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Abstrak  
Strategi penetapan harga merupakan salah satu proses penting dalam kegiatan pemasaran, karena 

harga berperan langsung terhadap daya tarik produk di mata konsumen dan tingkat keuntungan yang 
diperoleh. Dalam menentukan harga jual, terdapat beberapa aspek yang harus dipertimbangkan, antara lain 
biaya produksi, nilai produk menurut konsumen, serta perbandingan dengan harga yang ditawarkan oleh 
pesaing. Mitra kegiatan ini merupakan sebuah usaha kuliner yang berlokasi di Jakarta Pusat. Dalam 
praktiknya, usaha tersebut masih menghadapi kendala dalam menetapkan harga jual produk yang tepat. 
Permasalahan ini dapat menghambat perkembangan usaha apabila tidak segera diatasi. Oleh karena itu, 
kegiatan pengabdian ini dilaksanakan dengan tujuan untuk meningkatkan pemahaman mitra dalam 
menentukan strategi harga yang sesuai. Metode kegiatan dilakukan secara tatap muka melalui diskusi dan 
pendampingan langsung mengenai berbagai pendekatan penetapan harga. Melalui strategi ini, diharapkan 
mitra mampu menetapkan harga yang lebih tepat, memperoleh keuntungan yang optimal, serta menjaga 
keberlanjutan usaha agar dapat bertahan, berkembang, dan bersaing di pasar. 
 
Kata kunci: Penetapan harga, kegiatan, UMKM. 
 

Abstract  
Pricing strategy is one of the most important processes in marketing activities, as price directly 

impacts the product's appeal to consumers and the level of profit earned. When determining the selling price, 
there are several aspects that must be considered, including production costs, the value of the product to 
consumers, and comparisons with the prices offered by competitors. A Central Jakarta-based culinary business 
serves as the activity's partner. In practice, the business still faces challenges in setting the right selling price 
for its products. This problem can hinder business development if not addressed immediately. Therefore, this 
service activity is carried out with the aim of increasing the partner's understanding in determining the 
appropriate pricing strategy. The activity method is conducted face-to-face through discussions and direct 
guidance on various pricing approaches. Through this strategy, it is hoped that partners will be able to set 
more accurate prices, obtain optimal profits, and maintain business sustainability so that they can survive, 
grow, and compete in the market. 

 
 
Keywords: Pricing, activities, MSMEs. 
 

1. PENDAHULUAN 

Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat, harga menjadi salah satu faktor utama yang 
menentukan keberhasilan sebuah usaha. Harga tidak hanya berfungsi sebagai sumber 
pendapatan, tetapi juga merefleksikan nilai dan posisi produk atau merek di benak konsumen [1, 
2]. Oleh karena itu, strategi penetapan harga memegang peran penting bagi perusahaan dalam 
mencapai tujuan pemasaran, mulai dari menarik minat pelanggan, memperoleh laba yang 
maksimal, hingga memperkuat daya saing [3]. 

Keputusan penetapan harga tidak bisa dilakukan secara sembarangan karena akan 
berdampak langsung pada profitabilitas dan posisi perusahaan di pasar. Strategi yang tepat tidak 
hanya membantu perusahaan menentukan harga jual yang sesuai, tetapi juga memengaruhi 
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bagaimana konsumen memandang produk tersebut. Persepsi konsumen terhadap harga sering 
kali menjadi penentu keputusan pembelian dan berpengaruh pada peningkatan pangsa pasar [4]. 

Sejumlah penelitian terdahulu telah menunjukkan pentingnya strategi penetapan harga. 
Semaun & Darwis (2020) menemukan bahwa penggunaan strategi price skimming mampu 
menarik minat konsumen untuk membeli produk atau jasa. Hasil serupa ditunjukkan oleh Ariani 
dkk. (2018) yang menyatakan bahwa penerapan strategi harga berdampak positif terhadap 
peningkatan penjualan. Penelitian lain oleh Nurtjahjani & Basuki (2015) juga mengonfirmasi 
bahwa strategi penetapan harga memiliki pengaruh signifikan terhadap tingkat penjualan 
sekaligus kepuasan pelanggan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi harga yang 
efektif berperan penting dalam memperkuat daya saing perusahaan dan meningkatkan kinerja 
penjualan. 

Proses penetapan harga sendiri melibatkan beberapa tahapan, antara lain penentuan tujuan, 
analisis permintaan, perhitungan biaya, evaluasi harga pesaing, pemilihan metode, hingga 
penetapan harga akhir. Dalam kegiatan pengabdian ini, UMKM Soto Ayam Ambengan “Cak Sikin” 
dipilih sebagai mitra. Usaha kuliner yang berlokasi di Jl. Ir. H. Juanda No. 1, Kecamatan Gambir, 
Jakarta Pusat, ini didirikan oleh Bapak Paris Randori Mangikini pada tahun 2018. Usaha tersebut 
lahir dari keterampilan pemilik dalam meracik soto ayam khas Surabaya, yang kemudian 
dikembangkan menjadi produk unggulan. 

