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Abstrak: Strategi pemasaran produk adalah komponen vital dalam kesuksesan bisnis modern. 

Artikel ini membahas tiga aspek penting dalam strategi pemasaran produk: menciptakan brand 

produk, menentukan harga, dan studi kasus sebagai panduan praktis. Menciptakan brand yang 

kuat adalah langkah awal untuk memenangkan persaingan pasar yang ketat. Kami 

mengeksplorasi bagaimana perusahaan dapat mengidentifikasi nilai unik produk mereka, 

mengembangkan identitas merek yang kuat, dan membangun kesetiaan pelanggan. 

Menentukan harga adalah elemen yang tak kalah penting dalam strategi pemasaran. Kami 

memeriksa berbagai metode penentuan harga, termasuk penetapan harga berdasarkan biaya, 

penetapan harga berdasarkan pesaing, dan penetapan harga berdasarkan nilai. Artikel ini juga 

menjelaskan bagaimana harga dapat digunakan untuk mencapai tujuan bisnis, seperti 

memaksimalkan keuntungan atau memenangkan pangsa pasar. Selain itu, kami menyajikan 

beberapa studi kasus yang mengilustrasikan implementasi praktis dari strategi pemasaran 

produk. Studi kasus ini mencakup berbagai industri dan skala bisnis, sehingga memberikan 

wawasan yang berharga bagi para pembaca yang ingin memahami bagaimana konsep-konsep 

tersebut diterapkan dalam situasi nyata. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran Produk, Menciptakan Brand, Menentukan Harga, Studi 

Kasus. 

Abstract: Product marketing strategy is a vital component in modern business success. This 

article discusses three important aspects of product marketing strategy: creating a product 

brand, determining prices, and case studies as a practical guide. Creating a strong brand is 

the first step to winning tight market competition. We explore how companies can identify the 

unique value of their products, develop a strong brand identity, and build customer loyalty. 

Determining prices is an element that is no less important in marketing strategy. We examine 

various pricing methods, including cost-based pricing, competitor-based pricing, and value-

based pricing. This article also explains how pricing can be used to achieve business goals, 

such as maximizing profits or winning market share. In addition, we present several case 

studies that illustrate the practical implementation of product marketing strategies. These case 

studies cover a wide range of industries and business scales, providing valuable insight for 

readers who want to understand how these concepts apply in real situations. 

Keywords: Product Marketing Strategy, Creating a Brand, Determining Prices, Case Study 

PENDAHULUAN 

Dalam era bisnis yang semakin kompetitif dan dinamis seperti saat ini, strategi 
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pemasaran produk telah menjadi inti dari kesuksesan perusahaan. Perubahan konstan dalam 

preferensi konsumen, perkembangan teknologi, dan persaingan yang semakin sengit menuntut 

para pemimpin bisnis untuk memiliki pemahaman yang mendalam tentang bagaimana 

menciptakan brand produk yang kuat, menentukan harga yang tepat, dan belajar dari 

pengalaman melalui studi kasus. Dalam artikel ini, kami akan menjelajahi tiga aspek kunci dari 

strategi pemasaran produk ini dan menggali bagaimana ketiganya dapat menjadi fondasi yang 

kokoh untuk menghadapi tantangan pasar yang kompleks. 

Pertama, menciptakan brand produk adalah langkah awal yang kritis. Brand yang kuat 

bukan hanya tentang nama atau logo; itu adalah citra dan reputasi yang dibangun di dalam 

pikiran konsumen. Kami akan menjelaskan bagaimana perusahaan dapat mengidentifikasi nilai 

unik dari produk mereka, mengembangkan identitas merek yang kuat, dan membangun 

kesetiaan pelanggan yang berkelanjutan. Menciptakan brand yang melekat dalam ingatan 

konsumen adalah kunci untuk memenangkan pertarungan dalam persaingan pasar yang sibuk. 

Kedua, menentukan harga adalah langkah yang tak kalah penting. Harga yang ditetapkan 

tidak hanya mempengaruhi margin keuntungan, tetapi juga persepsi pelanggan tentang nilai 

produk. Kami akan mengeksplorasi berbagai metode penentuan harga, termasuk penetapan 

harga berdasarkan biaya, penetapan harga berdasarkan pesaing, dan penetapan harga 

berdasarkan nilai. Penetapan harga yang cerdas dapat membantu perusahaan mencapai tujuan 

bisnisnya, seperti memaksimalkan keuntungan atau memenangkan pangsa pasar. 

