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Latar Belakang 
 

Dalam dunia bisnis jasa kreatif, penetapan harga menjadi salah satu aspek paling 

krusial yang menentukan keberlanjutan usaha. Harga tidak hanya berfungsi sebagai alat 

transaksi, tetapi juga sebagai representasi nilai, kualitas, dan positioning sebuah brand di 

mata klien. Kesalahan dalam menentukan harga dapat berdampak langsung pada 

profitabilitas, persepsi pasar, hingga keberlangsungan bisnis itu sendiri. 

 

Seiring berkembangnya pasar dan meningkatnya persaingan, pelaku usaha dituntut 

untuk memahami berbagai strategi penetapan harga yang tidak hanya berorientasi pada 

biaya, tetapi juga mempertimbangkan nilai, perilaku konsumen, serta dinamika pasar. 

Strategi seperti Cost to Price, Going Rate, hingga Value-Based Pricing menawarkan 

pendekatan yang berbeda dalam menentukan harga, masing-masing dengan kelebihan dan 

tantangannya sendiri. 

 

Selain itu, strategi lain seperti Bundle Price, Psychological Pricing, Discounted Price, 

hingga Loss Leader Price menunjukkan bahwa harga juga dapat digunakan sebagai alat 

pemasaran untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. Di sisi lain, pendekatan seperti 

Retainer Price, Fixed Project Budget, dan International Pricing memberikan solusi dalam 

membangun hubungan jangka panjang serta menjangkau pasar yang lebih luas. 

 

Dengan banyaknya variasi strategi penetapan harga yang tersedia, pelaku usaha 

perlu memahami bagaimana mengkombinasikan strategi-strategi tersebut secara tepat 

sesuai dengan kondisi bisnis, target pasar, dan tujuan yang ingin dicapai. Oleh karena itu, 

pemahaman yang komprehensif mengenai berbagai strategi penetapan harga menjadi 

sangat penting untuk menciptakan sistem pricing yang efektif, kompetitif, dan berkelanjutan.
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Rumusan Masalah 
 

Berdasarkan latar belakang tersebut, terdapat beberapa permasalahan utama yang 

perlu dikaji terkait strategi penetapan harga dalam bisnis jasa kreatif. Salah satu 

permasalahan utama adalah bagaimana pelaku usaha dapat menentukan harga yang tidak 

hanya menutupi biaya operasional, tetapi juga mampu memberikan keuntungan yang 

optimal tanpa mengorbankan daya saing di pasar. 

 

Permasalahan berikutnya adalah bagaimana memilih strategi penetapan harga yang 

paling sesuai di antara berbagai pendekatan yang ada, seperti Cost to Price, Going Rate, 

Value-Based Pricing, hingga Premium Pricing. Setiap strategi memiliki karakteristik yang 

berbeda, sehingga diperlukan pemahaman mendalam agar strategi yang dipilih selaras 

dengan kondisi bisnis dan target pelanggan. 

 

Selain itu, muncul pertanyaan mengenai bagaimana mengelola berbagai elemen 

tambahan dalam penetapan harga, seperti penggunaan Bundle Price, Extra Feature Price, 

Psychological Pricing, serta penerapan diskon dan emergency pricing, agar tetap 

memberikan nilai tambah tanpa merusak persepsi harga dan kualitas layanan di mata 

pelanggan. 

 

Terakhir, penting untuk mengkaji bagaimana pelaku usaha dapat mengintegrasikan 

berbagai strategi tersebut ke dalam satu sistem pricing yang terstruktur dan konsisten, 

termasuk dalam menghadapi situasi khusus seperti proyek dengan anggaran tetap (Given 

Price), kerja sama jangka panjang (Retainer), serta ekspansi ke pasar internasional 

(International Pricing), sehingga bisnis dapat berkembang secara berkelanjutan dan 

profesional. 
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Contoh Standar Harga Jasa Desain 
 

1.​ Cost to Price 

Cost to Price adalah metode penentuan harga jasa/produk dengan menghitung 

seluruh biaya (cost) terlebih dahulu, lalu menambahkan margin keuntungan untuk 

mendapatkan harga jual (price). Metode ini fokus pada memastikan tidak rugi dan 

bisnis tetap berkelanjutan. 

 

1.1. Penggertian Cost to Price 

Secara sederhana: 

Harga = Total Biaya + Keuntungan 

 

Dalam jasa desain, Cost to Price berarti: 

●​ Menghitung semua biaya yang dikeluarkan untuk mengerjakan proyek 

●​ Menentukan margin keuntungan yang diinginkan 

●​ Menjadikan hasilnya sebagai harga ke klien 

 

Metode ini sering digunakan oleh: 

●​ Freelancer pemula 

●​ Studio desain kecil 

●​ Bisnis jasa yang ingin kontrol keuangan ketat 

 

1.2. Komponen Biaya (Cost) 

Biaya dibagi menjadi biaya langsung dan biaya tidak langsung. 

1.2.1. Biaya Langsung 
Biaya yang langsung terkait proyek: 

●​ Waktu kerja desainer (jam kerja) 

●​ Freelancer tambahan (ilustrator, UI designer) 

●​ Aset berbayar (font, stock image, icon) 

Contoh: 
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30 jam kerja × Rp75.000/jam = Rp2.250.000 

 

1.2.1. Biaya Tidak Langsung (Overhead) 
Biaya yang tidak langsung terlihat tapi pasti ada: 

●​ Listrik & internet 

●​ Langganan software (Adobe, Figma) 

●​ Perangkat kerja (penyusutan laptop) 

●​ Administrasi & komunikasi 

●​ Pajak 

Biasanya dihitung sebagai: 

Biaya bulanan ÷ jumlah proyek per bulan 

 

1.3. Menentukan Margin Keuntungan 

Margin adalah imbalan atas keahlian, risiko, dan nilai tambah 
Umumnya: 

●​ Freelancer pemula: 20–30% 

●​ Desainer menengah: 30–50% 

●​ Studio / spesialis: 50–100%+ 

Contoh: 

●​ Total cost: Rp3.000.000 

●​ Margin 40%: Rp1.200.000 

●​ Harga jual: Rp4.200.000 

 

1.4. Rumus Cost to Price 

Ada dua rumus yang sering dipakai: 

Rumus 1 (Markup) 
​ Harga = Total Cost + (Total Cost × Margin) 

Rumus 2 (Target Profit) 
​ Harga = Total Cost ÷ (1 – Target Margin) 

Contoh: 

●​ Total cost: Rp3.000.000 

●​ Target margin: 40% 

Harga = 3.000.000 ÷ (1 – 0,4) = Rp5.000.000 
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Rumus kedua lebih realistis untuk bisnis. 

1.5. Contoh Cost to Price pada Jasa Desain 

Studi Kasus: Desain Logo 

●​ Jam kerja: 25 jam 

●​ Tarif dasar: Rp80.000/jam → Rp2.000.000 

●​ Overhead: Rp500.000 

●​ Total cost: Rp2.500.000 

●​ Margin 50%: Rp1.250.000 

Harga ke klien: Rp3.750.000 

 

1.6. Kelebihan dan Kekurangan Cost to Price 

●​ Kelebihan: 
○​ Mudah dihitung 

○​ Menghindari harga terlalu murah 

○​ Cocok untuk pemula 

○​ Aman untuk keuangan 

 

●​ Kekurangan: 
○​ Tidak mempertimbangkan nilai bisnis klien 

○​ Bisa kalah bersaing di pasar premium 

○​ Kurang fleksibel untuk proyek bernilai tinggi 

 

Karena itu, banyak desainer mengkombinasikan Cost to Price + 
Value-Based Pricing. 

 

1.7. Kapan Cost to Price Sebaiknya Digunakan? 

Gunakan Cost to Price saat: 

●​ Baru memulai jasa desain 

●​ Belum yakin dengan value brand sendiri 

●​ Proyek teknis & terukur 
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●​ Klien sensitif harga 

 

1.8. Kesimpulan Cost to Price 

Cost to Price adalah fondasi paling aman dalam menentukan harga jasa 

desain. Namun untuk naik level, metode ini sebaiknya dikombinasikan 
dengan nilai, pengalaman, dan dampak bisnis klien. 
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2.​ Going Rate 

Going Rate adalah metode penentuan harga dengan mengikuti harga pasar yang 
sudah umum berlaku untuk jenis jasa atau produk tertentu. Artinya, harga 

ditentukan berdasarkan rata-rata atau kisaran harga kompetitor, bukan dari 

perhitungan biaya internal terlebih dahulu. 

 

2.1. Pengertian Going Rate 

Secara sederhana: 

​ Harga = Harga pasar (kompetitor) 

 

Dalam jasa desain, Going Rate berarti: 

●​ Menetapkan harga berdasarkan tarif desainer lain 

●​ Menyesuaikan posisi (murah, standar, atau premium) 

●​ Fokus pada daya saing pasar 

Metode ini sering digunakan di industri kreatif, freelance marketplace, dan 

jasa yang sulit diukur secara objektif nilainya. 

 

2.2. Cara Menentukan Going Rate 

Langkah-langkah praktis: 

1.​ Riset kompetitor 
○​ Freelancer lokal 

○​ Studio desain 

○​ Platform online (Sribulancer, Fiverr, Upwork, Behance) 

2.​ Ambil kisaran harga 
○​ Harga terendah 

○​ Harga rata-rata 

○​ Harga tertinggi 

3.​ Tentukan posisi 
○​ Budget / murah 

○​ Market standard 

○​ Premium / spesialis 
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2.3. Contoh Going Rate Jasa Desain (Ilustratif) 

 

LAYANAN KISARAN HARGA PASAR 

Logo sederhana Rp1–3 juta 

Branding UMKM Rp2–7 juta 

Feed Instagram (10 desain) Rp500 ribu–2 juta 

UI website Rp5–30 juta 

 

Jika pasar rata-rata logo Rp2 juta: 

●​ Harga murah: Rp1–1,5 juta 

●​ Harga standar: Rp2 juta 

●​ Harga premium: Rp3–5 juta 

 

2.4. Kapan Going Rate Digunakan? 

Going Rate cocok digunakan saat: 

●​ Pasar sudah matang 

●​ Banyak kompetitor sejenis 

●​ Klien sensitif harga 

●​ Masuk marketplace freelance 

●​ Ingin cepat mendapatkan klien 

 

2.5. Kelebihan dan Kekurangan Going Rate 

●​ Kelebihan: 
○​ Mudah dan cepat 

○​ Kompetitif di pasar 

○​ Mudah diterima klien 

○​ Cocok untuk pemula & pasar massal 

 

●​ Kekurangan: 
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○​ Risiko banting harga 

○​ Tidak mempertimbangkan biaya internal 

○​ Sulit naik ke segmen premium 

○​ Profit bisa sangat tipis 

 

Banyak desainer rugi karena mengikuti harga pasar tanpa menghitung cost. 

