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ABSTRAK

Studi ini mengeksplorasi peran penetapan harga berbasis nilai sebagai pendekatan strategis untuk
meningkatkan profitabilitas jangka panjang di pasar yang ditandai oleh fluktuasi permintaan konsumen
yang dinamis. Dengan menggunakan metodologi tinjauan pustaka sistematis, peneliti menganalisis dan
mensintesis temuan penelitian dari berbagai studi tentang penetapan harga berbasis nilai untuk menguiji
efektivitasnya dalam meningkatkan daya adaptasi dan profitabilitas perusahaan di tengah perubahan
permintaan. Temuan menunjukkan bahwa penetapan harga berbasis nilai memberikan keuntungan
kompetitif yang signifikan dengan memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan harga dengan nilai
yang dipersepsikan oleh konsumen, berbeda dengan metode berbasis biaya atau kompetisi. Pendekatan
ini memungkinkan perusahaan untuk lebih baik menghadapi periode volatilitas permintaan dan
memenuhi segmen konsumen tertentu yang kurang sensitif terhadap perubahan harga tetapi memiliki
persepsi nilai yang tinggi. Studi ini memberikan kontribusi terhadap diskusi teoritis dan praktis dalam
penetapan harga strategis, menekankan perlunya strategi harga yang fleksibel yang mengintegrasikan
persepsi nilai konsumen untuk mendorong profitabilitas yang berkelanjutan. Implikasi praktis
menyarankan agar manajer pemasaran memanfaatkan data dan wawasan konsumen untuk
menyesuaikan harga secara proaktif dan strategis, mengoptimalkan penetapan harga berbasis nilai
dalam kondisi pasar yang dinamis. Penelitian di masa depan disarankan untuk menyelidiki aplikasi
empiris dari penetapan harga berbasis nilai di berbagai industri dan lingkungan ekonomi.

Kata Kunci: Penetapan harga berbasis nilai, permintaan konsumen dinamis, penetapan harga strategis,
profitabilitas, persepsi nilai konsumen, tinjauan pustaka sistematis, strategi harga adaptif

1. Latar Belakang

Strategi penetapan harga adalah komponen kritis dalam pemasaran yang secara
signifikan mempengaruhi daya saing dan profitabilitas perusahaan. Di pasar yang bergerak
cepat dan teknologi yang canggih saat ini, bisnis harus mengadopsi pendekatan penetapan
harga strategis untuk sejalan dengan harapan konsumen sekaligus memaksimalkan margin
keuntungan. Salah satu pendekatan yang semakin menonjol adalah penetapan harga berbasis
nilai (value-based pricing, VBP), yang mengutamakan nilai yang dipersepsikan dari suatu
produk atau layanan dari sudut pandang konsumen, bukan hanya berfokus pada biaya produksi
atau harga pesaing. Strategi ini sangat efektif di industri yang ditandai dengan diferensiasi
produk yang kuat, di mana pemahaman tentang persepsi konsumen dapat menghasilkan
keputusan harga optimal yang menangkap maksimum keinginan konsumen untuk membayar
(Hagiwara & Shiroiwa, 2022).

Penetapan harga berbasis nilai beroperasi pada prinsip bahwa konsumen memberikan
nilai subjektif kepada produk berdasarkan manfaat yang mereka rasakan, yang sering kali
melebihi biaya sebenarnya yang dikeluarkan dalam produksi. Pendekatan ini memungkinkan
perusahaan untuk menetapkan harga yang mencerminkan nilai yang disampaikan kepada
konsumen, sehingga meningkatkan profitabilitas. Misalnya, di sektor kesehatan, VBP telah
terbukti memberikan hasil yang lebih baik dengan menyelaraskan harga dengan nilai yang
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diberikan kepada pasien, sehingga memastikan bahwa produsen dapat mencapai pendapatan
yang lebih tinggi sambil menawarkan solusi yang efektif (Hawkins & Scott, 2011). Selain itu,
fleksibilitas yang melekat pada VBP memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan strategi
harga mereka sebagai respons terhadap perubahan preferensi konsumen dan dinamika pasar,
yang sangat penting dalam lanskap ekonomi yang terus berkembang (Chen & Chang, 2012).

Namun, penerapan strategi penetapan harga berbasis nilai tidak tanpa tantangan.
Perusahaan harus tetap waspada terhadap pergeseran dalam permintaan konsumen yang
dipicu oleh berbagai faktor, termasuk tren ekonomi, kemajuan teknologi, dan perubahan selera
konsumen. Dinamika ini memerlukan penilaian ulang yang terus-menerus terhadap strategi
penetapan harga untuk mempertahankan daya saing. Sebagai contoh, penelitian menunjukkan
bahwa dalam kondisi pasar yang tidak pasti, perusahaan mungkin perlu menyesuaikan harga
mereka lebih sering untuk merespons tekanan kompetitif dan perilaku konsumen (Chen &
Chang, 2012). Selain itu, pengenalan teknologi baru dapat mengganggu model harga yang
sudah mapan, memaksa perusahaan untuk berinovasi dan memperbaiki pendekatan mereka
terhadap penetapan harga (Heese, 2010). Sebagai kesimpulan, penetapan harga berbasis nilai
mewakili strategi yang canggih yang menyelaraskan harga produk dengan persepsi nilai
konsumen, sehingga meningkatkan profitabilitas dan daya saing. Namun, keberhasilan
implementasi strategi ini memerlukan pendekatan yang fleksibel yang dapat beradaptasi
dengan kondisi pasar dan preferensi konsumen yang selalu berubah. Saat perusahaan
menghadapi kompleksitas ini, kemampuan untuk secara efektif menilai dan merespons
persepsi nilai konsumen akan sangat penting dalam mencapai kesuksesan yang berkelanjutan
di pasar yang kompetitif.