Ketiga, kami akan memaparkan beberapa studi kasus yang memberikan wawasan praktis 

tentang bagaimana strategi pemasaran produk diterapkan dalam dunia nyata. Melalui contoh-

contoh ini, pembaca akan melihat bagaimana perusahaan-perusahaan di berbagai industri dan 

skala bisnis menggunakan strategi pemasaran produk untuk mencapai kesuksesan mereka. 

Studi kasus ini akan memberikan inspirasi dan panduan yang berharga bagi mereka yang ingin 

mengasah pemahaman mereka tentang strategi pemasaran produk. 

Dengan demikian, artikel ini akan memberikan wawasan yang mendalam tentang 

bagaimana menciptakan brand yang kuat, menentukan harga yang tepat, dan memanfaatkan 

pembelajaran dari studi kasus untuk merumuskan strategi pemasaran produk yang sukses di 

era bisnis yang penuh tantangan ini. 

METODE PENELITIAN 

Dalam dunia yang terus berubah dan penuh dengan ketidakpastian, mengembangkan 
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strategi pemasaran produk yang efektif memerlukan pendekatan yang terencana dan 

berdasarkan data. Di bawah ini, kita akan merinci metode yang dapat diikuti untuk mengatasi 

tiga aspek penting dalam strategi pemasaran produk: Menciptakan Brand, Menentukan Harga, 

dan Studi Kasus. 

Pertama, dalam menciptakan brand produk yang kuat, langkah pertama adalah 

melakukan riset pasar menyeluruh. Ini mencakup menganalisis pasar dan pesaing, serta 

memahami kebutuhan dan preferensi konsumen. Dalam era digital, survei online, analisis data 

media sosial, dan wawancara dengan konsumen adalah alat yang penting untuk memahami 

persepsi pelanggan terhadap merek Anda. 

Selanjutnya, setelah memiliki pemahaman yang dalam tentang pasar dan pelanggan, 

Anda dapat memulai proses membangun identitas merek yang kohesif. Ini melibatkan 

pemilihan nama merek yang mencerminkan nilai dan visi produk Anda, serta desain logo dan 

elemen merek lainnya. Konsistensi dalam penggunaan elemen merek ini di semua saluran 

komunikasi perusahaan adalah kunci untuk membangun citra merek yang kuat dan kredibel di 

mata konsumen. 

Kedua, menentukan harga produk melibatkan analisis biaya produksi, analisis harga 

pesaing, dan penetapan harga berdasarkan nilai yang dirasakan oleh konsumen. Anda perlu 

memastikan bahwa harga yang Anda tetapkan mencerminkan nilai produk Anda, sambil 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti target margin keuntungan dan strategi penetapan 

harga jangka panjang. 

Selain itu, penting untuk memiliki fleksibilitas dalam strategi penetapan harga Anda 

untuk merespons perubahan dalam pasar dan permintaan pelanggan. Periode uji coba harga, 

penawaran khusus, dan strategi diskon dapat digunakan untuk mengukur dampak perubahan 

harga terhadap penjualan dan profitabilitas. 

Ketiga, studi kasus adalah alat yang sangat berharga dalam memahami praktik terbaik 

dalam strategi pemasaran produk. Dengan menganalisis kasus-kasus nyata dari perusahaan-

perusahaan yang berhasil, Anda dapat memperoleh wawasan tentang bagaimana mereka 

menghadapi tantangan pasar, mengidentifikasi peluang, dan mengimplementasikan strategi 

pemasaran produk yang sukses. Studi kasus juga membantu Anda memahami bagaimana 

beradaptasi dengan perubahan pasar dan teknologi baru. 

Dalam semua langkah di atas, pemantauan dan pengukuran adalah kunci. Analisis data 

terkini dan umpan balik dari pelanggan dapat membantu Anda mengukur efektivitas strategi 
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pemasaran Anda dan melakukan penyesuaian jika diperlukan. Dengan demikian, dengan 

metode yang berbasis pada riset, identifikasi nilai merek, penetapan harga yang bijaksana, dan 

pembelajaran dari studi kasus, Anda dapat mengembangkan strategi pemasaran produk yang 

kuat dan berkelanjutan untuk menghadapi tantangan bisnis modern. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Di era digital, strategi adaptasi bisnis menggabungkan unsur teknologi, konsumen, 

organisasi, dan inovasi. Bisnis yang berhasil beradaptasi dengan perubahan ini memiliki arah 

yang jelas, kepemimpinan yang kuat, dan dedikasi untuk bertransformasi. Mereka sadar bahwa 

