. Batu Ongkos Jasa
35 | A Juhut Atas, pandeglang Tebal 8m | 8.500.000 | 3.000.000 | Bor
Batu
36 | Indomaret Curuk Sawer Cadas 5.000.000 2 500.000 sepaket
RM
- Batu Ongkos Jasa
87 | Dirgantara | Pandeglang Cadas | 2500.000 | 1.000.000 | Bor
Pandeglang
Batu
38 | Pak Yusuf Curug sawer Pandeglang Cadas 5 000.000 2 500.000 Sepaket
- Ciekek Beunying, Batu
39 | Opik Pandeglang Cadas 8.500.000 | 3.000.000 | SEPaket




Batu
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40 | Didin Cilaja, Pandeglang Tebal 4m | 12.000.000 | 4.500.000 sepaket
. . Batu Ongkos Jasa
41 | Tatang Ciekek Beuying Cadas | 4.000.000 | 2.500.000 | Bor
42 | Muklas Cidangiang, Pandeglang gaadt:s 7 000.000 3.500.000 Sepaket
43 | Ros Cidangiang, Pandeglang gﬁ:s 6.500.000 2 500.000 sepaket
. Batu Ongkos Jasa
44| Enjen Labuan, Pandeglang Cadas | 5.000.000 | 2.000.000 | Bor
Dr. . Batu
4 | Haerudin Maja Pandeglang Cadas 7.000.000 | 3.500.000 | SePaket
46 | Suwoyo Cidangiang,Pandeglang gﬁ:s 5.000.000 3.000.000 sepaket
47 | Enjun Cidangiang, Pandeglang CBaa(ljt:s 5 000.000 2 500.000 sepaket
48 | Elas Maja Tajur, Pandeglang gﬁ:s 6.000.000 2000.000 sepaket
49 | Entu Karang Tanjung, Batu Ongkos Jasa
Pandeglang Cadas 4.000.000 2.500.000 | Bor
50 | Aditia Kadu Gajah, Pandeglang TeltS)ZItuSm 10.000.000 | 3.000.000 sepaket
51 | H.Endon Maja Barat, Pandeglang gﬁ:s 5.800.000 2 500.000 sepaket
Ponpes . . Batu Ongkos Jasa
52 | Armanigh | Cidangiang Pandeglang Cadas | 3.000.000 | 1.500.000 | Bor
53 | Lukman Maja Mesjid, Pandeglang (:Ba"’:jt;s 5 500.000 2 500.000 Sepaket
. Batu Ongkos jasa
54 | Yoyoh Cigadung, Pandeglang Tebal 15m | 12.000.000 | 6.500.000 | Bor
Batu
55 | Asep Menes Tebal 5m | 9.500.000 | 4.500.000 | SePaket
. . Batu Ongkos Jasa
56 | Mahpudin | Saketi Cadas 3.000.000 | 1.500.000 | Bor
57 | Ewang Kadu Banen Pandeglang C?az[:s 6.500.000 2 500.000 sepaket
58 | Buemah Kadu Banen Pandeglang Cb:égs 5 500.000 2 000.000 sepaket
59 | Yuvun Babakan Sompok, batu sepaket
y Pandeglang Cadas 7.500.000 1.800.000 P
60 | Evi Kadugajah, Pandeglang gﬁ:s 4.000.000 2 500.000 sepaket
. . Batu Ongkos Jasa
61 | Oman Cidangiang, Pandeglang Cadas 5 000.000 3500.000 | Bor
62 | Marta Cidangiang, Pandeglang gﬁ:s 6.500.000 3.000.000 Sepaket
63 | Yaya Cidangiang, Pandeglang C?azg[:s 5 500.000 3.000.000 Sepaket




Tabel 4.2
Data Hasil Perhitungan Pendapatan Jasa Pengeboran Ridho Jaya Bor
Pandeglang
Harga (X)(dalam Pendapatan () (dalam

e ratusan ribu) ratusan ribu)

