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A. [bookmark: _bookmark109]Pendahuluan
Penetapan harga produk adalah proses menentukan harga yang sesuai untuk produk atau layanan yang ditawarkan oleh suatu bisnis. Penetapan harga produk merupakan salah satu aspek penting dalam strategi pemasaran, karena harga memiliki dampak langsung pada permintaan, posisi pasar, dan profitabilitas perusahaan. Proses penetapan harga melibatkan pertimbangan yang kompleks, termasuk biaya produksi, permintaan pasar, diferensiasi produk, strategi pesaing, dan tujuan bisnis.
Melalui penetapan harga yang tepat, perusahaan dapat mencapai beberapa tujuan, seperti meningkatkan pangsa pasar, mengoptimalkan keuntungan, memposisikan produk di pasar yang sesuai, dan mempertahankan keunggulan kompetitif. Berbagai strategi penetapan harga juga dapat diterapkan, seperti penetapan harga berdasarkan biaya, penetapan harga berdasarkan nilai, penetapan harga berdasarkan pesaing, dan banyak lagi.
Pemahaman yang baik tentang penetapan harga produk penting bagi pemilik bisnis, manajer pemasaran, dan profesional dalam mengelola dan mengembangkan produk dan layanan mereka. Dengan demikian, artikel ini akan menguraikan berbagai aspek penetapan harga produk serta strategi yang dapat diterapkan untuk mencapai tujuan bisnis yang diinginkan.

B. [bookmark: _bookmark110]Strategi Penetapan Harga Produk
Dalam hal penetapan harga produk, perusahaan mempunyai kepentingan untuk menemukan keseimbangan yang tepat antara memaksimalkan keuntungan dan memastikan keterjangkauan bagi

konsumen. Rusmianita et al., (2023), Abidin et al (2023), Purwaningrum & D (2022), Ketaren (2022), Ademi & Avdullahi (2021), Noviasari & Alamsyah (2020), Gong et al (2020).
Salah satu strategi yang mungkin dilakukan adalah dengan mempertimbangkan produktivitas tenaga kerja, karena produktivitas yang lebih tinggi dapat menyebabkan peningkatan produksi dan waktu produksi yang lebih singkat barang dan jasa. Cheng (2023), Rahmandad & Ton (2020). Hal ini pada gilirannya dapat mempengaruhi penetapan harga produk karena memungkinkan perusahaan untuk menawarkan lebih banyak kuantitas dan variasi untuk memenuhi permintaan pasar. Selain itu, perusahaan perlu mempertimbangkan tingkat perkembangan ekonomi pasar sasarannya. Abidin et al (2023), Kassemeier et al (2022), Ademi & Avdullahi (2021), Tian (2021), He (2020). Di negara- negara Asia Tenggara, misalnya, dimana tingkat pembangunan ekonomi relatif rendah dan kesenjangan antara kaya dan miskin besar, sensitivitas harga di kalangan konsumen adalah tinggi. Cheng (2023). Akibatnya, permintaan telepon seluler di negara-negara tersebut terkonsentrasi pada perangkat kelas menengah dan bawah. Hu & Fu (2021), Listianingrum et al (2021), Hwang et al (2020).

C. [bookmark: _bookmark111]Metode Penetapan Harga Produk
Berbagai metode penetapan harga produk yaitu:
1. Markup Pricing (Penetapan Harga Markup). Penetapan harga markup adalah strategi di mana persentase atau jumlah tetap ditambahkan ke harga pokok suatu produk untuk menentukan harga jualnya. Bisnis sering kali menggunakan penetapan harga markup karena perhitungannya mudah dan memberikan margin keuntungan yang konsisten pada setiap penjualan. Persentase markup dapat bervariasi tergantung pada faktor-faktor seperti standar industri, persaingan, dan margin keuntungan yang diinginkan. Cara ini memastikan bahwa harga jual menutupi biaya produksi dan menghasilkan keuntungan. Rumus penetapan harga markup yaitu:
Harga Jual=Harga Pokok+(Harga Pokok×Persentase Markup)

2. Cost-Plus Pricing (Biaya Ditambah Harga). Cost-Plus Pricing adalah metode penentuan harga jual suatu produk dengan menambahkan markup pada harga pokok produksi. Markup tidak hanya mencakup biaya langsung produksi barang tersebut tetapi juga biaya tidak langsung seperti biaya overhead dan administrasi. Bisnis sering kali menggunakan strategi penetapan harga ini karena strategi ini memastikan bahwa semua biaya tercakup dan memberikan margin keuntungan yang dapat diprediksi. Namun, hal ini mungkin tidak mempertimbangkan permintaan pasar atau persaingan, sehingga berpotensi menyebabkan inefisiensi harga. Penetapan Cost-Plus Pricing dapat menguntungkan bagi bisnis karena menyederhanakan keputusan penetapan harga dan memastikan bahwa semua biaya dapat dipulihkan. Namun, hal ini mungkin tidak cocok untuk semua produk atau industri, terutama yang memiliki persaingan tinggi atau kondisi pasar yang berfluktuasi. Rumus penetapan harga biaya-plus adalah:
Harga Jual=Biaya+Markup
3. Target-Returning Pricing (Penetapan Harga Pengembalian Target). Target-Returning Pricing adalah metode penetapan harga dimana harga produk ditetapkan berdasarkan tingkat pengembalian investasi yang diharapkan. Dalam strategi ini,
perusahaan menentukan harga yang akan memberikan tingkat keuntungan tertentu yang diinginkan dari investasi yang dilakukan dalam produk tersebut. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mencapai tujuan keuangan mereka dengan menyesuaikan harga produk sesuai dengan ekspektasi pengembalian investasi yang diinginkan. Metode ini memungkinkan perusahaan untuk mengoptimalkan	profitabilitas	produk	dengan mempertimbangkan tingkat pengembalian yang diharapkan dari investasi mereka. Namun, perlu dicatat bahwa perhitungan tingkat pengembalian investasi dapat bervariasi tergantung pada proyek atau produk tertentu serta ekspektasi keuangan perusahaan