merangkul teknologi di era digital tidak hanya membutuhkan teknologi, tetapi juga mengubah 

budaya, prosedur, dan strategi perusahaan secara keseluruhan. Mereka harus 

mempertimbangkan latar belakang organisasi mereka, mengamati tren pasar, dan memahami 

permintaan dan preferensi pelanggan. Memanfaatkan teknologi yang tepat, mengubah prosedur 

operasional, meningkatkan pengalaman pelanggan, dan menumbuhkan budaya inovatif yang 

mendorong orang untuk terlibat semaksimal mungkin adalah komponen penting dalam 

mengembangkan rencana adaptasi yang efektif (Riofita, 2024). 

Strategi pengembangan SDM yang digunakan dalam menghadapi tantangan ini 

mencakup berbagai pendekatan. Pelatihan berkelanjutan menjadi salah satu fokus utama, 

dengan tujuan meningkatkan keterampilan teknologi karyawan. Selain itu, perekrutan talenta 

digital juga menjadi strategi penting, memastikan keberlanjutan sumber daya manusia yang 

handal dalam era digital ini. Peningkatan sistem manajemen kinerja yang responsif juga 

dilakukan untuk mengukur dan mengelola kontribusi karyawan secara efektif (Royan, 2014). 

Secara umum, perubahan strategi pemasaran untuk mengatasi tantangan era digital dapat 

dilihat dalam konteks perubahan perilaku konsumen, kebutuhan untuk mengadopsi teknologi 

dan data, serta pentingnya membangun hubungan konsumen yang kuat. Organisasi dihadapkan 

pada tugas memahami dan menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan lingkungan 

pemasaran digital yang terus berkembang (Riofita, 2024). 

Strategi Produk 

Strategi produk adalah suatu pendekatan yang direncanakan dan terorganisasi untuk 

mengembangkan, memasarkan, dan mengelola produk atau jasa suatu perusahaan. Strategi 

produk adalah salah satu bagian penting dari rencana pemasaran perusahaan dan seringkali 

merupakan faktor utama dalam kesuksesan bisnis.  
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Dalam konteks industri pemasaran, hasil penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk 

memiliki dampak signifikan terhadap daya tarik konsumen. Strategi inovasi produk menjadi 

kunci kesuksesan dalam mempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar. Keberhasilan 

inovasi produk terutama tergantung pada kemampuan perusahaan dalam memahami dan 

merespons preferensi konsumen yang beragam. Meskipun inovasi produk dapat meningkatkan 

daya tarik, tantangan muncul ketika terdapat variasi besar dalam persepsi konsumen (Herlinda, 

2023). 

Berikut adalah beberapa poin kunci yang menjelaskan lebih lanjut mengenai strategi 

produk: 

1. Pengembangan Produk: Strategi produk dimulai dengan pengembangan produk atau 

jasa yang akan ditawarkan kepada pasar. Ini melibatkan proses merancang, menciptakan, 

dan menguji produk yang akan memenuhi kebutuhan atau masalah yang dihadapi oleh 

konsumen. 

2. Segmentasi Pasar: Langkah penting dalam strategi produk adalah mengidentifikasi 

segmen pasar yang akan menjadi target utama produk tersebut. Hal ini melibatkan 

pemahaman mendalam tentang siapa yang akan menjadi pelanggan potensial dan apa 

yang mereka cari dalam produk tersebut. 

3. Pengembangan Merek: Merek adalah aspek kunci dari strategi produk. Ini mencakup 

pemilihan nama merek, desain logo, warna, dan elemen merek lainnya yang menciptakan 

identitas produk. Merek yang kuat membantu membedakan produk dari pesaing dan 

membangun kesetiaan pelanggan. 

4. Hidup Siklus Produk: Produk melewati siklus hidup yang mencakup tahap pengenalan, 

pertumbuhan, kedewasaan, dan penurunan. Strategi produk harus disesuaikan dengan 

tahap siklus hidup produk tersebut. Misalnya, dalam tahap pertumbuhan, fokus dapat 

ditempatkan pada ekspansi pasar, sedangkan dalam tahap kedewasaan, strategi harga 

atau peningkatan efisiensi produksi mungkin lebih penting. 

5. Inovasi Produk: Strategi produk juga mencakup inovasi terus-menerus untuk 

mempertahankan daya saing. Perusahaan harus terus memperbarui produk mereka, 

mengikuti tren pasar, dan merespons perubahan dalam preferensi pelanggan. 

