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ABSTRACT 6 1
Price is a value expressed in rupiah for exchange/transaction or an amount of money that must
be paid by consumers to obtain goods and services. Pricing has important implications for a .
K . O . ! Submitted
company's competitive strategy. The objectives set must be consistent with the way the company
chooses to position its relative position in the competition. The purpose and objective of this research SEPTEMBER
is to find out how the pricing process at Surya Garden is, to find out which pricing method is used 2021
at Surya Garden, to find out what factors affect the price level at Surya Garden. The price method
used in Surya Garden is; 1) Demand-based pricing methods include: Skimming Pricing, Price Accepted

Lining, Bundle Pricing. 2) Cost-based pricing method, namely: Cost Plus Precentage of Cost Pricing MARET 2022
3) Profit-based pricing method, namely: Target Return On Sales Pricing. 4) Competition-based
pricing methods are: Above, At, or — Below Market Pricing, Sealed Bid Pricing. The factors that
affect the price level at Surya Garden are: 1) The state of the economy. 2) Supply and Demand. 3)
Elasticity of demand. 4) Competition. 5) Cost. 6) Company Objectives.
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ABSTRAK

Harga adalah suatu nilai yang dinyatakan dalam bentuk rupiah guna
pertukaran/transaksi atau sejumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk
mendapatkan barang dan jasa. Penetapan harga memiliki implikasi penting terhadap
strategi bersaing perusahaan. Tujuan yang ditetapkan harus konsisten dengan cara yang
dipilih perusahaan dalam menempatkan posisi relatifnya dalam persaingan. Maksud dan
tujuan peneltian ini untuk mengetahui bagaimana proses penetapan harga pada Surya
Garden, untuk mengetahui metode penetapan harga mana yang digunakan pada Surya
Garden, untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi tingkat harga pada
Surya Garden. Metode harga yang digunakan pada Surya Garden yaitu; 1) Metode harga
berbasis permintaan diantaranya: Skimming Pricing, Price Lining, Bundle Pricing. 2)
Metode harga berbasis biaya yaitu: Cost Plus Precentage of Cost Pricing 3) Metode harga
berbasis laba yaitu: Target Return On Sales Pricing. 4)Metode harga berbasis persaingan
yaitu: Above, At, or — Below Market Pricing, Sealed Bid Pricing. Faktor-faktor yang
mempengaruhi tingkat harga pada Surya Garden yaitu: 1) Keadaan perekonomian. 2)
Penawaran dan Pemintaan. 3) Elastisitas permintaan. 4) Persaingan. 5) Biaya. 6) Tujuan
Perusahaan.

Kata Kunci: Harga, Penetapan Harga

PENDAHULUAN
Setiap perusahaan yang didirikan baik itu perusahaan yang menghasilkan produk
berupa barang atau jasa mempunyai tujuan yang sama selain dari tujuantujuan sosial
lainnya, yaitu mencari keuntungan dan berusaha mempertahankan kelangsungan
hidupnya untuk berkembang diantara pesaing. Dalam kaitannya dengan perkembangan JABKES
teknologi dan industri, dipastikan perusahaan akan menghadapi persaingan secara ketat,
sehingga perusahaan dituntut untuk meningkatkan daya saing terhadap perusahaan lain Jurnal A"ﬁk;sis]:i;“;j
untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya. Untuk mencapai semua ini diperlukan Vol. 2 No. 1, 2022
manajemen yang baik dalam perusahaan. B ernronn
Tanaman hias atau dalam bahasa ilmiahnya ornamental plant merupakan tanaman e 10.376411/1?3:3:8271;?222

bunga atau daun yang memiliki bentuk dan warna yang indah. Tanaman hias biasanya
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Yoty Ny dikembangkan dengan cara generative maupun vegetatif. Seiring majunya peradaban

zaman, tanaman hias biasanya di identikan dengan tanaman yang mempunyai bunga
tangkai cabang, daun, akar, dan aroma yang menarik serta memiliki nilai estetika seni
tinggi. Tanaman hias merupakan makhluk hidup yang selalu tumbuh dan berkembang.
Setiap tanaman memiliki ciri dan karakter sendiri yang membuatnya berbeda satu dengan
yang lainnya. Keindahan dan keunikan suatu tanaman membuat tanaman tersebut
menjadi populer, dicari oleh banyak orang, memiliki harga yang tinggi, dan diinginkan
kehadirannya dalam sebuah taman.

