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PENDAHULUAN
A. ANALISIS SITUASI

Toko online atau bisnis berbasis web adalah jenis kemajuan yang diperkenalkan oleh
dunia internet yang merupakan representasi perkembangan dalam berbelanja dengan
memberikan kenyamanan yang berbeda dalam interaksi antara penjual dan pembeli. Gaya
hidup konsumen juga telah berubah karena dampak dari perubahan mekanis peristiwa ini, yang
paling mencolok adalah adanya kecenderungan untuk menjalani latihan di internet agar bisa
berbelanja online dengan prosedur yang baik dan benar. Dengan berbelanja secara online
beberapa keuntungan bisa dirasakan oleh konsumen, seperti tidak perlunya keluar dari rumah
atau pergi ke tempat belanja, semua yang diperlukan adalah memesan barang lewat gadget,
kemudian barang tersebut akan diantarkan ke rumah. Dua keuntungan yang diyakini adalah
menghemat waktu dalam membeli dan menghemat bahan bakar untuk berkeliling sejauh untuk
belanja. Konsumen juga bisa mengatur dan mengetahui biaya kirim dari lokasi penjual di toko
online. Bahkan toko online atau bisnis yang ada di internet tersebut secara konsisten dapat buka
hingga 24 jam, maka hal ini menjadi kelebihan untuk menentukan kapan waktu yang tepat

untuk menyelesaikan pesanan konsumen.

Keutamaan berbelanja secara online lainnya adalah mengenai keterbukaan harga suatu
produk. Pembeli mempertimbangkan harga saat ingin membeli produk di toko online, di mana
ketajaman nilai pada orang akan memengaruhi ekspektasi belanja pada seseorang itu pula.
Harga produk yang sama di satu toko online dalam beberapa kasus tidak lebih murah daripada
di toko biasa, karena biaya ongkos kirim, yang berubah dari satu tujuan ke tujuan lainnya.
Konsumen akan memikirkan harga dalam ekspektasi pembelian di toko online dan
membandingkan dengan toko online lainnya serta toko biasa, ketajaman penilaian seseorang

akan memengaruhi tujuan belanja orang tersebut dalam memutuskan membeli produk.

Kegiatan PKM melibatkan pemilik usaha kerajinan tangan kerang agar dapat lebih
memahami tentang penetapan harga di internet. Mengingat mitra belum memiliki pemahaman
yang optimal tentang penetapan harga di internet, maka tim PKM berkeinginan untuk
mentransfer pengetahuan kepada mitra. Agar produk mitra dapat bersaing dengan produk
sejenis di internet dari segi harga jualnya. Pemilik usaha ini sendiri dalam memulai bisnis di

latarbelakangi dari kegemaran pemilik dalam membuat kerajinan tangan terutama pada kreasi



kerajinan tangan yang terbuat dari kulit kerang. Untuk itu kegiatan ini dilakukan bertujuan

untuk memberikan pemahaman penetapan harga di internet kepada mitra.
B. MASALAH MITRA DAN SOLUSI

Sesuai dengan analisis situasi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa mitra memiliki

masalah yaitu:
1. Bagaimana meningkatkan pengetahuan mitra tentang penetapan harga di internet?

Solusi yang diberikan kepada mitra berupa transfer pengetahuan melalui pelatihan daring
tentang penetapan harga di internet. Dengan mengacu kepada beberapa sumber seperti Kotler

(2012) & Suryani (2013) serta beberapa sumber penelitian lainnya.
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PELAKSANAAN

A. DESKRIPSI KEGIATAN

Kegiatan dilakukan pada tanggal 21 September 2022 secara daring melalui Zoom
Meeting. Kegiatan ini melibatkan dua orang mahasiswa yang sekaligus bertindak sebagai
pembawa acara dan panitia persiapan kegiatan. Langkah pertama kegiatan yaitu menjajaki apa
yang menjadi kebutuhan mitra, selanjutnya menyiapkan materi PPT yang ditransfer ke mitra
melalui Zoom Meeting. Selama kegiatan berlangsung mitra mendengarkan materi yang
disampaikan secara antusias dan bersemangat, diskusi dan tanya jawab mitra dengan tim PKM
juga dilakukan setelah penyampaian materi. Materi yang disampaikan memberikan manfaat
kepada mitra dalam memahami penetapan harga di internet, agar produk mitra dapat unggul

dari pesaing.