1 2.8 1.0

2 5.8 2.0

3 6.0 2.0

4 4.8 1.8

5 2.0 8.0

6 3.0 1.5

7 5.0 2.0

8 3.0 1.5

9 2.5 1.0

10 4.5 2.0

11 12.0 3.0

12 6.0 2.5

13 4.5 2.0

14 3.0 1.5

15 12.0 4.0
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16 4.0 2.0
17 5.0 2.0
18 5.0 2.0
19 6.0 23
20 9.0 4.0
21 6.0 2.0
22 20.0 7.0
23 13.0 6.0
24 20.0 6.5
25 12.0 6.5
26 12.0 5.0
27 5.0 2.2
28 6.0 1.8
29 6.0 2.5
30 4.0 1.8
31 2.7 1.5
32 6.0 2.5
33 6.0 2.5
34 8.5 3.0
35 8.5 3.0
36 5.0 2.5
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37 2.5 1.0
38 5.0 25
39 8.5 3.0
40 10.0 3.5
41 4.0 2.5
42 7.0 35
43 6.5 253
44 5.0 2.0
45 7.0 3.5
46 5.0 3.0
47 5.0 2.5
43 6.0 2.0
49 4.0 2.5
50 10.0 3.0
51 5.8 25
52 3.0 1.5
53 5.5 25
54 12.0 6.5
55 9.5 45
56 3.0 1.5
57 6.5 25
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58 5.5 2.0
59 7.5 1.8
60 4.0 2.5
61 5.0 3.5
62 6.5 3.0
63 5.5 3.0

a. Nama Responden

Nama dan jumlah responden dapat di lihat di tabel di bawah ini :

Tabel 4.3

Nama dan Alamat Responden

No Nama Alamat

1 H. Juli Kp. Maja Barat, Saruni Pandeglang

2 Alawi Kom. Pedoman Saruni, Maja Pandeglang
3 SDIT Irsyadul Ibad Kom. Pedoman Saruni, Maja Pandeglang
4 H. Yadi Kontrakan Maja Barat, Pandeglang

5 Mushola Al- Hidayah Maja Barat, Pandeglang

6 Pasar Maja Maja, Pandeglang

7 Hj. Enok Maja Barat, Pandeglang

8 H. Enjum Maja tengah, Pandeglang

9 PNPM Kantor Kec. Majasari Pandeglang

10 Emis Maja Barat, Pandeglang




11 H. Juli-Perumahan Kp. Peuni, Cipanas Kadu Hejo

12 Dede Perumahan Mandiri

13 Luki Perumahan Mandiri

14 Fenus Perumahan Ciputri, Pandeglang

15 Dr. Agus Kontrakan Perumahan Badak Permai, Pandeglang

16 Paris Perumahan Ciputri, Pandeglang

17 Ruko Kadu Banen Kadu Banen Pandeglang

18 Ponpes Turus Pandeglang

19 Yayasan Yatim Piatu Kepuh

20 Muji sabi, kandang ayam Pandeglang

21 muji sabi, kandang ayam 2 Pandeglang

22 Perumahan Komplek KB Karang Tanjung, Pandeglang

23 SPBE Karang Tanjung, Pandeglang
Perumahan Cigadung H.

24 Cigadung, Pandeglang
Aman

25 Hengki Cigadung, Pandeglang

26 Yuyu Perumahan Karang Winaya, Pandeglang

27 Aja Kp. Cilambeng Krocong

28 Mesjid Kadu Jaro Kroncong, Pandeglang

29 H. Ucok Kontrakan Kadu Sumbul

30 Arip Karang Tanjung, Pandeglang

31 Fitri Cicadas Karang Tanjung Pandeglang

32 Aep Juhut Pandeglang

33 Anda Juhut Pandeglang

34 SDN 1 Juhut Juhut Pandeglang

35 Ari Juhut Atas, pandeglang

36 Indomaret Curuk Sawer

37 RM Dirgantara Pandeglang Pandeglang
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38 Pak Yusuf Curug sawer Pandeglang

39 Opik Ciekek Beunying, Pandeglang
40 Didin Cilaja, Pandeglang

41 Tatang Ciekek Beuying

42 Muklas Cidangiang, Pandeglang

43 Ros Cidangiang, Pandeglang

44 Enjen Labuan, Pandeglang

45 Dr. Haerudin Maja Pandeglang

46 Suwoyo Cidangiang,Pandeglang

47 Enjun Cidangiang, Pandeglang

48 Elas Maja Tajur, Pandeglang

49 Entu Karang Tanjung, Pandeglang
50 Aditia Kadu Gajah, Pandeglang

51 H. Endon Maja Barat, Pandeglang

52 Ponpes Armaniah Cidangiang Pandeglang

53 Lukman Maja Mesjid, Pandeglang

54 Yoyoh Cigadung, Pandeglang

55 Asep Menes

56 Mahpudin Saketi

57 Ewang Kadu Banen Pandeglang

58 Bu emah Kadu Banen Pandeglang

59 Yuyun Babakan Sompok, Pandeglang
60 Evi Kadugajah, Pandeglang

61 Oman Cidangiang, Pandeglang

62 Marta Cidangiang, Pandeglang

63 Yaya Cidangiang, Pandeglang
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Jenis-jenis kondisi tanah dan harga yang diberikan

