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Abstrak: Mewabahnya Coronavirus Disease (Covid-19) telah memberikan dampak yang besarpada sektor
ekonomi, tidak terkecuali para pelakn UMKM. Permasalahan yang dihadapi oleh UMKM khususnya
UMKM yang bergerak di bidang kuliner di Kota Malang pada masa pandemi Covid-19, yaitu: pertama,
terkait pemasaran produk yang tidak dapat dilakukan secara langsung (cara konvensional); kedua, terkait
penentuan harga jual produk yang kompetitif dan menguntungkan. Kegiatan pengabdian ini dilakukan
dengan tujuan: a) mengenalkan dan memberikan pelatihan kepada para pelaku UMKM terkait metode
alternatif dalam pemasaran produk yaitu, dengan melakukan pemasaran produk secara digital (melalui
media sosial dan pembuatan website blog); b) mengenalkan dan memberikan pelatihan kepada pelaku
UMKM terkait metode cost-plus pricing guna menentukan harga jual produk; ¢) melakukan pendampingan
dalam membuat akun media sosial dan penentuan harga jual produk menggunakan metode cost-plus pricing
hingga menghasilkan harga jual produk baru yang lebih kompetitif dan menguntungkan. Metode yang
digunakan untuk melaksanakan kegiatan pengabdian ini mengadopsi tahapan pada action research yang
terdiri dari perencanaan (planning), tindakan (acting), pengamatan (observing) dan evaluasi (evaluating),
serta refleksi (reflecting). Kegiatan ini dapat dikatakan berhasil karena pelaku UMKM merasa mampu
menghitung dengan menggunakan metode cost plus pricing serta berhasil membuat media digital untuk
usahanya.

Kata Kunci: Cost-Plus Pricing, Digital Marketing, UMKM

1. PENDAHULUAN
Pandemi Covid-19 di Indonesia masih paling  terdampak  adalah  sektor

belum berakhir meskipun telah terjadi Ekonomi, tidak terkecuali para pelaku
labih hampir dua tahun dan sektor yang UMKM (Kumar et al, 2021; OECD,
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2020; Shafi et al., 2020). Dinas Koperasi,
Perindustrian dan Perdagangan Provinsi
Jawa Timur mencatat sekitar 1003
UMKM di kota Malang terdampak
Covid-19, tidak terkecuali di wilayah
kecamatan Lowokwaru yang setelah
ditelusuri
tidak hanya dari segi perpajakan dan

menghadapi  permasalahan

pendanaan, tetapi juga masalah lainnya
seperti terkait pemasaran produk secara
langsung (door to door, shop to shop,
agent to agent), penentuan harga jual
produk, mempekerjakan pegawai (terkait
jumlah pegawai dan besaran gajinya),
dan masalah lainnya.

Kesulitan UMKM dalam
memasarkan produk secara langsung
dianggap sebagai permasalahan yang
fundamental karena ternyata sebagian
besar UMKM hanya mengetahui
pemasaran produk secara konvensional
sementara mobilitas penduduk dibatasi
karena adanya pandemi Covid-19
(Hertina etal., 2021; Nasar et al., 2021).
Terganggunya proses pemasaran produk
i tentunya berdampak pada pengenalan
produk kepada masyarakat yang pada
akhirmya akan berdampak pada omzet
yang didapat dan otomatis mengganggu
cash flow dari UMKM (Lu et al., 2020;
Putri et al, 2021). Permasalahan

berikutnya yang dihadapi oleh UMKM

di kecamatan Lowokwaru yaitu, terkait
penentuan harga jual produk. Penentuan
harga  jual produk i  menjadi
permasalahan

UMKM ditengah  kondisi pandemi

pelk yang dihadapi

Covid-19 yang membuat kondisi
perekonomian  juga tidak menentu
(Murmu et al., 2022).

