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ABSTRAK  

 Nurmi. 190105025. Analisis Strategi Penjualan Pedagang Cabai Di Pasar 

Mardika (Dalam Perspektif Ekonomi Islam).   

 Penelitian bertujuan untuk : 1) mengetahui strategi penjualan pedagang cabai 

yang ada dipasar mardika. 2) untuk mengetahui pendagang ekonomi islam tentang 

strategi penjualan pedagang cabai dipasar mardika.  

 Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

lapangan (field research) yaitu penelitian yang dilakukan dengan terjun langsung ke 

lokasi penelitian untuk memperoleh data yang diperlukan. Informan dalam penelitian 

ini berjumlah 10 informan yang terdiri dari 8 orang pedagang cabai dan 2 orang 

pembeli. Jenis penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan analisis deskriptif 

yaitu pengumpulan data berupa kata-kata dan gambaran. Penelitian ini dilaksanakan di 

Pasar Mardika Ambon selama 1 bulan.  

Berdasarkan hasil penelitian, Strategi penjualan pedagang cabai yaitu 

menempatkan jualannya di tempat yang mudah dilihat oleh pembeli, menatanya 

dengan rapi, memangil pembeli serta menjual perkilo dan enceran. Strategi penjualan 

tersebut sangat membantu para pedagang dalam proses penjualan. Namun masih ada 

beberapa pedagang dalam menjual cabai belum terbuka soal kualitas barang yang 

dijualnya dan saat  menakar timbangan tidak di perlihatkan kepada pembeli. 

Kata Kunci: Pedagang, Strategi Penjualan, Perspektif Ekonomi Islam. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang  

 Negara indonesia ialah salah satu negara yang tidak membatasi 

masyarakatnya dalam hal berdagang setiap orang atau kelompok diberikan hak 

dalam mengembangkan usahanya masing-masing dalam sektor manapun. 

Dalam setiap menjalankan usaha berdagang tentunya tidak terlepas dari yang 

namanya persaingan yang tidak bisa dicegah perkembangannya dalam dunia 

perdagangan sehingga setiap pedagang harus bisa bersaing dengan pedagang 

lainnya.  

 Di setiap daerah dalam memenuhi kebutuhannya memiliki peran 

tersendiri salah satunya didaerah maluku, kota ambon sebagian masyarakat 

memenuhi kebutuhannya dengan cara berdagang yaitu berdagang cabai sebagai 

pendapatan atau pemasukan mereka. Cabai merupakan bahan pokok dalam 

setiap olahan makanan dan tanaman ini banyak dibudidayakan oleh para petani 

dalam kapasitas yang sangat banyak dan terdapat diseluruh wilayah Indonesia.  

 Cabai merupakan buah yang tergolong dalam kelompok sayuran yang 

dipasarkan dengan harga terjangkau dan jumlah yang relatif banyak jenis buah 

ini banyak dipasarkan oleh para pedagang yang ada dipasar mardika kota 

ambon.
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 Pedagang dalam memasarkan dagangannya memerlukan strategi 

penjualan. Penjualan yaitu aktivitas yang dikerjakan pedagang dalam menjual 

barang maupun jasa dengan tujuan menghasilkan keuntungan pada transaksi 

tersebut, dan penjual juga diartikan sebagai perpindahan kepemilikan barang 

maupun jasa dari pedagang kepada pelanggan. Penjualan adalah pendapatan 

biasa untuk bisnis dan mewakili jumlah total yang ditagih kepada pelanggan 

untuk barang dan jasa.1 Dengan adanya strategi penjualan akan membantu 

meningkatkan pendapatan para pedagang.  

 Dalam menjalankan usaha berdagang pedagang tentunya memiliki 

strategi yang berbeda-beda untuk menarik perhatian para konsumen agar 

mereka tertarik dan mau membeli dagangan yang mereka jual oleh karena itu 

strategi penjualan sangat dibutuhkan para pedagang dalam menjalankan 

usahanya.  

  Kota Ambon merupakan ibu kota Provinsi Maluku yang kini semakin 

berkembang, di karenakan pertumbuhan penduduk pada kota Ambon semakin 

hari semakin meningkat, sehingga aktivitas masyarakatnya juga meningkat 

dalam berbagai sektor yaitu Pertumbuhan sektor politik, ekonomi, sosial 

budaya juga pertahanan keamanan yang dapat di rasakan. Pertumbuhan sektor-

                                                           
1Wulandari, Siska Aprilia, “Syistem Informasi Penjualan Produk Barbasis WEB Pada Chanel 

Distro Pringsewu”, Jurnal Tamvol. 27 ( april 2023) h. 43   
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sektor tersebut semakin berkembang, sebagai akibatnya secara langsung 

pertumbuhan ekonominya juga meningkat dalam bidang perdagangan.   