Mitra pada kegiatan ini yaitu Ibu Nasbiati, yang lokasi usahanya beralamat di kampung
baru bugis kel. Banten kec. Kasemen. Kota Serang, Banten. Pemilik usaha ini sendiri dalam
memulai bisnis di latarbelakangi oleh kegemaran dalam berbisnis di bidang kerajinan tangan
terutama pada kerajinan tangan dari kulit kerang. Pemilik melihat adanya permintaan
masyarakat dalam membeli kerajinan tangan yang asli buatan tangan dan unik. Hal ini yang
mendorong pemilik untuk menyalurkan kreatifitas tangannya menjadi sebuah bisnis yang bisa

menghasilkan pendapatan.

Gambar 1. Produk milik mitra



1. Penetapan Harga di Internet (Pricing in Internet)

Output yang dirancang pada kegiatan ini, berupa pembekalan pengetahuan tentang
penetapan harga di internet (pricing in internet) pada mitra UMKM kerajinan tangan kerrang

melalui pelatihan secara daring. Pembekalan ini diberikan dalam bentuk materi PPT
1.1 Definisi Harga

Dalam mengartikan gagasan harga menurut Kotler, harga adalah salah satu komponen
dari paduan atau bauran iklan produk yang dapat menciptakan bayaran, di mana orang lain
membayar untuk harga tersebut. Harga yang terbentuk dari biaya-biaya tersebut penting bagi
komponen-komponen bauran iklan, yaitu nilai spesifik, item, saluran, dan kemajuan, yang
dikenal dengan empat P (Value, Item, Spot, dan Advancement). Harga untuk elemen bisnis/
bisnis menghasilkan bayaran, sedangkan komponen yang berbeda dari campuran iklan,
khususnya Item, (spot, channel) dan (kemajuan) menyebabkan pengeluaran atau bobot

ditanggung oleh substansi bisnis / bisnis.

Jika biaya untuk penetapan harga dibayar oleh pebisnis, dari sudut pandang pelanggan,
maka harga jual dibayar oleh pembeli untuk mendapatkan barang yang ideal untuk mengatasi
masalah pembeli. Harga sangat dipengaruhi oleh situasi ekonomi sementara komponen yang
berbeda seperti barang, tempat dan kemajuan membutuhkan kesempatan yang lebih panjang
dan lebih lama untuk menyesuaikan diri dengan situasi ekonomi. Harga dapat memberikan
klarifikasi kepada pembeli tentang sifat barang, kualitas barang dan merek barang tersebut.

1.2 Internet

Internet merupakan jaringan korespondensi yang memiliki kemampuan untuk
menghubungkan satu media elektronik dengan media elektronik lainnya secara cepat dan
akurat. Organisasi korespondensi akan meneruskan beberapa data yang disampaikan melalui
transmisi pesan dengan pengulangan yang telah diubah. Untuk pedoman di seluruh dunia dalam
penggunaan web yang sebenarnya menggunakan TCP/IP (Konvensi Kontrol Transmisi /
Konvensi Web). Berkaitan dengan bidang usaha itu sendiri, terdapat banyak sekali keunggulan
dan kelebihan yang dapat dimanfaatkan, misalnya membuat situs bisnis, bisnis internet,
perusahaan baru, dan usaha inovatif lainnya. Faktor penting yang perlu diperhatikan di sini
adalah bahwa Ketika bisnis telah terhubung dengan internet/web, akibatnya bisnis tersebut
akan dikaitkan dengan semua konsumen di seluruh dunia, sehingga jangkauan bisnis secara

alami akan menjadi lebih luas.



1.3  Tahapan Penetapan Harga di Internet

Dalam menentukan harga, sebuah bisnis harus berfokus pada variabel yang

memengaruhinya, baik secara langsung maupun tidak langsung:

a. Faktor yang secara langsung adalah harga bahan baku, biaya produksi, biaya pemasaran,
peraturan pemerintah, dan faktor lainnya.

b. Faktor yang tidak langsung namun erat dengan penetapan harga adalah antara lain yaitu
harga produk sejenis yang djual oleh para pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara
produk subtitusi dan produk komplementer, serta potongan untuk para penyalur dan konsumen.