Berdasarkan permasalahan yang
dihadapi oleh UMKM di Kota Malang
(khususnya di kecamatan Lowokwaru)
tersebut, kami coba carikan alternatif
solusinya melalui kegiatan yang akan
kami lakukan. Alternatif solusi yang
kami tawarkan berdasarkan dari analisis
permasalahan yang ada yaitu: 1) Terkait
masalah pemasaran produk UMKM,
alternatif ~ solusinya  adalah dengan
memberikan wawasan dan peningkatan
kemampuan terkait cara pemasaran
produk lainnya yang bisa dilakukan oleh
UMKM selain dengan cara pemasaran
langsung yaitu dengan melakukan
pemasaran produk secara digital (melalui
media sosial dan website blog); 2)
Terkait masalah penentuan harga jual
produk, alternatif solusinya dengan
menawarkan metode penentuan harga
jual produk dengan metode cost-plus
pricing dengan menggunakan platform

sederhana tertentu yang akan




dimodifikasi sehingga mudah
dioperasikan.

Alternatif pertama, terkait digital
marketing, Chaffey & Chadwick (2019)
menjelaskan bahwa digital marketing
merupakan aplikasi yang berasal dari
mternet  yang berhubungan dengan
pemanfaatan teknologi digital dimana
didalamnya juga berhubungan dengan
komunikasi tradisional untuk mencapai
tyuan pemasaran. Tujuan pemanfaatan
digital marketing bagi UMKM sendiri
yaitu agar UMKM mampu lebih kreatif
lagi dalam memasarkan produknya di
masyarakat sehingga produknya akan
semakin dikenal dan akan menambah
konsumen maupun konsumen
potensialnya, sehingga pada akhirnya
diharapkan UMKM mampu
meningkatkan  omzetnya.  Alternatif
kedua, Cost-plus pricing adalah metode
yang digunakan untuk menentukan harga
jual  suatu  produk dengan cara
menjumlahkan laba yang diharapkan di
atas biaya penuh masa yang akan datang
untuk memproduksi dan memasarkan
produk (Mulyadi, 2001). Penggunaan
cost-plus pricing mi ditujukan agar
UMKM mampu menetapkan harga jual
produknya secara rigid sehingga akan
tercipta  harga jual produk yang
kompetitift dan mampu menghasilkan
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keuntungan  sesuai dengan besaran
keuntungan yang diharapkan. Kedua
alternatif ~ solusi tersebut diharapkan
mampu mengatasi permasalahan yang
dihapadi oleh UMKM, sehingga mereka
semakin mampu bertahan di tengah
kondisi pandemi Covid-19 dan kondisi
perekonomian  yang masth  tidak
menentu. Pengabdian yang telah banyak
dilakukan ~ hanya  berfokus  pada
penyusunan laporan keuangan UMKM
dan kurang memperhatikan bagaimana
UMKM khususnya yang bergerak di
bidang kuliner menetapkan harga jual
produknya.

2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Digital Marketing

Digital marketing saat i dapat
memanfaatkan beberapa platform yang
sudah banyak tersedia, baik itu dalam
platform media sosial (seperti instagram,
facebook, youtube) maupun platform
website (baik yang berbayar atau bebas
bayar). Sosial media sendiri sudah
menjadi semacam kebutuhan dalam
kehidupan sosial terutama bagi generasi
milenial maupun generasi Z. Mayoritas
kedua generasi tersebut telah
memanfaatkan sosial dengan berbagai
platform sesuai dengan style yang
disukai. Fenomena i bisa menjadi

peluang besar dalam pemasaran produk.
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Usaha atau bisnis yang ingin menyasar
pasar generasi milenial dan generasi mau
tidak mau harus masuk dalam dunia
mereka, salah satunya yaitu dunia media
sosial. Pendiri dari berbagai platform
media sosial menangkap adanya peluang
tersebut, sehingga mereka menyediakan
fitur khusus bagi para pelaku bisnis
untuk memanfaatkan platform mereka
guna  menjalankan  bisnis  mereka
utamanya untuk melakukan pemasaran.
Fitur yang tersedia dalam berbagai
platform untuk bisnis seperti Instagram
for Business pada platform Instagram,
Facebook for Business pada platform
Facebook, Youtube Channel for Your

Business pada platform Youtube.