6. Pricing (Penetapan Harga): Penetapan harga adalah bagian penting dari strategi 

produk. Perusahaan harus menentukan harga yang sesuai dengan nilai yang diberikan 

oleh produk tersebut, mempertimbangkan biaya produksi, harga pesaing, dan preferensi 
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pelanggan. 

7. Distribusi (Saluran Pemasaran): Bagaimana produk tersebut akan didistribusikan 

kepada pelanggan juga merupakan pertimbangan strategis. Ini termasuk pemilihan 

saluran distribusi, penentuan lokasi penjualan, dan logistik yang diperlukan untuk 

mengirim produk kepada pelanggan. 

8. Promosi: Strategi produk juga mencakup aktivitas promosi untuk mengkomunikasikan 

produk kepada pasar target. Ini dapat mencakup iklan, promosi penjualan, pemasaran 

digital, dan lainnya. 

9. Evaluasi dan Pengukuran: Perusahaan perlu terus memantau kinerja produk mereka 

dan mengukur apakah strategi produk yang dijalankan berhasil atau perlu diperbaiki. 

Umpan balik pelanggan, analisis data penjualan, dan metrik lainnya digunakan untuk 

mengukur keberhasilan strategi produk. 

Strategi produk yang efektif memerlukan pemahaman mendalam tentang pasar dan 

pelanggan, kemampuan untuk beradaptasi dengan perubahan, dan komitmen untuk 

mengembangkan produk yang berkualitas dan relevan. Itu adalah bagian integral dalam 

mengarahkan produk menuju kesuksesan jangka panjang dalam lingkungan bisnis yang 

kompetitif. 

Menciptakan Brand Produk 

Menciptakan brand produk adalah proses yang kompleks dan strategis yang melibatkan 

pembentukan identitas unik dan citra merek untuk produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatu 

perusahaan. Brand produk adalah cara perusahaan membedakan diri dari pesaing, membangun 

kesetiaan pelanggan, dan menciptakan persepsi nilai yang kuat di benak konsumen.  

Berikut adalah beberapa poin penting yang menjelaskan mengenai menciptakan brand 

produk: 

1. Identifikasi Nilai Unik: Langkah pertama dalam menciptakan brand produk adalah 

mengidentifikasi nilai unik yang dimiliki oleh produk tersebut. Ini bisa berupa fitur 

khusus, manfaat yang tidak dimiliki oleh pesaing, atau pengalaman pelanggan yang unik. 

2. Pemilihan Nama dan Identitas Merek: Merek produk mencakup nama merek, logo, 

slogan, dan elemen-elemen visual yang membedakan produk dari yang lain. Nama merek 

harus mencerminkan nilai, visi, dan pesan yang ingin disampaikan oleh produk. 

3. Pengembangan Citra dan Pesan Merek: Citra merek mencakup bagaimana produk 
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dilihat oleh konsumen. Ini melibatkan pengembangan pesan merek yang konsisten dan 

emosional yang menghubungkan produk dengan pelanggan. Citra dan pesan merek harus 

mencerminkan nilai yang dijanjikan oleh produk. 

4. Konsistensi Merek: Konsistensi adalah kunci dalam membangun merek yang kuat. 

Elemen merek, seperti logo dan warna, harus digunakan secara konsisten di semua materi 

pemasaran dan komunikasi, termasuk situs web, iklan, kemasan produk, dan media 

sosial. 

5. Kualitas dan Kepuasan Pelanggan: Brand produk tidak hanya dibangun melalui pesan 

pemasaran, tetapi juga melalui pengalaman pelanggan. Kualitas produk dan kepuasan 

pelanggan adalah faktor penting dalam membangun reputasi merek yang positif. 

6. Diferensiasi dari Pesaing: Brand produk harus dapat membedakan produk dari pesaing. 

Ini bisa dilakukan melalui fitur unik, keunggulan kualitas, atau pengalaman pelanggan 

yang lebih baik. 

7. Pemasaran dan Promosi: Upaya pemasaran dan promosi yang efektif diperlukan untuk 

memperkenalkan merek produk kepada pasar target. Ini mencakup iklan, promosi 

penjualan, kampanye media sosial, dan berbagai strategi pemasaran lainnya. 

8. Kesetiaan Pelanggan: Brand produk yang kuat dapat membantu membangun kesetiaan 

pelanggan. Pelanggan yang merasa terhubung dengan merek cenderung tetap setia dan 

merekomendasikan produk kepada orang lain. 