Penentuan harga diberikan tergantung dengan kondisi tanah saat di
lakukan penelitian oleh team Ridho Jaya Bor apakah bebatuan yang di
dalam tanah termasuk dalam bebatuan yang mudah di bor atau terdapat

kesulitan di dalam pengerjaanya.

Tabel 4.4

Kondisi tanah dan harga

No Kondisi Tanah Harga
1 Batu Cadas 2.800.000
2 Batu Cadas 5.800.000
3 Batu Krikil 6.000.000
4 Batu Cadas 4.800.000
5 Batu Cadas 2.000.000
6 Batu Cadas 3.000.000
7 Batu Cadas 5.000.000
8 Batu Cadas 3.000.000
9 Batu Cadas 2.500.000
10 Batu Cadas 4.500.000
11 Batu Tebal 12.000.000
12 Batu Cadas 6.000.000




13 Batu Cadas 4.500.000
14 Batu Cadas 3.000.000
15 Batu Tebal 14m 12.000.000
16 Batu Cadas 4,000.000
17 Batu Cadas 5.000.000
18 Batu Cadas 5.000.000
19 Batu Krilil 6.000.000
20 Tanah Longsor 9.000.000
21 Batu Cadas 6.000.000
22 Batu Tebal 16m 20.000.000
23 Batu Tebal 14m 13.000.000
24 Batu Tebal 15m 20.000.000
25 Batu Tebal 15m 12.000.000
26 Batu Tebal 13m 12.000.000
27 Batu Cadas 5.000.000
28 Bau Cadas 6.000.000
29 Batu Cadas 6.000.000
30 Batu 4m 4.000.000
31 Batu Cadas 2.700.000
32 Batu Cadas 6.000.000
33 Batu Cadas 6.000.000
34 Batu tebal 5m 8.500.000
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35 Batu Tebal 8m 8.500.000
36 Batu Cadas 5.000.000
37 Batu Cadas 2.500.000
38 Batu Cadas 5.000.000
39 Batu Cadas 8.500.000
40 Batu Tebal 4m 12.000.000
41 Batu Cadas 4.000.000
42 Batu Cadas 7.000.000
43 Batu Cadas 6.500.000
44 Batu Cadas 5.000.000
45 Batu Cadas 7.000.000
46 Batu Cadas 5.000.000
47 Batu Cadas 5.000.000
48 Batu Cadas 6.000.000
49 Batu Cadas 4.000.000
50 Batu Tebal 5m 10.000.000
51 Batu Cadas 5.800.000
52 Batu Cadas 3.000.000
53 Batu Cadas 5.500.000
54 Batu Tebal 15m 12.000.000
55 Batu Tebal 5m 9.500.000
56 Batu Cadas 3.000.000
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57 Batu Cadas 6.500.000
58 Batu Cadas 5.500.000
59 Batu Cadas 7.500.000
60 Batu Cadas 4.000.000
61 Batu Cadas 5.000.000
62 Batu Cadas 6.500.000
63 Batu Cadas 5.500.000

3. Analisis Data

Pengaruh Harga Terhadap Pendapatan

a. Analisis Regresi Linier Sederhana
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Dari perhitungan regresi untuk variabel Harga (X) dan Pendapatan

(YY) diperoleh hasil sebagai berikut:



Tabel 4.5

Output Analisa Regresi Linier Sederhana

Coefficients®

Coefficients

Unstandardized

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error [Beta T Sig.
1 (Constant) |g79 275 3.196  |.002
Harga .300 .037 722 8.140 .000

a. Dependent Variable: Pendapatan

7

Berdasarkan tabel diatas persamaan regresi diperoleh Y’ = 0.879 +

0.300 X; konstanta sebesar 0.879 menyatakan apabila tidak ada harga

maka pendapatannya adalah 0.879. koefesien regeresi sebesar 0.300

menyatakan bahwa setiap kenaikan 1 rupiah akan mempengaruhi

kenaikan pendapatan sebesar 0.300. Dan terlihat juga bahwa nilai thiwng

adalah 8.140 dan tpe adalah 1.670 dari hasil ini thiwng™ tabel Yaitu 8.140 >

1.670 yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara harga

terhadap pendapatan jasa pengeboran Ridho Jaya Bor.



b. Uji Asumsi Klasik

1) Uji Normalitas

Salah satu untuk menguji kenormalan data adalah dengan melihat
nilai variabel yang digunakan dan mengukur tingkat signifikansinya.

