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KEPUTUSAN PENETAPAN HARGA PRODUK

A. Pendahuluan.

Kegiatan perusahaan adalah memproduksi suatu barang atau jasa untuk mencapai

tujuannya diantaranya adalah memaksimalkan keuntungan. Sebagai produsen dalam rangka

usaha mencapai tujuan tersebut sangat tergantung pada jenis pasar dimana perusahaan itu

berada. Sebelum melakukan kegiatan untuk menghasilkan suatu barang atau jasa yang

menghasilkan keuntungan maksimum perlu memahami terlebih dahulu struktur pasar.

Struktur pasar dikelompokan menjadi empat jenis yaitu pasar persaingan sempurna,

persaingan monopolistis, pasar oligopoly dan pasar monopoli.

Pengetahuan akan struktur pasar sangat penting bagi manajer untuk mengambil

keputusan, dengan demikian manajer akan tahu di posisi mana dan dapat memutuskan

tingkat harga serta output suatu barang secara aktual dalam perusahaan. Bisa juga

digunakan bagi perusahaan atau individu yang akan memulai usahanya. Dengn mengetahui

struktur pasar dapat menentukan masuk ke struktur pasar mana sehingga dapat menentukan

kebijakan penentuan harga ataupun output yang dihasilkan.

Perubahan harga juga mencerminkan permintaan dan penawaran dipasar. Dalam

konteks ekonomi, harga juga adalah alat untuk menentukan nilai relatif barang atau jasa di

Pasar. Harga juga ditentukan oleh berbagai faktor seperti bisaya produksi, laba yang

diingkan produsen, tingkat persaingan serta prilaku konsumen.

Berdasarkan uraian di atas maka kami memberikan topik penyuluhan saat ini adalah

“Keputusan Penentuan Harga Produk”. Semoga topik ini bermanfaat dikemudian hari.

B. Landasan Teori

1. Harga

Harga merupakan nilai yang diberikan untuk memperoleh barang atau jasa, yang

mencerminkan hubungan antara penerimaan dan penawaran di pasar dan biasanya

dinyatakan dalam bentuk uang, harga ini juga merupakan konsep yang sangat penting

dalam dunia ekonomi dan bisnis kerena hal ini mencerminkan nilai relatif dari suatu



barang atau jasa yang diproduksi suatu perusahaan. Harga ini juga mempunyai peranan

penting dalam kehidupan ekonomi, bisnis, dan keputusan konsumen maupun keputusan

produsen.

Banyak pendapat yang berkaitan dengan harga sehingga harga dapat diartikan

berbeda-beda antara lain :

a. Harga sebagai pertukaran bahwa harga adalah nilai yang diberikan sebagai imbalan

atas barang atau jasa yang diberikan. Dengan demikian harga adalah alat menentukan

nilai relatif barang atau jasa.

b. Harga sebagai indikator ekonomi bahwa harga mencerminkan kondisi ekonomi,

seperti inflasi (kenaikan atau penurunan harga secara umum). Harga mencerminkan

permintaan dan penawaran.

c. Harga dalam pasar bahwa harga terbentuk melalui interaksi antara penjual (Penawar)

dan pembeli (Peminta). Harga cenderung menyesuaikan diri dengan kondisi pasar

sehingga harga bisa berubah karena dipengaruhi permintaan dan penawaran.

d. Harga dalam bisnis bahwa harga dalam dunia bisnis ditentukan oleh berbagai faktor

seperti biaya produksi, laba yang diingikan, persaingan dan minat konsumen..

e. Harga dalam kehidupan sehari-hari bahwa harga sering kali menjadi pertimbangan

utama pengambilan keputusan belanja, karena konsumen akan memilih untuk membeli

barang atau jasa yang memiliki harga yang sesuai dengan kemampuan keuangan

konsumen.