Meskipun manfaat dari value-based pricing telah banyak dibahas dalam literatur
pemasaran, masih terdapat kesenjangan dalam pemahaman mengenai bagaimana strategi ini
dapat beradaptasi secara efektif dalam pasar dengan permintaan yang fluktuatif. Sebagian
besar penelitian tentang value-based pricing berfokus pada manfaat dari pendekatan ini dalam
kondisi pasar yang stabil, sedangkan dinamika permintaan seringkali diabaikan. Penelitian yang
lebih mendalam terkait dengan dampak perubahan permintaan yang cepat terhadap
profitabilitas perusahaan yang mengadopsi strategi harga berbasis nilai masih minim, padahal
fluktuasi permintaan adalah faktor yang kerap ditemui di pasar global saat ini. Dalam
menghadapi volatilitas permintaan, perusahaan yang mengandalkan value-based pricing
dihadapkan pada pertanyaan besar: apakah strategi harga berbasis nilai yang telah ditetapkan
masih relevan untuk mempertahankan profitabilitas ketika permintaan berubah drastis?
Seberapa fleksibel strategi ini dapat diterapkan tanpa mengganggu keseimbangan antara daya
saing harga dan kepuasan pelanggan? Inilah masalah utama yang menjadi dasar penelitian ini,
dengan tujuan untuk memahami sejauh mana value-based pricing dapat mengatasi tantangan
ini di berbagai industri.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji literatur yang ada mengenai
penerapan strategi value-based pricing di lingkungan pasar dengan permintaan konsumen yang
bervariasi, serta dampaknya terhadap profitabilitas jangka panjang perusahaan. Kajian ini
diharapkan dapat memberikan wawasan yang komprehensif mengenai faktor-faktor apa saja
yang mempengaruhi efektivitas value-based pricing dalam menghadapi volatilitas permintaan,
serta bagaimana perusahaan dapat mengadaptasi strategi tersebut sesuai dengan perubahan
kebutuhan konsumen dan dinamika pasar yang terus berkembang. Penelitian ini berfokus pada
studi empiris dan teoritis yang telah dilakukan di berbagai industri untuk mengidentifikasi pola,
keterbatasan, serta potensi penerapan value-based pricing yang berkelanjutan dalam kondisi
pasar yang tidak stabil.

Berdasarkan latar belakang dan masalah yang telah diuraikan, penelitian ini berupaya
menjawab pertanyaan utama: Bagaimana strategi penetapan harga berbasis nilai
mempengaruhi profitabilitas perusahaan dalam menghadapi perubahan permintaan
konsumen yang fluktuatif?. Pertanyaan ini mengarahkan penelitian untuk menelusuri
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hubungan antara strategi harga berbasis nilai dan profitabilitas di bawah kondisi pasar yang
dinamis dan sering berubah.

Studi ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang signifikan bagi pengembangan
literatur terkait dengan strategi penetapan harga di dalam pemasaran, khususnya dalam
kondisi pasar yang rentan terhadap perubahan permintaan. Dari perspektif akademis,
penelitian ini akan mengisi kesenjangan dalam literatur mengenai adaptabilitas value-based
pricing di tengah dinamika permintaan konsumen. Dari perspektif praktis, hasil penelitian ini
akan memberikan panduan bagi praktisi pemasaran dan manajer perusahaan dalam
merancang dan mengimplementasikan strategi penetapan harga yang lebih fleksibel namun
tetap berorientasi pada nilai, sehingga dapat menjaga keseimbangan antara nilai yang
diberikan kepada konsumen dan profitabilitas perusahaan. Implikasinya tidak hanya relevan
bagi perusahaan dalam mempertahankan daya saing, tetapi juga dalam meningkatkan loyalitas
konsumen melalui strategi harga yang responsif terhadap kebutuhan dan preferensi konsumen.
Selain itu, penelitian ini diharapkan mampu membuka jalan bagi penelitian lanjutan yang lebih
spesifik mengenai penerapan strategi harga berbasis nilai dalam menghadapi fluktuasi pasar di
berbagai sektor industri.

2. Metode

2.1. Desain Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode systematic literature review (SLR), yaitu
pendekatan yang sistematis dan terstruktur untuk mengidentifikasi, mengevaluasi, dan
mensintesis temuan penelitian yang relevan terhadap topik yang diteliti. Pendekatan ini
bertujuan untuk mendapatkan gambaran yang komprehensif mengenai penerapan strategi
penetapan harga berbasis nilai (value-based pricing) dan dampaknya pada profitabilitas dalam
lingkungan pasar dengan permintaan yang dinamis. Penggunaan SLR memungkinkan peneliti
untuk mengatasi keterbatasan dalam studi individual dan menghasilkan sintesis yang lebih
holistik, mengurangi bias, dan meningkatkan validitas eksternal.

Metode ini dipilih karena berbagai alasan. Pertama, SLR menyediakan kerangka yang
sistematis untuk menyaring dan mengevaluasi studi-studi empiris dan teoritis yang sesuai,
sehingga dapat memastikan bahwa penelitian ini didasarkan pada bukti yang kuat dan relevan.
Kedua, metode ini sangat cocok untuk menjawab pertanyaan penelitian yang bersifat luas dan
kompleks, seperti mengkaji dampak value-based pricing dalam konteks permintaan yang
berubah-ubah. Dengan pendekatan ini, penelitian ini tidak hanya memberikan gambaran
umum, tetapi juga mengidentifikasi pola, kesenjangan, dan area penelitian yang belum
tersentuh.