9. Pemantauan dan Pengukuran: Perusahaan perlu memantau dan mengukur kesuksesan 

merek produk melalui berbagai metrik, seperti kesadaran merek, loyalitas pelanggan, dan 

peningkatan penjualan. Dengan pemantauan yang baik, perusahaan dapat melakukan 

penyesuaian strategi merek jika diperlukan. 

Menciptakan brand produk yang sukses memerlukan komitmen jangka panjang dan 

kesadaran akan nilai dan identitas merek yang ingin disampaikan kepada pelanggan. Merek 

yang kuat dapat menjadi salah satu aset yang paling berharga bagi perusahaan, karena dapat 

membantu mendukung pertumbuhan bisnis, menciptakan keunggulan kompetitif, dan 

membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan. 

Strategi Harga 

Strategi harga adalah salah satu elemen kunci dalam pemasaran produk atau jasa yang 

melibatkan penetapan harga yang tepat untuk mencapai tujuan bisnis tertentu. Ini mencakup 
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berbagai pertimbangan yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan untuk menentukan harga 

produk atau jasa mereka. Berikut adalah beberapa poin penting yang menjelaskan mengenai 

strategi harga: 

1. Penentuan Tujuan Harga: Salah satu langkah awal dalam strategi harga adalah 

menetapkan tujuan apa yang ingin dicapai melalui penetapan harga. Tujuan tersebut bisa 

berupa memaksimalkan keuntungan, memenangkan pangsa pasar, mencapai target 

penjualan, atau bahkan mempengaruhi persepsi nilai produk di mata pelanggan. 

2. Analisis Biaya: Perusahaan harus memahami dengan baik biaya produksi, biaya 

operasional, dan biaya lainnya yang terkait dengan produk atau jasa yang mereka 

tawarkan. Analisis biaya membantu menentukan titik impas (break-even point) dan 

memastikan bahwa harga yang ditetapkan dapat mencakup semua biaya yang terkait. 

3. Pesaing dan Pasar: Mempelajari harga yang ditetapkan oleh pesaing adalah penting. 

Apakah perusahaan akan menetapkan harga yang lebih tinggi, lebih rendah, atau 

sebanding dengan pesaing akan mempengaruhi posisi produk di pasar. Analisis pasar, 

permintaan konsumen, dan preferensi pelanggan juga penting dalam menentukan harga 

yang sesuai. 

4. Penetapan Harga Berdasarkan Nilai: Penetapan harga berdasarkan nilai adalah 

pendekatan yang mendasarkan harga pada persepsi nilai produk di mata pelanggan. Ini 

berarti bahwa harga mencerminkan sejauh mana pelanggan yakin bahwa produk tersebut 

memenuhi kebutuhan dan memberikan nilai lebih dibandingkan dengan produk serupa 

di pasaran. 

5. Penetapan Harga Psikologis: Kadang-kadang, penentuan harga dilakukan dengan 

memanfaatkan psikologi konsumen. Misalnya, harga yang diakhiri dengan angka ganjil 

(seperti Rp 99.000) cenderung dianggap lebih murah oleh konsumen daripada harga yang 

diakhiri dengan angka bulat (seperti Rp 100.000). 

6. Strategi Penetapan Harga Dinamis: Beberapa perusahaan menggunakan strategi 

penetapan harga dinamis, yang berarti mereka menyesuaikan harga berdasarkan faktor-

faktor tertentu seperti permintaan saat itu, inventaris, atau profil pelanggan. Ini dapat 

membantu meningkatkan keuntungan dan fleksibilitas dalam menanggapi perubahan 

pasar. 

7. Promosi dan Diskon: Strategi harga juga dapat melibatkan penggunaan promosi, 

diskon, dan penawaran khusus untuk mendorong penjualan. Diskon musiman, program 
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loyalitas, dan penawaran bundle adalah beberapa contohnya. 

8. Evaluasi dan Penyesuaian: Setelah harga ditetapkan, perusahaan perlu terus memantau 

kinerja harga dan mengukur apakah strategi harga yang dijalankan berhasil mencapai 

tujuan yang ditetapkan. Jika tidak, penyesuaian mungkin diperlukan. 

Strategi harga adalah elemen yang penting dalam keberhasilan bisnis, karena harga 

adalah salah satu faktor utama yang mempengaruhi permintaan pelanggan dan profitabilitas. 

Memahami pasar, pesaing, dan kebutuhan pelanggan adalah kunci dalam mengembangkan 

strategi harga yang efektif. 