Untuk melihat distribusi normalitas dari model ini dapat dilihat dari

tabel berikut:

Tabel 4.6

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Harga Pendapatan

N 63 63
Normal Parameters® Mean 6.5302 2.8365

Std. Deviation [3.64491 1.51448
Most Extreme Differences Absolute 224 .239

Positive 224 .239

Negative -.119 -.141
Kolmogorov-Smirnov Z 1.782 1.895
Asymp. Sig. (2-tailed) .003 .002

a. Test distribution is Normal.
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Berdasarkan uji kolmogorov smirnov diatas terlihat nilai
signifikasi 0,05, harga memiliki nilai sebesar 0.003 dan pendapatan
0.002 artinya data tersebut < 0,05. Hal ini menunjukan bahwa data
pada penelitian ini terdistribusi secara tidak normal dan model regresi

layak untuk memprediksi data pengaruh harga terhadap pendapatan.

2) Uji Heteroskedastisitas

Uji model regresi dianalisa mengenai hubungan antara nilai yang
di prediksi. Jika model regresi layak di pakai untuk prediksi (Fit),
maka data yyang akan berpencar di sekitar O (sumbu Y) dan tidak

membentuk suatu pola tertentu.

Gambar 4.1

Scatterplot

Dependent Variable: Pendapatan

a4

Regression Studentized Residual

2 o
o) o 0
o %o o o
0 Socg Q o]
Qo %0 o o 0 o]
o o

Regression Standardized Predicted Value
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Dari gambar scatterplot diatas terlihat sebaran data ada disekitar
titik 0, serta tidak tampak adanya suatu pola tertentu atau data tersebut
menyebar, maka dapat di katakan model regresi memenuhi syarat

untuk memprediksi pendapatan.

3) Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi adalah menguji apakah dalam suatu model regresi
linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada peiode t dengan
kesalahan pada periode t-1 (sebelumnya), jika terjadi autokorelasi

maka dinamakan ada masalah autokorelasi.

Tabel 4.7

Tabel Autokorelasi

Model Summary”®

Std. Error of the|Durbin-

Model R R Square |Adjusted R Square |Estimate Watson

1 .722% |.521 .513 1.05712 1.995

a. Predictors: (Constant), Harga

b. Dependent Variable: Pendapatan
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Dari hasil olahan SPSS 16.0 menghasilkan DW (Durbin Watson)
sebesar 1.995 , hal ini mengidentifikasikan bahwa variabel-variabel
tidak ada autokorelasi, karena (dU< dW< 4-dU) dW 1.995, dU 1.63,

dan 4-dU 2.37 berada diantara dU dan 4-dU. Bisadilihat pada gambar

dbawah ini :
Gambar 4.2
Gambar Autokorelasi
Korelasi No No No Korelasi
Positif (+) | Conclutio Corelation | Conclutio Negatif (-)
n n
0 dL du 4-dU 4-dL
1.57 1.63 1.9952.37 2.43

¢. Anilisis Korelasi

Berdasarkan hasil analisa dengan menggunakan SPSS versi 16.0

diperoleh koefisien korelasi r sebagai berikut:
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Tabel 4.8

Tabel AnalisisKorelasi

Model Summary”

Adjusted  R|Std. Error of the|Change Statistics

Model |R R Square Square Estimate R Square Change

1 .722% |.521 513 1.05712 521

a. Predictors: (Constant), Harga

b. Dependent Variable: Pendapatan

Berdasarkan koefisien korelasi R= 0.722 menyatakan kekuatan
hubungan antara variabel independent (harga) terhadap variabel
dependent (pendapatan) sebesar 72,2 % yang artinya hubungan harga

memiliki hubungan yang kuat terhadap pendapatan.
Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Dari hasil analisis menggunakan SPSS wversi 16.0 diketahui

koefisien determinasi sebagai berikut :