2.2. Protokol Pencarian Literatur
Agar proses pencarian literatur berjalan sistematis dan transparan, penelitian ini
mengikuti panduan Preferred Reporting Items for Systematic Reviews and Meta-Analyses
(PRISMA). Protokol ini memastikan bahwa setiap tahap dalam pencarian dan seleksi literatur
terdokumentasi dengan baik, mulai dari identifikasi artikel hingga sintesis akhir. Berikut adalah
tahapan dalam pencarian dan seleksi literatur yang diterapkan:
1. Pemilihan Basis Data
Proses pencarian artikel dilakukan melalui beberapa basis data utama yang relevan
dengan bidang pemasaran dan manajemen strategis, termasuk Scopus, Web of Science, dan
JSTOR. Basis data ini dipilih karena mencakup publikasi jurnal bereputasi tinggi yang relevan
dengan topik yang diteliti, serta mengurangi risiko bias publikasi.
2. Kata Kunci dan Operator Boolean
Kata kunci yang digunakan dalam pencarian disusun secara cermat agar mencakup
berbagai variasi istilah yang relevan, seperti “value-based pricing,” “pricing strategy,” “demand
variability,” “profitability,” dan “market dynamics.” Kata kunci ini dikombinasikan dengan
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operator Boolean seperti AND, OR, dan NOT untuk mempersempit atau memperluas hasil
pencarian secara efektif. Misalnya, kombinasi kata kunci seperti “value-based pricing AND
profitability AND demand variability” digunakan untuk memastikan bahwa artikel yang
ditemukan sesuai dengan fokus penelitian.
3. Kriteria Inklusi dan Eksklusi

Agar artikel yang dikumpulkan memiliki relevansi dan kualitas yang tinggi, diterapkan
kriteria inklusi dan eksklusi yang ketat. Kriteria inklusi mencakup artikel berbahasa Inggris,
dipublikasikan dalam rentang waktu 10 tahun terakhir (untuk memastikan relevansi
kontemporer), dan yang membahas topik utama terkait value-based pricing dalam konteks
variasi permintaan. Sementara itu, artikel yang tidak menggunakan metodologi yang jelas atau
kurang relevan dengan penelitian ini dikeluarkan dari analisis.

4. Proses Penyaringan

Hasil pencarian awal biasanya menghasilkan ratusan artikel. Oleh karena itu, setiap
artikel melalui proses penyaringan berlapis yang meliputi tiga tahap utama: penyaringan judul
dan abstrak, penyaringan teks penuh, dan akhirnya peninjauan kritis oleh peneliti. Pada tahap
pertama, artikel disaring berdasarkan judul dan abstrak untuk memastikan kesesuaian topik.
Artikel yang lolos kemudian dievaluasi pada tahap kedua, yaitu peninjauan teks penuh, untuk
mengonfirmasi bahwa artikel tersebut memenuhi semua kriteria inklusi. Pada tahap akhir,
peneliti melakukan peninjauan kritis untuk memastikan kualitas metodologi dan relevansi
temuan.

2.3. Teknik Analisis Data
Setelah proses seleksi literatur selesai, artikel yang terpilih dianalisis menggunakan
teknik sintesis tematik (thematic synthesis) untuk mengidentifikasi tema, pola, dan hubungan
yang ada di antara studi-studi yang dikaji. Analisis ini melibatkan beberapa tahap:
1. Ekstraksi Data
Setiap artikel yang terpilih diekstrak informasinya berdasarkan elemen-elemen kunci,
seperti tujuan penelitian, metode yang digunakan, temuan utama, serta implikasi bagi strategi
penetapan harga berbasis nilai. Data-data ini dikumpulkan dalam sebuah lembar kerja untuk
memudahkan analisis lebih lanjut.
2. Koding dan Kategorisasi
Informasi yang diekstraksi dari setiap artikel kemudian koding dan kategorisasi
berdasarkan tema-tema tertentu yang relevan, seperti adaptabilitas value-based pricing,
dampak terhadap profitabilitas, serta faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi penerapan
strategi harga berbasis nilai. Teknik koding ini bertujuan untuk mengidentifikasi tema-tema
yang berulang serta menemukan keterkaitan yang mungkin tidak langsung terlihat di antara
studi-studi yang dianalisis.
3. Analisis Tematik
Setelah proses koding, dilakukan analisis tematik untuk mengidentifikasi hubungan di
antara tema-tema yang muncul. Misalnya, dalam artikel yang menyoroti dampak value-based
pricing terhadap profitabilitas di tengah variasi permintaan, akan dianalisis bagaimana
perusahaan-perusahaan dalam sektor tertentu mampu menyesuaikan strategi harga berbasis
nilai mereka untuk mempertahankan atau meningkatkan profitabilitas. Analisis ini juga
memungkinkan peneliti untuk menemukan kesenjangan atau area yang masih membutuhkan
penelitian lebih lanjut.
4. Sintesis dan Interpretasi
Tahap akhir dari analisis data adalah mensintesis temuan dari literatur yang telah
dikategorisasi dan dianalisis. Hasil sintesis ini akan dijelaskan secara terperinci dalam bagian
Results, dengan menyoroti tema-tema utama dan pola yang muncul dalam literatur. Di samping
itu, interpretasi temuan ini akan dikaitkan dengan kerangka teoritis yang ada, sehingga mampu
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memberikan wawasan baru tentang bagaimana value-based pricing dapat diterapkan secara
efektif di tengah variasi permintaan konsumen.

2.4. Validitas dan Reliabilitas

Untuk memastikan validitas dan reliabilitas hasil penelitian, beberapa langkah diambil
selama proses SLR. Pertama, metode PRISMA digunakan untuk mendokumentasikan setiap
tahap dalam proses pencarian dan seleksi literatur secara transparan, sehingga hasil penelitian
ini dapat direplikasi oleh peneliti lain. Kedua, penerapan kriteria inklusi dan eksklusi yang ketat
membantu meminimalkan bias seleksi dan memastikan hanya artikel-artikel berkualitas tinggi
yang dimasukkan dalam analisis. Ketiga, teknik sintesis tematik yang digunakan memungkinkan
peneliti untuk mengidentifikasi pola dan tema utama yang muncul dari literatur, sehingga
menghasilkan sintesis yang dapat diandalkan.