Metode-metode Penentuan harga produk 

Penentuan harga produk melibatkan penggunaan berbagai metode dan pendekatan untuk 

menentukan harga yang tepat untuk produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan. 

Pilihan metode penentuan harga bergantung pada tujuan bisnis, karakteristik produk, pasar, 

dan strategi perusahaan. Berikut adalah beberapa metode umum yang digunakan dalam 

penentuan harga produk: 

1. Penetapan Harga Berdasarkan Biaya (Cost-Plus Pricing): Metode ini melibatkan 

penentuan harga berdasarkan biaya produksi, termasuk biaya bahan baku, tenaga kerja, 

overhead, dan margin keuntungan yang diinginkan. Ini sering digunakan sebagai dasar 

untuk menetapkan harga minimum produk. Keuntungan yang diinginkan dapat berupa 

persentase tertentu dari biaya total atau marjin laba tetap per unit. 

2. Penetapan Harga Berdasarkan Permintaan (Demand-Based Pricing): Dalam 

metode ini, harga ditentukan berdasarkan permintaan pasar. Semakin tinggi permintaan, 

semakin tinggi harga produk. Ini sering digunakan dalam situasi di mana produk 

memiliki permintaan yang tinggi atau di mana perusahaan ingin memaksimalkan 

keuntungan. 

3. Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan (Competitive Pricing): Dalam metode 

ini, harga ditentukan dengan mempertimbangkan harga pesaing. Perusahaan dapat 

memilih untuk menetapkan harga yang lebih rendah (penetapan harga di bawah pesaing), 

harga yang sebanding (penetapan harga sejajar dengan pesaing), atau harga yang lebih 

tinggi (penetapan harga di atas pesaing) tergantung pada strategi mereka. 

4. Penetapan Harga Berdasarkan Nilai (Value-Based Pricing): Metode ini mengacu 

pada penetapan harga berdasarkan nilai yang diberikan produk di mata pelanggan. Harga 
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mencerminkan sejauh mana pelanggan yakin bahwa produk tersebut memenuhi 

kebutuhan mereka dan memberikan nilai tambah. Ini sering digunakan untuk produk atau 

jasa yang memiliki keunggulan unik. 

5. Penetapan Harga Dinamis (Dynamic Pricing): Dalam penentuan harga dinamis, harga 

berubah sesuai dengan faktor-faktor seperti permintaan saat itu, tingkat persediaan, 

lokasi geografis, dan bahkan profil pelanggan. Contohnya adalah penawaran harga yang 

berbeda untuk hari-hari puncak dan non-puncak dalam industri perjalanan. 

6. Penetapan Harga Psikologis (Psychological Pricing): Metode ini menggunakan 

psikologi konsumen untuk mempengaruhi persepsi harga. Misalnya, harga yang diakhiri 

dengan angka ganjil (seperti Rp 99.000) sering dianggap lebih murah daripada harga 

yang diakhiri dengan angka bulat (seperti Rp 100.000). 

7. Penetapan Harga Berdasarkan Keuntungan Marginal (Marginal Cost Pricing): 

Dalam metode ini, harga ditetapkan sebanding dengan biaya tambahan yang terjadi 

ketika satu unit tambahan produk diproduksi. Ini digunakan dalam situasi di mana 

perusahaan ingin mencapai laba minimum atau menghindari kerugian. 

8. Penetapan Harga Berdasarkan Waktu (Time-Based Pricing): Penetapan harga 

berdasarkan waktu melibatkan perubahan harga seiring berjalannya waktu, seperti 

penurunan harga produk lama atau penawaran harga khusus untuk periode tertentu, 

seperti musim liburan atau penjualan ulang tahun perusahaan. 

Setiap metode penentuan harga memiliki kelebihan dan kelemahan masing-masing, dan 

pilihan tergantung pada konteks bisnis dan tujuan perusahaan. Pemilihan metode yang tepat 

dapat sangat mempengaruhi posisi produk di pasar dan profitabilitas perusahaan. Oleh karena 

itu, penting untuk melakukan analisis yang cermat dan mempertimbangkan berbagai faktor 

sebelum menentukan harga produk. 

