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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi penetapan harga Kopi 

Luwak Cikole dalam membangun persepsi nilai pengunjung. 

Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan 

desain studi kasus. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam 

dengan satu informan kunci, observasi nonpartisipan, serta 

penelaahan dokumen dan sumber sekunder, kemudian dianalisis 

menggunakan model Miles, Huberman, dan Saldaña. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa strategi penetapan harga Kopi 

Luwak Cikole mengedepankan pendekatan value-based pricing 

dengan menghubungkan harga produk pada aspek kesejahteraan 

musang, proses produksi etis, sertifikasi, keterbatasan pasokan, dan 

pengalaman wisata edukatif. Komunikasi harga dilakukan melalui 

edukasi langsung kepada pengunjung, terutama ketika muncul 

keberatan terhadap harga, tanpa menjadikan diskon sebagai respons 

utama. Pengelola juga mengidentifikasi perbedaan kebutuhan 

informasi antara wisatawan domestik, konsumen individual, dan 

pembeli internasional. Temuan ini menunjukkan bahwa komunikasi 

nilai menjadi bagian penting dalam menjelaskan harga premium, 

meskipun efektivitasnya terhadap persepsi nilai dan keputusan 

pembelian belum dapat dipastikan. Keterbatasan penelitian terletak 

pada jumlah informan yang terbatas dan tidak adanya wawancara 

langsung dengan pengunjung. Penelitian selanjutnya disarankan 

melibatkan pengunjung untuk menguji kesesuaian antara strategi 

komunikasi pengelola dan persepsi konsumen. 

Abstract 

This study aims to analyze the pricing strategy of Cikole Luwak 

Coffee in shaping visitors’ perceptions of value. The study employs 

a descriptive qualitative approach using a case study design. Data 

were collected through in-depth interviews with one key informant, 

non-participant observation, and a review of documents and 

secondary sources, and were then analyzed using the Miles, 

Huberman, and Saldaña model. The results show that Cikole Kopi 

Luwak’s pricing strategy prioritizes a value-based pricing approach 

by linking the product’s price to the civet’s welfare, ethical 

production processes, certifications, limited supply, and educational 

tourism experiences. Price communication is conducted through 

direct education of visitors particularly when price objections arise 

without relying on discounts as the primary response. Managers also 

identified differences in information needs among domestic tourists, 

individual consumers, and international buyers. These findings 

suggest that value communication plays a crucial role in justifying 

premium pricing, although its effectiveness in influencing perceived 

value and purchasing decisions remains uncertain. Limitations of the 

study include a small sample size and the absence of direct 
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interviews with visitors. Further research is recommended to involve 

visitors in order to test the alignment between management’s 

communication strategies and consumer perceptions. 

Kutipan: Vahdaniyah, Z. N., Rachmawati, I., Damayanti, N., Dauri, F., & Sari, H. M. K. (2026). Cikole Luwak Coffee’s 

Pricing Strategy in Building Visitor Perception of Value. Synergy: Journal of Business, Finance and Management, 2(3), 

123–136. https://doi.org/10.68111/sjbfm.v2i3.225 

1.   Pendahuluan 

Penetapan harga merupakan keputusan strategis dalam pemasaran karena tidak hanya 

menentukan pendapatan perusahaan, tetapi juga membentuk persepsi konsumen terhadap kualitas, 

manfaat, dan kelayakan suatu produk untuk dibeli (He et al., 2026; Saha et al., 2021; Sun & Lee, 

2024). Peran strategis tersebut semakin penting pada produk premium yang memiliki harga relatif 

tinggi dibandingkan produk sejenis, termasuk kopi luwak. Pada segmen ini, keputusan pembelian 

tidak hanya ditentukan oleh karakteristik produk, tetapi juga oleh kemampuan produsen menjelaskan 

manfaat dan keunggulan yang mendasari harga yang ditawarkan. Persoalan tersebut menjadi semakin 

kompleks pada kopi luwak karena nilai produk berkaitan dengan proses produksi, keterbatasan 

pasokan, pengalaman konsumsi, serta isu etika dalam pemeliharaan hewan. Produksi kopi luwak 

telah menghadapi kritik terkait kesejahteraan hewan, sementara penelitian terbaru masih menemukan 

persoalan kesejahteraan luwak pada sejumlah lokasi wisata kopi luwak (Irjayanti et al., 2025; Lewis-

Whelan et al., 2024). Kondisi ini menunjukkan bahwa penetapan harga premium tidak cukup 

didasarkan pada eksklusivitas produk, tetapi juga perlu disertai penjelasan yang dapat 

dipertanggungjawabkan mengenai kualitas, proses produksi, dan manfaat yang diterima konsumen. 

Strategi penetapan harga berbasis nilai (value-based pricing) menempatkan nilai yang 

dipersepsikan konsumen sebagai dasar penentuan harga, bukan semata-mata biaya produksi atau 

harga yang berlaku di pasar (Christen et al., 2022; Roll & Geerties, 2025). Nilai yang dipersepsikan 

(perceived value) terbentuk melalui evaluasi konsumen terhadap manfaat yang diperoleh 

dibandingkan dengan pengorbanan yang dikeluarkan, termasuk harga, waktu, dan upaya yang 

diperlukan untuk memperoleh produk (Blut et al., 2024; Chi & Phan, 2025). Pada produk premium, 

hubungan tersebut menuntut pengelola untuk mengidentifikasi dan mengomunikasikan sumber nilai 

secara jelas agar harga yang ditawarkan memiliki dasar yang dapat dipahami pembeli. Penjelasan 

mengenai kualitas produk, proses produksi, dan pengalaman yang menyertai konsumsi dapat menjadi 

bagian dari komunikasi nilai tersebut. Selain itu, signaling theory menjelaskan bahwa informasi yang 

dapat dipercaya, termasuk sertifikasi dari lembaga yang kredibel, dapat membantu mengurangi 

ketidakpastian ketika konsumen tidak dapat menilai seluruh karakteristik produk secara langsung 

(Shahid et al., 2024). Dengan demikian, strategi harga premium perlu dipahami sebagai keterkaitan 

antara penetapan harga, pembentukan persepsi nilai, dan penyampaian sinyal kualitas yang relevan 

bagi konsumen. 