Dengan metode yang terstruktur ini, penelitian diharapkan dapat memberikan
kontribusi yang signifikan terhadap pemahaman mengenai penerapan value-based pricing
dalam kondisi permintaan yang fluktuatif serta menawarkan panduan praktis bagi perusahaan
dalam mengelola harga dan profitabilitas di tengah tantangan pasar yang dinamis.

3. Hasil

3.1. Karakteristik Umum Penelitian yang Ditinjau

Bagian awal dari hasil akan memaparkan karakteristik umum dari studi-studi yang
dianalisis, termasuk distribusi publikasi berdasarkan waktu, jenis penelitian (misalnya,
penelitian kuantitatif, kualitatif, atau studi kasus), dan sektor industri yang menjadi fokus.
Analisis karakteristik ini bertujuan untuk memberikan gambaran menyeluruh mengenai sumber
data yang dianalisis serta mengidentifikasi tren-temporal dalam penelitian terkait value-based
pricing. Misalnya, apakah terdapat peningkatan minat pada strategi penetapan harga berbasis
nilai dalam lima tahun terakhir atau apakah sektor-sektor tertentu lebih banyak mengadopsi
strategi ini daripada sektor lainnya.

3.2. Tema Utama dalam Penerapan Value-Based Pricing

Dalam bagian ini, beberapa tema utama mengenai penerapan value-based pricing akan
dibahas secara rinci. Melalui sintesis tematik, beberapa area berikut ditemukan sebagai aspek
kritis dalam penerapan value-based pricing. Untuk mengimplementasikan penetapan harga
berbasis nilai (VBP) secara efektif, perusahaan harus memiliki pemahaman yang komprehensif
mengenai nilai yang dipersepsikan oleh konsumen terkait produk atau layanan mereka.
Penelitian menunjukkan bahwa metode dan alat yang digunakan untuk menilai nilai konsumen
sangat berbeda di berbagai sektor industri dan konteks pasar, terutama antara lingkungan B2B
(business-to-business) dan B2C (business-to-consumer). Guerreiro dan Amaral membahas
perbedaan antara penetapan harga berbasis biaya dan penetapan harga berbasis nilai,
menekankan bahwa VBP bergantung pada nilai yang diberikan kepada pelanggan daripada
hanya pada biaya atau harga pesaing (Guerreiro & Amaral, 2018). Pemahaman ini menegaskan
pentingnya memanfaatkan wawasan pelanggan dan analitik data untuk memperbaiki strategi
penetapan harga seiring dengan perkembangan preferensi konsumen (Masyhuri, 2023).

Lebih lanjut, perusahaan yang mengadopsi strategi penetapan harga berbasis nilai
menunjukkan kemampuan yang lebih besar untuk menyesuaikan harga mereka dengan
fluktuasi permintaan pasar. Pendekatan adaptif ini memungkinkan perusahaan untuk
mengubah harga sebagai respons terhadap perubahan perilaku konsumen, tren
makroekonomi, dan dinamika kompetitif. Sebagai contoh, penelitian Masyhuri tentang strategi
penetapan harga e-commerce mengilustrasikan bagaimana fleksibilitas dalam penetapan harga
dapat meningkatkan respons perusahaan terhadap permintaan pasar, sehingga meningkatkan
profitabilitas (Masyhuri, 2023). Demikian pula, Fuchs dan Kdstner mencatat bahwa adaptasi
yang berhasil dari strategi penetapan harga terhadap kondisi pasar lokal dapat menghasilkan
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peningkatan profitabilitas dalam usaha ekspor (Fuchs & Ko&stner, 2016). Fleksibilitas ini
didukung oleh temuan dari literatur yang menunjukkan bahwa perusahaan yang menerapkan
strategi penetapan harga dinamis dapat mempertahankan profitabilitas meskipun terjadi
fluktuasi permintaan yang signifikan (MenbHukoB, 2023).

Dampak penetapan harga berbasis nilai terhadap profitabilitas telah tercatat dengan
baik di berbagai industri. Studi secara konsisten menunjukkan bahwa perusahaan yang
menerapkan strategi VBP cenderung mencapai margin keuntungan yang lebih tinggi
dibandingkan dengan mereka yang mengandalkan metode penetapan harga berbasis biaya
atau berbasis kompetisi. Misalnya, Kaltenboeck dan Bach memberikan bukti bahwa VBP dapat
meningkatkan kinerja keuangan di industri farmasi dengan menyelaraskan harga dengan nilai
yang dipersepsikan dari obat-obatan (Kaltenboeck & Bach, 2018). Selain itu, Liozu et al.
menekankan bahwa strategi VBP yang dilaksanakan dengan baik dapat memberikan
keunggulan kompetitif jangka panjang, karena memungkinkan perusahaan untuk lebih baik
memenuhi kebutuhan dan preferensi pelanggan (Liozu et al.,, 2011). Bukti empiris
menunjukkan bahwa perusahaan yang memprioritaskan penetapan harga berbasis nilai tidak
hanya meningkatkan margin keuntungan mereka, tetapi juga memperkuat posisi pasar mereka
seiring waktu. Sebagai kesimpulan, implementasi penetapan harga berbasis nilai yang efektif
memerlukan pemahaman menyeluruh tentang nilai konsumen, kemampuan untuk beradaptasi
dengan dinamika pasar, dan fokus pada profitabilitas. Dengan memanfaatkan wawasan
pelanggan dan menerapkan strategi penetapan harga yang fleksibel, perusahaan dapat
meningkatkan keunggulan kompetitif mereka dan mencapai kesuksesan keuangan yang
berkelanjutan.