2. Stuktur Pasar

Struktur pasar dapat dikelonpokan menjadi empat jenis yaitu pasar persaingan

sempurna, persaingan monopolistis, pasar oligopoly dan pasar monopoli. Struktur

pasar ini mempunyai ciri-ciri yang berbeda-beda begitu pula dalam kebijakan

penentuan harga jual produknya.

Persaingan sempurna adalah struktur pasar dimana jumlah pembeli dan penjual

banyak. Yang mempunyai ciri-ciri sebagai berikut:

a. Transaksi setiap individu sangat kecil bila dibandingkan dengan output industri

sehingga tidak mungkin mempengaruhi harga produk tersebut. Jadi perusahaan ini

adalah penerima harga (price taker).



b. Setiap perusahaan bebas masuk dan keluar dalam pasar ini sehingga jumlah penjual

dan pembeli banyak.

c. Barang-barang yang dihasilkan setiap perusahaan hampir sama (homogen) dan

barang subsitusi cukup banyak, kemudian para pembeli, mempunyai kemampuan

pengetahuan yang sempurna mengenai keadaan pasar.

Persaingan monopolistis adalah suatu struktu pasar yang hampir sama dengan

persaingan sempurna, hanya saja dalam pasar ini banyak produsen yang menghasikan

barang yang hampir serupa tetapi tidak sama (berbeda corak) dan komsumen

mengetahui perbedaan di antara produk-produk tersebut. Adapun ciri-cirinya:

a. Hampir sama dengan persaingan sempurna, banyak terdapat penjual, hanya saja

perusahaan secara relative dapat dikatakan mempunyai sedikit kekuasaan dalam

menentukan dan mempengaruhi harga.

b. Untuk masuk ke pasar ini relative mudah, dan perusahaan ini dapat mempengaruhi

konsumen lebih menyukai produk yang dihasilkan karena mempunyai corak yang

berbeda dari produk yang serupa.

Pasar oligopoly adalah struktur pasar dimana hanya ada sejumlah kecil

perusahaan yang memproduksinya, hampir semua output industri yang beredar. Bisa

disebut pasar persaingan tidak sempurna adapun ciri-cirinya:

a. Jumlah produsen sedikit tetapi jumlah konsumen banyak, sehingga mengenai harga

dan produk terkadang berdasarkan keputusan bersama.

b. Saling tergantung satu sama lain: artinya jika satu perusahaan mengubah harga

produknya, maka perusahaan lainnya akan bereaksi dan informasi ini akan

dimasukkan kedalam masalah-masalah pengambilan keputusan mengenai harga dan

output.

c. Produk yang dihasilkan adalah barang-barang ber“standar”

d. Terdapat hambatan yang cukup kuat untuk masuk ke pasar oligopoly.

Pasar monopoli adalah struktur pasar yang ditandai oleh adanya produsen tunggal

atau hanya seorang penjual. Ciri-cirinya:



a. Para pembeli atau konsumen tidak punya pilihan lain terhadap barang tersebut bila

menginginkannya. ( maka harus beli dari perusahaan itu).

b. Perusahaan atau produsen adalah bertindak sebagai penentu harga (dapat

menentukan tingkat harga yang dikehendaki)

c. Barang yang dihasilkan tidak mempunyai barang pengganti atau barang subsitusi.

Hal ini disebabkan karena: Perusahaan tersebut mempunyai sumber data tertentu

yang unik dan tidak dimiliki oleh pihak lain, mungkin karena alam, atau karena

adanya undang-undang.