Meskipun memiliki cita rasa khas dan prospek yang baik, pemilik usaha belum sepenuhnya 
menerapkan strategi penetapan harga secara optimal. Kondisi ini tentu menjadi tantangan 
sekaligus peluang untuk meningkatkan keuntungan dan memperluas jangkauan pasar. Oleh sebab 
itu, tim FEB Untar melaksanakan kegiatan pendampingan dengan tujuan memberikan 
pemahaman sekaligus edukasi mengenai strategi penetapan harga yang tepat, agar usaha mitra 
dapat mengoptimalkan laba dan memperkuat daya saing di tengah persaingan bisnis kuliner [5]. 

2. METODE  

Langkah-Langkah Pelaksanan 
Kegiatan strategi penetapan harga dilaksanakan secara tatap muka, dengan memberikan 

pemahaman pada mitra sehingga mitra dapat memahami penerapan strategi penetapan harga 
yang tepat untuk diimplementasikan dalam usahanya [6-8]. Terdapat beberapa langkah yang 
perlu dilakukan agar mitra dapat menentukan harga jual yang dapat memberikan laba optimal 
bagi usahanya, salah satunya yaitu dengan memahami strategi penetapan harga [9]. Berikut ada 
beberapa tahapan kegiatan yang dilakukan:  
1. Tahapan Persiapan 

Di awal tahap ini, pelaksana kegiatan mempersiapkan materi yang akan digunakan 
untuk melakukan kegiatan, dan melakukan pembagian tugas kepada rekan pelaksana. Lalu 
pelaksana kegiatan merencanakan waktu pelaksanaan kegiatan.  

2. Tahapan Pelaksanaan 
Selanjutnya, pelaksana kegiatan melakukan wawancara secara tatap muka, untuk 

mengenali secara lebih mendalam kondisi serta permasalahan yang dihadapi mitra dalam 
menjalankan usahanya, sehingga pelaksana kegiatan dapat mengidentifikasi masalah utama 
yang perlu diselesaikan untuk mencegah terjadinya masalah yang berkelanjutan. Berikutnya, 
pelaksana kegiatan menyampaikan materi tentang strategi penetapan harga, yang diakhiri 
dengan diskusi bersama mitra.  

3. Tahapan Hasil Akhir  
Pada tahap ini, pelaksana kegiatan mengevaluasi efektivitas dari program kegiatan. 
Selanjutnya, dilakukan penyusunan laporan yang mencakup semua aktivitas, hasil, dan 
dampak dari pengabdian yang telah dilaksanakan. Tahap pelaporan merupakan wujud 
pertanggungjawaban pelaksana kegiatan atas kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang 
telah dilaksanakan.  
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Gambar 1. Pelaksanaan Pengabdian Masyarakat 

 

Gambar 1 menunjukkan rangkaian kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang 
dilaksanakan secara tatap muka bersama mitra usaha kuliner. Kegiatan diawali dengan 
persiapan berupa penyusunan materi dan pembagian tugas, kemudian dilanjutkan 
dengan tahap pelaksanaan yang mencakup wawancara, identifikasi permasalahan, serta 
penyampaian materi strategi penetapan harga. Tahap akhir berupa evaluasi dan 
penyusunan laporan dilakukan sebagai bentuk pertanggungjawaban sekaligus tindak 
lanjut dari keseluruhan program. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil dan Lokasi Usaha 

Dalam kegiatan ini, UMKM Soto Ayam Ambengan “Cak Sikin” yang bergerak di 
bidang kuliner, menjadi mitra kegiatan ini. Usaha ini beralamat di Jl. Ir H. Juanda No. 1 
Kecamatan Gambir. Kota Jakarta Pusat dan dimiliki oleh Bapak Paris Randori Mangikini. 
Pemilik usaha memulai bisnis kuliner sejak tahun 2018.  