 Menyebabkan Aktivitas perdagangan yang ada dipasar mardika 

semakin meningkat ini telah sejak dulu menjadi bagian penting bagian penting 

kegiatan ekonomi pada kota ambon dan memberikan segenap ruang bagi 

segenap warga ambonuntuk melalukan perdagangan. Walaupun pasar mardika 

merupakan pasar yang tua di kota ambon, tetapi daera pasar mardika 

merupakan tempat terlengkap bagi warga ambon untuk membeli aneka macam 

kebutuhan sehari-hari mulai dari bahan pokok sembako sampai penunjang 

hidup lainnya. Tidak hanya menjual bahan pokok makanan di pasar mardika 

juga menjual cabai yang dimana cabai menjadi salah satu bahan pelengkap 

dalam olahan makanan, cabai banyak digunakan dalam berbagai masakan 

sehingga banyak pedagang yang menjual cabai dipasar mardika kota ambon.  

 Banyaknya pedagang cabai yang ada di pasar mardika kota Ambon 

mengharus para pedagang meningkatkan strategi penjualan mereka 

dikarenakan cabai yang tidak terjual akan menjadi rusak atau membusuk 

dipasaran karena cabai merupakan salah satu produk horticultural yang mudah 

rusak setelah panen. Hal ini akan menbuat pedagang akan mengalami kerugian 

bila tidak dijual secepatnya. Cabai merupakan sayuran yang mudah rusak akibat 

respirasi, perubahan kimia serta penampakan fisik berupa pelayuan, 

pengeringan ataupun pembengkakan yang berair kemudian diikuti 

pembusukan. Cabai memiliki umur simpan yang relative pendek dan memiliki 
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sifat yang mudah rusak sehingga strategi penjualan sangat diperluka pedagang 

agar meminimalisir kerugian.  

 Sebagaimana Allah berfirman dalam Al-Qur’an surah An-Nisa ayat 29 

dan surah Ash-Shaff ayat 10 sebagai berikut.  

ٰٓ انَْ تكَُوْنَ تِجَارَةً عَنْ  ا امَْوَالكَُمْ بيَْنَكُمْ بِالْبَاطِلِ الََِّ ا انَْفسَُكُمْ ۗ يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنوُْا لََ تأَكُْلوُْٰٓ نْكُمْ ۗ وَلََ تقَْتلُوُْٰٓ ترََاضٍ م ِ

َ كَانَ بكُِمْ رَحِيْمًا   اِنَّ اللّٰه

Terjemahannya : 

 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 diantara kamu dan janganlah kamu 

membunuh dirimu.  

     Ayat diatas menjelaska larangan Allah SWT mengkonsumsi dengan cara-

cara yang batil yang didalamnya terdapat unsur magrib, maisir, gharar, riba dan 

batil. Islam memberikan atau mengarahkan untuk memperoleh dan 

mendapatkan harta lewat cara perdagangan yang bukan hanya sekedar menjual 

dan memberi barang tetepi juga dengan memperhatikan kondisi pembelinya 

dengan memberikan yang sewajarnya.  

 Selain ayat tersebut diatas dijelaskan juga dalam firman Allah pada 

Qur’an surah Ash-Shaff ayat 10.  

نْ عَذاَبٍ الَِيْمٍ يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنوُْا هَلْ ادَلُُّكُمْ عَلٰى تجَِارَةٍ تنُْجِيْكُ   مْ م ِ

Terjemahannya :  
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     Wahai orang-orang yang beriman, maukah kamu aku tunjukan suatu 

perdagangan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih.   

 Ayat di atas bahwa Allah SWT memperlihatkan suatu bentuk tijarah 

perdagangan yg akan menyelamatkan serta membebaskan insan dari barah 

neraka. Sepintas dapat dikatakan bahwa keselamatan asal api neraka bukanlah 

dambaan bagi para pedangang. Maka dengan istilah lain, tidak rugi bukanlah 

kainginan mereka tetapi yang mereka harapkan suatu keuntugan maka dari itu 

orang yang berdagang harus beriman serta beramal saleh. sehingga orang yang 

beriman dan  beramal saleh  akan memperoleh keuntungan, sebagaimana 

halnya orang yang berdagang dan  memperoleh keuntungan yang seolah tidak 

pernah berhenti. Para pedangang tentu saja ingin memperoleh keuntugan, 

sehingga praktik riba juga dilakukan buat memperoleh keuntugan tersebut 

padahal dalam ajaran islam sangat ditentang bagi orang-orang yang 

mempraktikan hal tersebut. Oleh sebeb itu barang siapa yang beriman serta 

beramal saleh, maka mereka akan memperoleh laba dari Allah SWT berupa 

terbebas dari dari siksa api neraka.    

