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ABSTRAK 

 

Judul :Tinjauan Atas Penetapan Harga Pada Jiwani 

CoffeePadang 

Pembimbing : Rizki Sri Lasmini, SE, M.M 

Penelitian ini bertujuan untuk meninjau penetapan harga yang 

dilakukan oleh Jiwani Coffee di Kota Padang dalam menjalankan usahanya 

untuk meningkatkan jumlah pelanggan. 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

deskriptif kualitatif, yaitu mendeskripsikan atau menggambarkan kondisi 

yang terjadi sesungguhnya, serta mengklasifikasikan data dari hasil 

penelitian dengan menggunakan kata-kata yang tersusun rapi dan jelas. 

Teknik pengumpulan data dengan wawancara, observasi, dan 

dokumentasi. 

Dari hasil pembahasan dapat di jelaskan bahwa Jiwani Coffee 

menerapkan beberapa metode penetapan harga seperti Tujuan pada 

citra,Stabilitas harga,Penetration, dan fleksibelitas harga dari beberapa 

variabel penetapan harga tersebut digunakan Jiwani Coffee untuk 

meningkatkan jumlah pelanggan. 

Kata Kunci : Penetapan Harga 

Kata Kunci : Penetapan Harga 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 
Dalam dunia usaha, persaingan sudah sangat umum terjadi, persaingan 

bisnis yang ketat menuntut setiap perusahaan untuk saling berkopetensi, sehingga 

setiap perusahaan perlu memperhatikan efektifitas dan efisiensi serta harus 

mempunyai straregi tersendiri didalam memasarkan hasil produksinya untuk 

mencapai tujuan yangditetapkan perusahaan. 

Untuk itu perusahaan harus mempunyai strategi yang tepat untuk mencapai 

tujuan tersebut. Hampir semua perusahaan di Indonesia baik perusahaan 

manufaktur maupun perusahaan jasa telah mengalami dampak dari krisis 

ekonomi. Ada beberapa hal yang menjadi ancaman bagi kelangsungan hidup 

perusahaan.salah satunya adalah daya beli masyarakat yang semakin menurun. 

Dengan kemudahan pihak pemerintah memberikan izin bagi masyarakat 

untuk mendirikan perusahaan swasta dengan tujuan untuk memenuhi permintaan 

konsumen disamping mencari laba dari setiap kegiatan operasional yang 

dijalankan, sehingga masing-masing perusahaan yang harus mempunyai strategi 

tersendiri didalam memasarkan hasil produksinya. 
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Untuk memperoleh laba dari kegiatan operasionalnya dalam berbagai faktor 

diperhatikan seperti penghasilan dan biaya yang lebih rendah dari penghasilan itu, 

perusahaan dapat mencapai laba yang diinginkan. Dalam upaya mencari laba yang 

besar, perusahaan harus mampu menjual dalam jumlah yang besar dan tingkatan 

harga tertentu. 

Penjualan yang dilakukan perusahaan ditentukan dan permintaan konsumen 

terhadap barang yang dijual dan salah satu yang mempengaruhi permintaan 

konsumen dalam suatu barang adalah harga jual barang yang bersangkutan. 

Apalagi jumlah perusahaan yang bersifat persaingan sempurna dimana terdapat 

banyak penjual, konsumen mempunyai banyak pilihan terhadap barang yang 

dibutuhkan berdasarkan harga dan tingkat kepuasaan yang diperoleh dan barang- 

barang yang dibelinya. 

Selama ini disebabkan karena adanya penetapan harga penjualan sebelum 

dikalkulasi sejumlah biaya yang telah dikeluarkan oleh perusahaan, karena hasil 

produksi diserahkan pada bagian pemasaran untuk menetapkan harga jual. 

Dengan adanya penetapan dari harga ini maka akan lebih mudah dalam 

mendapatkan konsumen lebih banyak, sehingga dapat meningkatkan dari suatu 

penjualan. Harga bisa disebut sebagai elemen yang paling penting dalam 

strategi pemasaran, karena harga dapat berhubungan dengan elemen-elemen lain 

didalam bauran pemasaran. Oleh sebab itu harga merupakan elemen utama atau 

elemen penting dibauran pemasaran. 
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Dikarenakan harga yang bisa mendapatkan pendapatan dalam penjualan 

atau bisa disebut sebagai elemen mandiri dalam bauran pemasaran (Kencana, 

2019). 