Tabel 4.9

Tabel Analisis Koefisien Determinasi

Adjusted Std. Error of the|Change Statistics
Model |R Square R Square Estimate R Square Change
1 .521 .513 1.05712 .521
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Koefisien determinasi merupakan ukuran yang mengukur pesensi

variabel yang dapat di jelaskan oleh garis regresi liniear, digunakan untuk

mengukur seberapa besar perubahan variabel Y dapat dijelaskan oleh

variabel X, pada analisa ini di peroleh R? adalah 0.521 artinya 52.1

%perubahan variabel pendapatan dipengaruhi oleh harga dan sisanya

(100% - 52.1%.= 47.9%) dipengaruhi oleh variabel lain.

e. Ujit
Tabel 4.10
Tabel Uji t
Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) .879 .275 3.196] .002
Harga .300 .037 .722] 8.140] .000

a. Dependent Variable: Pendapatan
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Dari tabel di atas kita bisa melihat nilai signifikasi lebih kecil dari
nilai probabilitas 0.05 atau 0.000 < 0.05 maka Ho di terima. Dengan
demikian hasil Uji tmemberikan gambaran bahwa faktor harga

berpengaruh positif terhadap pendapatan.

B. Pembahasan

Berdasarkan hasil analisa dengan menggunakan SPSS versi 16.0.
Pengujian hipotesis harga diketahui nilai thiung™ twaner Yaitu 8.140 > 1.670 yang
berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap pendapatan jasa
pengeboran Ridho Jaya Bor. Setelah dilakukan analisis statistik diketahui bahwa
persamaan regresi linier sederhana Y’= 0.879+0.300 X. Berdasarkan koefesien
korelasi nilai R= 0.722 menyatakan kekuatan hubungan antara variabel
independent (harga) terhadap variabel dependent (pendapatan) sebesar 72,2%
yang artinya hubungan harga memiliki hubungan yang kuat terhadap pendapatan.
Nilai R®= 0.521 artinya 52,1% perubahan variabel pendapatan dipengaruhi oleh
harga sebesar 52,1% dan sisanya 47,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

termasuk dalam penelitian ini.

Setelah produk berhasil diciptakan dengan segala atributnya, langkah

selanjutnya adalah menentukan harga produk atau jasa. Pengertian harga
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merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang harus dibayar konsumen

untuk membeli atau menikmati barang atau jasa yang ditawarkan.

Harga juga merupakan faktor utama penentuan posisi dan harus
diputuskan sesuai dengan pasar sasaran, bauran ragam produk, dan pelayanan,

serta persaingan.

Dalam menetapkan harga banyak cara yang digunakan ada yang
menggunakan ilmu pasti yang di pelajari, ada dengan menggunakan pola pikir
sederhana dengan rumus jumlah modal di tambah dengan pengeluaran ditambah
dengan keuntungan. Keuntungan di tentukan sesuai keinginan produsen atau

penawar jasa.

1. Harga Menurut Perspektif Ekonomi Islam

Konsep Islam memahami bahwa pasar dapat berperan efektif dalam
kehidupan ekonomi bila prinsip persaingan bebas dapat berlaku secara
efektif. Pasar tidak megharapkan adanya intervensi dari pihak manapun, tak
terkecuali negara dengan otoritas penentuan harga atau privat sektor dengan

kegiatan monopolistik ataupun lainnya.

Karena pada dasarnya pasar tidak membutuhkan kekuasaan yang besar
untuk menetukan apa yang harus di konsumsi dan di produksi. Sebaliknya
biarkan tiap individu dibebaskan untuk memilih sendiri apa yang di

butuhkan dan bagaimana memenuhinya. Inilah pola normal dari pasar atau
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keteraturan alami dalam istilah al-Ghazali berkait dengan ilustrasi dari

evolusi pasar.

Harga menurut perspektif ekonomi Islam adalah sebuah komoditas
(barang dan jasa) ditentukan oleh penawaran dan permintaan, perubahan
yang terjadi pada harga berlaku juga ditentukan oleh terjadinya perubahan

permintaan dan perubahan penawaran.

Pendapatan Menurut Perspektif Ekonomi Islam

Kebutuhan adalah dasar dari sistem distribusi, dimana pendistribusian
menjadi penting untuk diarahkan kepada penyediaan segala hal yang dapat
memberi kepuasan pada hajat dasar hidup penganutnya. Dalam Islam,
kebutuhan menjadi alasan untuk mencapai pendapatan minimum. Sedangkan
kecukupan dalam standar hidup yang baik (nisab) adalah yang paling

mendasar dalam sistem adalah distribusi kekayaan.