 Rasulullah memberi contoh dalam berdagang seseorang itu harus 

berbuat adil, amanah, tak merugikan kedua belah pihak, tidak memaksa, 

menipu, atau menimbun barang dengan mengorbankan kepentingan bayak 

orang, mencegat penjual pada bepergian menuju pasar, menyembunyikan berita 

untuk menerima laba lebih besar dan mengurangi timbangan serta lain 

sebagainnya adalah haram 
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 Oleh karena itu dengan penjelasan latar belakang diatas, peneliti 

bermaksud untuk mengetahui bagaimana Strategi Penjualan Pedagang Cabai 

dan apa saja strategi-strategi yang mereka gunakan untuk menarik konsumen 

agar membeli dagangan mereka sehingga peneliti tertarik untuk meneliti “ 

Analisis Strategi Penjualan Pedagang Cabai di Pasar Mardika dalam Perspektif 

Ekonomi Islam ”.  

B. Rumusan Masalah  

 Berdasarkan latar belakang yang penulis uraikan diatas, maka bisa 

ditarik rumusan masalah di penelitian ini menjadi berikut.  

1. Bagaimana strategi Penjualan Pedagang Cabai di Pasar Mardika ? 

2. Bagaimana Pandangan Ekonomi Islam Terhadap Strategi Penjualan 

Pedagang Cabai di pasar mardika ?  

C. Batasan Masalah 

 Guna menghindari pembahasan yang lebih luas pada penelitian ini, 

maka penulis membatasi permasalahan yang akan diteliti yaitu hanya melihat 

strategi penjualan pedagang cabai di pasar mardika belakang Wijaya.  

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

 Sesuai Permasalahan diatas, maka tujuan penelitian ini adalah: 

a.  Untuk Mengetahui strategi penjualan Pedagang cabai di Pasar 

Mardika? 
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b. Untuk Megetahui Pandangan Ekonomi Islam Terhadap strategi 

Penjualan Pedagang cabai di pasar mardika ? 

2. Manfaat Penelitian 

b.  Manfaat praktis 

1)  Penelitian ini diharapkan bisa memberi bahan bagi para 

pedagang cabe dalam melakukan perdagangan sebagai serta 

memberikan manfaat yang baik supaya terhindar dari kerugian 

2)  hasil penelitian diperlukan agar masyarakat dapat mengetahui 

dan  tahu pola strategi pemasaran pedagang cabai, agar lebih 

efisie sehingga dapat meningkatkan pendapatan pedagang cabai 

dengan baik.  

3)  Penelitian ini dapat dijadikan buat menambah pengetahuan, 

wawasan, serta pengalaman 

b. Manfaat teoritis  

1) Hasil penelitian ini dapat di manfaatkan sebagai rujukan dan 

bahan bacaan untuk penelitian selanjutnya. 

2) Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk menambah 

pengetahuan, pengalaman dan pemahaman untuk penelitian 

selanjutnya mengenai strategi pemasaran pedagang cabai dan 

menjadi bahan masukan untuk peneliti selanjutnya. 
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3) Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk memberi informasi 

dan pengetahuan kepada pedagang cabai tentang strategi 

pemasaran pedagang cabai di pasar Mardika.  

4) Hasil penelitian ini diharapkan sebagai bahan masukan untuk 

prodi Ekonomi Syariah tentang strategi pemasaran pedagang 

cabai di pasar mardika.      

E. Definisi Operasional  

  Definisi operasional dimaksudkan untuk menyebutkan variabel -

variabel yang timbul dalam suatu penelitian kedalam indikator yang telah 

terperinci, sebagai akibatnya akan mudah pada pengamatan maupun 

pengukuranya. Definisi variabel-variabel harus dirumuskan buat menghindari 

kesesatan pada menggumpulkan data pada penelitian ini, definisi operasional 

variabelnya ialah sebagai berikut:  

1. Analisis 

 Analisis adalah aktivitas yang terdiri dari serangkaian kegiatan seperti 

mengurai, membedakan dan memilah sesuatu untuk dikelompokkan 

kembali menurut kriteria tertentu dan kemudian di cari kaitanya lalu 

ditafsirkan maknanya.2 

2. Strategi   

                                                           
2https://www.maxmanroe.com/vid/umum/pengertian-analisis.html    

https://www.maxmanroe.com/vid/umum/pengertian-analisis.html
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Strategi menurut Thompson serta Strikcland menegaskan seni manajemen 

terdiri berasal aktivitas-kegiatan yang penuh daya saing serta pendekatan-

pendekatan bisnis untuk mencapai kinerja yg memuaskan (sesuai terget.3  

3. Penjualan 

 Menurut Kotler dan Line, penjualan didefinisikan sebagai suatu proses 

dimana penjual mengungkapkan kebutuhan dan keinginan pembeli sehingga 

diperoleh keuntungan yang baik bagi penjual maupun pembeli, dan dapat 

dihasilkan keuntungan bagi kedua belah pihak 4 

4. Pedagang       

 Pedagang merupakan orang yg menjual barang atau jasa pada 

lingkungan pasar atau tempat-tempat lain yang dimiliki atau dikuasai oleh 

Pemerintah Daerah serta pada benarkan sesuai menggunakan fungsi 

peruntukannya. 