Untuk menetapkan harga di internet, terdapat macam-macam cara yang bisa dipergunakan.
Dalam menetapkan harga biasanya dipergunakan untuk meningkatkan nilai besarnya produksi
biaya yang dihitung melalui biaya yang telah di keluarkan serta perlu menguras energi dan
waktu untuk mengolah barang atau jasa. Untuk menentukan harga jual produk, perusahaan
harus lebih memperhatikan pihak-pihak seperti konsumen akhir, distributor, pesaing di
internet, pemasok dana, pemerintah dan pekerja. Sebab tingkat harga yang tidak dilepas dari
reaksi para pesaing, daya beli konsumen, elastisitas permintaan dan jenis pada produk serta

tingkatan keuntungan perusahaan.
a. Memilih.tujuan.dalam penetapan harga

Pada awalnya.perusahaan harus memposisikan.penawaran pada pasar, karena semakin jelas

tujuan perusahaan maka semakin mudah perusahaan menetapkan harga.
b. Menentukan permintaan

Setiap harga mengarah ke.tingkat permintaan yang berbeda dan karena itu akan memiliki
berbagai dampak pada tujuan.pemasaran perusahaan. Umum nya permintaan berhubungan
terbalik atau semakin.tinggi harga maka akan semakin rendah permintaan. Kadangi konsumen
menerima iharga mahal untuk mengindikasikan iproduk yang lebih baik, meskipun jika harga

terlalu tinggi, tingkat permintaan mungkin akan turun.
c. Memperkirakan biaya

Permintaan menetapkan batasi atas harga yang dapat dikenakan perusahaan untuk
memproduksinya. Karena perusahaani ingin mengenalkan harga yang dapat menutupi biaya

produksi, distibusi, penjualan termasuk tingkat pengembaliani yang wajar untuk usaha dani



resikonya. Tetapi ketika perusahaan menetapkan harga produk yang dapat menutupi biaya

penuh mereka, profitabilitas tidak selalu menjadi hasil akhirnya.
d. Menganalisis biaya, harga, dan penawaran pesaing

Perusahaan harus mempertimbangkan harga pesaing terdekat jika penawaran dari perusahaan
tidak mengandung fitur yang tidak ditawarkan oleh pesaing terdekat, peusahaan harusi
mengevaluasi nilai mereka bagi pelanggani dan menambahkan nilai itu ke hargai pesaing. Jika
penawaran pesaing mengandungi beberapa fitur yang tidak ditawarkan oleh perusahaan,
iperusahaan harus mengurangkan nilai mereka dari harga perusahaan. Maka saat ini perusahaan
dapat menentukan apakah perusahaan dapat mengenalkan lebih banyak, sama, atau kurang dari
pesaing. Pengenanalan harga baru perubahan harga lama dapat memprovokasi responsi dari
pelanggan, pesaing, distributor bahkan pemerintah. Salah satu cara untuk mengasumsikan
pesaing bereaksi dalam cara standar terhadap harga standar terhadap harga yang ditetapkan
atau diubah. Sekarang perusahaan harus meneliti situasi keuangan saat ini, penjualan terbaru,

pasar, pesaing akan menyesuaikan diri dengan perubahan harga.
e. Memilih metode penetapan harga

Perusahaan memilih metode penetapan harga yang mencakup satu atau lebih dari tiga

pertimbangan, terdapat lima metode dalam penetapan harga, yaitu :
1) Penetapan Harga Markup

Merupakan metode yang biasanya digunakan oleh para pedagang yang usahanya membeli dan
menjual kembali barang tersebut setelah terlebih dahul ditambah biaya-biaya. Biasanya besar

markup adalah keseluruhan biaya operasi dan keuntungan yang diinginkan.
2) Penetapan Harga Nilai Anggapan

Perusahaan harus menghantarkan nilai yang dijanjikan oleh proposisi nilai mereka, dan

pelanggan harus dapat menerima nilai ini menjadi nilai anggapan.
3) Penetapan Harga Nilai

Beberapa perusahaan telah menerapkan penetapan harga nilai (value pricing). Mereka
memenangkan pelanggan setia dengan mengenakan harga yang cukup rendah untuk penawaran

berkualitas tinggi.

4) Penetapan Harga Going Rate



Penetapan harga going — rate (going — rate pricing), perusahaan mendasarkan sebagian besar
harganya pada harga pesaing, mengenakan harga yang sama, lebih mahal, atau lebih murah

dibandingkan harga pesaing utama.
5) Penetapan Harga Jenis Lelang

Penetapan harga jenis lelang tumbuh semakin popular terutama dengan pertumbuhan internet.