3.3. Variabel Moderasi dan Mediasi yang Mempengaruhi Implementasi Value-Based
Pricing

Implementasi strategi penetapan harga berbasis nilai (value-based pricing atau VBP)
sangat dipengaruhi oleh berbagai variabel moderator dan mediator, khususnya dalam konteks
kondisi ekonomi makro, kualitas produk dan inovasi, segmentasi pasar, serta peran teknologi.
Kajian ini mengeksplorasi faktor-faktor tersebut berdasarkan literatur yang ada.

3.3.1. Kondisi Ekonomi Makro

Kondisi ekonomi makro, seperti inflasi, suku bunga, dan pertumbuhan ekonomi,
memiliki peran penting dalam memoderasi efektivitas strategi VBP. Penelitian menunjukkan
bahwa dalam periode ketidakstabilan ekonomi, sensitivitas konsumen terhadap harga
meningkat, sehingga perusahaan menghadapi tantangan dalam menetapkan harga yang
optimal untuk memaksimalkan profitabilitas. Sebagai contoh, Wardani et al. mengemukakan
bahwa faktor ekonomi makro memiliki hubungan yang signifikan dengan profitabilitas,
sehingga bisnis perlu secara aktif memantau kondisi ini untuk menyesuaikan strategi harga
mereka (Wardani et al., 2023). Demikian pula, penelitian menunjukkan bahwa fluktuasi dalam
variabel ekonomi makro dapat berdampak langsung terhadap profitabilitas perusahaan,
sehingga perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-faktor ini dalam penerapan VBP
(Shahmi, 2023). Interaksi antara kondisi ekonomi makro dan strategi penetapan harga ini juga
ditegaskan oleh Joaqui-Barandica dan Manotas-Duque, yang menyatakan bahwa perubahan
indikator ekonomi dapat mempengaruhi profitabilitas secara signifikan di berbagai sektor
(Joaqui-Barandica & Manotas-Duque, 2023).

3.3.2. Kualitas Produk dan Inovasi

Kualitas produk dan tingkat inovasi merupakan variabel moderator penting dalam
keberhasilan VBP. Yeh et al. menunjukkan bahwa konsumen lebih cenderung menganggap
produk dengan kualitas tinggi dan fitur inovatif memiliki nilai lebih, yang memudahkan
penerimaan harga yang lebih tinggi (Yeh et al., 2020). Pendapat ini diperkuat oleh Tarmidi, yang
menemukan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen, yang pada gilirannya berdampak pada strategi penetapan harga dan
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persepsi nilai (Tarmidi, 2021). Dalam pasar yang kompetitif, produk yang menonjol karena
kualitas dan inovasinya tidak hanya meningkatkan persepsi konsumen tetapi juga
memungkinkan perusahaan untuk mengimplementasikan strategi VBP yang lebih efektif (Yeh et
al., 2020; Tarmidi, 2021).

3.3.3. Segmentasi Pasar dan Preferensi Konsumen

Segmentasi pasar berfungsi sebagai variabel mediator yang penting dalam efektivitas
penetapan harga berbasis nilai. Literatur menunjukkan bahwa perusahaan yang mampu
mengidentifikasi dan menargetkan segmen konsumen yang mencari nilai tambah memiliki
keberhasilan yang lebih tinggi dalam penerapan strategi VBP. Sebagai contoh, segmen pasar
premium cenderung lebih responsif terhadap VBP dibandingkan dengan segmen yang sensitif
terhadap harga, sebagaimana diungkapkan dalam beberapa studi (Yeh et al., 2020; Tarmidi,
2021). Memahami kebutuhan dan preferensi spesifik dari setiap segmen memungkinkan
perusahaan untuk menyesuaikan strategi harga mereka secara efektif, sehingga meningkatkan
keberhasilan inisiatif VBP secara keseluruhan (Yeh et al., 2020; Tarmidi, 2021).

3.3.4. Peran Teknologi dalam Mendukung Penetapan Harga Berbasis Nilai

Teknologi, terutama dalam bidang analitik data dan pembelajaran mesin, semakin
diakui sebagai variabel mediator yang mendukung penerapan VBP. Kemampuan untuk
mengumpulkan dan menganalisis data konsumen secara real-time memungkinkan perusahaan
menyesuaikan strategi harga berdasarkan preferensi dan perilaku konsumen terkini.
Pendekatan dinamis ini penting dalam lingkungan pasar yang cepat berubah, karena
memungkinkan perusahaan untuk tetap kompetitif dan responsif terhadap permintaan
konsumen (Yeh et al., 2020; Tarmidi, 2021). Integrasi teknologi dalam strategi penetapan harga
tidak hanya meningkatkan efektivitas VBP, tetapi juga menyediakan kerangka kerja untuk
peningkatan berkelanjutan berdasarkan umpan balik konsumen dan tren pasar (Yeh et al.,
2020; Tarmidi, 2021). Kesuksesan implementasi VBP sangat bergantung pada pemahaman dan
integrasi berbagai variabel moderator dan mediator, termasuk kondisi ekonomi makro, kualitas
produk dan inovasi, segmentasi pasar, serta peran teknologi. Perusahaan yang berhasil
mengelola faktor-faktor ini berada dalam posisi yang lebih baik untuk mengoptimalkan strategi
penetapan harga mereka dan meningkatkan profitabilitas.

