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MOTTO : 

Hiduplah dengan seimbang, jangan hanya berdiam diri tanpa 

melakukan apapun yang bermanfaat. Saat kamu memiliki harapan 

hidup yang tinggi, maka jangan hanya berharap dan berdiam diri 

saja, segera lakukan gerakan yang akan membantu mengubah 

hidupmu. 
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ABSTRAK 

 

Strategi Penetapan Harga Air Minum Dalam Kemasan Pada PT. Oasis 

Waters International Palembang 

 

Oleh 

ERVIA RESNA SIREGAR 

 

Perusahaan air minum dalam kemasan merek oasis merupakan salah satu 

perusahaan air minum yang ada di Palembang. Perusahaan AMDK bergerak dalam 

bidang produksi kemasan cup, botol dan galon. Volume penjualan suatu perusahaan 

salah satunya akan ditentukan oleh strategi penetapan harga suatu perusahaan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi penetapan harga yang tepat apa 

yang paling tepat untuk perusahaan AMDK. Metode penelitian yang digunakan 

penulis berupa data primer dan data sekunder. Data primer adalah data yang 

dikumpulkan peneliti untuk menjawab permasalahaan secara khusus. Sedangkan 

data sekunder adalah data yang diperoleh bukan dari sumbernya melainkan pihak 

lain seperti buku, atau sumber yang berkaitan dengan topik penetapan harga. 

Tehnik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Tehnik 

pembahasan yang digunakan adalah pembahasan deskriptif yang bertujuan untuk 

mengubah kumpulan data mentah menjadi mudah dipahami dalam bentuk 

informasi yang ringkas. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dapat 

disimpulkan bahwa PT. Oasis Water International Palembang menerapkan dengan 

harga diskon, dan harga rendah. Strategi harga rendah merupakan strategi harga 

yang paling tepat untuk produk air minum dalam kemasan. 

 

Kata Kunci : Strategi, Harga, value based pricing 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan dunia saat ini berjalan sangat pesat, yang menciptakansuatu 

persaingan yang semakin pekat. Hal ini yang menuntut produsen untuk lebih peka, 

kritis dan kreatif terhadap perubahan yang ada baik politik, sosial budaya dan 

ekonomi. 

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat mencapai sukses 

dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk menciptakan dan 

mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut tercapai maka setiap perusahaan 

harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan 

konsumen dengan harga yang pantas. Dengan demikian, setiap perusahaan harus 

mampu memahami kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi 

yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat 

tergantung pada perilaku konsumennya (Tjiptono, 2008:86). 

Perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan-kebijakan strategi baru 

dalam menjual produk dan jasa mereka dalam kaitannya menghadapi persaingan 

yang ketat dengan competitoryang dapat memberikan value yang lebih besar 

kepada customer. Pada dasarnya dengan semakin banyaknya pesaing maka 

semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang 

sesuai dengan apa yang menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari 

1 
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perubahan tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar dalam 

menghadapi setiap produk yang diluncurkan di pasar. 

Masyarakat kini mulai berfikir selektif dan smart dalam memilih suatu 

produk, sehingga mereka akan mendapatkan kegunaan atau manfaat yang mereka 

cari dari sebuah produk. Bahkan terkadang mereka tidak ragu untuk mengeluarkan 

biaya lebih untuk mendapatkan produk yang berkualitas. Ketatnya persaingan 

akan memposisikan pemasar untuk selalu mengembangkan dan merebut market 

share. 

Kotler dan Amstrong, (2008:105) mendefinisikan pemasaran sebagai suatu 

proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal 

balik produk dan nilai  dengan orang lain. 

Dari pengertian tersebut bahwa perusahaan menjajaki apa yang diminta dan 

dibutuhkan oleh konsumen dan kemudian berusaha mengembangkan produk yang 

akan memuaskan konsumen sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak 

alternative pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk yang ditawarkan. 

Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan 

pembelian barang dan jasa. Mempelajari dan menganalisa perilaku konsumen 

dalam keputusan pembelian adalah hal yang penting, sebab dengan pengetahuan 

dasar yang baik mengenai perilaku konsumen akan dapat memberikan masukan 

yang berarti bagi perencanaan strategi pemasaran. 
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Strategi pemasaran terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu (4P, yaitu 

product, price, promotion, place) yang selalu berkembang sejalan dengan gerak 

perusahaan perilaku konsumen. Perilaku konsumen mempunyai implikasi sangat 

luas terhadap perumusan strategi pemasaran. Salah satu keunggulan dalam 

persaingan ini terutama adalah kualitas produk yang dapat memenuhi keinginan 

konsumen. Bila tidak sesuai dengan spesifikasi maka produk akan ditolak. 