 

2.6. Strategi Aman Menggunakan Going Rate 

Agar tidak terjebak harga murah: 

●​ Tentukan harga minimum (floor price) 
●​ Bedakan diri lewat kualitas & layanan 

●​ Tambahkan value (konsultasi, guideline, mockup) 

●​ Batasi revisi 

●​ Segmentasi klien (UMKM ≠ korporasi) 

 

2.7. Kesimpulan Going Rate 

Going Rate efektif untuk masuk pasar dan bersaing, tetapi berbahaya 
jika digunakan tanpa perhitungan biaya. Metode ini sebaiknya menjadi 

referensi, bukan satu-satunya penentu harga. 
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3.​ Value - Based Pricing 

Value-Based Pricing adalah metode penentuan harga yang berdasarkan nilai 
(value) yang diterima klien, bukan pada biaya produksi (cost) atau harga pasar 

(going rate). Fokus utamanya adalah dampak dan manfaat bisnis yang dihasilkan 

oleh jasa desain tersebut. 

3.1. Pengertian Value-Based Pricing 

Sederhananya: 

Harga = Nilai yang dirasakan & dihasilkan untuk klien 

 

Dalam jasa desain berdasarkan Value - Based Pricing, yang dinilai bukan 

berapa jam kamu bekerja melainkan seberapa besar desain membantu klien 

meningkatkan omzet, citra, kepercayaan, atau efisiensi 
 

Contoh: 

●​ Logo untuk usaha kecil lokal ≠ logo untuk perusahaan nasional 

●​ UI aplikasi yang menaikkan konversi 20% → bernilai jauh lebih 

tinggi 

 

3.2. Maksud elemen “Value” dalam Jasa Desain 

Nilai bisa muncul dari berbagai aspek: 

A.​ Dampak Bisnis 
●​ Meningkatkan penjualan 

●​ Meningkatkan conversion rate 

●​ Memperkuat brand awareness 

●​ Meningkatkan kepercayaan konsumen 

B.​ Resiko yang Ditanggung Desainer 
●​ Keputusan visual jangka panjang 

●​ Rebranding besar 

●​ Pengaruh ke reputasi klien 

C.​ Skala Penggunaan 
●​ Lokal vs nasional vs internasional 

●​ Internal vs komersial luas 
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●​ Sekali pakai vs jangka panjang 

3.3. Cara Menentukan Harga dengan Value-Based Pricing 

Langkah-langkah utama: 

A.​ Gali tujuan bisnis klien 
●​ Target pasar 

●​ Masalah yang ingin diselesaikan 

●​ Dampak yang diharapkan 

B.​ Ukur potensi nilai 
●​ Kenaikan omzet 

●​ Penghematan biaya 

●​ Peningkatan performa 

C.​ Tentukan persentase nilai 
●​ Umumnya 5-20% dari nilai bisnis yang dihasilkan 

D.​ Sesuaikan dengan posisi brand kamu 
●​ Spesialis → harga lebih tinggi 

●​ Generalis → lebih moderat 

 

3.4. Contoh Value-Based Pricing 

●​ Contoh 1: Desain Landing Page 
○​ Omzet klien saat ini: Rp. 200 juta/bulan 

○​ Target kenaikan konversi: +10% 

○​ Potensi tambahan omzet: Rp. 20 juta/bulan 

Harga desain: 

○​ 10% x Rp. 20 Juta = Rp. 2 juta (bahkan bisa lebih) 

Padahal secara Cost to Price mungkin hanya Rp. 1 juta  

 

●​ Contoh 2: Branding Perusahaan 
○​ Branding dipakai 5 tahun 

○​ Skala nasional 

○​ Dampak reputasi & penjualan besar 

Harga wajar: 

○​ Rp. 20-150 juta (bahkan lebih) 
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3.5. Kelebihan dan kekurangan Value-Based Pricing 

●​ Kelebihan: 
○​ Potensi profit sangat tinggi 

○​ Tidak terikat jam kerja 

○​ Mudah naik ke segmen premium 

○​ Menghargai keahlian & pengalaman 

 

●​ Kekurangan 
○​ Sulit untuk pemula 

○​ Perlu kemampuan komunikasi & negosiasi 

○​ Klien harus cukup matang secara bisnis 

○​ Klien harus cukup matang secara bisnis 

 

3.6. Kapan Value-Based Pricing Cocok Digunakan? 

Gunakan saat: 

●​ Klien menengah–besar 

●​ Proyek strategis (branding, UI/UX, campaign) 

●​ Kamu punya portofolio kuat 

●​ Klien fokus hasil, bukan harga murah 

 

3.7. Strategi Aman Menerapkan Value-Based Pricing 

●​ Tetapkan harga minimum (floor price) dari Cost to Price 

●​ Gunakan paket solusi, bukan satuan desain 

●​ Jelaskan hasil & manfaat, bukan teknis 

●​ Dokumentasikan studi kasus & hasil nyata 

 

3.8. Kesimpulan Value-Based Pricing 

Value-Based Pricing adalah metode paling matang dan menguntungkan dalam 

jasa desain, karena menempatkan desain sebagai investasi bisnis, bukan 

sekadar biaya. 
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4.​ Extra Feature Price 

Extra Feature Price adalah strategi penetapan harga dengan menambahkan 
biaya untuk fitur, layanan, atau benefit tambahan di luar paket dasar. Artinya, 

klien membayar lebih jika ingin lebih banyak nilai, kemudahan, atau cakupan. 

Strategi ini sering disebut juga add-on pricing atau optional pricing. 
 

4.1. Pengertian Extra Feature Price 

Secara sederhana: 

Harga dasar + biaya fitur tambahan 

 

Klien bebas memilih: 

●​ Paket standard (cukup) 

●​ Tambahan fitur (premium) 

 
Dalam jasa desain, fitur ekstra biasanya bukan “desain utama”, tapi nilai 
tambah yang meningkatkan kualitas, kenyamanan, atau dampak bisnis. 

 

4.2. Contoh Extra Feature dalam Jasa Desain 

A.​ Dari Sisi Proses 
●​ Revisi tambahan 

●​ Deadline dipercepat (express) 

●​ Konsultasi strategi brand 

●​ Presentasi & pitching desain 

B.​ Dari Sisi Output 
●​ File source (AI, PSD, Figma) 

●​ Brand guideline 

●​ Brand guideline 

●​ Versi desain tambahan 

C.​ Dari Sisi Hak & Penggunaan 
●​ Hak komersial penuh 

●​ Hak eksklusif (tidak dijual ulang) 

●​ Penggunaan nasional / internasional 
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4.3. Contoh Struktur Extra Feature Price 

Paket Dasar (Rp2.000.000) 

●​ konsep logo 

●​ 2 kali revisi 

●​ File JPG & PNG 

●​ Waktu pengerjaan 7 hari 

 

Add-On (Opsional) 

●​ Revisi tambahan: +Rp250.000 / kali 

●​ File source: +Rp500.000 

●​ Express 3 hari: +Rp750.000 

●​ Brand guideline: +Rp1.500.000 

 

Klien bisa memilih sesuai kebutuhan & budget. 

 

4.4. Cara Menentukan Harga Extra Feature 

Gunakan 3 pendekatan: 

1.​ Berdasarkan Biaya Tambahan 
Contoh: 

5 jam kerja tambahan × Rp100.000 = Rp500.000 

2.​ Berdasarkan Risiko & Nilai 
Contoh: 

●​ Hak eksklusif → harga tinggi 

●​ Deadline mepet → harga premium 

3.​ Berdasarkan Psikologi Harga 
●​ Harga add-on terlihat “kecil” dibanding harga utama 

●​ Membuat klien lebih mudah berkata “ya” 

 

4.5. Kelebihan dan Kekurangan Extra Feature Price 

●​ Kelebihan: 
○​ Fleksibel untuk berbagai tipe klien 

○​ Mencegah revisi tidak terbatas 

○​ Meningkatkan nilai transaksi 
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○​ Klien merasa punya kontrol 

 

●​ Kekurangan: 
○​ Perlu penjelasan yang jelas 

○​ Terlihat mahal jika tidak dikemas baik 

○​ Bisa membingungkan jika terlalu banyak opsi 

 

Solusi: batasi add-on utama (maks. 5–7 item) 

 

4.6. Kapan Extra Feature Price Cocok Digunakan? 

●​ Klien beragam (UMKM–korporasi) 

●​ Sering terjadi permintaan tambahan 

●​ Ingin menaikkan revenue tanpa menaikkan harga dasar 

●​ Ingin kontrol scope kerja 

 

4.7. Strategi Efektif Menggunakan Extra Feature Price 

●​ Buat paket dasar yang “cukup” 
●​ Letakkan add-on sebagai peningkat kualitas 
●​ Gunakan bahasa manfaat, bukan teknis 

●​ Tuliskan jelas di proposal & kontrak 

 

4.8. Kesimpulan Extra Feature Price 

Extra Feature Price membuat harga lebih adil dan fleksibel: klien 

membayar sesuai kebutuhan, desainer tidak bekerja gratis di luar scope. 
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5.​ Credibility - Building Price 

Credibility-Building Price adalah strategi penetapan harga yang secara sengaja 

diposisikan untuk membangun persepsi kredibilitas, keahlian, dan kepercayaan. 

Dalam pendekatan ini, harga bukan sekadar alat jualan, tetapi sinyal kualitas dan 

profesionalisme. 