5. Cabai   

Menurut harpenas yang dikutip dari Nurfalach cabai atau Lombok 

termaksud dalam suku terong-terongan (Solanaceae) dan merupakan 

tanaman yang mudah ditanam di daerah daratan rendah dan daratan tinggi5 

                                                           
3Rachmat, Manajemen Strategi, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2014), h. 2.  
4Erlina yunitasari widyamukti dan B. Junianto wibowo, pengaruh modal kerja terhadap 

penjualan dan laba perusahaan (studi kasus pada sektor food and beverage yang terdaftar di BEI 2011-

2014), Jurnal ekonomi, 11 tanaman yang mudah ditanam di daerah daratan rendah dan daratan tinggi. 

3N  
5Nurfalach. Devi Rizqi, 2010. Budaya tanaman cabai merah (Capsicum annum L.) di UPTD 

pembibitan tanaman holtikultural desa pakopen kecamatan bandung kabuipaten semarang. (sikripsi) 

Universitas sebelas maret. Surakarta  
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BAB V 

 PENUTUP  

A. Kesimpulan   

 Berdasarkan hasil pebelitian yang dilakukan oleh penelitian, maka 

dapat ditarik kesimpulan bahwa : 

1. Strategi penjualan pedagang  cabai yang ada di pasar mardika memiliki 

strategi penjualan yang mereka gunakan yaitu menempatkan jualannya 

di tempat-tempat yang mudah dilihat oleh pembeli, menatanya dengan 

rapi, memangil pembeli serta menjual perkilo dan enceran, untuk lebih 

mudah menarik minat pembeli. Dalam strategi penjualan pedagang 

cabai ada beberapa faktor yang menjadi penghambat penjualan yaitu 

kondisi pasar seperti faktor cuaca dan kenaikan harga. Namun hal 

tersebut tidak menjadi penghambat pedagang untuk menjalankan usaha 

berdagang mereka. 

2. Strategi yang diterapkan pedagang pasar mardika ada yang sudah sesuai 

dan ada juga yang  belum sesuai dengan yang diajarkan nabi 

Muhammad saw. Dimana para pedagang masih ada yang belum jujur 

dalam hal timbangan/takaran serta kualitas barang yang dijual. Dimana 

Nabi Muhammad mengajarkan setiap perdagangan harus  mengandung 

nilai-nilai kejujuran, amanah, adil dan menepati janji. 
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B. Saran  

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ada beberapa 

saran yang dapat peneliti berikan sebagai akhir dalam penulisan ini, 

diantaranya : 

1. Kepada pedagang cabai agar lebih terbuka saat menimbang barang dan 

memberitahu kualitas barang yang di jual kepada pembeli dan 

mengembangkan lagi strategi agar lebih banyak menarik pembeli.  

2. Disarankan bagi pembeli untuk lebih ikhlas lagi jika mendapatkan 

pedagang yang tidak adil dan jujur.  

3. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk mencari dan menelusuri 

serta menyempurnakan penelitian ini dengan variable yang berbeda 

sehingga akan menjadi penelitian yang sempurna.  
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No  Identitas  Hasil wawancara  

1.  Nama : Ibu Emi  

Umur : 42 tahun  

Pedagang Cabai  

Peneliti : assalamualaikum ibu  

Ibu Emi : waalaikumsalam (1.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar ibu  

Ibu emi : bisa ade (1.2) 

Peneliti : ibu biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Ibu emi : dari jam 6 pagi sampai jam 6 sore (1.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Ibu emi : dari namle, kobisonta deng masohi (1.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Ibu emi : cili kacil deng cili basar saja (1.5) 

Peneliti : bagaimana cara ibu menentukan harga jual cabai ?  

Ibu emi :  harga cili di pasar ini ade seng menetap akan pung harga 

itu beruba seng menentu tegantung katong ambil dari 

langganan mahal atau seng. Kalo akan harga mahal, 

harganya juga mahal kaya hari ini cili kacil 1 kilo 35 

ribu, encerannya 1 cupa 5 ribu, cili basar itu 1 kilo 50 

ribu, setengah kilo 25 ribu, seperempat 13 ribu, 

encerannya 1 piring 5 ribu. (1.6) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan ibu dalam menjual cabai ?  