Kopi Luwak Cikole di Lembang, Kabupaten Bandung Barat, merupakan kasus yang relevan 

untuk mengkaji hubungan tersebut karena menggabungkan produksi kopi luwak, pemeliharaan 

luwak, dan wisata edukasi dalam satu lokasi. Pengelolaannya memperoleh pengakuan terkait 

penerapan standar produksi kopi luwak dari Kementerian Pertanian Republik Indonesia, sedangkan 

praktik produksi kopi luwak juga memiliki landasan regulasi melalui Peraturan Menteri Pertanian 

Nomor 37/Permentan/KB.120/6/2015 tentang cara produksi kopi luwak melalui pemeliharaan luwak 

yang memenuhi prinsip kesejahteraan hewan (Permentan, 2015). Selain itu, produk Kopi Luwak 

Cikole dilaporkan telah memperoleh sertifikasi halal dari Majelis Ulama Indonesia (Siregar et al., 

2023). Kedua aspek tersebut relevan dalam pembentukan nilai karena menyediakan informasi 

mengenai proses produksi dan aspek kehalalan yang dapat digunakan pengelola untuk menjelaskan 

karakteristik produknya kepada pengunjung. Meskipun demikian, keberadaan pengakuan dan 

sertifikasi tidak dengan sendirinya membuktikan bahwa pengunjung bersedia membayar harga 

premium. Nilai strategisnya bergantung pada bagaimana informasi tersebut disampaikan, dipahami, 

dan dikaitkan dengan manfaat produk yang ditawarkan. 

Aspek lain yang membentuk karakteristik penetapan harga Kopi Luwak Cikole adalah 

keterbatasan kapasitas produksi dan integrasi antara produk dengan pengalaman wisata. Pengelola 

dilaporkan memproduksi sekitar 50 kilogram biji kopi luwak per bulan dan pernah menolak 

https://doi.org/10.68111/sjbfm.v2i3.225
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permintaan pasokan dalam jumlah besar karena melampaui kapasitas produksinya (Muslimah et al., 

2024). Keterbatasan tersebut dapat menjadi pertimbangan dalam strategi penetapan harga premium, 

meskipun tidak dapat dijadikan satu-satunya dasar untuk menyimpulkan kewajaran harga. Selain 

menawarkan produk kopi, Kopi Luwak Cikole menyediakan pengalaman wisata yang 

memungkinkan pengunjung mengenal proses produksi dan pemeliharaan luwak secara langsung. 

Lokasi ini juga dilaporkan pernah menerima pengunjung dari 65 negara, yang menunjukkan 

jangkauan pasar wisata yang beragam (İdrus & Azzam, 2019). Pemilik usaha turut menjelaskan 

adanya perbedaan harga antara kopi luwak yang dihasilkan melalui pemeliharaan dan pemberian 

pakan tertentu dengan kopi luwak yang diproduksi menggunakan pola pemberian pakan biasa 

(Pujiastuti, 2015; Wulan, 2022). Karakteristik tersebut memperlihatkan bahwa harga produk 

berpotensi mencerminkan lebih dari sekadar komoditas kopi, yakni juga keterbatasan pasokan, 

proses produksi, dan pengalaman edukatif yang ditawarkan kepada pengunjung. 

Meskipun memiliki sejumlah karakteristik yang dapat mendukung penetapan harga premium, 

pengelola tetap menghadapi tantangan untuk menjelaskan hubungan antara harga dan nilai produk 

secara konsisten. Pengunjung dapat memiliki tolok ukur yang berbeda dalam menilai manfaat 

produk, terutama ketika mereka membandingkan harga kopi luwak dengan jenis kopi lain atau 

dengan penawaran dari tempat wisata sejenis. Persepsi mengenai kewajaran harga menjadi penting 

karena evaluasi konsumen terhadap harga dapat berkaitan dengan niat pembelian dan penerimaan 

terhadap penawaran produk (Haga, 2023; Shaw et al., 2022). Dari perspektif pengelolaan penjualan, 

efektivitas komunikasi nilai juga dipengaruhi oleh kemampuan tenaga penjual menyesuaikan 

penjelasan dengan karakteristik pembeli serta mempertahankan argumentasi mengenai harga yang 

ditawarkan (Bischoff et al., 2023; Kassemeier et al., 2022). Tantangan tersebut semakin relevan 

ketika informasi tentang sertifikasi, proses produksi, keterbatasan pasokan, dan pengalaman wisata 

belum disampaikan melalui pesan yang terstruktur pada setiap titik interaksi dengan pengunjung. 

Selain itu, keberadaan penawaran kopi luwak lain di kawasan Lembang, seperti Kopi Luwak 

Sawarga di kawasan Grafika Cikole, memberikan konteks pembanding untuk memahami posisi 

penawaran Kopi Luwak Cikole di pasar lokal. Perbandingan tersebut diperlukan untuk 

mengidentifikasi persamaan dan perbedaan penawaran, tanpa mengasumsikan bahwa perbedaan 

harga secara langsung menunjukkan perbedaan kualitas atau persepsi nilai konsumen. 

Penelitian terdahulu memberikan landasan untuk memahami sejumlah aspek pembentukan nilai 

dan penerimaan harga premium. Pada produk kopi, konsumen dilaporkan bersedia membayar harga 

lebih tinggi untuk label keberlanjutan, sedangkan penyampaian informasi mengenai klaim label 

dapat meningkatkan premi yang bersedia dibayarkan (Fuller et al., 2022). Penelitian mengenai 

kewajaran harga juga menunjukkan relevansi evaluasi konsumen terhadap harga dalam menjelaskan 

niat pembelian (Haga, 2023; Shaw et al., 2022). Sementara itu, kajian mengenai komunikasi nilai 

dan negosiasi harga menekankan pentingnya penyesuaian pesan penjualan dengan karakteristik 

pembeli serta keyakinan tenaga penjual dalam membenarkan harga yang ditawarkan (Bischoff et al., 

2023; Kassemeier et al., 2022). Pada sektor wisata kopi, pengalaman dan narasi yang menyertai 

kunjungan juga menjadi aspek yang relevan dalam membentuk minat wisatawan (Suhud et al., 2025). 

Meskipun temuan tersebut membantu menjelaskan hubungan antara informasi, pengalaman, dan 

evaluasi harga, penerapannya pada pengelolaan agrowisata kopi luwak memiliki karakteristik 

tersendiri karena melibatkan isu kesejahteraan hewan, sertifikasi, keterbatasan produksi, serta 

interaksi langsung antara pengelola dan pengunjung. 

Berdasarkan penelusuran literatur yang menjadi dasar penelitian ini, masih terdapat ruang untuk 

mengkaji bagaimana pengelola agrowisata kopi luwak yang mengedepankan praktik produksi etis 

dan memiliki sertifikasi menetapkan harga premium sekaligus mengomunikasikan dasar nilai 

produknya secara langsung kepada pengunjung. Kajian yang secara bersamaan menghubungkan 

praktik penetapan harga, komunikasi nilai di lokasi wisata, dan perbandingan penawaran kopi luwak 

pada pasar lokal juga perlu dikembangkan lebih lanjut. Penelitian ini mengisi ruang tersebut melalui 

studi pada Kopi Luwak Cikole dengan menggunakan kerangka value-based pricing, perceived value, 

premium pricing, dan signaling theory. Kerangka tersebut digunakan untuk menganalisis 

pertimbangan pengelola dalam menetapkan harga, cara pengelola menjelaskan manfaat dan 

keunggulan produk, serta peran informasi mengenai proses produksi dan sertifikasi dalam 

mendukung argumentasi harga. Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi penetapan harga Kopi 
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Luwak Cikole, mengeksplorasi praktik komunikasi nilai kepada pengunjung, dan membandingkan 

posisi harga produk kopi luwak yang ditawarkan dengan penawaran sejenis di kawasan Lembang. 