Sekalipun produk tersebut masih dalam batas toleransi yang telah ditentukan maka 

produk tersebut sebaiknya perlu menjadi catatan untuk menghindari terjadinya 

kesalahan yang lebih besar diwaktu yang akan datang. Kondisi pelanggan yang 

semakin kritis dalam hal kualitas juga memaksa perusahaan untuk dapat 

mempertahankan dan meningkatkan mutu produknya agar terhindar dari klaim 

atau ketidak puasan pelanggan perusahaan agar dapat bersaing dengan perusahaan 

lain yang sejenis. 

Promosi merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan suatu 

perusahaan. Agar konsumen bersedia menjadi langganan, mereka terlebih dahulu 

harus dapat mencoba atau meneliti barang-barang yang diproduksi oleh 

perusahaan, akan tetapi mereka tidak akan melakukan hal tersebut jika kurang 

yakin terhadap barang itu. Disinilah perlunya mengadakan promosi yang terarah, 

karena diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap meningkatnya 

penjualan (Sugiyono, 2014:31). 

Kebutuhan masyarakat akan air minum sangat tinggi. Padahal ketersediaan air 

yang layak minum dalam arti berkualitas dan terjamin dari segi kesehatan semakin 
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sulit diperoleh. Saat ini masyarakat terutama di kota-kota besar tidak bisa lepas 

dari AMDK. 

Di samping tingginya akan permintaan air bersih maka rendahnya hambatan 

untuk memasuki industry AMDK telah mengakibatkan pertumbuhan yang pesat 

dalam kemunculan perusahaan yang baru. Pada saat ini tercatat ratusan merek 

produk AMDK yang beredar di seluruh Indonesia. Namun ada 10 besar merek 

utama, seperti Aqua, Vit, Club, Prima, Sosro, 2Tang, Ades, Oasis, Ron88, dan 

Aires. Dimana masing-masing menawarkan keunggulan. 

Dengan munculnya berbagai produk baru maupun penyempurnaan produk 

lama, para produsen semakin terpacu untuk menciptakan produk yang mampu 

bersaing dan mencoba untuk memenuhi keinginan dan selera konsumen. 

AMDK merupakan barang konsumen ditinjau dari cara pemanfaatan oleh 

konsumen yaitu barang yang dibeli oleh konsumen akhir untuk kepentingan 

pribadi. Berdasarkan cara-cara konsumen membeli suatu barang, AMDK 

tergolong barang nyaman yaitu barang konsumen yang sering dibeli dan 

kadangkala bersifat segera. 

OASIS adalah sebuah merek air minum dalam kemasan (AMDK) yang 

didirikan di Indonesia pada 15 Maret 1984, di bawah naungan PT. Santa Rosa 

Indonesia, dan pertama kali dipasarkan di daerah DKI Jakarta, Cilegon, dan 

Bandung. Dengan 15 kantor cabang lainnya yang melayani lebih dari 20.000 

pelanggan di Indonesia dengan pabrik yang tersebar di Bogor, Bali, Palembang, 

dan Surabaya.  
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Akusisi tersebut dianggap tepat setelah beberapa cara pengembangan tidak 

cukup kuat menyelamatkan Oasis dari ancaman pesaing baru. Langkah ini 

berdampak pada peningkatan kualitas produk dan menempatkan OASIS sebagai 

produsen air minum dalam kemasan (AMDK) yang tersebar di Indonesia. 

Kualitas produk merupakan pemahaman bahwa produk yang ditawarkan oleh 

penjual mempunyai nilai jual lebih yang tidak dimiliki oleh produk pesaing. Oleh 

karena itu suatu perusahaan berusaha memfokuskan pada kualitas produk dan 

membandingkannya dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan pesaing. 

Kualitas harus diukur melalui sudut pandang konsumen terhadap kualitas 

produk itu sendiri, sehingga selera konsumen disini sangat berpengaruh. Jadi 

dalam mengelola kualitas suatu produk harus sesuai dengan kegunaan yang 

diinginkan oleh konsumen. 