3. Produk

Produk adalah sesuatu yang dihasilkan dalam proses produksi atau dibuat oleh

manusia, baik berupa barang atau jasa, kemudian memiliki nilai guna dan dapat

dipertukarkan atau dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan atau keingginan

konsumen. Secara umum dapat dikatkan produk merupakan hasil usaha manusia baik

berupa barang atau jasa yang memiliki nilai ekonomis, fungsional, dan sosial, serta

dapat memberikan manfaat bagi pengguna atau konsumen. Produk yang dihasilkan

dapat dilihat dari berbagai perspektif yaitu :

a. Dari perspektif ekonomi, produk adalah hasil proses produksi yang diperdagangkan

dalam pasar. Produk dapat berupa barang fisik seperti pakaian dan makanan atau

dapat pula berupa barang non fisik yang disebut jasa seperti layanan perbankan atau

konsultasi.

b. Dari perspektif pemasaran, produk adalah sesuatu yang ditawarkan oleh perusahaan

kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka. Produk

memiliki berbagai atribut seperti kualitas, desain dan harga.

c. Dari perspektif tehnologi, Produk adalah hasil dari inovasi tehnologi dan penelitian

yang dirancang dan dibuat untuk memenuhi kebutuhan spesifik seperti perangkat

lunak dan alat medis.

d. Dari perspektif filosofi, Produk dapat dianggap sebagai manifestasi dari keinginan

dan kreativitas manusia seperti produk yang mencerminkan nilai-nilai dan budaya.

C. Pembahasan



Teori penetapan harga dalam kondisi kepastian (certainly) bahwa harga dapat

ditetapkan karena kurva biaya dan permintaan sudah diketahui maka harga ditetapkan

dengan cara bahwa harga dapat ditentukan apabila MR = MC

Dalam dunia bisnis yang nyata, kondisi yang ada adalah penuh dengan ketidakpastian

(uncertainly) berarti kurva biaya dan permintaan tidak diketahui pasti. Oleh sebab itu

untuk menentukan harga tidak dapat dilakukan dengan cara diatas karena tidak relevan.

Ada tiga cara untuk menetapkannya yaitu:

1. Penggunaan hasil estimasi kurva permintaan dan biaya marginal.

2. Penggunaan hasil estimasi elastisitas harga dan biaya marginal.

3. Penggunaan hasil estimasi biaya dan penerimaan incremental.

Sering kali pembuat keputusan merasa bahwa biaya untuk mendapatkan estimasi

hubungan MC dan MR akan melebihi tambahan penerimaan. Oleh karena itu pembuat

keputusan perusahaan sering kali tidak menggunakan metode-metode dalam teori untuk

menetapkan harga, tetapi menggunakan prosedur “rule-of- thumb”.

Prosedur “rule-of-thumb” ini merupakan jalan pintas dan lebih mengemat biaya.

Penetapan harga yang umum dengan jalan pintas yaitu Markup Pricing. Jalan pintas

Markup pricing sering kali juga disebut dengan cost-plus pricing adalah praktik penetapan

harga dengan cara menambah persentase markup pada biaya langsung (biaya variable rata-

rata atau AVC) suatu produk, sehingga harga diperoleh yaitu: P = AVC + X% (AVC). Di

mana X adalah persentase markup yang dipilih. Dalam satuan rupiah, X%(AVC) adalah

kontribusi per unit terhadap biaya total dan profit. Oleh karena itu X%(AVC) adalah

kontribusi margin (CM). Maka bisa juga menggunakan rumus P =AVC + CM

Jika markup cukup besar, maka kontribusi lebih besar daripada biaya sehingga akan

menghasilkan profit. Untuk lebih jelasnya dengan menggunakan contoh berikut :

Dalam keadaan inflasi AVC akan naik dengan persentase yang sama dengan kenaikan

markup. Sehingga harga melebihi kenaikan AVC dalam uang.

Tabel 1. Perhitungan Markup dalam keadaan inflasi

Keterangan 1 Januari

(Rp)

31 Desember

(Rp)

Perubahan

(%)
AVC

Markup (40%)

600.000

240.000

660.000

264.000

10

10

Harga (P) 840.000 924.000 10



Inflasi sebesar 10% akan menaikan AVC, Markup dan harga (P) sebesar 10%.

Namun kenaikan yang paling kecil yaitu pada markup yaitu sebesar 24.000. Sedangkan

AVC 60.000 dan harga 84.000.