Fokus penelitian dibatasi pada perspektif pengelola sehingga temuan mengenai penerimaan atau 

penilaian pengunjung merepresentasikan interpretasi pengelola, bukan pengukuran langsung atas 

persepsi pengunjung. 

2.   Metode 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif dan desain 

studi kasus tunggal pada Kopi Luwak Cikole di Desa Cikole, Kecamatan Lembang, Kabupaten 

Bandung Barat, untuk memahami secara mendalam strategi penetapan harga dan komunikasi nilai 

dalam konteks operasional usaha (Nasution, 2023). Populasi penelitian mencakup pihak-pihak yang 

terlibat dalam pengelolaan Kopi Luwak Cikole serta pengunjung yang berinteraksi dengan produk 

dan layanan, sedangkan sampel penelitian ditentukan secara purposif dengan melibatkan satu 

informan kunci, yaitu Rafli Ramadhan, staf yang menangani keuangan, kasir, dan komunikasi harga, 

karena keterlibatan langsungnya dalam transaksi serta pengetahuannya mengenai dasar penetapan 

harga, respons pengunjung, dan tantangan komunikasi nilai. Instrumen penelitian meliputi pedoman 

wawancara semi-terstruktur yang disusun berdasarkan kerangka value-based pricing, perceived 

value, dan premium pricing, lembar observasi nonpartisipan, serta dokumentasi dan sumber data 

sekunder berupa pemberitaan media daring dan ulasan pengunjung mengenai harga kopi luwak di 

Lembang. Pengumpulan data primer dilakukan melalui wawancara mendalam pada 30 April 2026 

selama 35–55 menit dan observasi langsung pada kunjungan lapangan yang sama, sedangkan data 

sekunder digunakan sebagai informasi pendukung untuk membandingkan penawaran Kopi Luwak 

Cikole dengan Kopi Luwak Sawarga. Analisis data dilakukan menggunakan model interaktif Miles, 

Huberman, dan Saldaña yang meliputi kondensasi data, penyajian data, serta penarikan dan verifikasi 

kesimpulan, sementara data harga dianalisis secara deskriptif dengan mempertimbangkan 

keterbatasan kesetaraan periode dan sumber informasi (Miles & Huberman, 2018). Kredibilitas 

temuan dijaga melalui triangulasi wawancara, observasi, dan data sekunder serta penyajian kutipan 

langsung informan, dengan keterbatasan berupa penggunaan satu informan dan belum dilakukannya 

member checking yang diperhitungkan dalam interpretasi hasil (Moleong, 2022). 

3.   Hasil dan Diskusi 

Hasil penelitian diperoleh melalui wawancara mendalam dengan Rafli Ramadhan selaku staf 

yang menangani keuangan, kasir, dan komunikasi harga di Kopi Luwak Cikole, serta observasi 

nonpartisipan dan penelaahan data sekunder. Temuan dianalisis berdasarkan strategi penetapan 

harga, posisi harga dibandingkan dengan penawaran lain di Lembang, komunikasi nilai kepada 

pengunjung, perbedaan respons pengunjung menurut persepsi pengelola, faktor pembentuk nilai, 

serta tantangan dan peluang pengembangan strategi harga. Pembahasan menggunakan kerangka 

value-based pricing, perceived value, premium pricing, dan signaling theory untuk 

menginterpretasikan hubungan antara harga, manfaat produk, proses produksi, dan komunikasi nilai. 

Karena data primer berasal dari satu informan kunci, uraian mengenai respons pengunjung 

merepresentasikan pengalaman dan interpretasi pengelola, bukan hasil pengukuran langsung 

terhadap persepsi pengunjung. 

3.1. Strategi Penetapan Harga Berbasis Nilai (Value-Based Pricing) 

Hasil wawancara menunjukkan bahwa Kopi Luwak Cikole memosisikan produk kopi luwak 

murni pada segmen premium melalui diferensiasi harga berdasarkan jenis produk, penyajian, dan 

kualitas biji kopi. Menurut Rafli Ramadhan, harga kopi luwak murni dalam kemasan berkisar antara 

Rp250.000 hingga Rp725.000 per kemasan, sedangkan paket wisata yang mencakup kunjungan ke 

kandang, demonstrasi produksi, dan sesi pencicipan (tasting) ditawarkan mulai dari Rp50.000 per 

orang. Perbedaan harga tersebut menunjukkan adanya variasi penawaran berdasarkan bentuk produk 

dan pengalaman yang diterima pengunjung. Dengan demikian, strategi harga Kopi Luwak Cikole 

tidak hanya berkaitan dengan penjualan biji kopi, tetapi juga mencakup layanan wisata edukatif yang 

menyertai produk. 

Ketika menjelaskan dasar penetapan harga, informan mengidentifikasi biaya perawatan luwak, 

penerapan standar produksi etis, dan sertifikasi sebagai aspek yang digunakan untuk menjelaskan 
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nilai produk kepada pengunjung. Informan menyampaikan bahwa harga tidak hanya 

merepresentasikan produk kopi, tetapi juga tanggung jawab pengelola terhadap pemeliharaan hewan. 

“Orang bertanya mengapa mahal, kami menjelaskan bahwa harga itu untuk memastikan 

musangnya hidup dengan baik, makanannya cukup, kandangnya bersih. Itu bukan sekadar kopi, 

itu tanggung jawab.” (Rafli Ramadhan, komunikasi pribadi, 30 April 2026) 

Keterangan tersebut menunjukkan bahwa pengelola menghubungkan harga premium dengan 

proses produksi dan tanggung jawab pemeliharaan luwak. Dalam perspektif value-based pricing, 

pendekatan ini memperlihatkan upaya membangun justifikasi harga berdasarkan manfaat dan 

karakteristik produk yang ingin ditonjolkan, bukan semata-mata berdasarkan biaya produksi (Nagle 

et al., 2023). Meskipun demikian, wawancara ini belum menunjukkan bahwa pengelola 

menggunakan pengukuran kuantitatif atas persepsi nilai pengunjung sebagai dasar penentuan harga. 

Temuan yang lebih tepat adalah bahwa nilai yang dipersepsikan konsumen digunakan sebagai 

pertimbangan dalam komunikasi dan pembenaran harga, sedangkan mekanisme penentuan harga 

secara internal masih perlu dijelaskan lebih lanjut. 

