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Penelitian ini berjudul “Analisis Medan Makna Negosiasi Antara 
Pembeli Dengan Penjual Dipasar Tradisional Jl. Kayu Tinggi 

Jakarta Timur Serta Rekomendasinya Sebagai Bahan Ajar Teks 

Negosiasi Siswa Kelas X SMA (Studi pada Penjual Pakaian Dewasa 

Dipasar Tradisional Jl. Kayu Tinggi Jakarta Timur)”. Tujuan 
penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana negosiasi antara 

penjual dan pembeli melakukan transaksi jual beli di toko pakaian 

dewasa pada pasar tradisional Jl. Kayu Tinggi Terletak di 

RT.012/RW.009. Teori yang digunakan adalah perilaku negosiasi. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Data 

yang dikumpulkan dengan tiga teknik yaitu observasi, wawancara 

dan dokumentasi. Hasil Penelitian menujukan bahwa negosiasi 

antara pedagang dan pembeli dalam menentukan kesepakatan harga 
ketika tawar-menawar barang dan penjelasan terhadap barang yang 

diperdagangkan, adanya timbal balik yang terjadi ketika melakukan 

tawar menawar antara kedua pihak karena pedagang pakaian pasar 

tradisional Jl. Kayu Tinggi Terletak di RT.012/RW.009 identik 
dengan tawar-menawar, serta penjelasan yang diberikan oleh 

pedagang akan membuat pembeli kembali bertanya ataupun 

memberi respon terhadap penjelasan pedagang.  

Keywords: Negosiasi, Teori Perilaku Negosiasi, pembeli dan pedagang Pasar 
Tradisional  

  

(*) Corresponding Author: asidomartin@gmail.com  

  
How to Cite: Martin, A. C., Syafroni, R. N., & Triayadi, S. (2024). Analis Medan Makna Negosiasi Antara 

Pembeli Dengan Penjual di Pasar Tradisional Jl. Kayu Tinggi Jakarta Timur Serta Rekomendasinya 

Sebagai Bahan Ajar Teks Negosiasi Siswa Kelas X SMA. https://doi.org/10.5281/zenodo.10476951. 

 

PENDAHULUAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagimana negosiasi dapat 

berlangsung antara kedua belah pihak, yaitu penjual dan pembeli untuk 

menghasilkan kesepakan agar terjadinya transaksi jual beli untuk mendapatkan 

harga yang telah disepakati. Ketika komunikasi terjadi antara penjual dan pembeli, 

penjelasan yang diberikan pedagangtentang barang dagangannnya dan juga barang 

yang dicari oleh konsumen juga ada, maka terciptanya komunikasi dua arah antara 

konsumen dan produsen yang membuat tawar menawar terjadi. Maka perilku 

negosiasi antara penjual dan pembeli terjadi tawar menawar dalam harga  

Komunikasi interpersonal juga sering terjadi pada proses negosiasi antara 

pembeli dan penjual di pasar tradisional untuk mendapatkan harga yang telah 

disepakati. Praktik negosisasi paling mudah ditemui saat sedang berbelanja di pasar 

tradisional, salah satunya di Toko Pasar tradisional Berbeda dari pasar modern 

(swalayan) yang sistem pelayanannya mandiri dengan harga barang yang telah 

ditetapkan oleh pemilik swalayan sehingga barang tak dapat ditawar, di pasar 
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tradisional para penjual dan pembeli bertemu secara langsung untuk melakukan 
transaksi jual beli terhadap suatu barang yang harganya masih bisa ditawar.   

Dalam proses interaksi jual beli, pedagang dituntut agar menjadi orang yang 

fleksibel dan mampu untuk menjual dagangannya agar menarik konsumen untuk 

membeli. Dalam hal negosiasi tawar menawar diperlukan suatu keterampilan 

komunikasi untuk mendapatkan harga yang saling menguntungkan baik untuk 

penjual maupun untuk pembeli. Keterampilan berkomunikasi adalah sebuah 

penunjang dalam melakukan negosiasi tawar menawar yang ada di Pasar 

Tradisional Jl. Kayu Tinggi Terletak di RT.012/RW.009. 