Studi Kasus 

Studi kasus adalah metode penelitian yang digunakan untuk menyelidiki secara 

mendalam suatu fenomena atau kejadian tertentu. Dalam konteks bisnis dan akademis, studi 

kasus sering digunakan untuk menggali informasi detail tentang suatu perusahaan, proyek, 

keputusan strategis, atau situasi yang kompleks. Berikut beberapa poin yang menjelaskan 

mengenai studi kasus: 

1. Tujuan Utama: Studi kasus bertujuan untuk memahami, menganalisis, dan menjelaskan 
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fenomena atau peristiwa tertentu. Ini dapat digunakan untuk mengungkapkan penyebab 

suatu kejadian, mengidentifikasi masalah, atau menguji teori tertentu dalam konteks 

nyata. 

2. Kedalaman Informasi: Salah satu keunggulan studi kasus adalah kemampuannya untuk 

memberikan informasi yang mendalam dan konteks yang kaya tentang suatu subjek. Ini 

seringkali melibatkan pengumpulan data kualitatif, seperti wawancara, observasi, dan 

analisis dokumen. 

3. Konteks Nyata: Studi kasus mencerminkan situasi nyata, yang membuatnya sangat 

relevan dan memungkinkan para peneliti atau pembaca untuk melihat bagaimana teori 

dan konsep diterapkan dalam praktik. 

4. Fokus Terbatas: Setiap studi kasus memiliki fokus yang terbatas pada satu subjek atau 

topik tertentu. Ini membantu dalam mengkhususkan analisis dan memahami secara 

mendalam aspek-aspek yang relevan. 

5. Metode Analisis: Proses analisis studi kasus melibatkan pengumpulan data, 

pengorganisasian informasi, identifikasi pola atau tema yang muncul, dan pembuatan 

kesimpulan berdasarkan data yang ada. Ini dapat mencakup pembandingan dengan teori 

atau konsep tertentu. 

6. Generalisasi Terbatas: Meskipun studi kasus memberikan pemahaman yang mendalam 

tentang subjek tertentu, generalisasi ke situasi atau populasi yang lebih luas seringkali 

terbatas. Ini karena fokus studi kasus pada kasus tunggal atau sejumlah kecil kasus. 

7. Penerapan dalam Pengambilan Keputusan: Studi kasus sering digunakan dalam 

konteks bisnis untuk membantu pengambilan keputusan. Hasil studi kasus dapat 

memberikan panduan yang berharga dalam merancang strategi, mengatasi masalah, atau 

memahami dampak keputusan tertentu. 

8. Variasi dalam Pendekatan: Terdapat berbagai pendekatan yang dapat digunakan dalam 

studi kasus, termasuk studi kasus deskriptif (mendokumentasikan kejadian), studi kasus 

eksploratif (menggali fenomena yang belum banyak diketahui), dan studi kasus 

eksplanatori (menganalisis sebab dan akibat). 

9. Isu Etika: Saat melakukan studi kasus yang melibatkan organisasi atau individu, penting 

untuk mempertimbangkan isu-isu etika, termasuk privasi, keamanan data, dan 

persetujuan informan. 
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Studi kasus dapat digunakan dalam berbagai disiplin ilmu, seperti manajemen, psikologi, 

ilmu sosial, dan bidang lainnya. Mereka adalah alat penting dalam riset dan analisis, 

memungkinkan para peneliti untuk memahami, menjelaskan, dan mengambil pelajaran dari 

pengalaman nyata dalam konteks yang mendalam dan khusus. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Dalam era bisnis yang terus berubah dan kompetitif, strategi pemasaran produk menjadi 

salah satu faktor kunci dalam kesuksesan perusahaan. Pembahasan di atas mengungkapkan 

bahwa strategi pemasaran produk melibatkan serangkaian elemen penting, mulai dari 

menciptakan brand produk yang kuat hingga menentukan harga yang tepat, serta 

memanfaatkan studi kasus sebagai panduan praktis. 

Pertama, menciptakan brand produk adalah fondasi yang kokoh dalam membedakan 

produk di pasar yang padat. Identifikasi nilai unik, pengembangan identitas merek yang 

kohesif, dan membangun kesetiaan pelanggan adalah kunci untuk membangun citra merek 

yang kuat dan kredibel. Brand yang kuat bukan hanya tentang logo dan desain, tetapi juga 

tentang bagaimana produk dilihat dan dirasakan oleh pelanggan. 

Kedua, strategi harga menjadi penentu utama dalam mempengaruhi permintaan 

konsumen dan profitabilitas. Memahami biaya produksi, harga pesaing, dan kebutuhan 

pelanggan membantu perusahaan menetapkan harga yang sesuai. Apakah perusahaan akan 

mengejar keuntungan maksimal, memenangkan pangsa pasar dengan harga yang kompetitif, 

atau menciptakan persepsi nilai yang tinggi, strategi harga harus sejalan dengan tujuan bisnis. 