Dalam pasar yang mapan, harga yang terjadi adalah harga yang sudah lama

ditetapkan oleh pemimpin harga atau perusahaan-perusahaan pada umumnya dengan kata

lain harga merupakan harga historis. Perubahan harga dapat dilkukan dengan menetapkan

tingkat markup tertentu terhadap biaya langsung (AVC) yang baru.

Dalam penetapaan harga produk yang dihasilkan produsen dalam pasar mapan

terdapat lima penetapan harga yaitu:

1. Price Positioning

Harga suatu produk ditetapkan sama, lebih rendah atau lebih tinggi dari harga

pesaing. Harga pesaing itu sangat tergantung pada ada atau tidaknya atribut yang

diinginkan konsumen pada produk tertentu. Untuk menentukan nilai atribut tersebut,

perusahaan dapat melakukan riset pasar mengenai harga produk dari yang paling rendah

sampai yang paling tinggi sehingga dapt diketahui kurva permintaan pasar. Dan

kemudian perusahaan dapat menerapkan kaidah MR=MC untuk menentukan harga.

2. Strategi Harga Lini Produk.

Strategi ini dilakukan bila perusahaan memproduksi dan menjual lebih dari satu

produk, baik yang bersifat substitusi maupun komplementer. Dalam hal ini perusahaan

akan dihadapi pada masalah markup untuk masing-masing lini produk. Bila

memproduksi dan menjual produk komplementer, maka harus ditetapkan bagaimana

markup item dasarnya dan bagaimana markup komplementernya. Demikian juga bila

memproduksi dan menjual produk yang saling substitusi. Maka tingkat harga dibedakan

berdasarkan perbedaan kualitas produk yang dihasilkan.

3. Penetapan Harga Untuk Menduga Kualitas.

Sering kali konsumen menilai bahwa apabila suatu produk mempunyai harga yang

tinggi, maka kualitas produk tersebut juga tinggi. Harga ini menjadi indikator kualitas,

karena ada beberapa alasan:

a. Tidak adanya informasi lain mengenai produk selain harga.

b. Jika biaya untuk mengetahui kualitas suatu produk lebih tinggi daripada nilai

pemahaman konsumen atas kualitas produk.



c. .Efek Veblen, yaitu tendensi konsumen membeli produk jika harga lebih tinggi karena

efek dari demonstrasi seperti yang dibeli orang lain ( beranggapan yang si pembeli

adalah orang kaya, mempunyai selesa tinggi).

4. Penetapan Harga Paket.

Penetapan harga paket atau disebut paket produk yaitu menjual dua atau lebih

produk secara bersama-sama dalam satu paket dengan satu harga. Dalam penjualan paket

sering kali perusahaan menerapkan potongan harga berdasarkan kuantitas yang dibeli

(membeli lebih banyak). Perusahaan dalam menjual dengan harga paket dengan cara

menawarkan penggunaan produk dalam beberapa ukuran yang berbeda dan mendapatkan

potongan harga.

5. Penetapan Harga Promosi.

Penetapan harga promosi sering kali dikenal dengan istilah “Dealing”, meliputi

penawaran potongsn harga yang bersifat sementara dengan menempatkan produk “on

sale” dalam periode tertentu. Penetapan harga promosi ini dilakukn karena beberapa

alasan antara lain: mengurangi biaya simpan di gudang, dalam rangka meningkatkan atau

menghindari hilangnya market share, untuk menarik konsumen agar konsumen membeli

produk yang tidak dikenai potongan harga. Namun penetapan harga promosi ada

kelemahan yaitu: konsumen hanya membeli pada saat harga turun, meningkatkan

kesadaran konsumen akan harga, dan merusak citra kualitas.