Perhatian produsen tidak terbatas pada persediaan barang atau hasil 

produksinya saja, tetapi juga bagaimana barang itu dapat mencapai pasar. Pasar 

yang dimaksud disini adalah terdiri dari pelanggan potensial dengan kebutuhan 

dan keinginan tertentu. Selain itu menentukan harga juga akan dapat 

menggambarkan biaya yang akan diterima kembali oleh penjual. Dengan adanya 

penetapan harga maka akan dapat bersaing maupun dapat untuk memimpin dan 

menguasai pasar (Patra & Salim, 2016). 

Sehubungan dengan uraian diatas, maka salah satu kebijakan perusahaan 

untuk mencapai keuntungan adalah dengan cara analisis penetapan harga jual 

barang. Bahwa dalam menetapkan harga jual merupakan profit planning 

apporoach yang didasarkan pada hubungan antara volume penjualan, laba, dan 

pembiayaan. Oleh karena itu perusahaan harus mampu dalam menetapkan harga 

sebagai pedoman dalam menentukan kebijaksanaan dalam bidang penjualan 

maupun dibidang perencanaan laba dan keuntungan. 

Dalam hal penetapan harga jual terlebih dahulu harus biaya per unit produk 

yang dihasilkan. Tanpa mengetahui harga per unit produk harga jual tidak 

mungkin dapat ditentukan, dalam penetapan harga jual yang pertama kali 

dilakukan adalah perhitungan biaya per unit produk. Kemudian dari penetapan 
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harga akan dapat digunakan dalam meningkatkan penjualan, dimana penjualan 

merupakan kegiatan yang mana mampu untuk memenuhi dan memuaskan dari 

kebutuhan maupun keinginan dari adanya pertukaran produk yang bernilai (Kotler 

& Keller, 2009). Oleh karena itu, dengan adanya ketetapan harga yang baik dan 

benar maka perusahaan akan dapat meningkatkan penjualan, dan mampu untuk 

memberikan laba dengan maksimal. 

Jiwani coffe yang berada di Jl.belakang olo 1 No. 20, Kota Padang , 

merupakan salah satu usaha bisnis dibidang kuliner dengan nuansa modern yang 

menyajikan berbagai macam menu makanan, walaupun dengan nama Coffee 

tetapi bisnis ini lebih bergerak pada bidang kuliner. Berbagai macam 

 
strategi telah diterapkan pada Jiwani coffee untuk dapat merebut dan 

menarik perhatian pelanggan salah satunya dalam menetapkan harga dimana 

jiwani coffee dituntut untuk dapat cermat dalam menentukan harga penjualan 

karna pada saat ini konsumen cenderung memillih produk yang cukup berkualitas 

dengan harga yang lebih ekonomis agar produk yang dijual dapat diminikmati 

oleh berbagai kalangan sehingga perlu adanya konsep penetapanharga yang lebih 

baik lagi. Berikut perbandingan harga kafe yang menjual coffee : 
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Tabel 1. Perbandingan Harga Jiwani coffee dengan coffeeshop lainya 
 

JIWANI COFFEE MERJER COFFEE 

ESPRESSO 15.000 ESPRESSO 15.000 

KOPI SUSU 22.000 KOPI SUSU 25.000 

MACHIATO 35.000 MACHIATO 35.000 

CAFFE LATTE 26.000 CAFFE LATTE 38.000 

LEMON TEA 20.000 LEMON TEA 20.000 

TARO 33.000 TARO 35.000 

GREEN TEA 34.000 GREEN TEA 34.000 

Sumber : Owner jiwani coffee 

Berdasarkan data diatas, harga produk/coffee jiwani lebih mahal 

dibandingkan kafe yang sekelas yaitu bengras kopi. Mengingat sudah 

menjamurnya coffee shop di kota padang, maka persaingan akan 

semakin ketat, maka penulis terdorong untuk meneliti bagaimana 

penetapan harga pada Jiwani Coffee dalam menghadapi persaingan 

antara coffee shop lainnya agar mampu bersaing. 