Ketiga, studi kasus menjadi instrumen yang berharga untuk menggali praktik terbaik 

dalam strategi pemasaran produk. Melalui contoh-contoh dunia nyata, perusahaan dapat 

memahami bagaimana beradaptasi dengan perubahan pasar, mengidentifikasi peluang, dan 

mengimplementasikan strategi pemasaran produk yang sukses. Studi kasus membuka peluang 

untuk mempelajari dari kesalahan dan keberhasilan orang lain dalam menghadapi tantangan 

bisnis yang kompleks. 

Dalam kesimpulan, strategi pemasaran produk adalah kombinasi cerdas antara 

menciptakan merek yang kuat, menentukan harga yang tepat, dan belajar dari pengalaman 

nyata. Ini adalah pendekatan holistik yang memerlukan pemahaman mendalam tentang pasar 

dan pelanggan, serta kemampuan untuk beradaptasi dengan perubahan. Dengan mengikuti 

prinsip-prinsip ini, perusahaan dapat memposisikan produk mereka untuk sukses dalam dunia 
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bisnis yang kompetitif dan dinamis. 

DAFTAR PUSTAKA 

Cay, S., & Irnawati, J. (2020). Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan (studi kasus 

UMKM di Tangerang Selatan). Jurnal Mandiri: Ilmu Pengetahuan, Seni, dan 

Teknologi, 4(2), 160-170. 

Evelina, N., Waloejo, H. D., & Listyorini, S. (2013). Pengaruh citra merek, kualitas produk, 

harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian kartu perdana telkomflexi (Studi kasus 

pada konsumen TelkomFlexi di Kecamatan Kota Kudus Kabupaten Kudus). jurnal ilmu 

administrasi bisnis, 1(1), 203-213. 

Andriani, F., Tasa, N. N., Nurhasanah, S., Oktaviani, S., & Putri, A. M. (2021). Penerapan 

Analisis Swot Terhadap Penentuan Strategi Pemasaran (Studi Kasus Seblak dan Baso 

Aci Wak Acan Pekanbaru). Jurnal Pendidikan Tambusai, 5(2), 2904-2910. 

Ratnawati, S. (2020). Analisis SWOT dalam menentukan strategi pemasaran (studi kasus di 

kantor pos Kota Magelang 56100). Jurnal Ilmu Manajemen, 17(2), 58-70. 

Riofita, H., Arimbi., Rifky, M.G., Salamah, L.R., Asrita, R., & Nurzanah, S. (2024). 

PERUBAHAN STRATEGI PEMASARAN DALAM MENGHADAPI TANTANGAN 

PASAR KONSUMEN DI ERA DIGITAL. Jurnal Ekonomi Manajemen Dan Bisnis, 

1(3), 21-26. 

Royan, F., Maharani., Nurfadillah, S., Aprillia, S., Fazira, W., & Riofita, H. (2024). Strategi 

Pengembangan Sumber Daya Manusia Dalam Era Digital Pada E-Commerce Di Kota 

Pekanbaru. SINOMIKA JOURNAL, 2(5). 

Wibowo, M. E., Daryanto, A., & Rifin, A. (2018). Strategi Pemasaran Produk Sosis Siap 

Makan (Studi Kasus: PT Primafood Internasional). MANAJEMEN IKM: Jurnal 

Manajemen Pengembangan Industri Kecil Menengah, 13(1), 29-38. 

Lestari, D., & Latifah, F. N. (2022). PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN SYARIAH 

PADA UMKM FRANCHISE PENTOL KABUL DALAM MENINGKATKAN 

PENDAPATAN. Jurnal Tabarru': Islamic Banking and Finance, 5(1), 216-229. 

H Riofita - Pekanbaru: CV. Mutiara Pesisir Sumatra, 2015 

H Riofita - JPEKA: Jurnal Pendidikan Ekonomi, Manajemen dan …, 2018 

Herlinda, D., Lenurhaliza., Wulandari. P., Sofiyanti.,  Titi Alayda Marta., & Riofita, H. (2024). 

Inovasi Produk dan Daya Tarik Konsumen: Studi Kasus pada Industri Pemasaran. Jurnal 



Vol. 6 No. 2 Juni 2024 

 
 
 

 
 

205 

https://journalversa.com/s/index.php/epi 

Esensi Pendidikan Inspiratif 

Ekonomi Manajemen Dan Bisnis, 1(2), 211-221. 