Selain produk kemasan, paket wisata menggabungkan kunjungan ke kandang, demonstrasi 

produksi, dan pencicipan kopi. Penggabungan tersebut memperluas manfaat yang ditawarkan dari 

sekadar konsumsi produk menjadi pengalaman edukatif. Pengalaman dan narasi yang menyertai 

kunjungan merupakan aspek yang relevan dalam pembentukan pengalaman wisata kopi (Dewi et al., 

2024; Suhud et al., 2025). Namun, karena penelitian ini tidak mengukur penilaian pengunjung 

terhadap setiap komponen paket, manfaat bundling tersebut belum dapat dinyatakan terbukti 

meningkatkan persepsi nilai atau menurunkan sensitivitas harga. Tabel 1 merangkum unsur strategi 

penetapan harga yang teridentifikasi dari wawancara dan interpretasi peneliti. 

Tabel 1. Temuan Strategi Penetapan Harga Kopi Luwak Cikole 

Aspek Temuan penelitian Interpretasi 

Dasar penetapan 

harga 

Pengelola menekankan perawatan 

luwak, standar produksi etis, dan 

sertifikasi 

Nilai produk dikomunikasikan 

melalui proses produksi dan 

karakteristik produk 

Diferensiasi 

harga 

Produk kemasan berkisar Rp250.000–

Rp725.000; paket wisata mulai 

Rp50.000 per orang 

Harga dibedakan menurut bentuk 

penawaran dan pengalaman yang 

disertakan 

Komunikasi 

nilai 

Staf menjelaskan proses pemeliharaan 

luwak dan sertifikasi ketika 

menghadapi pertanyaan harga 

Penjelasan nilai digunakan untuk 

memberikan justifikasi harga 

premium 

Paket wisata 

Tur, demonstrasi produksi, dan tasting 

ditawarkan sebagai rangkaian 

pengalaman 

Penawaran mencakup manfaat 

produk dan pengalaman edukatif 

Penanganan 

keberatan harga 

Staf mengutamakan penjelasan nilai 

daripada pemberian diskon 

Pendekatan penjualan diarahkan 

pada edukasi mengenai manfaat 

produk 

Segmentasi 

konsumen 

Informan membedakan respons 

wisatawan domestik, pembeli 

individual, dan pembeli internasional 

Terdapat peluang untuk 

menyesuaikan komunikasi nilai 

dengan kebutuhan segmen 

Sumber: Analisis Peneliti (2026) 

Temuan pada Tabel 1 memperlihatkan bahwa karakter utama strategi harga Kopi Luwak Cikole 

terletak pada upaya menghubungkan harga dengan proses produksi, sertifikasi, dan pengalaman 

wisata. Strategi tersebut relevan dengan konsep harga premium karena harga diposisikan sebagai 

bagian dari penawaran yang memiliki karakteristik khusus. Namun, pembedaan antara dasar 

penetapan harga dan cara menjelaskan harga tetap penting. Data yang tersedia lebih kuat 

menunjukkan cara pengelola membenarkan harga kepada pengunjung daripada membuktikan bahwa 

harga ditentukan sepenuhnya melalui pengukuran perceived value (Blut et al., 2024; Nagle et al., 

2023). 
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3.2. Posisi Harga Dibandingkan dengan Penawaran Kopi Luwak Lain di Lembang 

Perbandingan harga dilakukan untuk memberikan gambaran mengenai posisi penawaran Kopi 

Luwak Cikole di pasar lokal. Data sekunder yang tersedia mencakup harga seduhan kopi luwak di 

Kopi Luwak Cikole dan Kopi Luwak Sawarga di kawasan Grafika Cikole. Informasi tersebut berasal 

dari sumber dan periode yang berbeda sehingga digunakan sebagai pembanding indikatif, bukan 

sebagai dasar untuk menyimpulkan perbedaan harga pasar secara definitif. 

Tabel 2. Perbandingan Penawaran Kopi Luwak Cikole dan Kopi Luwak Sawarga 
 Kopi Luwak Cikole Kopi Luwak Sawarga 

Lokasi 
Kampung Babakan, Desa Cikole, 

Lembang 

Kawasan Terminal Grafika 

Cikole, Lembang 

Karakteristik 

produksi yang 

diberitakan 

Penangkaran luwak dan penerapan 

prinsip kesejahteraan hewan 

Produk dipromosikan sebagai 

kopi luwak liar 

Sertifikasi atau 

pengakuan yang 

tercatat 

Sertifikasi halal MUI dan pengakuan 

terkait cara produksi kopi luwak 

Tidak ditemukan dalam sumber 

yang ditelaah 

Pengalaman wisata 

Tur kandang, demonstrasi produksi, 

dan tasting, berdasarkan keterangan 

informan 

Informasi yang memadai tidak 

ditemukan dalam sumber yang 

ditelaah 

Harga seduhan per 

cangkir 
Rp50.000 

Rp60.000 untuk varian betina 

dan Rp125.000 untuk varian 

jantan 

Harga produk 

kemasan 

Rp250.000–Rp725.000 per kemasan, 

berdasarkan keterangan informan 

Informasi harga yang dapat 

dibandingkan tidak ditemukan 

Sumber: Peneliti (2026) 

Berdasarkan data pada Tabel 2, harga seduhan kopi luwak di Kopi Luwak Cikole tercatat sebesar 

Rp50.000 per cangkir, sedangkan harga yang diberitakan untuk Kopi Luwak Sawarga berkisar 

Rp60.000–Rp125.000 per cangkir. Dengan demikian, harga seduhan Cikole dalam sumber yang 

ditelaah lebih rendah daripada kedua varian yang diberitakan untuk Sawarga. Perbedaan ini 

memberikan gambaran awal bahwa posisi harga premium Cikole tidak berlaku secara seragam pada 

seluruh bentuk penawarannya. Harga produk kemasan dan harga seduhan perlu dianalisis secara 

terpisah karena keduanya memiliki bentuk konsumsi, kuantitas, dan manfaat yang berbeda. 

Temuan tersebut juga menunjukkan pentingnya membedakan harga produk dengan harga 

pengalaman. Pengunjung yang membeli seduhan memperoleh produk untuk dikonsumsi di lokasi, 

sedangkan pengunjung yang mengikuti paket wisata dapat memperoleh manfaat tambahan berupa 

informasi dan pengalaman edukatif. Dari perspektif perceived value, perbandingan harga perlu 

mempertimbangkan keseluruhan manfaat yang diterima, bukan hanya nominal yang dibayarkan 

(Blut et al., 2024; Royanda & Hidayat, 2024). Namun, penelitian ini belum memiliki data yang cukup 

untuk menentukan apakah pengunjung benar-benar menilai paket Cikole lebih menguntungkan 

daripada penawaran pesaing karena komponen pengalaman, ukuran sajian, dan karakteristik 

produknya belum dibandingkan secara terstandar. 