4. Value Pricing (Penetapan Harga Nilai). Value Pricing adalah strategi penetapan harga di mana harga produk ditentukan berdasarkan nilai yang dirasakan oleh pelanggan, bukan hanya berdasarkan biaya produksi atau harga historis. Pendekatan ini tekanan pada memberikan nilai terbaik kepada pelanggan dengan mempertimbangkan manfaat yang mereka terima dari produk atau layanan tersebut. Dalam value pricing, perusahaan berusaha untuk menyesuaikan harga dengan nilai yang dirasakan oleh pelanggan, sehingga pelanggan merasa bahwa harga yang mereka bayar sebanding dengan manfaat yang mereka dapatkan. Metode ini memerlukan pemahaman yang mendalam tentang kebutuhan dan preferensi pelanggan serta analisis kompetitif untuk menentukan harga yang optimal. Value pricing membantu perusahaan membedakan produk mereka di pasar dan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan dengan fokus pada memberikan nilai yang tinggi. Value pricing sering digunakan dalam industri di mana diferensiasi produk dan layanan menjadi kunci untuk menciptakan keunggulan kompetitif, seperti dalam industri teknologi, layanan profesional, dan perangkat lunak.
5. Perceived-Value  Pricing  (Penetapan  Harga  Nilai  yang
Dirasakan). Perceived-Value Pricing adalah strategi penetapan harga di mana harga suatu produk ditetapkan berdasarkan nilai yang dirasakan oleh pelanggan, bukan hanya pada biaya produksi atau harga pasar. Dalam pendekatan ini, nilai suatu produk atau layanan ditentukan oleh persepsi pelanggan terhadap manfaat, kualitas, dan atribut lainnya yang mereka terima dari produk tersebut. Perceived-Value
Pricing mempertimbangkan  bahwa  pelanggan  cenderung
lebih memilih produk yang mereka anggap memberikan nilai yang sesuai dengan harga yang mereka bayar. Oleh karena itu, perusahaan cenderung menetapkan harga yang lebih tinggi untuk produk dengan nilai yang dirasakan lebih tinggi oleh  pelanggan.  Dengan  menggunakan  Perceived-Value
Pricing, perusahaan dapat mengoptimalkan pendapatan

mereka dengan menyesuaikan harga produk dengan nilai yang dianggap penting oleh pelanggan, sehingga menciptakan kepuasan pelanggan yang lebih besar dan memperkuat diferensiasi produk di pasar.
6. Going-Rate Pricing (Harga Sesuai Tarif). Going-Rate Pricing
adalah metode penetapan harga dimana harga suatu produk ditetapkan berdasarkan tarif yang berlaku saat ini di pasar. Perusahaan menggunakan metode ini dengan menetapkan harga produk mereka sekitar tingkat harga yang ditetapkan oleh pesaing atau standar industri. Going-Rate Pricing dapat melibatkan penetapan harga di atas, di bawah, atau sama dengan harga pesaing, tergantung pada strategi perusahaan. Going-Rate Pricing membantu perusahaan untuk tetap kompetitif di pasar dengan menjaga harga mereka sejalan dengan harga yang ada di pasar. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk menghindari perang harga yang merugikan dan mempertahankan pangsa pasar yang stabil. Dalam praktiknya, perusahaan menggunakan informasi pasar dan analisis pesaing untuk menentukan apakah mereka akan menetapkan harga di atas, di bawah, atau setara dengan harga pesaing mereka, sambil mempertimbangkan faktor-faktor lain seperti biaya produksi dan strategi pemasaran.
7. Price  Based  on  Prestige  (Penentuan  Harga  Berdasarkan
Prestise). Price Based on Prestige adalah strategi penetapan harga dimana produk atau layanan sengaja diberi harga lebih tinggi untuk menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi di kalangan konsumen. Price Based on Prestige melibatkan penggunaan label harga yang besar untuk meningkatkan nilai yang dirasakan suatu produk atau merek. Strategi ini sering digunakan untuk menandakan kualitas, eksklusivitas, atau status premium, dan biasanya digunakan dalam konteks produk atau merek mewah. Price Based on Prestige dapat membantu meningkatkan citra merek, memperkuat identitas merek, dan menarik konsumen yang mencari produk atau layanan dengan status tertentu. Contoh penggunaan strategi