Pembukaan usaha kuliner ini berawal dari keahlian pemilik usaha dalam membuat 
soto ayam khas daerah Surabaya. Ia menyadari bahwa kemampuannya dapat membuka 
peluang usaha yang menjanjikan. Dengan keyakinan akan potensi dari produk yang ia 
tawarkan, ia pun mengambil langkah untuk membuka usaha soto ayam dan menjadikan 
resep yang telah dikuasainya sebagai dasar utama bisnisnya. Adapun beberapa gambar 
tentang mitra tersebut adalah sebagai berikut:  
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Gambar 2. Mitra UMKM 

 
Gambar 2 memperlihatkan mitra yang menjadi peserta kegiatan pengabdian 

masyarakat. Mitra tampak mengikuti kegiatan dengan antusias, memperhatikan materi 
yang disampaikan, serta aktif berdiskusi mengenai strategi penetapan harga yang relevan 
untuk diterapkan dalam usaha mereka. Gambar 3 menunjukkan lokasi usaha kuliner milik 
mitra yang berlokasi di Jakarta Pusat. Lokasi ini menjadi tempat pelaksanaan kegiatan 
sekaligus objek utama dalam pengamatan, wawancara, serta diskusi untuk 
mengidentifikasi permasalahan yang dihadapi mitra dalam menetapkan harga jual 
produk. 

 

                                                  
 

Gambar 3.  Lokasi Mitra UMKM 
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Untuk membantu mengatasi masalah yang dihadapi oleh mitra dalam mengembangkan 
usahanya di bidang kuliner, maka solusi yang dapat dilakukan dalam kegiatan ini kepada UMKM 
adalah dengan memberikan pemahaman tentang strategi penetapan harga yang tepat dan 
menguntungkan.   

 
Pengertian Strategi Penetapan Harga 

Di dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, memahami strategi penetapan harga 
menjadi salah satu elemen kunci keberhasilan wirausaha. Kemungkinan bisnis untuk berhasil 
dalam menangkap penjualan dan laba dalam pasar sasaran mereka akan sangat bergantung pada 
pengaturan strategi penetapan harga yang efektif, agar memacu keunggulan kompetitif yang 
diinginkan oleh bisnis [10]. Strategi penetapan harga adalah kebijakan yang digunakan oleh 
perusahaan untuk menentukan harga yang akan dibebankan untuk produk dan layanannya. 
Pendekatan strategis terbagi dalam tiga urutan, yaitu penetapan harga yang didasarkan pada 
biaya, penetapan harga yang didasarkan pada permintaan, dan penetapan harga yang didasarkan 
pada persaingan. Strategi penetapan harga juga merupakan variabel penting dalam pemodelan 
keuangan, yang menentukan laba yang dicapai, laba yang diperoleh, dan jumlah yang 
diinvestasikan kembali dalam pertumbuhan perusahaan untuk kelangsungan hidupnya dalam 
jangka panjang [11]. Oleh karena itu, penetapan harga yang efektif memerlukan pemahaman 
mendalam tentang pasar dan posisi produk di mata konsumen. 

 
Manfaat Strategi Penetapan Harga 

Penetapan harga memainkan peran penting dalam profitabilitas dan keberlanjutan jangka 
panjang setiap perusahaan, terlepas dari ukuran atau industri perusahaan [12]. Strategi 
penetapan harga yang efektif dapat menghasilkan harga jual produk yang memberikan 
keuntungan bagi perusahaan. Strategi penetapan harga yang efektif juga membangun persepsi 
nilai produk di mata konsumen, misalnya; harga tinggi memberi kesan kualitas unggul [13]. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu, menunjukkan bahwa penerapan strategi 
penetapan harga juga berdampak positif dalam meningkatkan laba perusahaan, serta memiliki 
pengaruh besar dalam keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, perusahaan yang 
mampu mengelola strategi harga dengan baik, tidak hanya lebih mudah menarik konsumen, tetapi 
juga berpeluang besar menjaga keuntungan perusahaan di masa depan. 
 
Cara-Cara Strategi Penetapan Harga 

Dalam menerapkan strategi penetapan harga, terdapat tiga pertimbangan utama, yaitu 
biaya, pesaing, dan konsumen. Biaya menjadi dasar penetapan harga, harga pesaing dan harga 
produk pengganti memberikan titik orientasi, sedangkan penilaian pelanggan terhadap fitur unik 
produk menetapkan batas harga tertinggi [14]. Menurut Kotler, terdapat beberapa metode 
penetapan harga yang dapat dilakukan oleh perusahaan [15, 16], antara lain: 
1. Penetapan Harga Markup 

Yaitu dengan menambahkan markup standar pada biaya produk. Misalnya, perusahaan 
konstruksi mengajukan tawaran pekerjaan dengan memperkirakan total biaya proyek lalu 
menambahkan markup standar untuk keuntungan. Profesi seperti pengacara dan akuntan juga 
biasanya menentukan harga dengan menambahkan markup standar pada waktu dan biaya jasa 
mereka. 
2. Penetapan Harga Tingkat Pengembalian Target 

Pada metode ini, perusahaan memulai dengan tujuan tingkat pengembalian tertentu 
(misalnya 10% dari pendapatan penjualan), kemudian menetapkan harga yang dapat 
menghasilkan tingkat pengembalian sesuai target tersebut. 
3. Penetapan Harga Nilai Ekonomi Bagi Pelanggan 