 

5.1. Pengertian Credibility-Building Price 

Sederhananya: 

Harga digunakan sebagai alat membangun kepercayaan (trust signal) 

 

Dalam jasa desain: 

●​ Harga terlalu murah → dianggap amatir / berisiko 

●​ Harga terlalu mahal tanpa bukti → dianggap tidak masuk akal 

●​ Harga tepat + bukti kredibilitas → terlihat profesional & layak 

dipercaya 

5.2. Mengapa Harga Bisa Membangun Kredibilitas? 

Dalam psikologi konsumen: 

●​ Harga = indikator kualitas saat klien tidak paham teknis desain 

●​ Klien bisnis sering berpikir: 

“Kalau mahal tapi masuk akal, kemungkinan dia tahu apa yang 

dikerjakan” 

Terutama untuk: 

●​ Branding 

●​ UI/UX 

●​ Desain strategis 

●​ Proyek berdampak jangka panjang 

 

5.3. Ciri-Ciri Credibility-Building Price 

Harga dengan tujuan membangun kredibilitas biasanya: 

●​ Tidak paling murah 

●​ Selaras dengan kualitas & positioning brand 
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●​ Didukung portofolio & proses kerja jelas 

●​ Konsisten (tidak naik-turun tanpa alasan) 

●​ Disertai penjelasan nilai, bukan diskon 

 

5.4. Contoh Penerapan dalam Jasa Desain 

Contoh 1: Desain Logo 
Pasar: 

●​ Murah: Rp300 ribu – 800 ribu 

●​ Standar: Rp1,5 – 3 juta 

Credibility-Building Price: 

●​ Pasang harga Rp3,5 – 5 juta 
●​ Bukan untuk semua klien 

●​ Menyaring klien yang serius 

 
Contoh 2: UI/UX Designer 

Alih-alih: 

●​ Rp100 ribu/jam (terlihat generik) 

Gunakan: 

●​ Rp500 ribu – 1 juta/jam 

Dengan: 

-​ Studi kasus 

-​ Data hasil (conversion, retention) 

-​ Proses UX yang jelas 

 

5.5. Komponen Pendukung Credibility-Building Price 

Harga tidak bisa berdiri sendiri, harus didukung: 

A.​ Bukti Sosial (Social Proof) 
●​ Testimoni klien 

●​ Logo klien 

●​ Studi kasus 

●​ Angka hasil nyata 

B.​ Proses Profesional 
●​ Briefing terstruktur 
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●​ Timeline jelas 

●​ Proposal & kontrak 

●​ Metode kerja terdokumentasi 

C.​ Spesialisasi 
●​ Fokus industri tertentu (F&B, fintech, UMKM) 

●​ Masalah spesifik (branding ulang, scaling) 

 

5.6. Kelebihan & Kelemahan Credibility-Building Price 

Kelebihan Credibility-Building Price 
●​ Menyaring klien bermasalah 

●​ Membangun citra profesional 

●​ Lebih mudah masuk ke segmen premium 

●​ Negosiasi lebih sehat 

 
Kelemahan Credibility-Building Price 

●​ Harga tinggi tanpa bukti 

●​ Naik harga mendadak tanpa komunikasi 

●​ Diskon berlebihan merusak kredibilitas 

●​ Inkonsistensi harga antar klien sejenis 

 

5.7. Kapan Strategi Ini Cocok Digunakan? 

Gunakan Credibility-Building Price saat: 

●​ Sudah punya portofolio kuat 

●​ Ingin naik kelas dari pasar murah 

●​ Target klien bisnis menengah ke atas 

●​ Ingin dihargai sebagai partner, bukan tukang desain 

 

5.8. Contoh Kalimat ke Klien 

“Harga ini mencerminkan proses strategis, pengalaman kami, dan risiko 

bisnis yang kami tanggung dalam proyek ini.” 
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5.9. Hubungan dengan Metode Harga Lain 

Credibility-Building Price bukan metode berdiri sendiri, tapi lapisan strategi 

yang bisa diterapkan pada: 

●​ Cost to Price 

●​ Value-Based Pricing 

●​ Extra Feature Price 

 

Tujuannya: harga terlihat pantas dan meyakinkan 

 

5.10. Kesimpulan Credibility-Building Price 

Credibility-Building Price adalah tentang persepsi dan kepercayaan. 
Harga yang tepat, didukung bukti dan proses profesional, membuat klien 

merasa aman dan yakin. 
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6.​ Premium and Prestige Price 

Premium and Prestige Pricing adalah strategi penetapan harga dengan 

memposisikan harga sengaja tinggi untuk menciptakan kesan eksklusivitas, 
kualitas unggul, status, dan kepercayaan tingkat atas. Harga bukan hanya alat 

transaksi, tapi bagian dari citra dan identitas merek. 

 

6.1. Pengertian Premium vs Prestige Pricing 

Keduanya sering disatukan, tetapi ada perbedaan halus: 

●​ Premium Pricing 
Harga lebih tinggi karena kualitas, keahlian, dan manfaat nyata yang 

lebih baik. 

●​ Prestige Pricing 
Harga tinggi untuk membangun status, eksklusivitas, dan simbol kelas 

(siapa yang menggunakan jasa ini). 

Dalam jasa desain, keduanya biasanya berjalan bersamaan. 

 

6.2. Prinsip Utama Premium & Prestige Price 

“Tidak semua orang adalah target pasar.” 

 

Ciri utama: 
●​ Harga jauh di atas rata-rata pasar 

●​ Klien terbatas & terseleksi 

●​ Klien terbatas & terseleksi 

●​ Pengalaman klien (experience) sangat diperhatikan 

 

6.3. Contoh dalam Jasa Desain 

Branding: 
●​ Pasar umum: Rp3–10 juta 

●​ Premium: Rp25–75 juta 

●​ Prestige: Rp100 juta+ 
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UI/UX Aplikasi: 
●​ Standar: Rp10–30 juta 

●​ Premium: Rp50–150 juta 

●​ Prestige: Rp300 juta+ 

 

Harga tinggi menciptakan: 
●​ Persepsi aman 

●​ Minim negosiasi 

●​ Hubungan jangka panjang 

 

6.4. Apa yang Membuat Harga Premium Layak? 

Harga tinggi harus dibenarkan oleh value berikut: 

A.​ Spesialisasi Tinggi 
●​ Fokus niche (fintech, luxury brand, healthcare) 

●​ Pengalaman kasus kompleks 

B.​ Proses Eksklusif 
●​ Research mendalam 

●​ Research mendalam 

●​ Strategi berbasis data 

●​ Iterasi matang 

C.​ Dampak Bisnis Besar 
●​ Skalabilitas 

●​ Brand equity jangka panjang 

●​ Pengaruh ke investor & publik 

 

6.5. Peran Psikologi dalam Prestige Pricing 

●​ Harga tinggi = kualitas tinggi (heuristik) 

●​ Eksklusivitas meningkatkan daya tarik 

●​ Klien elite tidak ingin terlihat murah 
●​ Harga menyaring klien bermasalah 
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6.6. Kelebihan & Kekurangan Premium & Prestige Pricing 

Kelebihan: 
●​ Profit tinggi per proyek 

●​ Klien lebih menghargai proses 

●​ Sedikit revisi emosional 

●​ Branding personal/studio kuat 

 

Kekurangan: 
●​ Harga tinggi tanpa bukti kuat 

●​ Branding & komunikasi tidak selevel 

●​ Terlalu cepat naik kelas 

●​ Masih melayani klien massal 

 

6.7. Kapan Strategi Ini Cocok? 

Gunakan Premium & Prestige Price saat: 

●​ Portofolio solid & relevan 

●​ Sudah punya reputasi 

●​ Klien percaya hasil, bukan jam kerja 

●​ Siap menolak klien yang tidak cocok 

 

6.8. Contoh Kalimat Positioning 

“Kami bekerja dengan klien yang memandang desain sebagai investasi 

strategis, bukan sekadar kebutuhan visual.” 

 

6.9. Kesimpulan Premium & Prestige Pricing 

Premium and Prestige Pricing bukan tentang mahal, tapi tentang 
positioning. Harga tinggi yang konsisten, didukung kualitas, proses, dan 

reputasi, akan menciptakan klien yang tepat. 
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7.​ Bundle Price 

Bundle Price (Bundling Pricing) adalah strategi penetapan harga dengan 

menggabungkan beberapa produk atau layanan menjadi satu paket dan 

menjualnya dengan harga lebih menarik dibandingkan jika dibeli secara terpisah. 

Tujuannya adalah meningkatkan nilai persepsi, memudahkan keputusan klien, 

dan memperbesar total transaksi. 

 

7.1. Pengertian Bundle Price 

Sederhananya: 

Beberapa layanan + satu harga paket 

 

Dalam jasa desain: 

●​ Klien membeli solusi lengkap, bukan satuan desain 

●​ Desainer mengontrol scope kerja 

●​ Harga terlihat lebih “worth it” 

 

7.2. Jenis Bundle Price 

A.​ Pure Bundle 
Hanya dijual dalam bentuk paket 

Contoh: Paket Branding (logo + guideline + stationery) 

B.​ Mixed Bundle 
Bisa beli satuan atau paket 

Contoh: Logo saja atau Paket Branding Lengkap 

 

7.3. Contoh Bundle Price Jasa Desain 

Paket UMKM – Rp2.500.000 

●​ Logo 

●​ Kartu nama 

●​ 6 feed Instagram 

●​ 2 kali revisi 
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Jika beli satuan: 

●​ Logo: Rp1.500.000 

●​ Kartu nama: Rp500.000 

●​ Feed IG: Rp1.200.000 

Total: Rp3.200.000 

 

Klien merasa hemat, desainer dapat proyek lebih besar. 

 

7.4. Mengapa Bundle Price Efektif? 

●​ Mengurangi decision fatigue klien 

●​ Meningkatkan nilai transaksi (AOV) 

●​ Menghindari negosiasi item per item 

●​ Memposisikan desainer sebagai penyedia solusi 

 

7.5. Cara Menentukan Harga Bundle 

Langkah praktis: 

1.​ Tentukan harga satuan masing-masing layanan 

2.​ Hitung total normal 

3.​ Beri diskon bundling (10–30%) 

4.​ Pastikan harga bundle ≥ Cost to Price 

 

7.6. Contoh Perhitungan Bundle 

●​ Total satuan: Rp5.000.000 

●​ Diskon bundling 20%: Rp1.000.000 

●​ Harga bundle: Rp4.000.000 

Jika cost kamu Rp2.500.000 → masih aman. 