Perbedaan lain terdapat pada informasi mengenai karakteristik produksi dan klaim produk. Kopi 

Luwak Cikole menonjolkan pemeliharaan luwak, standar produksi yang memperhatikan 

kesejahteraan hewan, serta sertifikasi halal dan pengakuan terkait cara produksi. Sebaliknya, Kopi 

Luwak Sawarga diberitakan menawarkan kopi luwak yang diklaim berasal dari luwak liar dengan 

varian produk yang dibedakan berdasarkan jenis kelamin luwak. Perbedaan tersebut menunjukkan 

bahwa kedua penawaran memiliki dasar komunikasi produk yang tidak sama. Namun, tidak 

ditemukannya informasi sertifikasi Sawarga dalam sumber yang ditelaah tidak dapat diartikan 

sebagai bukti bahwa produk tersebut tidak memiliki sertifikasi. Pemberitaan mengenai Kopi Luwak 

Cikole juga mencatat bahwa pemilik usaha pernah membandingkan harga biji kopi luwak yang 

dihasilkan melalui pola pemeliharaan berbeda, dengan harga produk Cikole yang ditujukan kepada 

pembeli asing mencapai Rp3 juta per kilogram pada 2015 (Pujiastuti, 2015). Informasi historis 

tersebut menunjukkan bahwa pengelola pernah mengaitkan harga dengan metode produksi dan 

karakteristik produk. Meskipun demikian, harga tersebut tidak dapat digunakan sebagai representasi 
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harga terkini karena berasal dari periode yang berbeda dan tidak diverifikasi kembali dalam 

penelitian ini. 

Secara keseluruhan, perbandingan tersebut memperlihatkan bahwa posisi penawaran Kopi Luwak 

Cikole perlu dipahami melalui kombinasi harga, karakteristik produksi, sertifikasi, dan pengalaman 

wisata. Harga seduhan yang tercatat lebih rendah daripada pembanding tidak serta-merta 

menunjukkan bahwa Cikole memiliki nilai yang lebih tinggi, sebagaimana harga pesaing yang lebih 

tinggi juga tidak otomatis menunjukkan kualitas yang lebih baik. Penilaian mengenai keunggulan 

nilai membutuhkan informasi yang setara mengenai produk, manfaat, dan persepsi konsumen. 

Dengan keterbatasan tersebut, hasil perbandingan ini berfungsi sebagai gambaran konteks pasar yang 

membantu menjelaskan strategi komunikasi nilai Cikole, bukan sebagai pengukuran langsung atas 

keunggulan kompetitifnya. 

3.3. Komunikasi Nilai sebagai Justifikasi Harga Premium 

Wawancara menunjukkan bahwa komunikasi nilai merupakan bagian penting dari interaksi staf 

dengan pengunjung, khususnya ketika muncul pertanyaan mengenai harga. Menurut informan, staf 

berupaya mengarahkan percakapan dari nominal harga menuju penjelasan tentang pemeliharaan 

luwak, proses produksi, dan sertifikasi. Pendekatan tersebut menunjukkan bahwa komunikasi harga 

tidak hanya berfungsi menyampaikan informasi transaksi, tetapi juga memberikan penjelasan 

mengenai alasan suatu produk ditawarkan dengan harga tertentu. Praktik ini sejalan dengan kajian 

yang menekankan pentingnya penyesuaian komunikasi nilai terhadap karakteristik pembeli dalam 

proses penjualan (Bischoff et al., 2023; Klarmann & Wouters, 2023; Wang et al., 2024). 

Informan menjelaskan bahwa keberatan harga ditangani melalui edukasi mengenai produk, bukan 

dengan langsung memberikan potongan harga. 

“Apabila ada yang mengatakan mahal, kami tidak langsung memberikan diskon. Kami bertanya 

balik: sudah tahu bagaimana musangnya dipelihara di sini? Sudah melihat sertifikatnya? 

Biasanya setelah tahu, mereka tidak bertanya soal harga lagi, mereka malah menanyakan 

ketersediaan.” (Rafli Ramadhan, komunikasi pribadi, 30 April 2026) 

Kutipan tersebut menunjukkan bahwa staf menggunakan pertanyaan dan penjelasan untuk 

mengarahkan perhatian pengunjung pada karakteristik produk yang dianggap membedakannya dari 

penawaran lain. Dalam kerangka value-based pricing, pendekatan ini dapat dipahami sebagai upaya 

memberikan alasan yang mendukung harga melalui penjelasan manfaat dan karakteristik produk 

(Nagle et al., 2023). Praktik tersebut juga berkaitan dengan signaling theory, terutama ketika 

sertifikasi digunakan sebagai informasi pendukung untuk mengurangi ketidakpastian mengenai 

karakteristik produk yang tidak sepenuhnya dapat dinilai hanya melalui penampilan atau rasa (Shahid 

et al., 2024). 

Meskipun demikian, pernyataan informan bahwa pengunjung kemudian beralih menanyakan 

ketersediaan produk harus dipahami sebagai pengalaman yang dilaporkan pengelola. Tanpa 

wawancara langsung atau pengamatan sistematis terhadap perilaku pengunjung, penelitian ini belum 

dapat memastikan bahwa penjelasan tersebut selalu mengubah keberatan harga menjadi minat 

pembelian. Temuan yang dapat ditegaskan adalah bahwa staf menerapkan pendekatan komunikasi 

yang menekankan edukasi dan pembenaran nilai daripada diskon langsung. 

Praktik tersebut juga memperlihatkan pentingnya bukti pendukung dalam komunikasi harga. 

Penjelasan mengenai kesejahteraan hewan dan proses produksi akan lebih mudah diperiksa apabila 

disertai informasi yang jelas mengenai standar yang diterapkan serta sertifikasi yang relevan. Dalam 

konteks ini, pengelola perlu membedakan sertifikasi halal dengan pengakuan atau sertifikat terkait 

cara produksi kopi luwak karena keduanya memiliki fungsi yang berbeda. Penjelasan yang akurat 

dapat meningkatkan kredibilitas komunikasi, sedangkan penggunaan klaim yang tidak spesifik 

berisiko menimbulkan kesalahpahaman mengenai jaminan yang sebenarnya diberikan oleh suatu 

sertifikasi (Shahid et al., 2024). 

3.4. Perbedaan Respons Pengunjung terhadap Harga 

Hasil wawancara menunjukkan bahwa pola respons harga yang berbeda berdasarkan pengetahuan 

tentang kopi luwak, tujuan kunjungan, dan skala pembelian. Informan mengidentifikasi wisatawan 

domestik yang berkunjung bersama keluarga, konsumen individual yang telah memahami 

karakteristik kopi luwak, dan pembeli internasional yang melakukan pembelian dalam volume relatif 



 

 

130 

 

Vahdaniyah et al.: Cikole Luwak Coffee’s Pricing Strategy in Building Visitor Perception of Value …………. 

 

 

 

besar. Pengelompokan ini berasal dari pengalaman informan selama berinteraksi dengan pengunjung 

dan tidak didasarkan pada survei segmentasi konsumen. 