ini termasuk produk-produk mewah seperti jam tangan, mobil, pakaian desainer, dan barang-barang lainnya yang ditujukan untuk segmen pasar yang mampu membayar harga premium.
8. Price Based  on Function  (Penetapan  Harga  Berdasarkan
Fungsi). Price Based on Function adalah strategi penetapan harga dimana harga suatu produk atau layanan ditentukan berdasarkan faktor-faktor internal atau eksternal yang berkaitan dengan fungsi atau tujuan produk tersebut. Strategi ini mencakup beberapa pendekatan, termasuk:
a. Target  Profit  Pricing  (Penetapan  Harga  Keuntungan
Target). Harga ditetapkan dengan tujuan mencapai target keuntungan yang telah ditetapkan sebelumnya.
b. Target	Return	Pricing	(Penetapan	Harga	Target
Pengembalian Investasi). Harga ditentukan untuk mencapai tingkat pengembalian investasi yang diinginkan.
c. Demand-Based  Pricing  (Penetapan  Harga  Berbasis
Permintaan). Harga disesuaikan dengan tingkat permintaan konsumen untuk memastikan optimalisasi keuntungan.
d. Value-Based Pricing (Penetapan Harga Berbasis Nilai).
Harga ditetapkan berdasarkan nilai yang diberikan produk atau jasa kepada pelanggan.
9. Competitive Pricing (Penetapan Harga Berbasis Persaingan). Competitive Pricing adalah strategi pemasaran dimana bisnis menetapkan harga produk mereka berdasarkan harga yang ditawarkan oleh pesaing mereka. Pendekatan ini bertujuan untuk menarik pelanggan dan mendapatkan pangsa pasar
dengan menawarkan harga yang sebanding atau lebih rendah. Competitive Pricing melibatkan pemilihan titik harga secara strategis untuk barang atau layanan sesuai dengan penetapan harga pesaing di pasar. Dengan menyesuaikan harga untuk sejajar atau mengalahkan pesaing, perusahaan berusaha untuk tetap kompetitif dan mempertahankan posisi mereka di pasar. Strategi penetapan harga ini memerlukan

bisnis untuk terus memantau dan menganalisis strategi penetapan harga pesaing untuk memastikan mereka menawarkan harga yang kompetitif.
10. Price  Based  on  Product  Life  Cycle  (Penentuan  Harga
Berdasarkan Siklus Hidup Produk). Price Based on Product Life Cycle adalah strategi di mana harga suatu produk ditetapkan berdasarkan tahapan siklus hidupnya. Strategi ini mencakup beberapa langkah:
a. Introduction Stage Pricing (Harga Tahap Pengenalan). Harga mungkin ditetapkan rendah untuk menarik konsumen pada tahap awal pengenalan produk di pasar. Tujuan utamanya adalah untuk memperoleh pangsa pasar yang signifikan dan menciptakan kesadaran tentang produk tersebut.
b. Growth Stage Pricing (Harga Tahap Pertumbuhan). Saat
produk mulai tumbuh dan diterima oleh pasar, harga bisa digabungkan untuk mewakili peningkatan nilai dan permintaan. Perusahaan dapat memanfaatkan keadaan ini untuk meningkatkan margin keuntungan.
c. Maturity Stage Pricing (Harga Tahap Kematangan). Pada
tahap ini, harga mungkin lebih stabil karena produk telah mapan di pasar. Perusahaan mungkin menetapkan harga kompetitif untuk mempertahankan pangsa pasar dan menghindari perang harga.
d. Declining Stage Pricing (Harga Tahap Penurunan). Ketika
produk mendekati akhir siklus hidupnya, harga mungkin diturunkan untuk mengurangi persediaan dan memaksimalkan pendapatan dari produk yang sudah matang.
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[bookmark: _bookmark112]Gambar 11. 1. Metode Penetapan Harga Produk
Sumber: (Wardhana, 2023)

D. [bookmark: _bookmark113]Solusi Pemahaman Dasar dalam Penetapan Harga
Penetapan harga produk merupakan aktivitas yang kompleks dan mahal bagi perusahaan. Ademi & Avdullahi (2021). Hal ini memerlukan pertimbangan dan analisis yang cermat terhadap berbagai faktor seperti penerimaan pasar, persaingan, dan tantangan lingkungan. Abidin et al (2023), Wahyuni et al (2023). Oleh karena itu,

[bookmark: _bookmark114]sangat penting bagi perusahaan untuk memiliki kebijakan harga ketika meluncurkan produk baru. Kebijakan penetapan harga ini harus mencakup dimensi umum, strategis, dan taktis untuk memastikan bahwa produk diposisikan secara efektif di pasar dan dapat menghasilkan penjualan dan keuntungan. Abidin et al (2023), Kassemeier et al (2022), Ademi & Avdullahi (2021). Penetapan harga produk baru merupakan tantangan tersendiri yang memerlukan perhatian khusus. Penting bagi perusahaan untuk menilai dengan cermat kondisi penawaran layanan, permintaan, persaingan, biaya, dan persepsi konsumen ketika menentukan strategi dan taktik penetapan harga untuk produk mereka. Abidin et al (2023), Kassemeier et al (2022), Ademi & Avdullahi (2021), Tian (2021), Schmidt (2020).
Berdasarkan penelitian terbukti bahwa harga mempunyai peranan yang sangat penting dalam keputusan pembelian konsumen. Ali et al (2022), Natasha & Subakti (2021), Hidayah & Idris (2020). Harga suatu produk dapat sangat mempengaruhi proses pengambilan keputusan konsumen, menjadikannya faktor penting yang perlu dipertimbangkan perusahaan ketika menetapkan strategi penetapan harga. Dengan mempertimbangkan kemampuan pembayaran dan utilitas pembeli yang berbeda, perusahaan dapat memaksimalkan keuntungan dan memenuhi permintaan pasar. Monroe (2023), Zhao et al (2021), Chua et al (2020). Strategi penetapan harga juga harus mempertimbangkan tingkat perkembangan ekonomi dan tingkat pendapatan pasar sasaran. Mengingat rendahnya tingkat pendapatan di negara-negara Asia Tenggara dan tingginya sensitivitas harga di kalangan konsumen, perusahaan harus fokus pada penawaran perangkat kelas menengah dan bawah yang memberikan kinerja harga yang baik. Dengan menganalisis pertimbangan harga di pasar global, perusahaan multinasional dapat secara efektif menetapkan harga yang berbeda dan sesuai untuk setiap pasar tempat mereka beroperasi (Mandal, 2020).

E. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Harga Produk
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi proses penetapan harga, antara lain harga referensi pasar, insentif, dan kegiatan promosi. Ademi & Avdullahi (2021). Harga referensi pasar adalah harga yang dipertimbangkan pelanggan sebagai patokan dalam mengambil keputusan pembelian. Kegiatan insentif dan promosi juga dapat mempengaruhi proses penetapan harga. Perusahaan mungkin menawarkan diskon, bonus, atau insentif lain untuk mendorong pelanggan melakukan pembelian. Faktor-faktor tersebut perlu dipertimbangkan secara matang dalam menentukan strategi penetapan harga suatu produk. Abidin et al (2023), Wilujeng et al (2021), Schmidt (2020), Gong et al (2020).
Selain itu, penting bagi perusahaan untuk menganalisis pertimbangan penetapan harga di pasar global. Perusahaan perlu memperhitungkan penetapan harga geografis, peningkatan harga, harga transfer, biaya dumping, penetapan harga untuk pasar negara berkembang, dan penetapan harga untuk individu di bagian bawah piramida. Ademi & Avdullahi (2021). Selain itu, aspek hukum dan etika juga harus dipertimbangkan ketika menetapkan harga di pasar global. Selain itu, perusahaan juga harus mempertimbangkan kualitas produknya ketika menentukan strategi penetapan harga. Mandal (2020).

F. [bookmark: _bookmark115]Metode Penetapan Harga yang Efektif
Dalam memilih strategi penetapan harga yang optimal, perusahaan harus mempertimbangkan hubungan antara pendekatan kompetitif berbasis harga dan non-harga. Hal ini terutama penting dalam industri pertanian dan sektor inovatif, di mana strategi harga akan sangat mempengaruhi pembelian dan pesaing. Perusahaan juga harus mempertimbangkan kebutuhan dan permintaan efektif dari konsumen, serta lokasi perusahaan pertanian untuk menentukan pendekatan harga yang dominan. Terakhir, penting bagi perusahaan untuk melakukan riset pasar dan menganalisis perilaku konsumen untuk memahami kebutuhan, preferensi, dan sensitivitas harga mereka. Abidin et al (2023), Wahyuni et al (2023), Sarita et al (2022), Sudarmiatin & Saiful (2022),

Septiano & Sari (2021), Natasha & Subakti (2021), Widjajanti & Pahar (2021).

G. [bookmark: _bookmark116]Analisis Kompetitif dalam Penetapan Harga
Dalam menentukan harga produk, perusahaan harus melakukan analisis kompetitif terhadap pesaing. Mereka perlu memahami bagaimana pesaing menentukan harga mereka, apa strategi harga yang mereka gunakan dalam mempengaruhi pasar, dan bagaimana produk mereka bersaing dalam hal harga. Dalam melakukan analisis kompetitif, perusahaan juga perlu memperhatikan faktor nilai tambah yang ditawarkan oleh produk mereka, seperti kualitas, fitur, dan layanan tambahan. RR et al (2023), Abidin et al (2023), Mulyadi (2022), Dwiyanti & Hartini (2021), Widjajanti & Pahar (2021), Fikri et al (2020)
Diferensiasi harga adalah strategi yang digunakan oleh bisnis untuk menciptakan serangkaian perbedaan bermakna yang membuat penawaran mereka menonjol dari pesaing. Keputusan penetapan harga harus tidak hanya didasarkan pada harga pesaing, tetapi juga mempertimbangkan berbagai faktor. Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam keputusan penetapan harga antara lain biaya produksi perusahaan, margin keuntungan yang diinginkan, permintaan pasar, analisis penetapan harga dan persaingan, metode penetapan harga, dan keputusan penetapan harga akhir. Strategi penetapan harga yang optimal untuk usaha pertanian ditentukan oleh rasio. pendekatan persaingan harga dan non harga. Abidin et al (2023), Gong et al (2020), Wu et al (2017).

H. [bookmark: _bookmark117]Psikologi Harga dan Persepsi Konsumen
Psikologi harga merupakan aspek penting untuk dipertimbangkan ketika menentukan harga produk. Perusahaan harus memperhatikan bagaimana konsumen memandang harga dan faktor psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Faktor-faktor seperti nilai produk yang dirasakan, hubungan harga-kualitas, dan perbandingan dengan produk serupa lainnya di pasar dapat sangat mempengaruhi perilaku konsumen. Rao & Monroe (2023), Monroe (2023), Abidin et al (2023), Engel et al

(2023). Dalam menentukan harga suatu produk, penting bagi perusahaan untuk mempertimbangkan kebutuhan dan permintaan efektif konsumen, serta lokasi pertanian.
Perusahaan untuk menentukan pendekatan penetapan harga yang dominan. Harga suatu produk harus adil dan masuk akal, memastikan bahwa manfaat yang diterima konsumen selaras dengan harga yang ditawarkan. Harga tinggi yang dibenarkan oleh manfaat yang dirasakan dapat menimbulkan kepuasan konsumen dan pembelian berulang. Sebaliknya, penetapan harga yang terlalu tinggi atau terlalu rendah dapat berdampak negatif terhadap keputusan pembelian konsumen. Penting bagi perusahaan untuk memahami bagaimana pesaing mereka menetapkan harga, strategi penetapan harga apa yang mereka gunakan untuk mempengaruhi pasar, dan bagaimana produk mereka bersaing dalam hal faktor harga dan non-harga. Abidin et al (2023), Wilujeng et al (2021), Gong et al (2020), Nilda et al (2020), Wu et al (2017), Kienzler & Kowalkowski (2017).