 

7.7. Kelebihan & Kekurangan Bundle Price 

Kelebihan: 
●​ Nilai transaksi lebih besar 
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●​ Klien merasa lebih untung 

●​ Scope kerja lebih terkontrol 

●​ Cocok untuk UMKM & klien awam 

 

Kekurangan: 
●​ Bisa terasa mahal bagi klien kecil 

●​ Perlu perencanaan scope yang rapi 

●​ Risiko undervalue jika bundling asal-asalan 

 

7.8. Kapan Bundle Price Cocok Digunakan? 

Gunakan saat: 

●​ Klien butuh solusi lengkap 

●​ Ingin upselling layanan 

●​ Target klien UMKM–menengah 

●​ Ingin menyederhanakan penawaran 

 

7.9. Tips Agar Bundle Price Tetap Menguntungkan 

●​ Buat 3 tier paket: Basic – Standard – Premium 

●​ Batasi revisi per paket 

●​ Jelaskan output & manfaat tiap paket 

●​ Tambahkan extra feature sebagai add-on 

 

7.10. Kesimpulan Bundle Price 

Bundle Price mengubah jasa desain dari “satuan kerja” menjadi “paket 
solusi”. Klien lebih mudah membeli, desainer lebih mudah mengelola dan 

meningkatkan pendapatan. 
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8.​ Psychological Price 

Psychological Pricing adalah strategi penetapan harga yang memanfaatkan cara 
manusia mempersepsikan dan merespons angka harga, bukan murni logika 

matematis. Tujuannya adalah membuat harga terasa lebih murah, lebih masuk 
akal, atau lebih bernilai, meskipun selisihnya kecil. 

Dalam jasa desain, strategi ini membantu mempermudah keputusan klien tanpa 

harus menurunkan kualitas atau value. 

 

8.1. Pengertian Psychological Price 

Sederhananya: 

Harga ditentukan agar terasa “lebih tepat” di pikiran klien 

Bukan soal murah atau mahal, tapi bagaimana angka dipersepsikan. 

 

8.2. Bentuk-Bentuk Psychological Pricing 

A.​ Charm Pricing (Angka Ganjil) 
Harga diakhiri dengan angka 9, 8, atau 7. 

Contoh: 

●​ Rp2.999.000 terasa lebih murah dari Rp3.000.000 

●​ Rp4.750.000 terasa “lebih dihitung” daripada Rp5.000.000 

Cocok untuk 

●​ Paket UMKM 

●​ Market sensitif harga 

 

B.​ Price Anchoring 
Menampilkan harga tinggi terlebih dulu agar harga lain terasa lebih 

murah. 

Contoh: 

●​ Paket Premium: Rp15 juta 

●​ Paket Standard: Rp7 juta 

●​ Paket Basic: Rp4 juta 
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Banyak klien memilih Standard karena terlihat “paling masuk akal”. 

 

C.​ Decoy Pricing (Umpan Harga) 
Menambahkan opsi yang sengaja kurang menarik untuk mendorong 

pilihan tertentu. 

Contoh: 

●​ Logo Basic: Rp2 juta 

●​ Logo Pro: Rp4 juta 

●​ Logo Pro Plus: Rp4,2 juta 

Klien cenderung memilih Pro karena selisih kecil tapi value jauh lebih 

besar. 

 

D.​ Price Framing 
Cara penyajian harga mempengaruhi persepsi. 

Contoh: 

●​ “Rp1 juta per bulan” terasa lebih ringan daripada “Rp12 juta per 

tahun” 

●​ “Investasi branding” terdengar lebih bernilai daripada “biaya 

desain”  

 

E.​ Tiered Pricing (3 Level Paket) 
Otak manusia lebih mudah memilih dari 3 opsi. 

Struktur umum: 

●​ Basic (cukup) 

●​ Standard (paling laku) 

●​ Premium (maksimal) 

 

8.3. Contoh Psychological Pricing Jasa Desain 

Contoh Paket Branding: 

●​ Basic: Rp3.800.000 

●​ Standard ⭐: Rp6.900.000 

●​ Premium: Rp12.000.000 

 

⭐ diberi tanda “paling direkomendasikan” → meningkatkan konversi. 
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8.4. Mengapa Psychological Pricing Efektif? 

●​ Klien jarang menghitung detail biaya 

●​ Keputusan sering emosional + rasional 

●​ Angka memicu persepsi kualitas & fairness 

●​ Mengurangi negosiasi harga 

 

8.5. Kelebihan & Kekurangan Psychological Pricing 

Kelebihan: 
●​ Meningkatkan konversi 

●​ Harga terasa lebih wajar 

●​ Tidak perlu diskon besar 

●​ Cocok dikombinasikan dengan strategi lain 

 

Kekurangan: 
●​ Terlalu manipulatif 

●​ Tidak konsisten dengan positioning 

●​ Angka ganjil di segmen premium (bisa merusak citra) 

●​ Harga cantik tapi tidak profitable 

 

Untuk segmen premium/prestige, bulat justru lebih kredibel. 
 

8.6. Kapan Psychological Pricing Cocok Digunakan? 

Cocok saat: 

●​ Target klien UMKM 

●​ Paket layanan jelas 

●​ Banyak pilihan produk 

●​ Ingin meningkatkan closing rate 

 

Kurang cocok saat: 

●​ Klien enterprise 

●​ Kontrak besar & formal 

●​ Prestige pricing 
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8.7. Kombinasi Ideal 

Psychological Pricing sebaiknya lapisan akhir, setelah: 

1.​ Cost to Price → aman 

2.​ Value-Based → pantas 

3.​ Positioning → jelas 

4.​ Psychological → menarik 

 

8.8. Kesimpulan Psychological Price 

Psychological Pricing bukan menipu, tapi mengemas harga agar mudah 
diterima otak manusia. Jika digunakan dengan etis dan konsisten, strategi ini 

bisa meningkatkan penjualan tanpa merusak value. 
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9.​ Loss Leader Price 

Loss Leader Pricing adalah strategi penetapan harga di mana satu produk/jasa 
sengaja dijual sangat murah—bahkan rugi—untuk menarik klien, dengan 

tujuan memperoleh keuntungan dari penjualan lanjutan (upsell, repeat order, 
atau kontrak jangka panjang). 

Dalam jasa desain, strategi ini digunakan bukan untuk cari untung langsung, 

tetapi untuk membuka pintu hubungan bisnis. 

 

9.1. Pengertian Loss Leader Price 

Sederhananya: 

Rugi di awal, untung di belakang 

 

Satu layanan dijadikan “umpan” agar klien: 

●​ Masuk ke ekosistem jasa kamu 

●​ Percaya dengan kualitas kerja 

●​ Bersedia membeli layanan bernilai lebih tinggi 

 

9.2. Contoh Loss Leader dalam Jasa Desain 

Contoh 1: Desain Murah sebagai Pintu Masuk 
●​ Audit desain / konsultasi brand: Gratis / Rp100 ribu 
●​ Logo basic: Rp500 ribu (di bawah harga normal) 

Tujuan: 

●​ Bangun kepercayaan 

●​ Tawarkan branding lengkap / retainer 

 

Contoh 2: Paket Promo Awal 
●​ 3 desain feed IG: Rp150 ribu 

●​ Harga normal seharusnya: Rp400 ribu 

 

Lanjutan: 
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●​ Paket bulanan konten: Rp2–5 juta 

 

9.3. Sumber Keuntungan Setelahnya 

Loss Leader hanya masuk akal jika ada jalur monetisasi lanjutan, seperti: 

●​ Paket bulanan (retainer) 

●​ Branding lanjutan 

●​ Revisi & extra feature 

●​ Maintenance & update desain 

●​ Proyek skala lebih besar 

Tanpa ini → strategi gagal. 
 

9.4. Kapan Loss Leader Price Layak Digunakan? 

Layak jika: 
●​ Kamu ingin cepat mendapatkan klien baru 

●​ Pasar sangat kompetitif 

●​ Nilai seumur hidup klien (LTV) tinggi 

●​ Kamu punya sistem upsell yang jelas 

 

Tidak layak jika: 
●​ Tidak ada produk lanjutan 

●​ Kapasitas terbatas 

●​ Biaya operasional tinggi 

●​ Sering ketemu klien “cuma mau murah” 

 

9.5. Kelebihan & Kekurangan Loss Leader Price 

Kelebihan: 
●​ Cepat menarik klien baru 

●​ Menurunkan hambatan mencoba jasa 

●​ Cocok untuk entry market 

●​ Efektif untuk bangun portofolio 
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Kekurangan: 
●​ Menarik klien pemburu harga murah 

●​ Merusak persepsi nilai jika terlalu lama 

●​ Burnout desainer 

●​ Sulit menaikkan harga ke klien lama 

 

Kesalahan fatal: menjadikan harga rugi sebagai harga permanen. 

 

9.6. Aturan Aman Menggunakan Loss Leader 

●​ Batasi waktu (promo 1–3 bulan) 

●​ Batasi scope (output minimal) 

●​ Jelaskan nilai harga normal 

●​ Siapkan upsell sejak awal 

●​ Pisahkan klien promo & klien reguler 

 

9.7. Contoh Komunikasi yang Benar 

“Paket ini adalah penawaran perkenalan. Untuk kebutuhan lanjutan, tersedia 

paket reguler dengan cakupan lebih luas.” 

 

9.8. Kesimpulan Loss Leader Price 

Loss Leader Price adalah strategi agresif untuk membuka pasar, bukan 
cara bertahan hidup. Gunakan secara terkontrol, dengan tujuan jelas, dan 

jalur keuntungan lanjutan yang siap.  
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10.​ Discounted Price 

Discounted Price adalah strategi penetapan harga dengan memberikan 
potongan (diskon) dari harga normal untuk tujuan tertentu, seperti menarik 

klien baru, meningkatkan volume penjualan, atau mendorong keputusan lebih 

cepat. Berbeda dengan loss leader, discounted price masih mengupayakan 
keuntungan, hanya marginnya lebih kecil. 

 

10.1. Pengertian Discounted Price 

Sederhananya: 

Harga normal – diskon = harga jual 

 

Dalam jasa desain, diskon seharusnya bersifat taktis dan sementara, 

bukan harga permanen. 