Distribusi pendapatan dalam konteks rumah tangga akan sangat terkait
dengan terminology shadagah secara terminologi al-qur’an daoat dipahami

dalam konteks shadagah wajibah dan shadagah nafilah (sunnah).

Distribusi pendapatan dalam konteks rumah tangga juga berkaitan
dengan terminologi had/hudud (hukuman) atau pertobatan dalam perbuatan

dosa. Hukuman terjadi bila seorang muslim melakukan tindakan yangtidak
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sesuai dengan aturan syariah, kemudian sebagai konsekuensi hukumannya ia

harus membayar denda kafarat dan dam (diyat).

Pendapatan menurut perspektif ekonomi Islam adalah sebuah
kebutuhan dimana pendisdribusian menjadi penting untuk diarahkan kepada
penyediaan segala hal yang dapat memberi kepuasan pada hajat dasar hidup

penganutnya.

Penjelasan mengenai harga yang menjadi bahan penelitian sedikitnya telah
diuraikan dalam sejarah berdirinya Ridho Jaya Bor, mengenai kepuasan
konsumen dan kesepakatan harga antara konsumen dan team Ridho Jaya Bor
berdasarkan tingkat kesulitan yang dihadapi. Penetapan hargapun di bagi menjadi
dua bagian yaitu penetapan harga sewa bor untuk sosial seperti sekolah,
pesantren, masjid, dan lain sebagainya. Dan keperluan pribadi seperti rumah dan
perkantoran lainnya. Penetapan harga sewa bor ini berbeda, biasanya untuk harga
sewa bor yang di tujukan untuk tempat sosial akan sedikit lebih rendah dari

keperluan pribadi atau perkantoran.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Harga mempengaruhi pendapatan, maka secara teori harga (independent)
berpengaruh positif terhadap pendapatan (dependent). Terlihat pada tabel 4.5
persamaan regresi linier terlihat hasil uji t diperoleh nilai tipe dengan tingkat
signifikasi 0,05 atau t hitung > t tabel yaitu 8.140 > 1.670, maka Ha diterima
Ho ditolak dengan persamaan regresi Y’ = 0.879 + 0.300 sehingga terdapat
pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap pendapatan pada jasa
pengeboran Ridho Jaya Bor.Besaran pengaruh harga terhadap pendapatan,
pada tabel 4.8 model summary kolom R square terdapat hasil 0.521 atau
52,1%. Diinterpretasikan bahwa pengaruh harga terhadap pendapatan adalah

sebesar 52,1% sedangkan 47,9% dipengaruhi oleh variabel lain.

. Harga menurut perspektif ekonomi Islam adalah sebuah komoditas (barang

dan jasa) ditentukan oleh penawaran dan permintaan, perubahan yang terjadi
pada harga berlaku juga ditentukan oleh terjadinya perubahab permintaan
dan perubahan penawaran. Pendapatan menurut perspektif ekonomi Islam
adalah sebuah kebutuhan dimana pendisdribusian menjadi penting untuk
diarahkan kepada penyediaan segala hal yang dapat memberi kepuasan pada

hajat dasar hidup penganutnya.
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B. Saran

Berdasarkan pemaparan teori di atas, maka penulis dapat memberikan saran

yang dapat memberikan kontribusi positif yaitu sebagai berikut:

1.

Bagi pemilik jasa pengeboran Ridho Jaya Bor

Sebelum memulai kesepakatan , hendaknya diadakan perjanjian atau
kesepakatan lisan dan tertulis antara kedua belah pihak tentang harga,
karena harga yang diberikan itu sesuai dengan kondisi tanah yang berbatu
tebal atau berbatu cadas. Supaya tidak ada kesalahpahaman antaran
pemberi jasa dan penerima jasa.

Bagi Masyarakat

Air merupakan sumber kehidupan bagi manusia, sebagai sarana
penunjang dalam pemenuhan kebutuhan. Banyak cara alternatif untuk
bisa mendapatkan air, salah satunya dengan pengeboran air tanah ini.
Hendaknya masyarakat memberikan informasi ke team ridho jaya bor,
agar bisa di tangani permasalahanya dengan cara melakukan pengeboran

air.