Ibu emi : strategi bajualnya ibu itu perkilo, setegah kilo, 

seperempat, percupa deng pake piring-piring kecil. 
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Harganya beda-beda ade. Barang pembeli kalau bali 

perkilo perkilo,setegah kilo, seperempat deng percupa 

sama di piring-piring kacil. pembeli itu bisa pilih mo 

bali yang mana terserah. Ibu biasa kasih tulisan harga 

di atas cili supaya pembeli lia akan harga jadi seng usa 

tanya  deng ibu susun jualan itu kasih rapi akan supaya 

dong lia akan bagus to. jual cili itu harus yang bagus 

barang pembeli lai kalau bali cili mau yang bagus-

bagus. (1.7) 

Peneliti : selama berdagang menggunakan strategi tersebut faktor 

penghambat apa yang mempengaruhi penjualan cabai 

?  

Ibu emi : tergantung pasar rame atau seng kalau pasar sunyi 

pembeli sunyi lai kalo pasar rame pembeli rame lai 

cuman kalau hujan pasar paling sunyi. Kalo pasar akan 

rame ibu bisa bajual 1 karung akan bisa habis 1 hari 

kalo pasar sunyi 1 karung 3 hari baru abis, baru kalo 

sulama akan busu banyak jadi harus di pili akan buang 

yang busu. (1.8) 

2.  Nama : Yati  

Umur : 42 tahun  

Pedagang cabai  

Peneliti : assalamualaikum ibu  

Ibu yati : waalaikumsalam (2.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar ibu  

Ibu yati : iya bisa  (2.2) 

Peneliti : ibu biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  
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Ibu yati : dari jam 6 pagi sampai jam 6 sore (2.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Ibu yati : dari namle, kobisonta deng masohi barang cili samua 

dari sana (2.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Ibu yati : cili kacil deng cili basar saja (2.5) 

Peneliti : bagaimana cara ibu menentukan harga jual cabai ?  

Ibu yati : harga dipasar seng menentu setiap hari harga naik turun. 

Harga cili sekarang 1 kilo 50 ribu cili besar setegah kilo 

25 ribu, seperempat 13 ribu, enceran 5 ribu di piring-

piring cili kecil 30 ribu 1 kilo setengah kilo 15 ribu 

enceran 1 cupa 5 ribu. (2.6) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan ibu dalam menjual cabai ?  

Ibu yati : strateginya kaya yang ade liat seng beda deng penjual 

lain buka jualan itu harus pagi barang prmbeli banyak 

yang beli pagi hari kalau su siang su sepi pembeli. Ibu 

jual ada yang enceran ada  perkilo kaya di piring deng 

di cupa orang paling banyak bali yang enceran dan 

rama sama pembeli. (2.7) 

Peneliti : selama berdagang cabai menggunakan strategi tersebut 

faktor penghambat apa yang mempengaruhi penjualan 

cabai ?  
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Ibu yati : kendalanya kalo hujan pasar akan sunyi pembeli kalo 

harga cili naik orang bali sadiki saja, kalo cili lama 

kana hujan akan capat busuk. (2.8) 

3.  Nama : bapak Pardin 

Umur : 27 tahun  

Pedagang cabai   

Peneliti : assalamualaikum pak  

Bapak pardin : waalaikumsalam  (3.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar pak  

Bapak pardin : bisa ade (3.2) 

Peneliti : bapak biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Bapak pardin : dari jam 6 pagi sampai jam 8 sore (3.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Bapak pardin : dari namle, kobisonta deng masohi (3.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Bapak pardin : cili kacil deng cili basar yang saya jual (3.5) 

Peneliti : bagaimana cara bapak menentukan harga jual cabai ?  

Bapak pardin : kalau harga sekarang akan mahal kaya cili basar 

48 ribu 1 kilo, setengah kilo 24 ribu, seperempat 12 

ribu, enceran 5 ribu cili kecil 30 1 kilo setengah kilo 15 

ribu. Harga cili ini tergantung dari harga yang katong 

bali kalo harganya mahal katong jual mahal ini cili 

saya ambil partai to akan sadiki murah kalo penjual 

lain itu jual 50 sampe 55 ribu 1 kilo. (3.6) 
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Peneliti : bagaimana strategi penjualan bapak dalam menjual 

cabai ?  

Bapak pardin : pedagang di pasar ini cara bajual ampir sama 

samua bajual itu pake batarea cili 5 ribu satu cupa atau 

ibu mari cili 5 ribu 1 cupa, jual kilo sama enceran 

cuman harganya saja yang beda-beda ada yang jual 

mahal deng murah tergantung barang yang katong 

ambil mahal atau murah. (3.7) 

Peneliti : selama berdagang cabai menggunakan strategi tersebut 

faktor penghambat apa yang mempengaruhi penjualan 

cabai ?  