 

10.2. Tujuan Penggunaan Discounted Price 

Diskon digunakan untuk: 

●​ Menarik klien baru 

●​ Mendorong closing cepat 

●​ Mengisi slot waktu kosong 

●​ Apresiasi klien lama 

●​ Campaign atau momen tertentu 

 

10.3. Jenis-Jenis Discounted Price 

A.​ Time-Based Discount 
Diskon berbasis waktu. 

Contoh: 

●​ “Diskon 15% hingga 30 Juni” 

●​ “Early bird price” 

 

 
Strategi Penentuan Standar Harga Jasa Desain 38 

 



 

B.​ Volume Discount 
Diskon karena jumlah atau skala. 

Contoh: 

●​ 1 desain: Rp500 ribu 

●​ 10 desain: Rp4 juta 

 

C.​ Loyalty Discount 
Untuk klien lama atau repeat order. 

Contoh: 

●​ Potongan 10% untuk klien tetap 

●​ Bonus desain tambahan 

 

D.​ Conditional Discount 
Diskon dengan syarat tertentu. 

Contoh: 

●​ Bayar penuh di awal → diskon 10% 

●​ Paket bundling → harga lebih murah 

 

E.​ Seasonal / Campaign Discount 
Diskon pada momen khusus. 

Contoh: 

●​ Tahun baru 

●​ Anniversary studio 

●​ Promo UMKM 

 

10.4. Contoh Discounted Price Jasa Desain 

Harga normal: 

●​ Desain logo: Rp3.000.000 

 

Promo: 

●​ Diskon 20% → Rp2.400.000 

 

Catatan penting: 

●​ Harga normal tetap dikomunikasikan 
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●​ Diskon punya batas waktu 

 

10.5. Kelebihan & Kekurangan Discounted Price 

Kelebihan: 
●​ Meningkatkan closing rate 

●​ Fleksibel & mudah diterapkan 

●​ Menarik klien sensitif harga 

●​ Efektif jangka pendek 

 

Kekurangan: 
●​ Diskon terlalu sering 

●​ Harga normal tidak pernah benar-benar dijual 

●​ Merusak persepsi nilai & kredibilitas 

●​ Klien menunggu diskon 

 

Jika klien bertanya “kapan diskon lagi?”, itu tanda bahaya. 

 

10.6. Aturan Aman Memberi Diskon 

●​ Diskon harus punya alasan 
●​ Jangan melebihi margin aman 
●​ Batasi waktu & kuota 
●​ Tampilkan harga asli dan harga diskon 
●​ Jangan gabungkan dengan loss leader tanpa strategi 

 

10.7. Contoh Komunikasi yang Tepat 

“Harga normal paket ini Rp5 juta. Khusus bulan ini kami berikan diskon 

15% sebagai promo pembukaan slot proyek.” 
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10.8. Kesimpulan Discounted Price 

Discounted Price efektif untuk mendorong keputusan cepat, tapi 
berbahaya jika jadi kebiasaan. Gunakan diskon secara strategis, 

terukur, dan tetap menjaga positioning harga. 
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11.​ Emergency Price 

Emergency Price adalah strategi penetapan harga dengan tarif lebih tinggi 
dari harga normal karena pekerjaan harus dilakukan dalam kondisi darurat, 
waktu sangat terbatas, atau membutuhkan prioritas khusus. Harga ini 

mencerminkan biaya peluang, tekanan waktu, dan risiko tambahan yang 

ditanggung penyedia jasa. 

 

11.1. Pengertian Emergency Price 

Sederhananya: 

Semakin mendesak dan mengganggu jadwal normal, semakin 

tinggi harganya 

 

Dalam jasa desain, emergency price sering juga disebut: 

●​ Rush fee 

●​ Express fee 

●​ Urgent fee 

 

11.2. Alasan Emergency Price Diberlakukan 

Pekerjaan darurat menyebabkan: 

●​ Perubahan jadwal proyek lain 

●​ Lembur atau kerja di luar jam normal 

●​ Tekanan mental & risiko kesalahan 

●​ Penurunan fleksibilitas revisi 

 

Harga lebih tinggi adalah kompensasi yang wajar, bukan hukuman ke 

klien. 

 

11.3. Contoh Situasi Emergency 

●​ Desain harus selesai hari yang sama 
●​ Deadline < 24–48 jam 

●​ Revisi besar menjelang launch 
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●​ Materi event mendadak 

●​ Krisis reputasi / komunikasi publik 

 

11.4. Bentuk Emergency Price 

A.​ Persentase Tambahan 
●​ +25% → deadline dipercepat 50% 

●​ +50% → 24–48 jam 

●​ +100% → same-day / overnight 

B.​ Flat Emergency Fee 
●​ Tambahan Rp500 ribu – Rp2 juta 

●​ Lebih mudah dipahami klien 

 

11.5. Contoh Emergency Price Jasa Desain 

Harga normal desain poster: 

●​ Rp1.000.000 (5 hari kerja) 

Permintaan darurat: 

●​ Selesai 24 jam → +50% 

●​ Harga akhir: Rp1.500.000 

Jika harus selesai hari yang sama: 

●​ +100% 

●​ Harga akhir: Rp2.000.000 
 

11.6. Kelebihan & Kekurangan Emergency Price 

Kelebihan: 
●​ Melindungi jadwal & energi kerja 

●​ Mengkompensasi stres & risiko 

●​ Menyaring permintaan tidak realistis 

●​ Meningkatkan pendapatan per proyek 

 

Kekurangan: 
●​ Tidak dikomunikasikan sejak awal 

●​ Terlihat “memanfaatkan keadaan” 
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●​ Tidak konsisten antara klien 

●​ Tetap menerima semua emergency (burnout) 

 

11.7. Aturan Aman Menerapkan Emergency Price 

●​ Tetapkan standar tertulis (misal di price list) 

●​ Jelaskan opsi normal vs emergency 

●​ Emergency = opsi, bukan kewajiban klien 

●​ Berlaku hanya untuk deadline, bukan hasil 

●​ Minta DP 100% untuk pekerjaan darurat 

 

11.8. Contoh Kalimat Profesional ke Klien 

“Kami bisa menyelesaikan dalam 24 jam. Karena membutuhkan prioritas 

khusus, ada emergency fee sebesar 50% dari harga normal.” 

 

11.9. Hubungan dengan Strategi Harga Lain 

Emergency Price sering dikombinasikan dengan: 

●​ Extra Feature Price (express service) 

●​ Credibility Pricing (harga profesional) 

●​ Premium Pricing (prioritas eksklusif) 

 

11.10. Kesimpulan Emergency Price 

Emergency Price adalah bentuk keadilan harga dalam kondisi 
tidak normal. Klien mendapat prioritas dan kecepatan, penyedia jasa 

mendapat kompensasi yang layak. 
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12.​ International Price 
International Pricing adalah strategi penetapan harga jasa yang disesuaikan 
untuk klien lintas negara, dengan mempertimbangkan perbedaan ekonomi, 
mata uang, daya beli, standar pasar global, risiko hukum, dan kompleksitas 
komunikasi. Dalam jasa desain, international price biasanya lebih tinggi 
dibanding harga lokal karena tuntutan dan risikonya juga lebih besar. 

 

12.1. Pengertian International Price 

Sederhananya: 

Harga jasa disesuaikan dengan konteks pasar internasional, bukan 

harga lokal 

 

Artinya: 

●​ Klien luar negeri ≠ klien domestik 

●​ Standar kerja & ekspektasi berbeda 

●​ Nilai proyek dan resikonya lebih tinggi 

 

12.2. Faktor Penentu International Price 

A.​ Perbedaan Daya Beli & Pasar 
●​ Harga desain di AS/Eropa jauh lebih tinggi dibanding 

Indonesia 

●​ Klien internasional terbiasa membayar berbasis value, 

bukan jam 

Contoh: 

●​ Logo lokal: Rp3 juta 

●​ Logo klien internasional: Rp10–50 juta+ 

 

B.​ Mata Uang & Risiko Kurs 
●​ Pembayaran dalam USD/EUR 

●​ Risiko fluktuasi nilai tukar 

●​ Biaya transfer internasional 
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Harga harus mengantisipasi risiko ini. 

 

C.​ Standar Kualitas Global 
Klien internasional sering menuntut: 

●​ Research lebih dalam 

●​ Dokumentasi lengkap 

●​ Konsistensi brand 

●​ Presentasi profesional 

 

D.​ Kompleksitas Komunikasi 
●​ Perbedaan zona waktu 

●​ Bahasa 

●​ Meeting lintas waktu 

●​ Revisi lebih detail 

 

Semua ini adalah biaya tersembunyi. 
 

12.3. Bentuk International Pricing 

A.​ Global Flat Rate 
Satu harga khusus klien internasional 

Contoh: Branding package $2.500 

 

B.​ Market-Based International Price 
Harga disesuaikan negara klien 

●​ AS/EU → lebih tinggi 

●​ Asia Tenggara → menengah 

 

C.​ Value-Based International Price 
Harga berdasarkan dampak bisnis global klien (sering dipakai 

untuk startup & korporasi) 

 

12.4. Contoh International Price Jasa Desain 

Contoh: UI/UX Website 
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●​ Klien lokal: Rp15 juta 

●​ Klien Singapura: Rp40–60 juta 

●​ Klien AS: $5.000–$15.000 

 

Output bisa sama, konteks bisnisnya berbeda. 

 

12.5. Kelebihan & Kekurangan International Pricing 

Kelebihan: 
●​ Pendapatan lebih tinggi 

●​ Exposure & reputasi global 

●​ Klien lebih profesional 

●​ Negosiasi lebih rasional 

 

Kekurangan: 
●​ Kontrak & legalitas lintas negara 

●​ Perbedaan ekspektasi budaya 

●​ Time zone fatigue 

●​ Pajak & administrasi pembayaran 

 

12.6. Aturan Aman Menetapkan International Price 

●​ Pisahkan price list lokal & internasional 

●​ Tetapkan harga minimum global (floor price) 

●​ Gunakan mata uang stabil (USD/EUR) 

●​ Sertakan scope & revisi sangat jelas 

●​ Minta DP 50–100% 

●​ Gunakan kontrak internasional sederhana 

 

12.7. International Price vs “Harga Lokal ke Klien Asing” 

Kesalahan umum: 

●​ Menawarkan harga Indonesia ke klien luar negeri 

●​ Takut terlihat mahal 

●​ Tidak menghitung risiko tambahan 
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Ini sering menyebabkan undervalue serius. 