I. [bookmark: _bookmark118]Kebijakan Harga dan Regulasi Pemerintah
Peraturan dan kebijakan pemerintah juga memainkan peran penting dalam penentuan harga. Peraturan dan kebijakan pemerintah dapat mempengaruhi keputusan dan strategi penetapan harga. Misalnya, pengendalian harga atau pajak atas produk tertentu dapat secara langsung mempengaruhi strategi penetapan harga perusahaan pertanian. Selain itu, peraturan pemerintah mengenai praktik penetapan harga dan persaingan dapat membatasi kemampuan perusahaan untuk menetapkan harga secara bebas. Untuk mengoptimalkan strategi penetapan harga, perusahaan pertanian harus mempertimbangkan kondisi pasar dan menganalisis perilaku konsumen dalam menanggapi perubahan harga. Hal ini akan memungkinkan mereka untuk menyesuaikan strategi penetapan harga dan tetap kompetitif di pasar. Strategi penetapan harga yang dipertimbangkan dengan baik dan mempertimbangkan faktor-faktor seperti psikologi harga, persepsi konsumen, dan peraturan pemerintah sangat penting bagi perusahaan pertanian untuk  mencapai  harga  yang  optimal  dan  memaksimalkan

keuntungan di pasar yang bergejolak saat ini. Abidin et al (2023), Gong et al (2020), Lu et al (2019), Estelami & Nejad (2017).
Dengan mempertimbangkan faktor-faktor seperti kebutuhan konsumen, permintaan efektif, lokasi, persaingan, dan peraturan pemerintah, perusahaan pertanian dapat menentukan strategi penetapan harga optimal yang menyeimbangkan profitabilitas dengan kepuasan konsumen dan daya saing pasar. Hal ini pada akhirnya akan berkontribusi terhadap keberhasilan dan keberlanjutan usaha pertanian dalam lingkungan pasar yang dinamis dan tidak dapat diprediksi. Wang et al (2023), Ademi & Avdullahi (2021), He et al (2021), Nasution et al (2020), Wang et al (2020), Shui & Li (2020), Gong et al (2020).

J. [bookmark: _bookmark119]Optimalisasi Laba Melalui Strategi Harga
Dengan menerapkan strategi penetapan harga yang tepat, perusahaan pertanian dapat mengoptimalkan keuntungan mereka. Strategi ini dapat mencakup penetapan harga yang kompetitif berdasarkan faktor pasar, penerapan langkah-langkah optimalisasi biaya, dan diferensiasi tingkat keuntungan. Selain itu, perusahaan pertanian dapat merespons permintaan konsumen dan persaingan dengan menerapkan strategi penetapan harga serupa dan menyesuaikan harga mereka. Pada akhirnya, pilihan strategi penetapan harga untuk perusahaan pertanian harus didasarkan pada analisis komprehensif terhadap kondisi pasar, perilaku konsumen, dan dinamika persaingan. Analisis ini harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti kebutuhan konsumen, permintaan efektif, lokasi, persaingan, dan peraturan pemerintah. Monroe (2023)

K. [bookmark: _bookmark120]Pengaruh Biaya Produksi terhadap Penetapan Harga
Biaya produksi memainkan peran penting dalam menentukan strategi penetapan harga bagi usaha pertanian. Dengan mempertimbangkan berbagai biaya yang terlibat dalam produksi, seperti biaya bahan mentah, tenaga kerja, dan overhead, perusahaan pertanian dapat menentukan harga minimum di mana mereka dapat menjual produknya sambil tetap menutupi biaya dan menghasilkan

keuntungan. Oleh karena itu, sangat penting bagi perusahaan pertanian untuk menganalisis biaya produksi mereka secara cermat dan mempertimbangkan faktor pasar untuk menetapkan strategi penetapan harga yang kompetitif dan menguntungkan. Peran strategi penetapan harga yang efektif dalam keberhasilan perusahaan pertanian tidak dapat dianggap remeh. Strategi-strategi ini melibatkan upaya menemukan keseimbangan yang tepat antara pendekatan persaingan harga dan non-harga, dengan mempertimbangkan variabilitas pasar dan beradaptasi dengan kondisi yang berubah. Dengan bantuan model proses yang mencakup pengumpulan informasi yang diperlukan, melakukan analisis pasar strategis, dan membentuk strategi penetapan harga yang optimal, perusahaan pertanian dapat menjamin stabilitas ekonomi dan daya saing di pasar. Wang et al (2020), Shui & Li (2020), Liu et al (2020), Shen et al (2020), Gong et al (2020).

L. [bookmark: _bookmark121]Tren Pasar dan Dinamika Harga Produk
Tren pasar dan dinamika harga memiliki dampak yang signifikan terhadap strategi penetapan harga perusahaan pertanian. Dengan memantau kondisi pasar secara cermat, perusahaan pertanian dapat mengidentifikasi tren dan fluktuasi permintaan konsumen, persaingan, dan faktor eksternal yang dapat mempengaruhi harga produk mereka. Dengan mengetahui tren pasar ini, perusahaan pertanian dapat mengambil keputusan yang tepat mengenai strategi penetapan harga mereka, seperti menyesuaikan harga agar sesuai dengan perubahan permintaan atau menerapkan diskon dan promosi untuk menarik pelanggan pada periode yang lebih lambat. Selain itu, memahami strategi penetapan harga yang digunakan oleh pesaing sangatlah penting untuk membedakan diri mereka di pasar dan tetap menjadi yang terdepan dalam persaingan. Dengan menganalisis reaksi konsumen dan pesaing terhadap strategi penetapan harga, perusahaan pertanian dapat memperoleh wawasan berharga tentang cara menetapkan harga secara efektif. produk dan mendorong penjualan. Ademi & Avdullahi (2021), Wang et al (2020), Shui & Li (2020), Gong et al

(2020), Shui & Li (2020), Gong et al (2020), Nilda et al (2020), Liu et al (2017), Chen et al (2016).