Pengunjung yang kemudian tertarik untuk membeli bahkan harus mencoba 

keahlian tawar-menawar yang dimiliki. Di pasar ini tawar-menawar sudah menjadi 

suatu keahlian yang memang dibutuhkan agar mendapatkan harga miring. Tawar-

menawar adalah suatu proses tradisional dalam sistem jual-beli pada sebuah pasar 

dalam mekanisme perdagangan. Pasar menjadi salah satu tempat yang sangat 

strategis dalam praktik jualbeli dengan tawar- menawar. Proses jual beli yang 

sedang terjadi (jika pengunjung berminat) pastilah akan masuk pada tahap tawar 

menawar. Tentu pada tahap ini ada keunikan-keunikan tertentu yang melibatkan 

komunikasi verbal dan nonverbal di setiap prosesnya.   

Fenomena yang terjadi adalah kondisi negosiasi antara dua belah pihak 

untuk mengarahkan baagaimana komunikasi antara penjual dan pembeli dapat 

berlangsung agar terjadinya transaksi jual beli diantara produsen dan konsumen 

sehingga proses ini dapat saling menguntungkan, penjual mendapatkan laba 

sedangkan pembeli mendapatkan barang dengan harga  yang diinginkan.  

 

METODOLOGI PENELITIAN 

 Metode yang digunakan dalam penelitian skripsi ini, pendeketan nya 

penulis menggunakan metode kualitatif, teknik pencarian datanya dengan cara 

observasi, wawancara dan dokumentasi dalam Pasar Tradisional. Unit Analisis 

lebih menekan di “Pasar Tradisional Jl. Kayu Tinggi Terletak di RT.012/RW.009”. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Jl. Kayu Tinggi RT.012/RW.009   

Jl. Kayu Tinggi Terletak di RT.012/RW.009, Kelurahan Cakung Timur, 

Jakarta Timur, Jakarta Timur. Penduduk Jl. Kayu Tinggi Terletak di 

RT.012/RW.009 berjumlah 158 Jiwa.  Letak lokasi ini sangat strategis untuk usaha 

perdagangan, apalagi ketersediaan barang mulai dari kebutuhan pokok rumah 

tangga, barang material bangunan, perabotan, pakaian, apotik, barang elktronik dan 

masih banyak lainnya. Dengan adanya semua barang- tersebut masayarakat lebih 

mudah mencari perlengkapan di satu area.   

Pembahasan  

Berdasarkan analisis yang dilakukan dengan oleh penulis, melalui teknik 

observasi dan wawancara maka diperlukannya komunikasi dua arah antara penjual 

dan pembeli dengan terlebih dahulu konsumen datang kepada produsen untuk 

menanyakan barang yang diinginkan untuk dibeli. Jika ada feedback dari produsen 

maka negosiasi dapat berlangsung sampai ke harga yang di sepakati sehingga 

transaksi jual beli berjalan dengan lancar. 
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Transaksi jual beli atau negosiasi dapat berakhir bila barang yang dicari oleh 
konsumen tidak tersedia dan harga yang diinginkan pembeli tidak sesuai dengan 

keinginan konsumen . 

 

KESIMPULAN 

Dari hasi penelitian penulis menarik kesimpulan, yaitu ada beberapa factor 

yang menjadi yang hrus dimiliki seorang penjual, yaitu Ketersediaan Barang 

Yang Dicari, Kondisi Toko Yang Menarik, dan Harga. 

Faktor yang diatas menjadi dasar terjadinya komunikasi dua arah sehingga 

berlajut kepada negosiasi tawar menawar transaksi jual beli. Toko yang menarik 

dapat menjadi factor untuk konsumen datang mencari  barang yang diinginkan 

dengan harga yang sesuai dengan harga pasaran pada umumnya. 

Untuk menarik minat pembeli seorang penjual juga harusnya dapat 

menciptakan ide – ide agar konsumen datang ke tokonya dengan cara melakukan 

diskon atauun trik trik yang menarik seperti buy one get one. 
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