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alam strategl pemasaran modem,
bauran harga (jpricing rmix) merugakan
salah satu instrurmen terpenting, k-
rena Bauran ni yang langsung erpe-
ngaruh terhadap penermanan produsen, Sehing-
EA, unlukl meénjagd agar bisnis tetap bertanan
dalam jangha panjang. penetapan harga harus
dirancang sebalk-baikmya. Selain fw, hamya
bauran harga yang memebabkan anus kas ma
suk bagi perusahaan. Tiga bauran pemasaran
yang lain (dari 4P), yaitu strategi produk, promo-
i dan gistribusgi, Sermuana menghabéskan bis
¥a, atau menjadl cost cenire bagl perusahaan.

Ada dua aturan dasar Reputusan penetapan
harga dalam strategl pemasaran modem, Per-
tama, besaran harga barang atau jase harus
dapat mengkompensasi harapan konsumen
terhadap kuabktas proguk yang ciiawarkan pe-
rusahaan. Kedua, harga yang terialu tinggi di
migta konswmen akan mengandung konse
ksencsi Bingkat panjualan yang rendah, sebad
likrya harga yang teradu rendah bisa berakibat
panjuakan UNgE narmun tidak diserta profit
atau keuntungan. Akbatnya, memahami nilai
yang diberikan konsumen terhadap harga
suatu produk menjadi vital dalam strategi
pemasaran penusahaan,

Bagaimana panduan Islam untuk keputusan |
penetapan harga suatu produk? Secars lang-
sung Alguran sudah menatapken rambu-rami
dalam berbisnls, yang harus dagat mengun-
tunghan kedua belah pihak, baik produsen mau-
pun koosumen. Allah SWT berfirman ; “Wahai
Orang-OFang, Yang beriman, janganiah kamu
saling memakan harta sesamamu dengan jalan

- yang batil, kecuali datam perdagangan yang

barlaky atas dosar suka Sama suka di antara
kamia™ (05 4:29). Datam buky = Muhammad
Seorang Pedagang”, Afzalurrahaman mere
butkan salah satu dari delapan prinsip perde
gangan adalah harus dengan kesepakatan
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Gambar 1. CP{max) < OP{mia)
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Gambar 3. CP{maz) = OF{min)
bersama. Rasulultah SAW bersabda : penjual Pendekatan game theory
dan pembel tidak boksh berpisah ketuali Cartwright (2002) dalam bukunya ~“Mas-
gengan kesepakatan birgama (aihadis). tering Marketing Management™

Crakam prakiekmy@, untuk o pasar tradesion
al, [awar-menawar dilakukan obéh pedagang
dan pemibeli, sempal diperoleh titik temu hanga
yang harus ‘mernyenanghkan” kedus Deldah pihak.
M rited modenn, kinSurmen rsmelil kebeDasan,
apakah mau mernbayar atau tidak dan bérbage
lini produk yang ditawarkan, nga adanys pas-
saan dari penjual, untuk sebuah nilaé produk
yang diharapkan. Pertanyaan yang muncul ke-
mudian adalah, bagamana “kesepakatan’ pen
jual dan pembeli dapat dijamin? Adakah pen
dekatan secars bmiah untul mengawab hal w?

mengemukakan dengan baik Sekal kepuiusan
penetapan NArga Gengan mengiunaikan pen:
dekatan Game Theory Posisl tawar produsen
(| panjual) dan pemibeli 1erkail harga tengambar
dar pendekatan zona fleksibilitas harga.
Digswmsikan produsen mengeksarian sepsm
lah uang clalam bentuk biaya tetap dan biaya
varigbel ditambal dengan Sepemilah lertentu

i mank-up Al marging, yang disebut
gengan tingkat hanga minimuem yang bersedss
diterima produsen. ini disebut Sebagai
DPimin]. Sebalikenyd, lingkat harga maksamam

yang bersedia dbayarkan oleh Konsumen un

tub produk tersebut disebut CPimax). Ada be-

berapa atternatif kondisi yang mungkin egadi
Pertama, kondisi CP (max) < OP{mién). Pada

« koesdesi ini, harga yang dibayarkan Konsumen

reslatif rendah bila dibandingican keinginan pro-
dusen. Jika ini tegadi, kegiatan jual bell tidak
akan teradi (lihat Gambar 1). Dapat dikatakan
produsen mengalami kerugian (lose), Secan:
ghan konsumen menikmati keuntungan (wn],

Kedua, kondisi CP (max) = OP{mén). Pads
situasi ini, meskipun teradn jual bali, namun
fleksibilitas perubahan harga sangat kecil
sekali. Sehingga, apablla ada faktor ekstemal
yang mengharuskan produsen menaikksn
harga, konsurmen akan sangat sulil uniuk
menenimanya (Ehat Gambar 2).

Ketiga, kondisi CP (max) > OP{min). Pada
situasi ini, badl produsen maspun Konsumsen,
akan win, Dengan kala labn, kedua belah
pihak sama-sama divntungean. Pada skenaro
kitiga ini, akan terdapat sépumlah ared yang
disebut sebagai rona fleksibiditas harga (knhat
Gamipar 3).

Tugas marketing adalah menemukan
berapa tingkat harga yang akan ditawarkan
kepada produsen, dengan berbagai pen-
dekatan, seperti harga psikokogis dan harga
geografis.

Dari uraian di #tas, terinat esensi yang Ler
penting uniuk mempertahankan keberadaan
bisres adalah bagaimana harga ditetapkan seca-
ra pas, tidak mensgikan produsen dan mampu
dilbayarkan olih kongurmen,

Tertunna Pl bnd juga hares dikuti dengan
priresap lain seperti produsen hafud manghan-
tarkan produk ke konsumen dengan kualitas
yang dijanjikan, tanpa delebdhdebiblan. Tidak
periu pembatasan secara pasti lerhadap harga,
selagl masih refiable dan dapat dipercaya oleh
kpnsumen. Wallabhy . B
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