3.4. Tantangan dan Hambatan dalam Implementasi Penetapan Harga Berbasis Nilai
(VBP)

Implementasi penetapan harga berbasis nilai (VBP) menghadirkan berbagai tantangan
dan hambatan yang harus dihadapi perusahaan untuk mengadopsi strategi ini secara efektif.
Bagian ini mensintesis literatur mengenai hambatan kunci yang dihadapi dalam penerapan VBP,
menyoroti kesulitan dalam menilai nilai konsumen secara akurat, resistensi internal terhadap
perubahan strategi harga, serta kompetisi pasar dan tekanan harga.

3.4.1. Kesulitan dalam Menilai Nilai Konsumen secara Akurat

Salah satu tantangan signifikan dalam menerapkan VBP adalah kesulitan yang dihadapi
perusahaan dalam menilai nilai yang dirasakan konsumen secara akurat. Sifat subjektif dari nilai
konsumen, yang dipengaruhi oleh faktor psikologis, sosial, dan ekonomi, memperumit
penilaian ini. Misalnya, Nasiry dan Popescu membahas bagaimana penilaian harga oleh
konsumen dibentuk oleh pengalaman masa lalu, khususnya aturan puncak-akhir, yang
menunjukkan bahwa konsumen mengaitkan persepsi mereka terhadap nilai berdasarkan
harga-harga yang telah mereka temui sebelumnya (Nasiry & Popescu, 2011). Pengaitan ini
dapat menyebabkan ketidaksesuaian antara nilai yang dirasakan dan nilai sebenarnya, sehingga
menyulitkan perusahaan untuk menetapkan harga yang mencerminkan nilai konsumen yang
sebenarnya. Selain itu, Sobotko menekankan bahwa kemauan konsumen untuk membayar
sering kali bergantung pada persepsi mereka terhadap atribut produk, yang dapat bervariasi
secara signifikan di berbagai konteks pasar (Sobotko, 2019). Variabilitas ini membutuhkan
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pemahaman yang mendalam tentang perilaku konsumen, yang semakin memperumit
implementasi VBP.

3.4.2. Resistensi Internal terhadap Perubahan Strategi Harga

Resistensi internal adalah hambatan krusial lainnya untuk keberhasilan penerapan VBP.
Perubahan dalam strategi penetapan harga dapat mengganggu struktur organisasi dan budaya
yang telah mapan, yang mengarah pada penolakan dari departemen seperti pemasaran dan
penjualan. Liu dan Chou menyoroti bahwa pemangku kepentingan internal mungkin menolak
perubahan karena kekhawatiran tentang bagaimana perubahan ini akan mempengaruhi peran
dan tanggung jawab mereka (Liu & Chou, 2021). Selain itu, kebutuhan akan pendekatan
manajemen perubahan ditekankan oleh Wong, yang mencatat bahwa persepsi keadilan
internal terkait penetapan harga dapat secara signifikan mempengaruhi penerimaan dan
dukungan karyawan terhadap strategi harga baru (Wong, 2024). Oleh karena itu, mengatasi
resistensi internal melalui komunikasi yang efektif dan keterlibatan pemangku kepentingan
sangat penting untuk adopsi VBP yang sukses.

3.4.3. Kompetisi Pasar dan Tekanan Harga

Dalam lanskap pasar yang kompetitif, perusahaan sering menghadapi tekanan untuk
menurunkan harga, yang dapat bertentangan dengan prinsip-prinsip VBP. Literatur
menunjukkan bahwa perusahaan harus menemukan keseimbangan antara penetapan harga
yang kompetitif dan mempertahankan nilai yang dirasakan dari produk yang ditawarkan.
Misalnya, Hasan dan Yu berargumen bahwa pertimbangan etis dalam penetapan harga dapat
meningkatkan nilai yang dirasakan, yang menyarankan bahwa perusahaan harus fokus pada
strategi diferensiasi untuk membenarkan harga yang lebih tinggi (Hasan & Yu, 2020). Selain itu,
Kremer et al. menekankan pentingnya memahami perilaku konsumen dalam konteks
kompetitif, di mana keputusan harga strategis harus mempertimbangkan harapan konsumen
dan dinamika kompetitif (Kremer et al.,, 2017). Tindakan keseimbangan ini mengharuskan
perusahaan untuk mengembangkan strategi diferensiasi yang kuat, seperti peningkatan
layanan, untuk mengurangi tekanan untuk menurunkan harga sambil tetap mematuhi prinsip
VBP.

3.5. Implikasi untuk Praktek Bisnis dan Teori

Temuan mengenai tantangan dalam penerapan VBP memiliki implikasi signifikan untuk
praktik bisnis dan teori pemasaran. Secara praktis, perusahaan harus memprioritaskan
pemahaman mendalam tentang nilai konsumen dan beradaptasi dengan kondisi pasar yang
berubah untuk berhasil menerapkan VBP. Ini mencakup memanfaatkan teknologi untuk
mengumpulkan data tentang preferensi dan perilaku konsumen, sebagaimana ditekankan oleh
Lin et al., yang membahas peran nilai yang dirasakan dalam mempengaruhi kepuasan
pelanggan dan niat pembelian kembali (Lin et al., 2022). Dari perspektif teoritis, temuan ini
memberikan bukti empiris dalam diskursus tentang faktor kontekstual yang mempengarubhi
hubungan antara VBP dan profitabilitas, sehingga memperluas pemahaman tentang bagaimana
VBP dapat diadaptasi secara efektif di berbagai konteks pasar (Chung, 2020).

Kesuksesan implementasi penetapan harga berbasis nilai dihadapkan pada berbagai
tantangan, termasuk kesulitan dalam penilaian nilai konsumen yang akurat, resistensi internal
terhadap perubahan, dan tekanan harga dalam pasar yang kompetitif. Mengatasi hambatan ini
memerlukan pendekatan multifaset yang menggabungkan wawasan konsumen, manajemen
perubahan yang efektif, dan diferensiasi strategis.