Salah satu tujuan lelang yang utama adalah membuang persediaan berlebih atau barang bekas.
f.  Memilih harga akhir

Strategi evaluasi membatasi jangkauan dari mana perusahaan harus memilih biaya terakhirnya.
Dalam memilih nilai tersebut, organisasi harus memikirkan faktor tambahan, termasuk harus
mempertimbangkan kualitas dan promosi merek yang sebanding dengan lawannya. Merek-
merek dengan kualitas yang umumnya normal tetapi rencana keuangan yang cukup tinggi dapat
menanggung biaya premium. Merek dengan kedudukan tertinggi dan iklan yang cukup tinggi
mampu menetapkan harga di tingkat paling tinggi, dan sebaliknya. Hubungan positif antara
biaya yang berlebihan dan publikasi yang tinggi umumnya berpengaruh besar di fase

selanjutnya dari siklus hidup barang untuk pelopor pasar.
B. METODE PELAKSANAAN
Kegiatan pelatihan dilakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut:

1. Menghubungi dan berkoordinasi dengan pihak terkait, yaitu pemilik usaha.

2. Menentukan jadwal untuk memberikan pelatihan melalui zoom.

3. Menyiapkan link zoom dan diberikan ke mitra.

4. Menyampaikan materi sosialisasi melalui ceramah, diskusi, dan tanya jawab dipandu
oleh mahasiswa 2 orang melalui zoom.

5. Mitra mendengarkan dan memberikan respon pada atas materi pelatihan.

C. LUARAN

Luaran kegiatan PKM ini berupa karya tulis yang akan didaftarkan sebagai HKI ke
Direktorat Jenderal Kekayaan Intelektual, Kementerian Hukum dan HAM Republik Indonesia.
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KESIMPULAN

Berdasarkan pelaksanaan kegiatan diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Pelatihan tentang penetapan harga di internet dilaksanakan dengan cara
mensosialisasikan kepada mitra mengenai perlunya pemahaman penetapan harga pada
usaha kerajinan tangan milik mitra, guna lebih memaksimalkan produk-produk yang

akan dijual kepada konsumen secara daring.

2. Pelatihan dan sosialisasi telah dilakukan secara daring melalui zoom meeting dan

kegiatan dibantu oleh dua orang mahasiswa.

3. Mitra menerima materi yang disampaikan secara antusias. Selama proses sosialisasi
berlangsung mitra banyak berdiskusi dan melakukan tanya jawab. Mitra menyadari

pentingnya pemahaman mengenai penetapan harga di internet untuk bisnis milik mitra.
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LANDASAIN TEORI

1. Pengertian Harga

harga merupakan pendapatan bagi pengusaha maka ditinjau dari
segi konsumen, harga merupakan suatu pengeluaran atau
pengorbanan yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan produk yang diinginkan guna memenuhi kebutuhan
dari konsumen tersebut. Bagi pengusaha/pedagang, harga paling
mudah disesuaikan dengan keadaan pasar sedangkan elemen yang
lain seperti product,place dan promotion memeriukan waktu yang
lebih lama dan panjnag untuk disesuaikan dengan keadaan pasar,
karena harga dapat memberikan penjelasan kepada konsumen
mengenai kualitas produk dan merek dari produk tersebut

INTeRNET

1. Internet adalah suatu jaringan komunikasi yang memiliki fungsi
untuk menghubungkan antara satu media elektronik dengan
media elektronik yang lain dengan cepat dan tepat.

2. Abdelkefi et al,(2014) menyatakan bahwa internet merupakan
layanan jaringan berbasis best-effort yang berkomunikasi
dengan metode packet-switched.

. (Comer, 2009). Internet adalah singkatan dari interconnection
networking yang secara sederhana bisa diartikan sebagai a
global network of computer networks.




'TAHAP TAHAP PENETAPAN HARGA -
DI INTERNET |

Penetapan harga selalu menjadi masalah bagi setiap perusahaan karena
penetapan harga ini bukanlah kekuasaan atau kewenangan yang mutiak dari
seorang pengusaha ataupun pihak perusahaan. Penetapan harga dapat 4
menciptakan hasil penerimaan penjualan dari produk yang dihasilkan dan
dipasarkan. Meskipun penetapan harga merupakan hal yang penting, namun
masih banyak perusahaan yang kurang sempurna dalam menangani
permasalah penetapan harga tersebut. Karena menghasilkan penerimaan
penjualan, maka harga mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan,
serta share pasar yang dapat dicapai perusahaan. =