 

12.8. Contoh Kalimat Profesional 

“Our pricing is adjusted for international projects due to scope, 

communication, and usage scale.” 

 

12.9. Kapan Siap Menggunakan International Pricing? 

Kamu siap jika: 

●​ Portofolio berstandar global 

●​ Komunikasi bahasa Inggris profesional 

●​ Proses kerja rapi 

●​ Siap berkata “tidak” ke klien yang tidak cocok 

 

12.10. Kesimpulan International Pricing 

International Pricing bukan soal menaikkan harga semata, tapi 
menyesuaikan nilai, risiko, dan standar global. Harga internasional 

yang tepat melindungi kualitas kerja dan reputasi kamu di pasar global.
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13.​Fixed Project Budget 

Fixed Project Budget adalah model penetapan harga di mana total biaya 
proyek ditentukan dan disepakati di awal, lalu tidak berubah selama scope 

pekerjaan tidak berubah. Klien membayar harga tetap, bukan berdasarkan jam 

kerja atau perubahan kecil selama proyek berjalan. 

Model ini sangat umum digunakan dalam jasa desain, IT, konstruksi ringan, 
dan konsultasi. 

 

13.1. Pengertian Fixed Project Budget 

Sederhananya: 

Harga proyek = angka tetap yang disepakati di awal 

 

Apapun yang terjadi di dalam scope: 

●​ Jam kerja bertambah 

●​ Proses lebih panjang 

→ harga tetap sama 
 

Perubahan harga hanya terjadi jika: 

●​ Scope berubah 

●​ Ada permintaan tambahan (add-on) 

 

13.2. Apa yang Termasuk dalam Fixed Project Budget? 

Agar adil, Fixed Budget harus sangat jelas soal batasan. 

 

Biasanya mencakup: 

●​ Jenis output (apa saja yang dibuat) 

●​ Jumlah konsep 

●​ Jumlah revisi 

●​ Timeline pengerjaan 

●​ Deliverables (format file) 
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●​ Hak penggunaan 

 

13.3. Cara Menentukan Fixed Project Budget 

Langkah-langkah praktis: 

1.​ Hitung Cost to Price 
●​ Estimasi jam kerja 

●​ Biaya operasional 

●​ Margin aman 

2.​ Tambahkan buffer risiko 
●​ 10–30% untuk ketidakpastian 

3.​ Sesuaikan dengan nilai & pasar 
●​ Value-Based / Going Rate 

4.​ Kunci scope secara tertulis 
 

13.4. Contoh Fixed Project Budget (Jasa Desain) 

Proyek Branding UMKM 

●​ Logo utama 

●​ 2 alternatif konsep 

●​ 3 kali revisi 

●​ Brand guideline dasar 

●​ Timeline 14 hari 

 

Harga tetap: Rp7.500.000 

 

Jika klien minta: 

●​ Konsep tambahan 

●​ Revisi di luar batas 

→ biaya tambahan (change request) 
 

13.5. Kelebihan & Kekurangan Fixed Project Budget 

Kelebihan: 
Bagi Klien: 
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●​ Biaya pasti 

●​ Mudah anggaran 

●​ Tidak khawatir jam kerja 

Bagi Penyedia Jasa: 

●​ Pendapatan jelas 

●​ Mudah perencanaan 

●​ Negosiasi lebih sederhana 

 

Kekurangan: 
●​ Scope creep (permintaan bertambah diam-diam) 

●​ Estimasi awal meleset 

●​ Tekanan waktu jika jadwal molor 

●​ Kerja berlebih tanpa bayaran jika tidak tegas 

 

13.6. Cara Menghindari Kerugian 

●​ Gunakan scope of work (SOW) tertulis 

●​ Batasi revisi dengan jelas 

●​ Gunakan change request fee 
●​ Sisipkan buffer harga 
●​ Edukasi klien sejak awal 

 

13.7. Contoh Kalimat Profesional ke Klien 

“Harga proyek ini bersifat fixed sesuai scope yang disepakati. Perubahan 

di luar scope akan kami informasikan biayanya terlebih dahulu.” 

 

13.8. Kapan Fixed Project Budget Paling Ideal? 

Gunakan saat: 

●​ Scope jelas 

●​ Output terdefinisi 

●​ Klien ingin kepastian biaya 

●​ Kamu ingin kontrol proyek lebih baik 
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13.9. Kesimpulan Fixed Project Budget 

Fixed Project Budget memberikan kepastian dan profesionalisme, 

tetapi hanya aman jika scope dikunci dengan tegas. Tanpa batasan jelas, 

model ini bisa menjadi jebakan kerja berlebih. 
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14.​ Retainer Price 

Retainer Price adalah model penetapan harga di mana klien membayar biaya 
tetap secara berkala (bulanan/kuartalan) untuk mendapatkan akses dan 
kapasitas kerja desainer secara berkelanjutan, bukan per proyek. Model ini 

menekankan hubungan jangka panjang dan ketersediaan layanan, bukan 

sekadar output satuan. 

 

14.1. Pengertian Retainer Price 

Sederhananya: 

Bayar rutin → dapat layanan & prioritas rutin 

 

Dalam jasa desain: 

●​ Klien “memesan” sebagian waktu & fokus kamu 

●​ Kamu mendapat pendapatan stabil 
●​ Klien mendapat konsistensi & kecepatan 

 

14.2. Apa yang Dibayar dalam Retainer? 

Bukan hanya desain, tetapi: 

●​ Ketersediaan waktu 

●​ Pemahaman mendalam terhadap brand klien 

●​ Prioritas pengerjaan 

●​ Respons cepat 

●​ Konsistensi visual 

 

14.3. Bentuk Retainer Price 

A.​ Time-Based Retainer 
Bayar berdasarkan alokasi waktu. 

Contoh: 

●​ 20 jam/bulan → Rp6 juta 

●​ 40 jam/bulan → Rp10 juta 
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B.​ Deliverable-Based Retainer 
Bayar berdasarkan output rutin. 

Contoh: 

●​ 12 feed IG/bulan 

●​ 2 poster + 1 banner 

●​ Update UI bulanan 

 

C.​ Hybrid Retainer 
Gabungan waktu + output 

(Paling aman & profesional) 

 

14.4. Contoh Retainer Price Jasa Desain 

Contoh 1:  
Retainer Media Sosial 

●​ 12 feed IG 

●​ 4 story 

●​ 2 revisi per konten 

●​ Respon ≤ 24 jam 

Harga: Rp4.500.000/bulan 

 

Contoh 2: 
Retainer UI/UX 

●​ Improvement minor 

●​ Testing & iteration 

●​ Support product team 

Harga: Rp15–40 juta/bulan 

 

14.5. Cara Menentukan Harga Retainer 

●​ Hitung Cost to Price bulanan 

●​ Tentukan kapasitas maksimum 

●​ Beri diskon kecil dibanding proyek satuan (5–15%) 

●​ Tambahkan premium untuk prioritas & availability 
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●​ Tetapkan durasi minimum (3–6 bulan) 

 

14.6. Kelebihan & Kekurangan Retainer Price 

Kelebihan: 
●​ Untuk Penyedia Jasa 

○​ Pendapatan stabil 

○​ Perencanaan kerja lebih baik 

○​ Hubungan jangka panjang 

○​ Biaya akuisisi klien rendah 

●​ Untuk Klien 

○​ Harga lebih efisien 

○​ Konsistensi brand 

○​ Pengerjaan cepat 

○​ Tidak perlu brief berulang 

 

Kekurangan: 
●​ Scope merambat (scope creep) 

●​ Overload jika batas tidak jelas 

●​ Klien merasa “semua bisa” 

●​ Sulit naik harga jika tidak diatur 

 

14.7. Aturan Aman Retainer Price 

●​ Tetapkan batas jam / output 
●​ Buat SLA & response time 
●​ Gunakan periode minimum kontrak 
●​ Tentukan carry-over (jam tidak terpakai) 

●​ Pisahkan emergency & project besar 

 

14.8. Contoh Kalimat Profesional ke Klien 

“Dengan sistem retainer, kami bisa memberikan prioritas dan konsistensi 

desain yang lebih baik dibanding sistem proyek satuan.” 
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14.9. Kesimpulan Retainer Price 

Retainer Price adalah model paling sehat untuk keberlanjutan jasa 
desain, asalkan batasan dan ekspektasi dikelola dengan jelas. Ini 

mengubah hubungan dari “tukang desain” menjadi partner jangka 
panjang.  
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15.​ Given Price 

Given Price adalah strategi penetapan harga di mana harga sudah ditentukan 
oleh pihak lain (klien, institusi, atau sistem), dan penyedia jasa hanya 

memiliki dua pilihan utama: menerima, menyesuaikan scope, atau menolak. 

Dalam model ini, desainer tidak bebas menentukan harga, melainkan 

menyesuaikan layanan dengan angka yang “diberikan”. 

 

15.1. Pengertian Given Price 

Sederhananya: 

Harga sudah ditetapkan di awal oleh klien atau sistem 

 

Contoh situasi: 

●​ Tender / lelang proyek 

●​ Budget fix dari perusahaan 

●​ Platform freelance dengan tarif tetap 

●​ Proyek pemerintah / institusi 

●​ RFP (Request for Proposal) 

 

15.2. Ciri-Ciri Given Price 

●​ Anggaran tidak bisa dinegosiasikan 
●​ Fokus diskusi pada scope & output 
●​ Risiko ada di penyedia jasa 

●​ Biasanya tertulis resmi (dokumen tender/RFP) 

 

15.3. Contoh Given Price dalam Jasa Desain 

Contoh 1: 
Tender Branding 

●​ Budget ditentukan: Rp50 juta 

●​ Peserta menyesuaikan: 

○​ Jumlah konsep 

○​ Kedalaman riset 
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○​ Durasi pengerjaan 

 

Contoh 2: 
Klien Datang dengan Budget 

“Budget kami Rp5 juta, bisa apa saja?” 