4. Discussion

4.1. Temuan Terkait Strategi Penetapan Harga Berbasis Nilai (VBP)

Temuan mengenai strategi penetapan harga berbasis nilai (VBP) menunjukkan potensi
signifikan untuk meningkatkan profitabilitas, terutama dalam lingkungan yang ditandai oleh
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dinamika permintaan yang fluktuatif. VBP pada dasarnya berakar pada persepsi nilai oleh
konsumen, memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan harga sesuai dengan perubahan
kebutuhan dan harapan konsumen dari waktu ke waktu. Fleksibilitas ini sangat penting karena
menyelaraskan strategi harga dengan perubahan dalam preferensi konsumen. Misalnya,
penelitian menunjukkan bahwa perusahaan yang menerapkan VBP dapat meningkatkan daya
saing mereka dengan merespons persepsi konsumen secara efektif, sehingga memaksimalkan
profitabilitas (Prieto-Pinto et al., 2020; Rahmani et al., 2021; Ha et al., 2022).

Namun, literatur memberikan pandangan yang lebih nuans terhadap efektivitas VBP
dalam fluktuasi permintaan ekstrem. Beberapa peneliti berpendapat bahwa selama periode
penurunan permintaan yang tajam, sensitivitas harga konsumen cenderung meningkat, yang
dapat mengurangi efektivitas strategi VBP (Liozu & Hinterhuber, 2013; Guerreiro & Amaral,
2018). Sebaliknya, studi lain menunjukkan bahwa perusahaan yang unggul dalam segmentasi
pasar dan memiliki pemahaman yang mendalam tentang segmen pelanggan mereka dapat
mempertahankan stabilitas profit meskipun terjadi volatilitas permintaan. Ini menunjukkan
bahwa keberhasilan VBP tidak hanya tergantung pada strategi penetapan harga itu sendiri,
tetapi juga pada kemampuan perusahaan untuk melakukan segmentasi pasar secara efektif
dan merespons karakteristik unik dari setiap segmen (Messori & Trippoli, 2022; Hagiwara &
Shiroiwa, 2022).

4.2. Analisis Komparatif dan Implikasi Strategis

Analisis komparatif dari studi-studi ini menyoroti bahwa efektivitas penetapan harga
berbasis nilai sangat kontekstual. Faktor-faktor seperti karakteristik industri, persepsi nilai
konsumen, dan fleksibilitas pendekatan penetapan harga memainkan peran krusial dalam
menentukan keberhasilan strategi VBP. Oleh karena itu, jelas bahwa pendekatan satu ukuran
untuk semua tidak berlaku untuk penetapan harga berbasis nilai; sebaliknya, efektivitasnya
bergantung pada konteks spesifik di mana ia diterapkan (Shiroiwa, 2020; Piercy et al., 2010).
Pemahaman ini menekankan pentingnya pengambilan keputusan strategis dalam penetapan
harga, yang harus didasarkan pada kondisi pasar dan wawasan konsumen untuk
mengoptimalkan profitabilitas dan daya saing.

Dalam rangka untuk berhasil menerapkan strategi VBP, perusahaan harus tidak hanya
memperhatikan faktor harga, tetapi juga memperhitungkan elemen-elemen penting lainnya
seperti segmentasi pasar dan perilaku konsumen. Dengan demikian, perusahaan yang mampu
mengintegrasikan pemahaman mendalam tentang nilai konsumen dan dinamika pasar dapat
mengembangkan strategi harga yang lebih adaptif dan berkelanjutan, yang pada akhirnya
mendukung pertumbuhan profitabilitas yang lebih tinggi meskipun menghadapi tantangan
dalam fluktuasi permintaan.

4.3. Implementasi Strategi Penetapan Harga Berbasis Nilai

Implementasi strategi penetapan harga berbasis nilai (VBP) sangat penting bagi
manajer pemasaran yang ingin beradaptasi dengan kondisi pasar yang dinamis. VBP berfokus
pada persepsi nilai oleh konsumen, bukan hanya pada biaya atau harga pesaing, sehingga
memungkinkan penyesuaian harga yang lebih terarah yang selaras dengan fluktuasi
permintaan konsumen. Pendekatan ini sangat relevan di sektor-sektor seperti teknologi dan
produk premium, di mana konsumen sering menunjukkan kesediaan untuk membayar harga
lebih tinggi untuk nilai yang dianggapnya, meskipun terjadi variabilitas permintaan (Han & Bai,
2022; Al-Moustafa, 2023). Dengan memanfaatkan wawasan konsumen, manajer dapat
mempertahankan margin keuntungan sekaligus mendorong loyalitas pelanggan, karena
konsumen cenderung tetap berkomitmen pada merek yang mereka anggap menawarkan nilai
superior (Muzayyanah et al., 2022; Antunes, 2019).
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4.4. Peran Sistem Analitik Data dalam Strategi Penetapan Harga

Integrasi sistem analitik data ke dalam strategi penetapan harga lebih lanjut
meningkatkan kemampuan perusahaan untuk merespons perubahan preferensi konsumen
secara real-time. Sistem tersebut memungkinkan manajer pemasaran untuk menganalisis
perilaku konsumen dan menyesuaikan harga secara dinamis, memastikan bahwa harga
mencerminkan tingkat permintaan saat ini (Kremer et al., 2017; Neubert, 2022). Misalnya,
strategi penetapan harga dinamis, yang menyesuaikan harga berdasarkan data real-time, telah
semakin populer di berbagai industri, termasuk perhotelan dan e-commerce, di mana perilaku
konsumen dapat sangat tidak terduga (Zhong et al.,, 2018; Shadiqurrachman et al., 2019).
Fleksibilitas ini sangat penting untuk mempertahankan daya saing dalam lanskap pasar yang
cepat berubah.