Wisatawan domestik yang berkunjung bersama keluarga dipersepsikan lebih sering 

mempertanyakan harga dan membandingkannya dengan produk lain. Menurut informan, kelompok 

ini membutuhkan penjelasan lebih lanjut mengenai perbedaan karakteristik produk dan proses 

produksinya. Temuan tersebut mengindikasikan bahwa komunikasi harga perlu mempertimbangkan 

tingkat pengetahuan awal pengunjung. Penjelasan yang terlalu teknis belum tentu efektif bagi 

pengunjung yang belum memahami perbedaan antara kopi luwak yang diproduksi melalui sistem 

pemeliharaan tertentu dan produk yang menawarkan klaim asal-usul berbeda. 

Sebaliknya, konsumen individual yang telah mengetahui karakteristik kopi luwak etis 

dipersepsikan lebih memahami alasan di balik harga premium. Informan menjelaskan bahwa harga 

yang terlalu rendah bahkan dapat menimbulkan keraguan pada sebagian konsumen yang telah 

memiliki pengetahuan mengenai produk tersebut. 

“Yang sudah tahu apa itu kopi luwak etis justru takut kalau harganya terlalu murah. Mereka 

curiga itu palsu.” (Rafli Ramadhan, komunikasi pribadi, 30 April 2026) 

Pernyataan tersebut memperlihatkan bahwa hubungan antara harga dan persepsi kualitas dapat 

berbeda menurut pengetahuan konsumen. Bagi konsumen yang telah mengenal karakteristik produk, 

harga dapat menjadi salah satu petunjuk untuk mengevaluasi kualitas atau autentisitas. Namun, harga 

tidak dapat diperlakukan sebagai bukti autentisitas yang berdiri sendiri karena penilaian tersebut juga 

membutuhkan informasi yang dapat diverifikasi. Temuan mengenai kesediaan konsumen membayar 

lebih untuk kopi dengan label keberlanjutan menunjukkan bahwa informasi mengenai klaim produk 

dapat berperan dalam evaluasi nilai dan penerimaan harga premium (Fuller et al., 2022). 

Informan juga mengidentifikasi pembeli internasional, khususnya dari Malaysia, yang lebih 

memperhatikan sertifikasi, volume pembelian, dan konsistensi pasokan. Karakteristik ini 

menunjukkan perbedaan fokus komunikasi antara transaksi wisata dan transaksi produk dalam 

jumlah besar. Pada pembelian dalam volume besar, informasi mengenai spesifikasi produk, kapasitas 

pasokan, dan dokumen pendukung menjadi relevan dalam membangun keyakinan pembeli. 

Penyesuaian komunikasi nilai dengan kebutuhan pembeli merupakan aspek penting dalam praktik 

penjualan, khususnya ketika karakteristik transaksi berbeda antarkelompok pelanggan (Bischoff et 

al., 2023). 

3.5. Faktor Nilai yang Dikomunikasikan Pengelola 

Berdasarkan wawancara dan observasi, terdapat enam aspek yang digunakan atau dipandang 

relevan oleh pengelola dalam menjelaskan nilai Kopi Luwak Cikole, yaitu kesejahteraan hewan, 

sertifikasi dan pengakuan produksi, keterbatasan pasokan, pengalaman wisata edukatif, cita rasa 

kopi, serta reputasi digital. Keenam aspek tersebut tidak memiliki tingkat dukungan empiris yang 

sama. Sebagian dijelaskan secara langsung oleh informan, sebagian berkaitan dengan pengalaman 

yang ditawarkan di lokasi, dan sebagian lainnya memerlukan verifikasi melalui data tambahan. 

Tabel 3. Faktor Nilai dalam Komunikasi Harga Kopi Luwak Cikole 

Faktor nilai 
Bentuk komunikasi atau 

bukti yang dilaporkan 
Interpretasi berdasarkan data 

Kesejahteraan 

hewan 

Penjelasan staf dan 

kunjungan ke area 

pemeliharaan luwak 

Menjadi bagian dari narasi produksi etis yang 

digunakan untuk menjelaskan harga 

Sertifikasi dan 

pengakuan 

produksi 

Penjelasan mengenai 

sertifikasi halal dan 

pengakuan terkait cara 

produksi 

Berpotensi mendukung kredibilitas informasi 

produk apabila dijelaskan secara akurat 

Keterbatasan 

produksi 

Informasi mengenai 

kapasitas produksi dan 

keterbatasan pasokan 

Dapat digunakan untuk menjelaskan 

karakteristik penawaran, tetapi belum 

membuktikan pengaruhnya terhadap kesediaan 

membayar 

Pengalaman 

wisata edukatif 

Tur, demonstrasi 

produksi, dan sesi tasting 

Memperluas manfaat penawaran dari produk 

menjadi pengalaman wisata 
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Faktor nilai 
Bentuk komunikasi atau 

bukti yang dilaporkan 
Interpretasi berdasarkan data 

Cita rasa kopi 
Produk dapat dicicipi 

melalui sesi tasting 

Memberi kesempatan untuk mengenali 

karakteristik produk secara langsung 

Reputasi 

digital 

Ulasan pengunjung pada 

platform daring 

Berpotensi menjadi sumber informasi awal, 

tetapi pengaruhnya terhadap penerimaan harga 

belum diuji 

Sumber: Penelitian (2026) 

Faktor kesejahteraan hewan menjadi bagian penting dalam komunikasi nilai karena pengelola 

menggunakannya untuk menjelaskan tanggung jawab yang menyertai produksi kopi luwak. 

Informasi mengenai cara pemeliharaan dapat memberikan konteks bagi pengunjung untuk 

memahami perbedaan pendekatan produksi. Namun, klaim mengenai penerapan kesejahteraan 

hewan perlu didukung oleh informasi tentang praktik pemeliharaan yang benar-benar diterapkan dan 

bukti yang dapat diperiksa. Keberadaan fasilitas penangkaran atau sertifikat tertentu saja tidak cukup 

untuk menyimpulkan bahwa seluruh aspek kesejahteraan hewan telah terpenuhi. 

Sertifikasi dan pengakuan produksi berperan sebagai sumber informasi pendukung dalam 

komunikasi harga. Informasi tersebut dapat membantu pengunjung membedakan fungsi sertifikasi 

halal dari pengakuan terkait proses produksi kopi luwak. Dalam perspektif signaling theory, sinyal 

kualitas menjadi relevan ketika konsumen tidak dapat memeriksa seluruh karakteristik produk secara 

langsung. Meskipun demikian, kredibilitas sinyal bergantung pada kejelasan penerbit, cakupan 

pengakuan, dan kesesuaiannya dengan klaim yang disampaikan pengelola (Shahid et al., 2024). 

