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10.1  Tujuan
Setelah mengikuti praktikum ini mahasiswa diharapkan dapat:
a. Memahami Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan, Biaya, Laba, Persaingan
b. Memahami strategi penyesuaian harga
c.  Memahami strategi kenaikan harga

d. Memahami strategi penurunan harga

10.2 Alat & Bahan

Buku referensi dan modul praktika

10.3 Dasar Teori
a. Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan, Biaya, Laba, Persaingan
b. Strategi penyesuaian harga
¢.  Strategi kenaikan harga

d. Strategi penurunan harga

SOAL 1 - MARK UP PRICING
Diketahui:

Produsen cake & pastry mempunyai ekspektasi biaya dan penjualan berikut:

biaya variabel per unit 5000

biaya tetap 30.000.000
penjualan unit yang diharapkan 500.000
Ditanyakan:

Tentukan biaya unit produsen dan harga markup jika produsen mengasumsikan 60% atas penjualan.




SOAL 2- TARGET PROFIT PRICING

Diketahui: PT. BERJAYA bermaksud menggunakan target profit pricing dalam menetapkan harga untuk
produknya. Informasi yang diketahui adalah:

a. Biayatetap Rp.40.000.000,-

b.  Biaya variabel Rp. 10.000/unit

c.  Targetlabasebesar Rp. 6.000.000,- ditetapkan atas dasar volume penjualan tahunan sebesar 1500 unit.

Ditanyakan: Berapakah besarnya harga yang ditetapkan oleh PT. BERJAYA?

3. Jelaskan 6 strategi penyesuaian harga!
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