Bapak pardin : orang bajual itu tergantung pasar ade kalo pasar 

sunyi pembeli juga sunyi sama kalo hujan pembeli 

akan kurang lai pasar ini seng setiap hari rame. (3.8) 

4.  Nama: bapak harianto  

Umur : 27 tahun  

Pedagang cabai  

Peneliti : assalamualaikum pak  

Bapak harianto : waalaikumsalam (4.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar pak  

Bapak harianto : bisa (4.2) 

Peneliti : bapak biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Bapak harianto : dari jam 6 pagi sampai jam 7 sore (4.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Bapak harianto : dari namle, kobisonta sama masohi dari daeran 

situ saja (4.4) 
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Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Bapak harianto : hanya 2 jenis cili saja cili kacil deng cili basar  

(4.5) 

Peneliti : bagaimana cara bapak menentukan harga jual cabai ? 

Bapak harianto : harga cili sekarang itu lagi mahal apalagi harga 

cili basar 1 kilo itu 50 ribu ada yang 55 ribu, setengah 

kilo 25-27 ribu, seperempat 13-14 ribu, enceran 5 ribu 

1 piring kalo cili kacil 30 ribu 1 kilo setengah kilo 15 

ribu, eceran 1 timba 10 ribu sama 1 cupa 5 ribu. biasa 

bulan puasa kaya bagini barang-barang naik tapi seng 

setiap hari harganya sama, di pasar ini harga barang 

seng tetap akan beruba tiap hari. (4.6)  

Peneliti : bagaimana strategi penjualan bapak dalam menjual 

cabai ?  

Bapak harianto : strategi saya itu menempatkan jualan ditempat 

yang mudah orang liat, memanggil pembeli kaya mari 

ibu cili 1 cupa 5 ribu atau cili satu cupa 5 ribu, cili yang 

dijual itu harus bagus kalo akan bagus orang pasti bali, 

selain itu saya juga kasih harga di atas cili itu. Saya jual 

cili perkilo sama enceran kaya di cupa, di timba sama 

di piring-piring. Deng Kalo layani orang bali harus 

rama, orang bali di kasih bebas pilih mau bali yang 

mana. (4.7) 
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Peneliti : selama berdagang cabai menggunakan strategi tersebut 

faktor penghambat apa yang mempengaruhi 

penjualan?  

Bapak harianto : cuaca hujan harga cabai yang naik sama cili yang 

masuk dipasar sedikit, ini yang jadi masalah dalam 

bajual. Barang kalo hujan pasar sunyi baru orang yang 

datang itu kurang apalagi kalo cili su takana hujan akan 

capat busuk. (4.8) 

Peneliti : bagaimana tanggapan bapak mengenai pernyataan 

pembeli terhadap pedagang. tentang kurangnya 

keterbukaan mengenai kualitas barang yang dijual dan 

cara menimbang barang tidak di perlihatkan kepada 

pembeli ?  

Bapak harianto : kalo saya pribadi saya perlihatkan cara 

menimbangnya  kepada pembeli, kalo tentang kualitas 

barang saya selalu jual yang bagus barangnya kalau 

ada cili yang busuk itu di pilih lalu di buang dijual yang 

bagusnya sja. (4.9) 

Peneliti : apakah pedagang dalam menjual cabai  menggunakan 

cupa alas ?  

Bapak harianto : iya tapi di beritahukan kepada pembeli bahwa 

yang di jual itu cupa alas bukan cupa asli dan harga 

cupa alas itu beda harganya dengan cupa asli. (4.10) 

5.  Nama : bapak rafli  

Umur : 48 tahun 

Peneliti : assalamualaikum pak  

Bapak rafli : waalaikumsalam  (5.1) 
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Pedagang cabai  Peneliti : bisa minta waktunya bapak sebentar pak  

Bapak rafli : bisa (5.2) 

Peneliti : bapak biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Bapak rafli : dari jam 6 pagi sampai jam 7 sore (5.3) 

Peneliti : dari mana bapak memperoleh suplai cabai ?  

Bapak rafli : namle, kobisonta deng masohi (5.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Bapak rafli : cili kacil deng cili basar kaya yang ade lia (5.5) 

Peneliti : bagaimana cara bapak menentukan harga jual cabai ? 

Bapak rafli : kalo harga cili basar akan mahal sekarang 1 kilo 50 

ribu, setegah kilo 25 ribu, seperempat 13, enceran 5 

ribu barang cilia ada mahal kalo cili kacil 35 ribu, 

setegah kilo 18 ribu enceran 1 cupa 5 ribu katong jual 

bagini barang harga yang katong bali mahal lai ade. 

(5.6) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan bapak dalam menjual 

cabai ?  

Bapak rafli : bapak bajualnya kilo sama enceran saja susun akan 

rapi-rapi kalo orang datang bali tinggal pili mau bali 

yang mana enceran ato kilo, harganya beda-beda. (5.7) 
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Peneliti : selama berdagang mengunakan strategi tersebut faktor 

penghambat apa yang mempengaruhi penjualan cabai 

?  