 

Berdasarkan penjelasan diatas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian Tugas Akhir dengan mengangkat judul yaitu: “TINJAUAN 

PENETAPAN HARGA PADA JIWANI COFFEE UNTUK 

MENINGKATKAN PENJUALAN”. 

B. Rumusan Masalah 

 
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan 
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di atas, untuk memudahkan dalam   penyelesaian   permasalahan 

yang menjadi dasar dalam penulisan ini, maka rumusan masalah 

pada penelitian ini yaitu : “Bagaimana proses penetapan harga yang 

dilakukan oleh pihak Jiwani Coffee padang?” 

C. Tujuan Penelitian 
 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk meninjau bagaimana 

proses penetapan  harga pada Jiwani Coffee. 

D. Manfaat Penelitian 

 
Manfaat penelitian diharapkan dapat mengetahui penetapan harga pada 

jiwani coffee. 

 

1. Secara Teoritis 

Hasil penelitian diharapkan dapat dijadikan sumber 

pengetahuan, bagi semuapihak yang ingin mempelajari ilmu 

pemasaran dan bagi pihakJiwani Coffee. 

2. Secara Praktis 

Hasil penelitian diharapkan dapat dijadikan acuan oleh Jiwani 

 

Coffee dalammeningkatkan strategi dalam penjualannya. 



 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 
Dari hasil pembahasan yang diuraikan dapat diambil kesimpulan yaitu: 

 

1. Jiwani Coffee Padang menetapkan harga berdasarkan beberapa faktor yaitu 

pesaing,biaya produksi,biaya operaasi dan biaya non operasi. Harga yang 

ditetapkan pun merupakan harga yang dapat dijangkau sesuai target pasar 

Jiwani Coffee. Owner Jiwani Coffee pun telah mempertimbangkan dan 

meriset terlebih dahulu untuk menetapkan harga produknya. 

2. Berdasarkan harga yang ditetapkan diharapkan dapat meningkat penjualan 

produk dan juga menjadi kepuasan konsumen. Dalam menentukan harga, 

Jiwani Coffee juga mempertimbangkan harga dari para pesaingnya. Jika 

perusahaan menetapkan harga lebih mahal daripada pesaingnya, maka 

resiko yang akan dihadapi adalah produknya kurang laku di pasaran. Dan 

jika harga yang ditetapkan perusahaan jauh lebih murah dibanding harga 

para pesaingnya maka perusahaan akan kehilangan peluang untuk 

memperoleh laba yang lebih tinggi walaupun penjualannya lebih besar dari 

pada penjualan pesaing. 
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B. Saran 

Dari kesimpulan yang penulis uraikan, Untuk proses penetapan harga 
 

yang dilakukan oleh pihak Jiwani Coffee padang, Maka penulis mengajukan 

beberapa saran yang sekiranya bisa untuk dijadikan bahan pertimbangan bagi 

Jiwani Coffee, yaitu: 

1. Sebaiknya Jiwani Coffee mulai memikirkan menggunakan strategi 

penerapan harga diskon untuk produk-produk tertentu. harga 

diskon pada suatu produk adalah salah satu daya tarik bagi 

konsumen atau masyarakat untuk selalu belanja di perusahaan 

yang selalu menerapkan harga diskon pada produk-produknya dan 

menjadi nilai tambah untuk meningkatkan jumlah volume 

penjualan. 

2. Meningkatkan kualitas sumber daya manusia, karena Sumber daya 

manusia meruppakan kunci utama keberhasilan dalam 

menjalankan visi, misi dan tujuan perusahaan. 

3. Sebaiknya Jiwani Coffee memperluas lahan parkirnya, agar setiap 

pelanggan yang ingin datang keJiwani Coffee tidak bingung untuk 

memparkirkan kendaraan nya dan hal ini dapat mencegah 

konsumen pergi hanya karna tidak dapat parkir. 
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