Dengan demikian kualitas produk yang baik dapat membantu konsumen 

dalam membuat keputusan pembelian, sehingga konsumen dapat tertarik terhadap 

suatu produk yang diproduksi suatu perusahaan akan mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian tehadap produk tersebut dengan kualitas yang ditawarkan. 

Harga merupakan sebuah atribut diantara beberapa atribut lain dalam 

pengambilan keputuan konsumen. Hal ini akan mengakibatkan terjadinya 

persaingan harga dari berbagai merek yang tersedia di pasar, sehingga konsumen 

yang sensitive terhadap perubahan harga cenderung akan beralih ke merek lain 

yang lebih murah. Namun konsumen loyal terhadap merek yang disukainya 

mungkin tidak akan beralih ke merek yang lain. 
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Peranan alokasi dari harga adalah fungsi harga dalam membantu para pembeli 

untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau kualitas tertinggi yang 

diharapkan berdasarkan kekuatan membelinya. Dengan demikian adanya harga 

dapat membantu para pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan kekuatan 

membelinya pada berbagai jenis barang dan jasa. Pembeli membandingakan harga 

dari berbagai alternative yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang 

dihendaki. Peranan informasi dari harga adalah fungsi harga dalam “ mendidik” 

konsumen mengenai faktor produk, misalnya kualitas. Hal ini terutama bermanfaat 

dalam situasi di mana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk 

atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga 

yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi.  

Perbedaan harga antara merek AMDK yang ada dipasar tidak begitu 

mencolok karena setiap merek tersebut menerapkan strategi going rate pricing 

(harga yang sedang berlaku), yaitu penetapan harga sama atau persentase tertentu 

dibawah atau diatas harga pesaing. Namun demikian harga menjadi penentu dalam 

persaingan antar merek. 

Dari segi harga, penetapan harga Oasis sedikit lebih murah dari merek lainnya. 

Penentuan harga ini juga dilakukan agar konsumen tertarik dengan produk yang 

ditawarkan. 

Air merupakan sumber kehidupan sehari-hari yang dibutuhkan oleh semua 

mahluk hidup. Bagi masyarakat yang berada di wilayah perkotaan untuk 

mendapatkan air minum yang bersih dan bebas kuman sangat sulit. Salah satu cara 
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untuk mengatasi masalah perolehan air bersih, aman, sehat dan terjamin 

kebersihannya terutama di kota-kota besar adalah melalui produk air minum dalam 

kemasan (AMDK)  yang dibuat produsen untuk memenuhi kebutuhan masyarakat 

akan air minum sehat. Seiring dengan meningkatnya pertumbuhan penduduk 

bisnis  semakin berkembang, karena kebutuhan akan air minum terus meningkat.  

Industri Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) berkembang pesat dalam 

beberapa tahun terakhir, perkembangan ini ditandai dengan banyaknya merek baru 

yang muncul dan membuat persaingan di industri AMDK menjadi sangat ketat. 

Faktor utama perkembangannya industri ini karena peningkatan kebutuhan air 

minum yang semakin meningkat seiring dengan peningkatan pertumbuhan 

penduduk Indonesia. Di Indonesia sendiri, saat ini ada sekitar 500 perusahaan yang 

bergerak di industri AMDK salah satunya perusahaan yang bergerak di bidang 

industri AMDK adalah PT. Oasis Waters International  

Hal ini menimbulkan tingkat persaingan yang tinggi antar sesama industri 

dipasaran. PT.OASIS Waters International sebagai salah satu perusahaan yang 

memproduksi air minum kemasan botol dengan merek Oasis menghadapi 

persaingan yang ketat untuk menarik calon konsumen karenabanyaknya 

perusahaan yang bergerak dalam industri ini. Persaingan menuntut perusahaan 

untuk dapat melakukan alternatif strategi yang baik dalam mencapai target. Salah 

satu penyebab tercapainya target penjualan adalah penetapan harga yang sesuai 

bagi produk air minum dalam kemasan merek Oasis. Agar nantinya PT. Oasis 

Waters International Palembang dapat menentukan harga dari perusahaan ke 



 

19 
 

distributor sehingga tidak ada perbedaan harga distributor yang terlalu tinggi antar 

sesama produk air minum dalam kemasan merek Oasis. 

Dalam menentukan harga, salah satu metode yang dapat digunakan adalah 

dengan melihat value yang dimiliki oleh produk. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui posisi produk air minum dalam kemasan merek Oasis jika 

dibandingkan dengan air minum dalam kemasan merek lain.  