4.5. Pentingnya Memahami Perilaku Konsumen dalam Penetapan Harga Dinamis

Lebih jauh lagi, temuan dari berbagai studi menekankan pentingnya memahami
perilaku konsumen dalam konteks penetapan harga dinamis. Penelitian menunjukkan bahwa
persepsi konsumen terhadap keadilan dan nilai secara signifikan mempengaruhi keputusan
pembelian mereka, yang dapat mempengaruhi efektivitas strategi penetapan harga dinamis
(Yong et al., 2021; Zhao et al., 2023). Dengan mempertimbangkan faktor-faktor perilaku ini,
manajer pemasaran dapat merancang strategi harga yang tidak hanya merespons perubahan
pasar tetapi juga sesuai dengan harapan konsumen, sehingga meningkatkan kepuasan dan
loyalitas pelanggan secara keseluruhan (Victor et al., 2018; Sahin, 2018).

Sebagai kesimpulan, adopsi strategi penetapan harga berbasis nilai dan penetapan
harga dinamis, yang didukung oleh sistem analitik data yang kuat, memberikan manajer
pemasaran alat yang diperlukan untuk menavigasi kompleksitas pasar konsumen modern.
Dengan fokus pada persepsi konsumen dan memanfaatkan data real-time, perusahaan dapat
menerapkan strategi harga yang tidak hanya responsif terhadap perubahan permintaan tetapi
juga selaras dengan harapan konsumen, yang pada akhirnya mendorong profitabilitas dan
loyalitas pelanggan.

4.6. Keterbatasan Studi

Meskipun temuan ini menawarkan wawasan yang signifikan, terdapat beberapa
keterbatasan dalam literatur yang direview yang perlu diperhatikan. Sebagian besar penelitian
yang dianalisis berfokus pada industri tertentu, seperti sektor teknologi dan manufaktur, yang
cenderung memiliki karakteristik permintaan yang lebih dinamis. Hal ini menyebabkan adanya
keterbatasan dalam generalisasi temuan terhadap industri lain, seperti sektor jasa atau barang
konsumsi yang mungkin memiliki dinamika permintaan berbeda. Selain itu, beberapa studi
yang direview berbasis pada data geografis yang terbatas, sehingga hasilnya mungkin tidak
sepenuhnya representatif untuk pasar global yang memiliki perbedaan preferensi dan perilaku
konsumen.

4.7. Rekomendasi Penelitian Masa Depan

Berdasarkan keterbatasan yang ditemukan, penelitian di masa depan disarankan untuk
memperluas cakupan industri dan wilayah geografis agar hasilnya lebih inklusif. Salah satu area
yang perlu mendapat perhatian adalah penelitian empiris yang mengukur dampak value-based
pricing pada berbagai tingkat fluktuasi permintaan di industri yang berbeda, seperti sektor jasa,
barang konsumsi, atau pariwisata. Selain itu, penelitian di masa depan dapat menguiji
bagaimana value-based pricing mempengaruhi profitabilitas dalam kondisi ekonomi makro
yang tidak stabil, seperti pada masa resesi atau inflasi tinggi, untuk mengidentifikasi efektivitas
strategi ini dalam skenario ekonomi yang berbeda. Melalui studi lanjutan, diharapkan strategi
value-based pricing dapat dioptimalkan dan diterapkan lebih luas sebagai pendekatan adaptif
dalam pengambilan keputusan penetapan harga.
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5. Conclusion

5.1. Ikhtisar Temuan Utama

Melalui kajian ini, terbukti bahwa value-based pricing berpotensi signifikan dalam
mendukung profitabilitas jangka panjang di tengah dinamika permintaan yang fluktuatif.
Penetapan harga yang berdasarkan persepsi nilai pelanggan memungkinkan perusahaan
menyesuaikan harga secara proaktif, mengatasi perubahan permintaan dengan lebih baik
dibandingkan pendekatan tradisional seperti cost-based atau competition-based pricing. Secara
khusus, penelitian ini menyoroti bagaimana perusahaan yang mengadopsi strategi berbasis
nilai dapat mempertahankan daya saingnya, bahkan dalam kondisi pasar yang tidak stabil,
dengan menargetkan segmen konsumen tertentu yang cenderung kurang sensitif terhadap
harga tetapi menghargai manfaat produk.

5.2. Kontribusi terhadap Pengetahuan dan Praktik

Studi ini memberikan kontribusi signifikan terhadap literatur mengenai penetapan
harga strategis dengan mengeksplorasi efektivitas value-based pricing di tengah perubahan
permintaan konsumen. Hasil kajian ini memperkaya pemahaman akademis mengenai dinamika
harga berbasis nilai dan membuka peluang bagi pengembangan strategi harga yang lebih
fleksibel dan responsif terhadap ekspektasi pasar yang terus berubah. Bagi praktisi, studi ini
memberikan kerangka kerja yang relevan dalam merancang strategi harga yang tidak hanya
berfokus pada aspek biaya atau harga pesaing, tetapi juga pada persepsi konsumen sebagai
elemen kunci dalam pengambilan keputusan harga.

Di tengah pasar yang semakin dinamis dan penuh tantangan, pendekatan berbasis nilai
seperti value-based pricing menjadi semakin penting bagi para manajer pemasaran yang ingin
mempertahankan keunggulan kompetitif dan menjaga profitabilitas. Dengan memahami nilai
yang dilihat konsumen dalam produk atau layanan yang ditawarkan, perusahaan tidak hanya
dapat menyesuaikan harga yang mampu mencerminkan nilai tersebut, tetapi juga membangun
loyalitas konsumen yang lebih tinggi. Bagi para praktisi, temuan ini menekankan pentingnya
mengintegrasikan analisis konsumen dan fleksibilitas dalam strategi harga guna memastikan
daya saing yang berkelanjutan di era yang serba berubah.
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