- o =

MeToDEe PENETAPANHARGA DI INTERNET

Dalam menetapkan harga, ada berbagai macam metode
yang dapat dapat digunakan. Penetapan harga biasanya
dilakukan untuk menambah nilai atau besarnya biaya
produksi yang diperhitungkan terhadap biaya yang
dikeluarkan dan pengorbanan tenaga dan waktu dalam
memproses barang ataupun jasa. Dalam menetapkan harga
jual suatu produk, suatu perusahaan harus memperhatikan
berbagai pihak seperti konsumen akhir, penyalur, pesaing,
penyuplai dana, para pekerja, dan pemerintah. Karena
tingkat harga tidak terlepas dari daya beli konsumen,
reaksi para pesaing, jenis produk dan elastisitas
permintaan serta tingkat keuntungan perus‘.aha::m5
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1. Memilih tujuan dalam penetapan harga

Pada awalnya perusahaan harus memposisikan penawaran pada
pasar, karena semakin jelas tujuan perusahaan maka semakin
mudah perusahaan menetapkan harga

2. Menentukan permintaan

Setiap harga mengarah ke tingkat permintaan yang berbeda dan
karena itu akan memiliki berbagai dampak pada tujuan pemasaran
perusahaan. Umum nya permintaan berhubungan terbalik atau
semakin tinggi harga maka akan semakin rendah permintaan
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3. Memperkirakan biaya

Permintaan menetapkan batas atas harga yang dapat dikenakan
perusahaan untuk memproduksinya. Karena perusahaan ingin
mengenalkan harga yang dapat menutupi biaya produksi, distibusi,
penjualan termasuk tingkat pengembalian yang wajar untuk usaha
dan resikonya. Tetapi ketika perusahaan menetapkan harga produk
yang dapat menutupi biaya penuh mereka, profitabilitas tidak
selalu menjadi hasil akhirnya
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4. Menganalisis biaya, harga, dan penawaran pesaing

Perusahaan harus mempertimbangkan harga pesaing terdekat jika
penawaran dari perusahaan tidak mengandung fitur yang tidak
ditawarkan oleh pesaing terdekat, peusahaan harus mengevaluasi
nilai mereka bagi pelanggan dan menambahkan nilai itu ke harga
pesaing. Jika penawaran pesaing mengandung beberapa fitur yang
tidak ditawarkan oleh perusahaan, perusahaan BT TES
mengurangkan nilai mereka dari harga perusahaan. Maka saat ini
perusahaan dapat menentukan apakah perusahaan dapat
mengenalkan lebih banyak, sama, atau kurang dari pesaing
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5. Memilih metode penetapan harga
Perusahaan memilih metode penetapan harga yang mencakup satu
atau lebih dari tiga pertimbangan, terdapat lima metode dalam
penetapan harga, yaitu :

1. Penetapan Harga Markup

. Penetapan Harga Nilai Anggapan

. Penetapan Harga Nilai

. Penetapan Harga Going Rate

. Penetapan Harga Jenis Lelang

=3
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6. Memilih harga akhir
Bahwa metode penetapan harga, dikelompokkan menjadi empat bagian yang
terdiri dari :

1. Penetapan harga berbasis permintaan
Metode ini lebih menekankan harga pada faktor-faktor yang mempengaruhi
selera dan keputusan suka atau tidak suka dari konsumen. Metode ini
mengabaikan faktor-faktor yang biasanya mempengaruhi permintaan seperti
faktor seperti biaya, laba, dan persaingan

2. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya
Dalam metode ini faktor penentu yang utama adalah aspek penawaran atau
biaya, bukan aspek permintaan. Harga ditentukan berdasarkan biaya
produksi dan pemasaran yang ditambah dengan jumlah tertentu sehingga
menutupi biaya-biaya langsung, biaya overhead, dan laba )
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3. Metode Penetapan Harga Berbasis laba
Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya dalam
penetapan harganya. Upaya ini dilakukan atas dasar target volume laba
spesifik atau dinyatakan dalam bentuk persentase terhadap penjualan atau
investasi.

4. Metode Penetapan Harga Berbasis persaingan
Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan, atau laba harga
juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa yang dilakukan
pesaing. Metode penetapan harga berbasis persaingan terdiri atas empat
macam : customary pricing, above, at, or below market pricing, loss leader
pricing, sealed bid pricing
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