 

1.2  Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti mencoba untuk 

merumuskan masalah dalam penelitian ini. Bagaimana strategi penetapan harga 

pada PT. Oasis Waters International Palembang ? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

    Untuk mengetahui bagaimana strategi penetapan harga yang 

dilakukan pleh PT. Oasis Waters International Palembang ? 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Mahasiswa adalah untuk memperdalam pengetahuan 

manajemen pemasaran khususnya tentang mengembangkan strategi 

dan program penetapan harga pada perusahaan. 
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2. Bagi Perusahaan, hasil penelitian ini diharapkan menjadi bahan 

pertimbangan dalam mengatasi masalah khususnya mengenai 

masalah harga yang dihadapi perusahaan. 

3. Bagi Perguruaan Tinggi, penelitian ini diharapkan dapat digunakan 

untuk menambah referensi sebagai bahan lanjutan yang lebih 

mendalam pada masa yang akan datang. 

 

1.4 Metode Penelitian 

Metode penelitian yang dilakukan dalam strategi penetapan harga air minum 

dalam kemasan merek Oasis pada PT. Oasis Waters International Palembang yang 

tentunya berkaitan dengan memperoleh pelanggan untuk meningkatkan angka 

penjualan. Agar pelanggan bisa  mengetahui harga yang ditetapkan oleh air minum 

dalam kemasan merek Oasis. 

1.4.1 Lokasi Penelitian 

Penelitian ini di lakukan pada PT. Oasis Water International 

Palembang yang belokasi Jalan Kantor Lurah Lingkungan II Sukamoro, 

Kabupaten Banyuasin, Sumatera Selatan. 

 

 

1.4.2 Sumber Data 

a. Data Primer 
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      Data primer  ini  merupakan  data  yang   dikumpulkan  dengan  

                             melakukan interview dan wawancara  kepada HRD yang akan 

mampu memberikan informasi yang dibutuhkan penulis. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari studi 

perpustakaan atau buku, internet, database perusahaan mengenai 

informasi yang terkait dengan penelitian. 

1.4.3 Teknik Pengumpulan Data 

Penulis membutuhkan sejumlah data yang mendukung baik yang 

berasal dari dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan. Penelitian 

ini menggunakan metedo wawancara yang bertujuan mengumpulkan 

data berupa kata-kata tertulis atau lisan dan perilaku dari orang-orang 

yang diamati. Penelitian deskriptif sumbernya berasal dari wawancara, 

catatan di lapangan, dan dokumen lainnya. 

1.4.4 Teknik Analisa Data 

Teknik analisa data terdiri dari 3 komponen, yaitu : 

a. Redukasi data, editing, menyusun catatan, dan menyusun 

rancangan konsep. 

b. Penyajian Data. 

c. Penarikan Kesimpulan, mengiplementasikan prinsip edukatif 

dengan mempertimbangkan pola-pola yang ada. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Untuk memudahkan pemahaman Laporan Akhir ini akan disajikan 

sistematika penulisan sebagai berikut: 

BAB I. PENDAHULUAN 

Bab ini berisi uraian mengenai latar belakang, perumusan masalah, tujuan 

dan manfaat penelitian, metode penelitian & sistematika penulisan. 

BAB II. LANDASAN TEORI  

Dalam BAB ini di uraikan teori-teori keilmuan, prinsip-prinsip, asumsi-

asumsi yang mendasari permasalahan yang diteliti. 

BAB III. GAMBARAN UMUM OBYEK PENELITIAN 

Dalam BAB ini disajikan data atau hasil penelitian empiris yang 

menyangkut tentang gambaran umum obyek yang diteliti. 

BAB IV. PEMBAHASAN 

Dalam BAB ini dikemukakan pembahasan atau analisis terhadap 

permasalahan penelitian dengan menggunakan teknik analisis secara 

kuantitatif atau kualitatif serta dilakukan penafsiran terhadap hasil-hasil 

analisis yang dilakukan. 
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BAB V. KESIMPULAN & SARAN 

Dalam bagian ini kesimpulan dinyatakan secara singkat dan tetap temuan 

dari hasil penelitian atau pembahasan yang dilakukan. Dalam bagian 

saran  beisi gagasan atau pemikiran penulis untuk memperbaiki atau 

meningkatkan makna suatu variable yang diteliti, dari berbagai sudut 

yang berkepentingan dengan variable tersebut. 
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