M. [bookmark: _bookmark122]Kesimpulan
Kesimpulannya, Strategi penetapan harga merupakan salah satu elemen kunci dalam pemasaran yang dapat mempengaruhi kesuksesan atau kegagalan produk atau layanan. Hal ini membantu dalam menentukan berapa banyak konsumen bersedia membayar untuk produk atau layanan tertentu dan dapat memengaruhi persepsi mereka terhadap nilai produk. Dengan strategi penetapan harga yang tepat, perusahaan dapat menarik pelanggan, meningkatkan penjualan, mengurangi biaya, bersaing dengan pesaing, dan bahkan menyampaikan pernyataan tentang nilai produk yang mereka tawarkan.

[bookmark: _bookmark123]DAFTAR PUSTAKA

Abidin, Z, F. et al. (2023) "Pricing Strategies: Determining the Best Strategy to Create Competitive Advantage," International Journal of Academic Research in Business & Social Sciences, 13(6),p. 1623– 1629. Available at: https://doi.org/10.6007/ijarbss/v13- i6/17593.
Ademi, F, V. and Avdullahi, A. (2021) "Pricing Strategies for New Agricultural Products," Emirates Journal of Food and Agriculture (Print),p.	434-434.	Available	at: https://doi.org/10.9755/ejfa.2021.v33.i5.2705.
Ali, H., Octavia, A. and Sriayudha, Y. (2022) “Determination of Purchase Decision: Place, Price, and Quality of Service,” Dinasti International Journal of Econoimics, Finance, and Accounting, 2(6),p.	658-668	Available	at: https://dinastipub.org/DIJEFA/article/download/1446/1005.
Chen, C., Yueh, H. and Liang, C. (2016) "Strategic Management of Agribusiness: Determinants and Trends," Journal of Entrepreneurship, Management and Innovation, 12(4),p. 69-97. Available at: https://doi.org/10.7341/20161244.
Cheng, Y. (2023) “An Overview of Production Strategy and Pricing Strategy of Standard and Customized Enterprises,” Journal of Innovation and Development, 3(1),p. 27-29. Available at: https://doi.org/10.54097/jid.v3i1.8415.
Chua, B. et al. (2020) “Customer Restaurant Choice: An Empirical Analysis of Restaurant Types and Eating-Out Occasions,”. International Journal of Environmental Research and Public Health,	17(17),p.	6276	Available	at: https://doi.org/10.3390/ijerph17176276.
Dwiyanti, N, K, N, N. and Hartini, M, N, N. (2021) “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi dan Distribusi Terhadap Keputusan Pembeliah Teh Kemasan Siap Minum Merek The Pucuk Harum Di Dalung,” Journal Research of Management (JARMA), 3(1),p. 66-76 Available at: https://doi.org/10.51713/jarma.v3i1.61

Engel, C., S, C. and F, J. (2023) Consumer Decision-Making: on the Importance of Price | ACR. Available at: https://www.acrwebsite.org/volumes/11963.
Estelami, H. and Nejad, G, M. (2017) “The Impact of Cognitive Style, Entrepreneurial Attitudes and Gender on Competitive Price Responses,” Journal of Product & Brand Management, 26(7),p. 759-770. Available at: https://doi.org/10.1108/jpbm-05-2016- 1189.
Fikri, E, M. et al. (2020) “Strategy to Enhance Purchase Decisions through Promotions and Shopping Lifestyles to Supermarkets During the Coronavirus Pandemic: A Case Study IJT Mart, Deli Serdang Regency, North Sumatera,” Saudi Journal of Business and Management Studies, p. 535-543 Available at: https://doi.org/10.36348/SJBMS.2020.V05I11.002.
Gong, Y., Zhu, L. and Zhu, J. (2020) “Research on Marketing Strategy of Chinese Mobile Phone Brands in Southeast Asia,” Proceedings of the 4th International Symposium on Business Corporation and Development in South-East and South Asia under B&R Initiative (ISBCD  2019),  146,  p.  322-326.  Available  at:
https://doi.org/10.2991/aebmr.k.200708.062.
He, Y. et al. (2021) "Pricing and Ordering Strategies for Fresh Food Based on Quality Grading," Journal of Food Quality, 2021,p. 1-15. Available at: https://doi.org/10.1155/2021/5525691.
He, Z. (2020) “Research on the Influences of Market Conditions, Culture and Politics on Market Timing,” Proceedings of the 2020 4th International Seminar on Education, Management and Social Sciences (ISEMSS 2020), 466,p. 483-486. Available at: https:// doi.org/10.2991/assehr.k.200826.096
Hidayah, N, D. and Idris. (2020) “Influence of Price, Product Quality, Location, Brand Image, and Word of Mouth on Purchasing Decisions at Bacarito Padang Cafe with Buy Interest as a Moderation Variable,” Proceedings of the 4th Padang International Conference on Education, Economics, Business and