Bapak rafli : kendalanya itu pasar sunyi orang yang bali kurang 

kalo hujan orang bali kurang baru cili kalo kana hujan 

banyak yang busuk deng harga akan nae kaya bagini 

orang sadiki yang bali. (5.8) 

6.  Nama : ibu titin  

Umur : 29 tahun  

Pedagang cabai  

Peneliti : assalamualaikum ibu  

Ibu titin: waalaikumsalam (6.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar ibu  

Ibu titin : iya bisa  (6.2) 

Peneliti : ibu biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Ibu titin : dari jam 6 pagi sampai jam 6 sore (6.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Ibu titin : dari namle (6.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Ibu titin : cili kacil deng cili besar saja (6.5) 

Peneliti : bagaimana cara ibu menentukan harga jual cabai ?  

Ibu titin : tergantung harga yang dibeli kalo harganya mahal ya 

harga jualnya juga mahal kalo mura ya harga jualnya 

juga murah. Sekarang ini Harga lagi mahal cabai besar 

1 kilo 50 ribu, setegah kilo 25 ribu, seperempat 13 ribu 
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enceran 5 ribu cabai kecil 35 ribu, setegah kilo 18 ribu 

enceranya 1 cupa 5 ribu. Barang bulan puasa jadi sadiki 

mahal. (6.6) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan ibu dalam menjual cabai ?  

Ibu titin : strateginya kaya pedagang lain jualnya perkilo, setegah 

kilo seperempat, pakai cupa deng pake piring-piring 

kecil. Ibu jaga harga di atas cabai itu kalo bajual itu 

ator akan rapi supaya orang liat itu bagus lai baru 

kualitas cabai yang dijual itu harus bagus kalo seng 

bagus orang seng bali deng harus rama sama orang 

supaya dong sanang lai bali di sini. (6.7) 

Peneliti : selama berdagang cabai menggunakan strategi faktor 

penghambat apa yang mempengaruhi penjualan cabai 

?  

Ibu titin : semua tergantung pasar kalo pasar akan hujan orang 

pamalas pi pasar. Pasar tiap hari kadang rame kadang 

sunyi apalagi kaya bagini harga cabai naik dong kurang 

bali. Kalo rame pasar itu bisa habis 8 kilo cabai besar 

cabai kecil 5 kilo sehari kalo sunyi masing-masing 2 

kilo saja yang habis barang ibu bajual disini balom 

lama jadi jual sadiki sa. (6.8) 

7.  Nama : ibu nurlia  

Umur : 40 tahun  

Pedagang cabai  

Peneliti : assalamualaikum ibu  

Ibu nurlia : waalaikumsalam (7.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar ibu  

Ibu nurlia : iya bisa  (7.2) 
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Peneliti : ibu biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Ibu nurlia : dari jam 6 pagi sampai jam 6 sore (7.3) 

Peneliti : dari mana ibu memperoleh suplai cabai ?  

Ibu nurlia : dari namle (7.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang ibu jual ?  

Ibu nurlia: kaya yang adek liat ibu jual cili kacil deng cili basar 

Peneliti : bagaimana cara ibu menentukan harga jual cabai? (7.6) 

Ibu nurlia : harga yang ibu jual tergantung barang yang di beli 

kalo harganya mahal harga jualnya akan mahal lai kalo 

mura haganya mural ai sekarang ini harganya cili besar 

50 ribu 1 kilo, setegah kilo 25 ribu, seperempat 13 ribu, 

enceran 5 ribu 1 piring cili kacil 35 ribu satu kilo 

encerannya 1 cupa 5 ribu. (7.5) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan ibu dalam menjual cabai ?  

Ibu nurlia : strategi ibu biasa saja kaya bagini taruh harga di atas 

cili jual cilinya perkilo setegah kilo seperempat deng 

pake cupa. (7.7) 

Peneliti : selama berdagang cabai mengunakan strategi tersebut 

faktor penghambat apa yang mempengaruhi penjualan 

cabai ?  

Ibu nurlia : kendalanya kalo pasar sunyi deng cuaca hujan kaya 

bagini pembeli kurang deng tambah harga cili ada 

mahal. (7.8) 
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8.  Nama : bapak ikram  

Umur : 23 tahun 

Pedagang cabai 

Peneliti : assalamualaikum pak  

Bapak ikram : waalaikumsalam (8.1)  

Peneliti : bisa minta waktunya pak sebentar ibu  

Ibu ikram: iya bisa  (8.2) 

Peneliti : bapak biasa mulai jualan dari jam berapa sampai jam 

berapa ?  

Ibu ikram: dari jam 6 pagi sampai jam 7 sore (8.3) 

Peneliti : dari mana bapak memperoleh suplai cabai ?  