Keterbatasan produksi juga dikomunikasikan sebagai salah satu karakteristik produk. Informasi 

mengenai kapasitas produksi yang terbatas dapat menjelaskan mengapa pasokan tidak selalu tersedia 

dalam jumlah besar. Namun, kelangkaan tidak secara otomatis menghasilkan nilai yang lebih tinggi 

bagi konsumen. Hubungan tersebut bergantung pada relevansi keterbatasan pasokan bagi pembeli 

serta keyakinan bahwa karakteristik produk memang memberikan manfaat yang berbeda. Karena 

penelitian ini tidak mengukur persepsi pengunjung, keterbatasan produksi lebih tepat dipahami 

sebagai salah satu alasan yang digunakan pengelola untuk menjelaskan penawaran premium. 

Pengalaman wisata edukatif dan sesi tasting memungkinkan pengunjung memperoleh informasi 

melalui interaksi langsung dengan produk dan lokasi produksi. Pengalaman tersebut berpotensi 

melengkapi komunikasi verbal staf karena pengunjung tidak hanya menerima penjelasan, tetapi juga 

dapat melihat dan mencicipi produk. Pengalaman dan narasi merupakan elemen yang relevan dalam 

pembentukan pengalaman wisata kopi (Suhud et al., 2025). Walaupun demikian, penelitian ini belum 

mengukur apakah pengalaman tersebut meningkatkan kepuasan, memperkuat persepsi nilai, atau 

mendorong pembelian produk kemasan. 

Cita rasa dan reputasi digital merupakan dua faktor yang memerlukan perhatian khusus dalam 

pengembangan komunikasi nilai. Sesi tasting dapat digunakan untuk memperkenalkan karakteristik 

rasa produk secara langsung, sedangkan ulasan digital dapat membantu calon pengunjung 

memperoleh gambaran sebelum berkunjung. Penelitian mengenai karakteristik kimia kopi luwak 

menunjukkan bahwa proses yang dialami biji kopi dapat berkaitan dengan perubahan komposisi 

kimia, tetapi temuan tersebut tidak dapat langsung digeneralisasi ke seluruh produk kopi luwak atau 

digunakan sebagai bukti keunggulan cita rasa produk Cikole (Mitra et al., 2025). Demikian pula, 

reputasi digital sebaiknya diperlakukan sebagai sumber informasi pendukung, bukan sebagai bukti 

bahwa harga premium telah diterima oleh konsumen. 

Secara keseluruhan, enam faktor tersebut menunjukkan bahwa komunikasi nilai Kopi Luwak 

Cikole mencakup aspek fungsional, etis, informasional, dan pengalaman. Kerangka perceived value 

membantu menjelaskan bagaimana berbagai manfaat tersebut dapat menjadi bahan pertimbangan 

dalam evaluasi harga, sedangkan signaling theory menjelaskan peran informasi yang dapat dipercaya 

dalam mengurangi ketidakpastian konsumen (Blut et al., 2024; Shahid et al., 2024). Namun, 

penelitian ini hanya mengidentifikasi faktor yang dikomunikasikan atau dipandang relevan oleh 

pengelola, sehingga belum dapat menentukan faktor mana yang paling kuat memengaruhi persepsi 

nilai pengunjung. 
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3.6. Tantangan dan Rekomendasi Pengembangan Strategi Harga 

Tantangan utama yang teridentifikasi adalah belum adanya protokol tertulis yang secara khusus 

mengatur komunikasi nilai dan penanganan keberatan harga. Berdasarkan wawancara, pendekatan 

edukasi yang diterapkan masih bergantung pada pemahaman dan inisiatif staf ketika berinteraksi 

dengan pengunjung. Kondisi tersebut berpotensi menghasilkan perbedaan penjelasan mengenai 

proses produksi, sertifikasi, keterbatasan pasokan, dan manfaat paket wisata. Konsistensi komunikasi 

menjadi penting karena kemampuan tenaga penjual dalam mempertahankan harga dan menjelaskan 

nilai merupakan bagian dari kapabilitas penetapan harga (Roll & Geerties, 2025). 

Tantangan berikutnya berkaitan dengan perbedaan kebutuhan informasi antarkelompok 

pengunjung. Wisatawan yang belum memahami kopi luwak etis memerlukan penjelasan dasar 

mengenai produk dan proses produksinya, sedangkan pembeli dalam volume besar membutuhkan 

informasi yang lebih terperinci mengenai spesifikasi, sertifikasi, dan konsistensi pasokan. Perbedaan 

tersebut memberikan alasan bagi pengelola untuk mengembangkan komunikasi yang fleksibel, tetapi 

tetap berdasarkan informasi yang akurat dan standar pesan yang sama. Selain itu, data perbandingan 

harga yang berasal dari periode berbeda membatasi kemampuan pengelola untuk menilai posisi harga 

secara tepat terhadap pesaing. 

Berdasarkan temuan tersebut, rekomendasi disusun melalui sintesis strategis atas kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman yang teridentifikasi dalam penelitian. Sintesis ini menggunakan 

prinsip analisis SWOT sebagai alat untuk menghubungkan kondisi internal dan eksternal organisasi 

dengan alternatif pengembangan strategi (Phadermrod et al., 2019; Puyt et al., 2023). Kekuatan yang 

teridentifikasi mencakup narasi produksi etis, sertifikasi atau pengakuan yang dapat dijelaskan, dan 

pengalaman wisata edukatif. Kelemahan utamanya adalah ketergantungan pada inisiatif staf dan 

belum tersedianya protokol komunikasi tertulis. Peluang meliputi pengembangan layanan untuk 

pembeli yang telah memahami karakteristik produk serta penguatan informasi bagi calon 

pengunjung, sedangkan ancamannya mencakup perbandingan harga dengan produk lain, perbedaan 

klaim produksi, dan perhatian terhadap isu kesejahteraan hewan (Lewis-Whelan et al., 2024). 