Accounting (PICEEBA-2 2019), 124,p. 716-716. Available at: https://doi.org/10.2991/aebmr.k.200305.137.
Hu, K. and Fu, F. (2021) “Evolutionary Dynamics of Gig Economy Labor Strategies under Technology, Policy and Market Influence,“ Games,	12(2),	p.	49	Available	at: https://doi.org/10.3390/g12020049.
Hwang, B. et al. (2020) “Prioritizing Critical Management Strategies to Improving Construction Productivity: Empirical Research in Singapore,” Sustainability, 12(22),p. 9349. Available at: https://doi.org/10.3390/su12229349.
Kassemeier, R. et al. (2022) “Customer-oriented Salespeople’s Value Creation and Claiming in Price Negotiations,” Journal of the Academy of Marketing Science, 50,p. 689–712. Available at: https://doi.org/10.1007/s11747-022-00846-x.
Ketaren, A. (2022) “Influence of Product Specifications and Prices on the Laptop Purchase Decision Hewlett Packard (HP) Brand (Case Study on Pegasus Computer Store Customers Tebing Tinggi),” International Journal of Social Science Educational Economics Agriculture Research and Technology (IJSET). Available at: https://doi.org/10.54443/ijset.v1i3.16.
Kienzler, M. and Kowalkowski, C. (2017) "Pricing Strategy: A Review of 22 Years of Marketing Research," Journal of Business Research, 78,p.	101-110.	Available	at: https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2017.05.005.
Listianingrum, T., Jayanti, D. and Afendi, M, F. (2021) “Smartphone Hedonic Price Study Based on Online Retail Price in Indonesia,” Journal of Physics: Conference Series, 1863,p. 1-12. Available at: https://doi.org/10.1088/1742-6596/1863/1/012032.
Liu, Q., Zhang, S. and Zhao, Y. (2017) "Online-retailer Pricing and Order Strategies Based on the Quality of Fresh Agricultural Products and Distribution Preference of Consumers," International Journal of Internet Manufacturing and Services, 4(3),p. 222-222. Available at: https://doi.org/10.1504/ijims.2017.087802.

Liu, X., Shen, X. and You, M. (2020) “Study on Coordination and Optimization of Contract Farming Supply Chain Based on Uncertain Conditions,” Scientific Programming, 2020,p. 1-9. Available	at:
https://www.hindawi.com/journals/sp/2020/8858812/.
Lu, J. et al. (2019) "Optimal Dynamic Pricing, Preservation Technology Investment and Periodic Ordering Policies for Agricultural Products," Rairo-operations Research, 53(3),p. 731-747. Available at: https://doi.org/10.1051/ro/2018040.
Mandal, C, P. (2020) “Pricing Strategies of Multinationals for Global Markets – Considerations and Initiatives,” International Journal of Business Strategy and Automation (IJBSA), 1(1),p. 24-36. Available at: https://doi.org/10.4018/ijbsa.2020010102.
Monroe, B, K. (2023) “Buyers’ Subjective Perceptions of Price,” Journal of Marketing Research, 10(1), 70-80. Available at: https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/00222437730100011 0.
Mulyadi, N, M. (2022) “Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Lapis Talas Kujang Bogor untuk Keperluan Usaha Waralaba,”		Jurnal		Ilmiah		Manajemen Kesatuan,	10(3),p.	511-518.	Available	at: https://jurnal.ibik.ac.id/index.php/jimkes/article/download/ 1539/1202.
Nasution, A. et al. (2020) “Disturbance Management Strategy in the Food Supply Chain in The Middle of Pandemic COVID-19,” IOP Conference Series: Materials Science and Engineering, 1003, "p. 1-
8.	Available at: https://doi.org/10.1088/1757- 899x/1003/1/012133.
Natasha, C. and Subakti, G, A. (2021) “The Effect of Pricing on Purchase Decisions in Koultoura Coffee,” IOP Conference Series: Earth and Environmental Science, 729, "p. 1-10. Available at: https://doi.org/10.1088/1755-1315/729/1/012062.

Nilda, C., Erfiza, M, N. and Yasqi, F, M. (2020) “Consumers Purchasing Decisions on Local and National Retail Bakery Products Based on Price,” IOP Conference Series: Earth and Environmental Science, "425, "p. 1-9. Available at: https://doi.org/10.1088/1755- 1315/425/1/012023.
Noviasari, E. and Alamsyah, R. (2020) “Peranan Perhitungan Harga Pokok Produksi Pendekatan Full Costing Dalam Menentukan Harga Jual Dengan Metode Cost Plus Pricing: Studi Kasus pada UMKM Sepatu Heriyanto,” Jurnal Ilmiah Akuntansi Kesatuan, 8(1),p.	17–26.	Available	at: https://jurnal.ibik.ac.id/index.php/jiakes/article/view/287.
Purwaningrum, A. and D, W, S, A, M. (2022) “Pengaruh harga dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen Wahyu Fotocopy Desa Karangtalun Kecamatan Kalidawir,” Jurnal Economina,	1(2),p.	1-15.	Available	at: https://ejournal.45mataram.ac.id/index.php/economina/articl e/download/26/37.
R.R, N., Ken, W. and Widodasih. (2023) “The Effect of Price, Product Quality and Promotion on Purchasing Decisions at UMKM Baso Aci Mba Pit in Jonggol,” Formosa Journal of Multidisciplinary Research	(FJMR),
2(5),p.	1073-1080.	Available	at: https://journal.formosapublisher.org/index.php/fjmr/article/ download/4656/4683.
Rahmandad, H. and Ton, Z. (2020) "If Higher Pay Is Profitable, Why Is It So Rare? Modeling Competing Strategies in Mass Market Services," Organization science (Providence, R.I.), 31(5),p. 1053- 1071. Available at: https://doi.org/10.1287/orsc.2019.1347.
Rao, R, A. and Monroe, B, K. (2023) “The Effect of Price, Brand Name, and Store Name on Buyers’ Perceptions of Product Quality: An Integrative Review,” Journal of Marketing Research, 26(3),p. 351-
357.	Available	at: https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/00222437890260030 9.