Ibu ikram : dari masohi  (8.4) 

Peneliti : jenis cabai apa saja yang bapak jual ?  

bapak ikram: cili kacil deng cili basar saja (8.5) 

Peneliti : bagaimana cara bapak  menentukan harga jual cabai ?  

Bapak ikram : harga cili dipasar ini seng menentu tiap hari cili 

basar ini 50 ribu 1 kilo, setengah kilo 25 ribu, 

seperempat 13 ribu, encerannya 1 piring 5 ribu cili 

kacil 40 ribu, setengah kilo 20 ribu, enceran 1 cupa 5 

ribu. Biasa kalo bulan puasa harga cili memang naik 

kaya bagini kalo hari-hari biasa kadang naik kadang 

turung. (8.6) 

Peneliti : bagaimana strategi penjualan bapak dalam menjual 

cabai ?   

Bapak ikram : strategi bapak kaya yang ade lia bagini sa bapak 

jualnya perkilo setegah kilo seperempat, pake cupa 
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deng pake piring. saya biasa kasih harga diatas cilinya 

deng jaga batare 1 cupa 5 ribu atau mare ibu cili 1 cupa 

5 ribu. Kalo layani orang itu harus rama supaya dong 

mau datang bali lai deng kasih kebebasan di pembeli 

mau bali yang mana. (8.7) 

Peneliti : selama berdagang cabai mengunakan strategi tersebut 

faktor penghambat apa yang mempengaruhi penjualan 

cabai ?  

Bapak ikram : tergantung keadaan pasar deng cuaca saja. Pasar 

ini seng setiap hari rame yang bali ada juga sunyi 

apalgi kalo hujan tarus pembelinya sadiki.  (8.8) 

 

  

No  Identitas  Hasil wawancara  

1.  Nama : ibu uliani  

Umur : 28 tahun  

Pembeli  

Peneliti : assalamualaikum ibu  

Ibu uliani : waalaikumsalam (2.1) 

Peneliti : bisa minta waktunya ibu sebentar  

Ibu uliani: bisa  

Peneliti : apakah strategi penjualan pedagang cabai di pasar mardika 

sudah jujur  dan adil ?  

Ibu uliani : kadang  saya dapat pedagang yang seng jujur dalam 

menimbang mereka seng kasih lia cara mereka timbang 

mungkin gara-gara pebeli talalu banyak dan ada juga 

penjual itu dong timbang barang cepat-cepat jadi katong 
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seng bisa lia akan subatul atau belum timbagannya. Saya 

percaya-percaya saja yang dosa juga mereka dan kalo 

mereka seng jujur dan masih curang rezeki yang dong 

dapat seng berkah. Tapi seng samua pedagang bagitu ada 

juga yang jujur. (2.2) 

Peneliti : apakah pedagang cabai melayani pembeli dengan baik dan 

rama ?  

Ibu uliani : untuk pelayanannya itu sebagian sudah baik deng ramah 

ada juga sebagian yang seng. penjualnya itu kadang cuek 

katong ini sebagai pembeli ingin dilayani dengan baik  

supaya katong senang lai bali di tampa itu. (2.3) 

2.  Nama : bapak adelia  

Usia : 39 tahun  

Pembeli  

Peneliti : assalamualaikum pak  

Bapak adelia : waalaikumsalam (3.1)  

Peneliti : bisa minta waktunya bapak sebentar   

Bapak adelia: bisa (3.2) 

Peneliti : apakah strategi penjualan pedagang cabai di pasar sudah 

jujur dan adil ?  

Bapak adelia : kalo soal kejujuran dalam bajual itu penting apalagi 

jujur dalam keadaan barang yang dijual. Kadang itu para 

pedagang segaja kasih sambunyi cabai yang busuk mereka 

seng kasih liat. Mereka kaya malas tau dengan hal bagitu  

hanya untuk mau dapat untung saja. (3.3) 

Peneliti : apakah pedagang cabai melayani pembeli dengan baik dan 

rama ?  



103 
 

 

 

Bapak adelia : kalo untuk bapak sendiri pelayananya su bagus 

penjualnya rama dan pelayanannya cepat tidak lama, 

cumah harganya cili yang dong jual mahal  barang cili ada  

mahal. (3.4) 
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DOKUMENTASI 

  

  

Jenis Cabai   
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Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 02 April 2023  

  

Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 03 April 2023  
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Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 02 April 2023  

  

Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 02 April 2023  
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Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 03 April 2023  

  

Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 03 April 2023  

  

Wawancara dengan salah satu pedagang cabai tanggal 02 April 2023  
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Wawancara dengan salah satu pembeli cabai tanggal 02 April 2023  

  

Wawancara dengan salah satu pembeli cabai tanggal 02 April 2023  
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