 

Harga tidak naik, tapi: 

●​ Scope bisa dikurangi 

●​ Output diprioritaskan 

 

15.4. Cara Menyikapi Given Price Secara Profesional 

Langkah aman: 

1.​ Bandingkan dengan Cost to Price 

●​ Jika < biaya → tolak 

2.​ Sesuaikan scope 

●​ Kurangi fitur 

●​ Batasi revisi 

3.​ Tawarkan opsi 

●​ Paket sesuai budget 

●​ Upgrade jika ada tambahan dana 

4.​ Kunci dalam dokumen tertulis 

 

15.5. Kelebihan & Kekurangan Given Price 

Kelebihan: 
●​ Proses cepat 

●​ Budget jelas 

●​ Cocok untuk proyek besar & institusional 

●​ Minim negosiasi harga 

 

Kekurangan: 
●​ Potensi undervalue 

●​ Margin tipis 

●​ Kompetisi ketat 
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●​ Fokus ke harga, bukan kualitas 

15.6. Kesalahan Umum dalam Given Price 

●​ Memaksakan diri walau rugi 

●​ Scope tidak disesuaikan 

●​ Berharap “nanti bisa nambah” 

●​ Tidak menghitung risiko & beban kerja 

 

15.7. Contoh Kalimat Profesional ke Klien 

“Dengan budget Rp5 juta, kami bisa menawarkan scope berikut. Jika 

ingin cakupan lebih luas, estimasi anggarannya adalah …” 

 

15.8. Kapan Given Price Layak Diterima? 

Layak jika: 

●​ Masih di atas harga minimum 
●​ Nilai portofolio tinggi 

●​ Ada peluang proyek lanjutan 

●​ Reputasi klien kuat 

 

Tidak layak jika: 

●​ Merugi 

●​ Overload 

●​ Tidak ada nilai strategis 

 

15.9. Kesimpulan Given Price 

Given Price menuntut kedewasaan bisnis. Bukan soal menerima 

semua tawaran, tapi mengelola scope agar tetap adil dan sehat. 
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Tabel Perbandingan Standar Harga Jasa Desain 
 

STRATEGI FOKUS UTAMA COCOK UNTUK KEUNTUNGAN KEKURANGAN LEVEL BISNIS 

Cost to Price Biaya + margin Pemula, semua 

bisnis 

Aman, tidak rugi Tidak lihat nilai 

pasar 

Semua (fondasi) 

Going Rate Harga pasar Entry market Kompetitif, mudah Margin tipis Pemula 

Value-Based 
Pricing 

Nilai ke klien Branding, UI/UX, 

proyek besar 

Profit tinggi Sulit, butuh skill 

komunikasi 

Menengah–Expert 

Extra Feature Price Add-on tambahan Semua jasa Upsell, fleksibel Bisa 

membingungkan 

Semua 

Credibility-Buildin
g Price 

Persepsi profesional Freelancer naik 

level 

Meningkatkan trust Perlu portofolio kuat Menengah 

Premium & 
Prestige 

Eksklusivitas & 

status 

Brand besar Margin tinggi Market terbatas Expert 

Bundle Price Paket layanan UMKM, produk 

massal 

Mudah dijual Bisa undervalue Pemula–Menengah 

Psychological 
Price 

Persepsi angka Paket harga Tingkatkan closing Tidak cocok 

premium 

Semua 

Loss Leader Price Tarik klien awal Promo, entry market Cepat dapat klien Risiko rugi Pemula 

Discounted Price Potongan harga Promo Dorong penjualan Turunkan value Semua 

Emergency Price Deadline cepat Proyek mendesak Lindungi waktu Harus hati-hati 

komunikasi 

Semua 

International 
Pricing 

Pasar global Klien luar negeri Harga lebih tinggi Kompleks Menengah–Expert 

Fixed Project 
Budget 

Harga tetap proyek Proyek jelas Mudah dipahami Scope creep Semua 

Retainer Price Langganan Klien rutin Stabil income Risiko overload Menengah 

Given Price Budget dari klien Tender, institusi Cepat deal Margin kecil Semua 
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Tahapan Menentukan Strategi Penetapan Harga 

Jasa Desain 
 

Berikut adalah tahapan proses memilih strategi penetapan harga yang paling 
sesuai untuk usaha jasa desain. Disusun secara sistematis agar bisa langsung kamu 

praktikkan: 

 

1.​ Mengidentifikasi Kondisi dan Tujuan Bisnis 
Langkah pertama adalah memahami kondisi bisnis kamu saat ini, apakah masih 

tahap awal, sedang berkembang, atau sudah matang. Setiap tahap membutuhkan 

pendekatan harga yang berbeda. Selain itu, tentukan tujuan utama: apakah ingin 

mendapatkan banyak klien, meningkatkan profit, membangun portofolio, atau 

menciptakan stabilitas pendapatan. Tanpa tujuan yang jelas, strategi harga akan 

cenderung tidak konsisten dan sulit berkembang. 

 

2.​ Menghitung Biaya Dasar (Cost Foundation) 
Sebelum melihat pasar, kamu wajib mengetahui berapa biaya minimum agar bisnis 

tidak merugi. Hitung semua biaya seperti waktu kerja, operasional, software, listrik, 

dan penyusutan alat. Dari sini, gunakan pendekatan Cost to Price untuk 

menentukan batas bawah harga. Ini menjadi “garis aman” yang tidak boleh dilanggar 

dalam kondisi apa pun. 

 

3.​ Melakukan Riset Harga Pasar (Market Benchmark) 
Setelah mengetahui biaya internal, lakukan riset terhadap harga kompetitor di pasar 

yang sama. Perhatikan kisaran harga, jenis layanan, dan kualitas yang ditawarkan. 

Ini membantu kamu memahami posisi pasar (murah, standar, atau premium). 

Pendekatan Going Rate digunakan di sini sebagai referensi agar harga tetap 

kompetitif dan realistis. 

 

4.​ Menentukan Target Klien dan Segmentasi Pasar 
Tidak semua klien cocok dengan satu strategi harga. Tentukan siapa target utama 

kamu: UMKM, startup, atau perusahaan besar. Klien UMKM biasanya sensitif harga 

dan cocok dengan paket bundling, sementara klien korporasi lebih fokus pada hasil 
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dan cocok dengan Value-Based Pricing atau Premium Pricing. Segmentasi ini akan 

sangat menentukan pendekatan harga yang digunakan. 

 

5.​ Menentukan Model Penawaran (How You Sell) 
Tentukan bagaimana kamu ingin menjual jasa kamu: apakah berbasis proyek (Fixed 

Project), langganan (Retainer), paket (Bundle), atau berbasis nilai (Value-Based). 

Model ini menentukan struktur harga dan cara klien memahami layanan kamu. 

Misalnya, jika ingin stabilitas income, maka Retainer lebih tepat; jika ingin 

fleksibilitas, gunakan Fixed Project. 

 

6.​ Menyusun Struktur Harga (Pricing Architecture) 
Buat struktur harga yang jelas dan berlapis, biasanya terdiri dari: 

●​ Harga dasar (internal) 

●​ Paket utama 

●​ Add-on (Extra Feature) 

●​ Harga kondisi khusus (Emergency, Discount, dll) 

Struktur ini membantu kamu mengontrol scope pekerjaan dan memberikan 

fleksibilitas kepada klien tanpa merusak harga utama. 

 

7.​ Menambahkan Strategi Pendukung (Enhancement Strategy) 
Setelah struktur utama, tambahkan strategi pendukung seperti: 

●​ Psychological Pricing untuk meningkatkan konversi 

●​ Bundle Price untuk menaikkan nilai transaksi 

●​ Extra Feature Price untuk upselling 

●​ Discounted Price untuk promosi terbatas 

Strategi ini bukan fondasi, tapi alat untuk mengoptimalkan penjualan. 

 

8.​ Menentukan Batasan dan Aturan (Pricing Rules) 
Agar harga tidak berantakan, buat aturan yang jelas seperti: 

●​ Batas revisi 

●​ Biaya tambahan 

●​ Syarat diskon 

●​ Ketentuan emergency fee 

●​ Minimum project value 

Aturan ini penting untuk menghindari kerugian dan menjaga profesionalitas. 
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9.​ Menguji dan Mengevaluasi di Pasar 
Setelah strategi diterapkan, lakukan uji coba selama periode tertentu. Perhatikan 

respon klien, tingkat closing, dan profit yang dihasilkan. Jika banyak klien menolak 

karena mahal, mungkin positioning belum tepat. Jika terlalu mudah closing tapi profit 

kecil, harga mungkin terlalu rendah. Evaluasi ini harus dilakukan secara berkala. 

 

10.​Menyesuaikan dan Mengembangkan Strategi 
Strategi harga tidak bersifat statis. Seiring bertambahnya pengalaman, portofolio, 

dan reputasi, kamu perlu menaikkan harga dan beralih ke strategi yang lebih 

advanced seperti Value-Based Pricing atau Premium Pricing. Penyesuaian ini 

penting agar bisnis terus berkembang dan tidak stagnan. 

 

 
Kesimpulan: 
Menentukan strategi harga bukan keputusan sekali jadi, tetapi proses berkelanjutan yang 

melibatkan biaya, pasar, nilai, dan positioning. Strategi yang tepat adalah strategi yang: 

●​ Menguntungkan secara finansial 

●​ Kompetitif di pasar 

●​ Sesuai dengan target klien 

●​ Mendukung pertumbuhan jangka panjang 
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Contoh Pengimplementasian 
 

Berikut adalah contoh peta strategi harga untuk agensi foto studio khusus 
produk makanan yang berfokus pada klien lokal di Cianjur, disusun secara naratif agar 

mudah dipahami dan langsung bisa diterapkan. 

 

 

 

Dalam menentukan strategi harga, langkah pertama yang harus dilakukan adalah 

memahami karakteristik pasar lokal di Cianjur. Mayoritas klien berasal dari pelaku UMKM 

kuliner seperti penjual makanan rumahan, kafe kecil, hingga brand frozen food yang sedang 

berkembang. Mereka umumnya memiliki keterbatasan budget, namun memiliki kebutuhan 

tinggi terhadap visual produk yang menarik untuk keperluan promosi di media sosial dan 

marketplace. Oleh karena itu, pendekatan harga harus sederhana, transparan, dan 

memberikan kesan “worth it”, bukan sekadar murah. Strategi yang digunakan harus mampu 

menjawab kebutuhan praktis klien: foto yang menarik, cepat digunakan, dan membantu 

meningkatkan penjualan. 