Rusmianita, R., Roswaty, R. and Emilda. (2023) “Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian Kain Jumputan Rumah Produksi Cahaya Jumputan Tuan Kentang Palembang,” Jurnal Ilmiah Ekonomi Global Masa Kini,	14,p.	20-27.	Available	at: http://ejournal.uigm.ac.id/index.php/EGMK/article/downloa d/2987/1906.
Sarita, C, M. et al. (2022) "The Influence of Product Differentiation, Price and Positioning on Purchasing Decisions at Niceso Stores in South Tangerang," Priviet Social Sciences Journal, 2(4),p. 12-17. Available at: https://doi.org/10.55942/pssj.v2i4.177.
Schmidt, M. (2020) Pricing vs Demand, Pricing Model, Pricing Strategies in Marketing. Available at: https://www.business-case- analysis.com/pricing.html.
Septiano, R. and Sari, L. (2021) "Determination of Consumer Value and Purchase Decisions: Analysis of Product Quality, Location, and Promotion," Dinasti International Journal of Digital Business Management,	2(3),p.	482-498.	Available	at: https://doi.org/10.31933/dijdbm.v2i3.834.
Shen, L. et al. (2020) "Inventory Optimization of Fresh Agricultural Products Supply Chain Based on Agricultural Superdocking," Journal of Advanced Transportation, 2020,p. 1-13. Available at: https://doi.org/10.1155/2020/2724164.
Shui, W. and Li, M. (2020) "Integrated Pricing and Distribution Planning for Community Group Purchase of Fresh Agricultural Products," Scientific Programming, 2020,p. 1-15. Available at: https://doi.org/10.1155/2020/8839398.
Sudarmiatin, S. and Saiful, E. (2022) "The Influence Of Product Quality and Price On Interest To Buy Dompu Special Honey At IKM Mart," Jurnal Syntax Transformation, 3(03),p. 389-404. Available at: https://doi.org/10.46799/jst.v3i3.530.

Tian, Q. (2021) “Analysis on the Business Strategy of Tesco in the Chinese Market,” Modern Economics & Management Forum, 2(1),p. 33-
36. Available at: https://doi.org/10.32629/memf.v2i1.280.
Wahyuni, Y. et al. (2023) "Factors Influencing Sales Decisions and Their Impact on Micro, Small and Medium Enterprises in Bravo Photocopy Business Blang Pulo Village," International Journal of Social Science Educational Economics Agriculture Research and Technology (IJSET), 2(3),p. 1242-1248. Available at: https://doi.org/10.54443/ijset.v2i3.126.
Wang, L., Pan, Y. and Sun, X. (2020) "Agricultural Products’ Custom Bundling Pricing Based on Positive Externality," Journal of Physics: Conference Series, 1637(1),p. 012089-012089. Available at: https://doi.org/10.1088/1742-6596/1637/1/012089.
Wang, X., Liu, S. and Yang, T. (2023) "Dynamic Pricing and Inventory Control of Online Retail of Fresh Agricultural Products with Forward Purchase Behavior," Ekonomska Istrazivanja-economic Research,	36(1),p.	1-16.	Available	at: https://doi.org/10.1080/1331677X.2023.2180410.
Wardhana, Aditya. (2023) “Perilaku Konsumen Di Era Digital,” Eureka
Widjajanti, M. and Pahar, H, B. (2021) "Pengaruh Marketing Mix Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sika," BIP'S: Jurnal Bisnis dan Perspektif, 13(1),p. 17-31. Available at: https://doi.org/10.37477/bip.v13i1.199.
Wilujeng, Y, B., Mutiah. and Pritasari, K, O. (2021) “Implementation of Marketing Communications for Haircos Cosmetics,” Proceedings of the International Joint Conference on Arts and Humanities 2021 (IJCAH   2021),   618,p.   653-657   Available   at:
https://doi.org/10.2991/assehr.k.211223.112.
Wu, J. et al. (2017) “Optimal Order Quantity and Selling Price Over A Product Life Cycle with Deterioration Rate Linked to Expiration Date,” International Journal of Production Economics, 193,p. 343-
351. Available at: https://doi.org/10.1016/j.ijpe.2017.07.017.

image1.png
Price Based on Product Life Cycle
(Penentuan Harga Berdasarkan Siklus

Hidup Produk) Competitive Pricing (Penetapan

Harga Berbasis Persaingan)
Introduction Stage Pricing
Growth Stage Pricing
ity Stage Pricing

Declining Stage Pricing. _

Markup Pricing
(Penetapan Harga Markup)

aoow

Cost-Plus Pricing
(Biaya Ditambah Harga)

Price Based on Function
(Penetapan Harga Berdasarkan
Fungsi)

o

Value Pricing.
(Penetapan Harga Ni

a. Target Profit Pricing —
b. Target Retur Pricing

c. Demand-Based Pricing
d. Value-Based Pricing

Price Based on Prestige
:&:miﬁ:h“m“manm;!_ Perceived-Value Pricing
(Penetapan Harga Nilai yang
Dirasakan)
Going-Rate Pricing
(Harga Sesuai Tarif)

\J

Target-Returning Pricing
(Penetapan Harga Pengembalian
Target)