Di era pandemi Covid-19 saat ini memaksa para masyarakat untuk aktivitas dirumah
saja sehingga aktivitas masyarakat serba dibatasi. Sebagian masyarakat memanfaatkan
waktunya untuk bercocok tanam dirumah, salah satunya bercocok tanam tanaman hias.
Saat ini pangsa pasar tanaman hias tengah mengalami tren peningkatan yang sangat baik
didalam negeri maupun diluar negeri. Penggemar tanaman hias semakin meningkat
seiring diterapkannya kebijakan pembatasan kegiatan berkumpul diluar rumah.

Saat ini harga tanaman hias menjadi tidak realistis sehingga seolah-olah tidak ada
patokan dalam menentukan harga jual. Penetapan harga pada setiap perusahaan berbeda-
beda, bukan hanya dengan cara apa mereka menentukan tetapi juga dengan prosesnya
seperti apa untuk menentukan harga yang sesuai dan diminati oleh pasar. Setiap
perusahaan juga menggunakan metode penetapan harga yang berbeda-beda namun
tujuannya sama yaitu mendapatkan keuntungan yang lebih tinggi pada setiap produk
atau jasa yang dijualnya.

Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang sangat penting karena
harga mendatangkan pendapatan. Dalam menentukan harga pada suatu produk,
perusahaan harus cermat dan tepat. Karna harga sangat berpengaruh pada keputusan
pembelian konsumen. Jika perusahaan mengubah harga sebuah produk harus
mempertimbangkan reaksi konsumen dan pesaingnya.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan menguraikan fenomena dan
fakta yang ada atau terjadi dalam obyek penelitian. Data diperoleh dari hasil observasi
dan wawancara yang dilaksanakan di Surya Garden selama satu bulan yaitu sejak 1 April
sampai dengan 31 Mei 2021.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uraian Obyek Penelitian

Surya Garden merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang
budidaya tanaman hias, dan memasarkan produknya ke seluruh kota yang ada di
Indonesia. Perusahaan ini didirikan oleh Suryadi pada tahun 2017 yang berlokasi di J1.
Tamansari Rt 003 Rw 004, Desa Tamansari, Kecamatan Tamansari, Kabupaten Bogor
Jawa Barat.

Berawal dari ketidak mampuan untuk melanjutkan sekolah ke jenjang yang lebih
tinggi akhirnya memutar otak untuk bisa mendapatkan uang untuk kebutuhan hidup
sehari-hari,kerja apapun di lakoni asal itu halal dan menghasilkan uang.

Beberapa tahun kerja di salah satu pabrik di kota Bogor akhirnya memutuskan untuk
resign, setelah itu saya mendirikan usaha tanaman hias dari nol. Pasang surut penghasilan
tentu dirasakan para pelaku usaha. Sampai saat ini tahun 2021 sudah mempunyai rumah,
kendaraan pribadi, dan tanah hasil dari usaha tanaman hias.

Arti nama Surya Garden yaitu Surya berasal dari nama sendiri dan Garden yaitu
kalimat yang berasal dari Bahasa inggris yang artinya kebun. Jadi Surya Garden artinya
kebun surya. Surya Garden juga mempunyai tagline yaitu “Semangat Menanam”.
Proses Penetapan Harga Pada Surya Garden

Proses penetapan harga pada Surya Garden yaitu: Menurut Supratna, Adrianto,
Sunaryo (2019), prosedur penetapan harga meliputi enam tahap, yaitu:

1. Mengestimasikan Permintaan Untuk Barang Tersebut



N

Dalam tahap pertama ini, penjual membuat estimasi permintaan barangnya secara

total. Pengestimasian barang permintaan tersebut dapat dilakukan dengan:

a. Menentukan harga yang dharapkan (expected price), yaitu harga yang
diharapkan dapat diterima konsumen.

b. Mengestimasikan volume penjualan pada berbagai tingkat harga.

Mengetahui Lebih Dulu Reaksi Dalam Persaingan

Kondisi persaingan sangat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan harga bagi

perusahaan atau penjual. Oleh karena itu penjual perlu mengetahui reaksi persaingan

yang terjadi di pasar serta sumber-sumber penyebabnya. Sumber-sumber persaingan

yang ada dapat berasar dari:

a. Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain.

b. Barang pengganti atau substitusi.

c. Barang-barang lain yang dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama
menginginkan konsumen.

Menentukan Market Share Yang Dapat Diharapkan

Perusahaan yang agresif selalu menginginkan market share yang lebih besar. Market

share yang diharapkan tersebut akan dipengaruhi oleh kapasitas produksi yang ada,

biaya ekspansi, dan mudahnya memasuki persaingan,

Memilih Strategi Harga Untuk Mencapai Target Pasar

Dalam hal ini penjualan dapat memilih di antara dua macam strategi, yaitu : skim-

the-cream-pricing dan penetration pricing.