Strategi ini didasarkan pada nilai ekonomis yang akan diterima oleh konsumen. 
Perusahaan harus mampu memberikan nilai sesuai janji melalui proposisi nilai mereka, dan 
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pelanggan harus memahami nilai tersebut. Semakin besar nilai ekonomis yang ditawarkan 
produk, semakin tinggi harga yang dapat ditetapkan. 
4. Penetapan Harga Kompetitif 

Merupakan strategi penentuan harga berdasarkan harga yang ditetapkan oleh pesaing di 
pasar. Contohnya, perusahaan kecil sering kali mengikuti harga perusahaan yang lebih besar 
dengan sedikit perbedaan, seperti yang umum dilakukan oleh pengecer bensin. Strategi ini 
populer karena dianggap mencerminkan kebijaksanaan kolektif industri, terutama ketika biaya 
produksi sulit diukur atau permintaan pasar tidak stabil. 
5. Penetapan Harga Lelang 

Kini semakin populer, terutama dengan banyaknya pasar elektronik yang 
memperjualbelikan berbagai barang, seperti mobil bekas atau persediaan berlebih. Terdapat tiga 
jenis lelang utama: 
a. Lelang Inggris (ascending bid): melibatkan satu penjual dan banyak pembeli, harga 

meningkat hingga tercapai penawaran tertinggi. 

b. Lelang Belanda (descending bid): dapat melibatkan satu penjual dan banyak pembeli, atau 

satu pembeli dan banyak penjual, dengan harga dimulai tinggi lalu menurun hingga ada yang 

menyetujui. 

c. Lelang Penawaran Tertutup: setiap peserta mengajukan satu penawaran tanpa mengetahui 

penawaran lainnya, kemudian penjual memilih penawaran terbaik. 

  

 

Gambar 4. Ilustrasi Strategi Penetapan Harga 
 

Foto ini menggambarkan suasana kegiatan penyampaian materi tentang berbagai strategi 
penetapan harga kepada mitra. Melalui penjelasan yang diberikan, mitra memperoleh wawasan 
mengenai pentingnya mempertimbangkan biaya, harga pesaing, dan persepsi konsumen dalam 
menentukan harga jual. Selain itu, mitra juga diperkenalkan pada beragam metode penetapan 
harga seperti markup, tingkat pengembalian target, nilai ekonomi bagi pelanggan, harga 
kompetitif, serta penetapan harga melalui mekanisme lelang. Pemahaman ini diharapkan 
membantu mitra dalam memilih strategi yang sesuai dengan kondisi usahanya sehingga mampu 
meningkatkan daya saing dan keuntungan secara berkelanjutan. 
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4. KESIMPULAN 

Berdasarkan kegiatan yang telah dilaksanakan, dapat disimpulkan bahwa pelaksanaan 
program mengenai strategi penetapan harga berjalan dengan baik dan lancar. Kegiatan ini 
dilaksanakan oleh seorang dosen secara daring, dengan didampingi empat mahasiswa yang hadir 
secara tatap muka untuk membantu kelancaran proses. Materi yang disampaikan berupa 
presentasi melalui PPT yang mencakup pengertian, manfaat, serta metode-metode dalam strategi 
penetapan harga, sehingga mitra mendapatkan pemahaman yang lebih terstruktur dan mudah 
dipahami. Selain itu, mitra usaha menunjukkan antusiasme yang tinggi selama kegiatan 
berlangsung. Mereka mendengarkan penjelasan secara saksama, serta aktif dalam berdiskusi 
mengenai metode-metode strategi penetapan harga yang relevan dengan usaha mereka. Mitra 
juga menyampaikan rasa terima kasih karena materi yang diberikan mampu menambah wawasan 
dan memberikan perspektif baru dalam menetapkan harga jual produk. Dengan demikian, 
kegiatan ini diharapkan dapat mendukung pengembangan usaha mitra agar lebih berdaya saing 
dan berkelanjutan.  

Kegiatan pendampingan seperti ini sebaiknya dilakukan secara berkesinambungan, 
sehingga mitra dapat terus memperbarui pengetahuan mereka sesuai perkembangan pasar. 
Selain itu, diperlukan praktik langsung dalam menerapkan metode penetapan harga agar mitra 
lebih terampil dalam menyesuaikan harga dengan kondisi riil usaha. Dengan adanya bimbingan 
lanjutan, mitra diharapkan tidak hanya mampu menetapkan harga secara tepat, tetapi juga dapat 
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif guna meningkatkan daya saing dan 
keberlanjutan usahanya. 
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