Tabel 4. Rekomendasi Pengembangan Strategi Penetapan Harga dan Komunikasi Nilai 

Prioritas Rekomendasi Dasar temuan dan arah implementasi 

Tinggi 
Standardisasi 

komunikasi nilai 

Menyusun panduan tertulis mengenai proses produksi, 

kesejahteraan hewan, sertifikasi, dan komponen paket 

wisata untuk memastikan konsistensi penjelasan staf 

Tinggi 

Penyesuaian 

komunikasi 

berdasarkan segmen 

Menyediakan informasi dasar bagi pengunjung umum dan 

informasi lebih terperinci mengenai spesifikasi serta 

pasokan bagi pembeli dalam volume besar 

Tinggi 
Pembaruan data 

pembanding harga 

Memverifikasi harga produk sejenis pada periode yang 

sama dengan mempertimbangkan ukuran sajian, jenis 

produk, dan komponen layanan 

Sedang 
Visualisasi informasi 

produk 

Menyediakan panel atau infografik mengenai proses 

produksi, sertifikasi, dan komponen manfaat yang benar-

benar dapat dibuktikan 

Sedang 
Pengembangan paket 

wisata 

Menyusun pilihan paket dengan komponen layanan dan 

harga yang transparan serta mengevaluasi tanggapan 

pengunjung terhadap masing-masing pilihan 

Sedang 
Pelatihan komunikasi 

dan negosiasi 

Melatih staf untuk menjawab keberatan harga berdasarkan 

bukti dan manfaat produk tanpa memberikan klaim yang 

tidak dapat diverifikasi 

Rendah 
Evaluasi segmentasi 

harga 

Mengkaji kelayakan struktur harga berdasarkan biaya, 

volume transaksi, karakteristik pembeli, dan data 

permintaan sebelum menerapkan harga berbeda 

 

Rekomendasi pertama adalah menyusun panduan komunikasi nilai yang dapat digunakan oleh 

seluruh staf. Panduan tersebut sebaiknya memuat penjelasan mengenai karakteristik produk, proses 

pemeliharaan luwak, jenis dan cakupan sertifikasi, keterbatasan produksi, serta komponen layanan 

dalam paket wisata. Standardisasi tidak dimaksudkan untuk membuat seluruh interaksi menjadi kaku, 
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tetapi untuk memastikan bahwa informasi utama disampaikan secara konsisten dan dapat 

dipertanggungjawabkan. Pelatihan staf kemudian dapat diarahkan pada kemampuan menyesuaikan 

cara penyampaian dengan tingkat pengetahuan pengunjung tanpa mengubah substansi informasi. 

Rekomendasi kedua adalah memperkuat komunikasi berdasarkan kebutuhan segmen. 

Pengunjung yang baru mengenal kopi luwak dapat diberikan informasi ringkas mengenai proses 

produksi dan perbedaan karakteristik penawaran, sedangkan pembeli dalam volume besar dapat 

memperoleh informasi terperinci mengenai spesifikasi produk, dokumen pendukung, dan kapasitas 

pasokan. Penyesuaian tersebut perlu didasarkan pada kebutuhan informasi, bukan asumsi bahwa 

kelompok tertentu selalu memiliki kesediaan membayar yang lebih tinggi. Sebelum menerapkan 

struktur harga berbeda bagi pasar domestik dan internasional, pengelola perlu mengevaluasi biaya, 

kondisi pasar, volume transaksi, dan ketentuan penjualan yang relevan. 

Rekomendasi ketiga adalah memperbaiki dasar pembandingan harga melalui pengumpulan data 

yang lebih terstandar. Pengelola dapat mencatat harga seduhan, produk kemasan, ukuran sajian, 

karakteristik produk, dan komponen pengalaman pada penawaran sejenis dalam periode yang sama. 

Data tersebut akan membantu membedakan persaingan berdasarkan harga dari persaingan 

berdasarkan manfaat. Materi visual juga dapat dikembangkan untuk menjelaskan komponen nilai 

yang benar-benar tersedia, tetapi sebaiknya tidak memuat klaim bahwa produk lain tidak bersertifikat 

atau memiliki standar produksi lebih rendah tanpa bukti yang memadai. 

Rekomendasi terakhir adalah mengevaluasi paket wisata dan efektivitas komunikasi secara berkala. 

Pengelola dapat mengumpulkan umpan balik pengunjung mengenai kejelasan informasi, kewajaran 

harga, pengalaman wisata, dan alasan pembelian melalui survei singkat atau wawancara. Data 

tersebut dapat digunakan untuk menilai apakah penjelasan nilai dipahami oleh pengunjung serta 

apakah komponen paket sesuai dengan manfaat yang diharapkan. Evaluasi semacam ini juga dapat 

menjadi dasar bagi pengembangan segmentasi harga pada masa mendatang, sehingga keputusan 

harga tidak hanya didasarkan pada interpretasi pengelola, tetapi juga mempertimbangkan bukti 

empiris mengenai kebutuhan dan respons konsumen. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi harga Kopi Luwak Cikole 

mengandalkan penjelasan mengenai produksi etis, sertifikasi, keterbatasan pasokan, dan pengalaman 

wisata sebagai dasar komunikasi nilai. Pendekatan tersebut konsisten dengan orientasi value-based 

pricing, tetapi bukti yang tersedia lebih kuat menjelaskan praktik komunikasi pengelola daripada 

membuktikan efektivitas strategi terhadap persepsi dan perilaku pembelian pengunjung. Kontribusi 

utama penelitian ini terletak pada pemetaan cara pengelola membangun justifikasi harga premium 

dalam konteks agrowisata kopi luwak, sekaligus mengidentifikasi kebutuhan standardisasi 

komunikasi dan penguatan data pembanding. Penelitian selanjutnya perlu melibatkan pengunjung, 

menambah informan dari pihak pengelola, serta memverifikasi harga dan karakteristik produk 

pesaing pada periode yang sama untuk memperoleh pemahaman yang lebih komprehensif. 

 

Gambar 1. Dokumentasi Penelitian di Kopi Luwak Cikole, Lembang, Kabupaten Bandung Barat 

(30 April 2026) 
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4.   Penutup 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa strategi penetapan harga Kopi Luwak Cikole dilakukan 

dengan mengomunikasikan nilai produk melalui aspek kesejahteraan musang, proses produksi etis, 

sertifikasi, keterbatasan pasokan, serta pengalaman wisata edukatif sebagai dasar untuk menjelaskan 

harga premium kepada pengunjung. Implementasi strategi tersebut dilakukan melalui penjelasan 

langsung oleh staf ketika menghadapi keberatan harga, penyediaan paket wisata yang mencakup 

kunjungan ke area pemeliharaan, demonstrasi produksi, dan tasting, serta penyesuaian informasi 

berdasarkan kebutuhan pengunjung dan pembeli. Untuk memperkuat pelaksanaannya, pengelola 

disarankan menyusun standar komunikasi harga, menyediakan informasi produk yang dapat 

diverifikasi, memperbarui data pembanding harga pesaing, dan mengevaluasi tanggapan pengunjung 

secara berkala. Namun, penelitian ini memiliki keterbatasan karena hanya melibatkan satu informan 

utama, tidak melakukan member checking, dan belum menggali persepsi pengunjung secara 

langsung, sedangkan data harga pesaing berasal dari sumber sekunder dengan periode yang berbeda. 

Dengan demikian, temuan ini menggambarkan strategi dan perspektif pengelola dalam membangun 

justifikasi harga premium, tetapi belum dapat memastikan pengaruhnya terhadap persepsi nilai, 

kesediaan membayar, maupun keputusan pembelian pengunjung. Penelitian selanjutnya perlu 

melibatkan pengunjung dan informan tambahan serta menggunakan data pembanding yang lebih 

terstandar untuk menguji efektivitas strategi tersebut secara lebih menyeluruh. 
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