Sebelum keputusan penetapan harga produk sebaiknya produsen mengetahui

posisi perusahaan pada struktur pasar yang mana apakah struktur pasar persaingan

sempurna, strktur pasar monopolisti, struktur pasar oligopoli atau struktur pasar

monopoli. Berikut penetapan harga berdasarkan posisi produsen pada struktur pasar :

1. Penetapan harga pada pasar persaingan sempurna.

Dalam persaingan sempurna, harga ditentukan oleh kekuatan permintaan dan

penawaran itulah sebabnya dikatakan perusahaan bersaing dengan sempurna yaitu

penerima harga dan hanya dapat menjual setiap jumlah barang pada harga yang

ditetapkan (tidak bisa menaikkan harga jual). Perusahaan pada persaingan sempurna

adalah perusahaan yang memproduksi sebagian kecil saja dari produk yang

diperjualbelikan di pasar. (padahal kebutuhan konsumen jumlahnya besar). Perusahaan

untuk meningkatkan penjualan hanya dapat menaikkan kuantitas bukan menaikkan

harga. Disini perusahaan tidak dapat mempengaruhi harga karena hanya penerima

harga (price taker).



2. Penetapan harga pada pasar monopolistik.

Persaingan ini merujuk kepada organisasi pasar di mana terdapat banyak

perusahaan yang menghasilkan barang yang hampir sama tetapi tidak sama. Karena

ada ciri yang paling pokok dari persaingan monopolistis adalah barang yang dihasilkan

itu berbeda dari barang yang sejenisnya. Dengan adanya berbedaan ini maka produsen

atau penjual dapat sedikit mengendalikan harga. Untuk mempertahankan atau

meningkatkan jumlah barang yang dijual, perusahaan tidak mengambil kebijakan

harga tetapi menerapkan kebijakan non harga seperti promosi

3. Penetapan harga pada pasar oligopoli

Pasar oligopoli terdapat beberapa penjual (produsen), oleh karena itu setiap ada

tindakan-tindakan satu produsen(perusahaan) akan mengundang reaksi dari produsen

lain. Jika ada perusahaan yang mengubah harga yang telah ditetapkannya, maka

perusahaan-perusahaan lain akan bereaksi pula dengan cara mengubah harga-harga

mereka. (bila harga diturunkan). Perusahaan pada oligopoli tidak bisa mengubah harga

yang sudah berlaku , akan tetapi bersaing dengan meningkatkan kualitas barang. Agar

dapat menentukan harga maka perusahaan harus menyatukan diri secara formal yang

disebut kolusi.

4. Penetapan harga pada pasar monopoli.

Pasar monopoli dapat menentukan dan menetapkan harga dan kuantitas sesuai

dengan keinginan tetapi tidak bersamaan. Seorang (produsen) monopoli dapat

meningkatkan jumlah pendapatan dengan tingkat output tertentu maupun melakukan

diskriminasi harga. Diskriminasi harga terjadi apabila monopoli itu memperlakukan

harga-harga yang berbeda untuk barang-barang yang sama di dalam pasar-pasar yang

berbeda. Barang yang dihasilkan tidak mempunyai barang pengganti sehingga

timbulnya pasar monopoli sehingga dpt menentukan harga.

C. Penutup

Dengan mengetahui teori penetapan harga, diharapakan dalam pengambilan keputusan

mengenai harga produk yang dihasilkan suatu perusahan atau produsen itu dapat dijual

dengan harga yang tepat sehingga dapat diterima oleh konsumen yang membutuhkan.

Pengetahuan akan struktur pasar sangat penting bagi produsen untuk mengambil

keputusan penetapan harga produk, dengan demikian produsen akan tahu di posisi mana

dan dapat memutuskan tingkat harga serta output suatu barang secara aktual dalam



perusahaan. Bisa juga digunakan bagi perusahaan atau individu yang akan memulai

usahanya. Dengan mengetahui struktur pasar dapat menentukan masuk ke struktur pasar

mana sehingga dapat menentukan kebijakan penentuan harga output yang dihasilkan.

Dengan harga yang sudah ditetapkan oleh pengambilan keputusan diharapkan perusahaan

mampu bersaing dengan perusahaan pesaing dan memperoleh keuntungan maksimal.