Setelah memahami pasar, studio perlu menetapkan harga dasar sebagai fondasi 

menggunakan pendekatan Cost to Price yang dikombinasikan dengan Going Rate lokal. 

Harga dasar ini mencakup seluruh biaya operasional seperti waktu fotografer, penggunaan 

studio, peralatan lighting, properti dasar makanan, serta proses editing warna agar makanan 

terlihat menarik. Dari perhitungan tersebut, diperoleh batas minimum harga yang tidak boleh 

dilanggar. Harga ini tidak ditampilkan ke klien, melainkan menjadi acuan internal agar setiap 

proyek tetap menguntungkan. Dengan fondasi ini, studio dapat memastikan bahwa semua 

strategi harga yang diterapkan tetap berada dalam batas aman secara finansial. 

Selanjutnya, strategi utama yang digunakan untuk menjual jasa adalah kombinasi 

Bundle Price dan Fixed Project, yaitu dengan menyusun paket-paket layanan yang jelas dan 

mudah dipahami. Paket ini dibagi berdasarkan kebutuhan klien, mulai dari paket hemat 

untuk UMKM kecil dengan jumlah menu terbatas dan styling sederhana, hingga paket 

branding untuk restoran atau brand yang membutuhkan konsep visual lebih matang. Setiap 

paket harus memiliki batasan yang jelas terkait jumlah menu, jumlah foto, revisi, dan jenis 

styling. Dengan pendekatan ini, klien tidak bingung memilih layanan, sementara studio dapat 

mengontrol scope pekerjaan dengan lebih baik. 
 

Strategi Penentuan Standar Harga Jasa Desain 64 

 



 

Untuk meningkatkan nilai transaksi dan profit, studio harus mengandalkan strategi 

Extra Feature Price melalui add-on. Add-on ini mencakup layanan tambahan seperti 

penambahan jumlah foto, penggunaan properti khusus, food styling yang lebih kompleks, 

penggunaan model tangan, hingga pembuatan video pendek untuk konten media sosial. 

Strategi ini sangat penting karena memungkinkan studio mendapatkan margin lebih tinggi 

tanpa harus menaikkan harga paket utama. Selain itu, add-on juga memberikan fleksibilitas 

bagi klien untuk menyesuaikan layanan sesuai kebutuhan dan budget mereka. 

Dalam praktiknya, strategi Psychological Pricing juga perlu diterapkan untuk 

meningkatkan daya tarik penawaran. Penggunaan angka seperti Rp1.499.000 dibanding 

Rp1.500.000, serta penandaan paket sebagai “paling laris” atau “rekomendasi”, dapat 

membantu mempercepat pengambilan keputusan klien. Di sisi lain, strategi Discounted 

Price hanya digunakan secara terbatas, misalnya saat pembukaan studio, event UMKM, 

atau periode sepi. Diskon tidak boleh menjadi kebiasaan karena dapat merusak persepsi 

nilai jasa di pasar lokal. 

Untuk kondisi khusus, studio perlu menerapkan Emergency Price bagi klien yang 

membutuhkan pengerjaan dalam waktu sangat cepat, misalnya kurang dari 48 jam. Dalam 

situasi ini, harga dapat dinaikkan sebesar 30–50% sebagai kompensasi atas prioritas 

pengerjaan dan gangguan terhadap jadwal normal. Selain itu, jika klien datang dengan 

budget tertentu (Given Price), studio tidak boleh menurunkan harga secara langsung, 

melainkan menyesuaikan scope pekerjaan seperti mengurangi jumlah menu atau foto, tanpa 

mengorbankan kualitas inti. 

Dalam jangka panjang, strategi Retainer Price sangat penting untuk menciptakan 

stabilitas pendapatan. Studio dapat menawarkan paket bulanan kepada klien seperti kafe, 

restoran, atau brand makanan yang membutuhkan konten rutin. Dengan sistem ini, klien 

mendapatkan prioritas layanan dan harga yang lebih efisien, sementara studio mendapatkan 

pemasukan yang lebih stabil dan hubungan jangka panjang. Selain itu, untuk klien yang 

lebih besar atau kebutuhan kampanye khusus, studio dapat mulai menerapkan Premium 

Pricing dengan menawarkan konsep visual yang lebih kompleks, termasuk art direction dan 

styling profesional. 

Secara keseluruhan, peta strategi harga yang paling efektif untuk studio foto produk 

makanan di Cianjur adalah kombinasi antara Bundle Price sebagai metode utama 

penjualan, Fixed Project untuk kejelasan scope, Extra Feature untuk meningkatkan profit, 

Retainer untuk stabilitas, serta Psychological Pricing untuk meningkatkan konversi. Strategi 
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ini memastikan bahwa harga tetap kompetitif di pasar lokal, namun tetap memberikan ruang 

pertumbuhan dan keberlanjutan bagi bisnis studio. 

 

 

 
Diagram simulasi strategi penentuan standar harga untuk agensi foto studio khusus produk makanan yang berfokus pada klien 

lokal di Cianjur. 
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Penjelasan: 
 

Layer 1: Harga Dasar (Fondasi Internal) 
Stategi harga: Cost to Price + Going Rate 
Komponen: 

●​ Waktu fotografer 

●​ Lighting & studio setup makanan 

●​ Properti dasar (piring, alas, dll) 

●​ Editing warna makanan (food color correction) 

●​ Listrik & operasional 

Estimasi Lokal: 
●​ 1 menu / 2–3 foto → Rp100.000 – Rp200.000 

Ini harga minimum internal, bukan untuk dipublikasikan. 

 

 

 

Layer 2: Paket (Produk yang Dijual) 
Strategi: Bundle + Fixed Project 

Contoh: 

A.​ Paket UMKM Hemat 
Target: penjual baru / rumahan 

●​ 3 menu makanan 

●​ 2 foto per menu 

●​ Background polos / sederhana 

●​ Styling basic 

●​ Editing standar 

●​ Revisi 1x 

Rp500.000 – Rp800.000 
Fokus: murah tapi tetap layak jual 

 

B.​ Paket Jualan Laris (Best Seller) 
Target: usaha yang sudah aktif jualan 

●​ 5 menu 

●​ 3 foto per menu (close up + angle variasi) 
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●​ Styling sederhana (saus, garnish) 

●​ Properti basic 

●​ Editing profesional 

●​ Revisi 2x 

Rp1.200.000 – Rp2.000.000 
Ini harus jadi paket paling sering terjual 

 

C.​ Paket Branding Menu 
Target: restoran / brand serius 

●​ 8–10 menu 

●​ Konsep visual (mood & style) 

●​ Food styling lebih rapi 

●​ Properti lebih lengkap 

●​ Lighting premium 

●​ Editing detail 

●​ Revisi 2–3x 

Rp2.500.000 – Rp4.500.000 
 

D.​ Paket Katalog Menu 
Target: GoFood / GrabFood / marketplace 

●​ 10–20 menu 

●​ Background konsisten 

●​ Angle seragam 

●​ Optimasi katalog 

●​ Workflow cepat 

Rp3.000.000 – Rp6.000.000 
 
 

 
 
 

Layer 3: Add-On 
A.​ Strategi Extra Feature Price 

Contoh: 

●​ Tambahan 1 menu​​ Rp100–150 ribu 
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●​ Tambahan 1 foto​ ​ Rp50 ribu 

●​ Food styling advanced​ Rp150–400 ribu 

●​ Properti khusus​ ​ Rp100–300 ribu 

●​ Model tangan​ ​ Rp100–250 ribu 

●​ Video reels makanan​ Rp300–800 ribu 

●​ Revisi tambahan​ ​ Rp50 ribu 

Add-on = margin tinggi + fleksibilitas 

 
B.​ Strategi Psychological Pricing 

Gunakan: 

●​ Rp1.499.000 (bukan 1.500.000) 

●​ Label: 

○​ ⭐ “Paling Laris” 

○​ “Rekomendasi untuk UMKM” 

Membantu klien cepat memilih tanpa bingung 

 
C.​ Strategi Discounted Price 

Gunakan hanya saat: 

●​ Launching studio 

●​ Event UMKM Cianjur 

●​ Low season 

Maksimal: 10–15% 
Jangan diskon terus → merusak harga pasar 

 

 

 

 

Layer 4: Kondisi Khusus 
A.​ Strategi: Emergency Price (Rush Order) 

Kondisi: 

●​ Butuh < 48 jam 

●​ Antrian diprioritaskan 

Tambahan: 

●​ +30% (1–2 hari) 

●​ +50% (same day) 
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B.​ Strategi Budget Klien (Given Price) 

Jika klien bilang: 

“Budget saya Rp700 ribu” 

Respon: 

●​ Tetap jaga kualitas 

●​ Kurangi: 

○​ jumlah menu 

○​ jumlah foto 

●​ Jangan turunkan standar visual 

 
C.​ Strategi Retainer (Klien Rutin) 

Paket Bulanan F&B 
●​ 10–15 menu / bulan 

●​ Konten rutin IG / promo 

●​ Prioritas slot shooting 

Rp2.500.000 – Rp4.000.000 / bulan 
Cocok untuk: 

●​ Café 

●​ Catering 

●​ Brand frozen food 

 

D. Strategi: Premium / Prestige 
Untuk: 

●​ Brand besar 

●​ Campaign makanan 

●​ Iklan 

Fitur: 

●​ Konsep kreatif 

●​ Art direction 

●​ Properti khusus 

●​ Styling profesional 

Rp5 – 12 juta / sesi 
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Kesimpulan: 

Strategi harga yang efektif untuk studio foto produk makanan di Cianjur bukanlah 

tentang menjadi yang paling murah, melainkan menjadi yang paling relevan dan 

memberikan nilai nyata bagi klien. Kombinasi antara paket yang jelas, fleksibilitas layanan, 

serta pemahaman terhadap kebutuhan pasar lokal akan membuat bisnis tidak hanya 

bertahan, tetapi juga berkembang. 
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