Mempertimbangkan Politik Pemasaran Perusahaan

Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan dengan melihat pada barang,

sistem distribusi, dan program promosinya. Perusahaan tidak dapat menentukan

harga suatu barang tanpa mempertimbangkan barang lain yang dijualnya.

Penentuan Harga Dasar dan Laba yang Diharapkan

Dalam kaitannya dengan prosedur penetapan harga maka perlulah ditentukan

berbagai alternatif harga untuk mengetahui sebarapa besar laba yang bisa

diharapkan. Alternanif tersebut akan tergantung pada pemilihan perusahaan dan

elastisitas yang ada.

Metode Harga yang Digunakan Surya Garden

Metode harga yang digunakan pada Surya Garden ada empat metode yaitu, Menurut

Tjiptono (2015), Metode penetapan harga dapat dikelompokan menjadi empat kategori,
yaitu :

1.

Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan
a. Skimming Pricing
Strategi ini diterapkan dengan menetapkan harga mahal bagi sebuah produk baru
inovatif selama tahap perkenalan, kemudian menurunkan harga tersebut pada
saat persaingan mulai ketat.
b. Price Lining
Digunakan apabila perusahaan menjual produk lebih dari satu jenis. Harga
untuk lini produk bervariasi dan ditetapkan pada tingkat tertentu.
c. Bundle Pricing
Cara pemasaran dua atau lebih produk dalam satu harga paket. Misalnya : satu
paket tanaman Kuping Gajah dan tanaman Calathea Orbi.
Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya
Cost Plus Precentage of Cost Pricing
Perusahaan menambahkan presentase tertentu terhadap biaya produksi atau
kontruksi
Metode Penetpan Harga Berbasis Laba
Target Return On Sales Pricing
Perusahaan menetapkan tingkat harga tertentu yang dapat menghasilkan laba dalam
presentase tertentu terhadap volume penjualan.
Metode Penentuan Harga Berbasis Persaingan
a. Above, At, or — Below Market Pricing
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Dilakukan dengan menetapkan harga yang lebih tinggi daripada harga pasar.
b. Sealed Bid Pricing
Metode ini menggunakan sistem penawaran harga dan biasanya melibatkan agen
pembelian (buying agency).
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Tingkat Harga Pada Surya Garden
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi tingkat harga pada Surya Garden yaitu,
Menurut Suprapto dan Azizi (2020), dalam tingkat harga yang terjadi dipengaruhi oleh
beberapa faktor:
1. Keadaan perekonomian
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku
dipasaran,
2. Penawaran dan Pemintaan
Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli ada tingkat harga
tertentu.
Penawaran yaitu jumlah barang yang ditawarkan oleh penjual pada suatu tingkat
harga tertentu.
3. Elastisitas permintaan
Faktor lain yang dapat mempengaruhi penentuan harga adalah sifat permintaan
pasar, juga mempengaruh volume yang dapat dijual.
4. Persaingan
Harga jual beberapa barang persaingan sering dipengaruhi oleh keadaan persaingan
yang ada.
5. Biaya
Biaya merupakan dasar dalam penentuan harga, sebab suatu tingkat harga yang
dapat menutup biaya akan mengakibatkan kerugian.
6. Tujuan Perusahaan
Setiap perusahaan selalu mempunyai tujuan yang sama dengan perusahaan lainnya.
Tujuan tersebut yaitu:
a. Laba maksimum
b. Volume penjualan tertentu
c. Penguasaan pasar
d. Kembalinya modal yang tertanam dalam jangka waktu tertentu.

PENUTUP

Penetapan harga adalah proses menetapkan nilai yang akan diterima produsen dalam

pertukaran jasa dan barang. Metode pricing dilakukan untuk menyesuaikan biaya yang

ditawarkan produsen yang sesuai dengan produsen dan pelanggan. Pricing bergantung

pada harga rata-rata perusahaan, dan nilai yang dirasakan pembeli dari suatu barang,

dibandingkan dengan nilai yang dipersepsikan dari produk pesaing.

Metode harga yang digunakan pada Surya Garden yaitu:

1. Metode harga berbasis permintaan diantaranya : Skimming Pricing, Price Lining,
Bundle Pricing.

2. Metode harga berbasis biaya yaitu : Cost Plus Precentage of Cost Pricing

3. Metode harga berbasis laba yaitu : Target Return On Sales Pricing

4. Metode harga berbasis persaingan yaitu : Above, At, or — Below Market Pricing,
Sealed Bid Pricing.

Faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat harga pada Surya Garden yaitu:

1. Keadaan perekonomian

2. Penawaran dan Pemintaan
3. Elastisitas permintaan

4. Persaingan

5. Biaya

6.

Tujuan Perusahaan
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