2.2 Cost-Plus Pricing
Dalam pengertian yang lebih ringkas

cost-plus method  dapat

pricing
didefiniskan  sebagai sebuah metode
penetapan harga jual produk dengan cara
menambahkan biaya total produksi
beserta nilai margin yang diharapkan.
Dalam menetapkan cost-plus pricing
bisa menambahkan biaya material
langsung, biaya overhead, hingga biaya
tenaga kerja. Persentase markup milah

yang akan diambil sebagai laba. Strategi

penetapan cost-plus pricing tidak bisa

dilakukan begitu saja tanpa perhitungan
yang baik. Berkut langkah-langkah

strategi penetapan cost-plus pricing yang
biasa dilakukan yaitu menentukan total
biaya produk dan layanannya terlebih
dulu. Dalam menentukan biaya tersebut
dapat dilakukan penjumlahan dari biaya
tetap dan variabel. Membagi biaya total
dengan  jumlah  unt  agar bisa
mendapatkan hasil untuk jumlah biaya
unit serta mengkalikan biaya unit dengan
persentase markup agar bisa
mendapatkan biaya penjualan  serta

margin keuntungan produk.

3 METODE PELAKSANAAN

PENGABDIAN
3.1. Langkah-langkah Kegiatan

Pengabdian Kepada Masyarakat
Metode  yang  digunakan untuk
melaksanakan kegiatan pengabdian ini
mengadopsi  tahapan  pada action
research yang terdiri dari perencanaan

(planning), tindakan (acting),
pengamatan (observing) dan evaluasi
(evaluating), serta refleksi (reflecting).
Pada tahap perencanaan, ada beberapa
kegiatan yang dilakukan oleh pelaksana
yaitu: melakukan kunjungan
pendahuluan ke mitra, sosialisasi
rencana kegiatan pengabdian, menyusun
program  secara menyeluruh, dan
melakukan administrasi. Adapun mitra

dari kegiatan pengabdian mi yaitu




UMKM yang bergerak di bidang kuliner
(catering) di Kota Malang,

Selanjutnya pada tahap
pelaksanaan, kegiatan dibagi menjadi
kegiatan awal, kegiatan inti dan
kegiatan akhir. Pada kegiatan awal,
pelaksana akan mempersiapkan segala
sesuatu yang berkaitan langsung dengan
pelaksanaan pelatihan dan

pendampingan yang akan dilaksanakan.
Pada kegiatan mti, tim pengabdian akan

mempresentasikan materi secara
komprehensif sekaligus praktik
sederhana tentang alternatif —metode

pemasaran yang dapat digunakan. Dalam

pemasaran  produk  serta  metode
penentuan harga jual produk dengan
menggunakan metode cost-plus pricing.
Dan pada kegiatan akhir, tim pengabdian
memberikan penguatan-penguatan pada
materi-materi

yang dirasa penting,

perbaikan, pengayaan,

mengulang praktk penerapan hingga

maupun

mitra mendapatkan pemahaman yang
komprehensif.

Selanjutnya tahap pengamatan dan
evaluasi yang dilaksanakan  untuk
menilai sejauh mana capaian dari tujuan
kegiatan ~ pengabdian i ~ Tahap
pengamatan dan evaluasi i dilakukan
baik selama kegiatan mti berlangsung

maupun setelah kegiatan inti dilakukan

()
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(berupa kegiatan pendampingan).
Tujuan dari kegiatan ini adalah untuk
mengetahui sejauh mana mitra mampu
memahami dan mempraktikkan terkait
materi yang sudah diberikan, sekaligus
untuk  mengetahui

apakah terdapat

kendala yang dihadapi oleh mitra.
Luaran dari kegiatan ini adalah mitra
sudah memiliki akun media sosial dan
website blog yang sudah berisi identitas
mitra  beserta produk-produk  yang
dipasarkan secara menarik, serta mitra
sudah mampu menghasilkan harga jual
produk yang baru yang lebih kompetitif
menggunakan metode cost-plus pricing.

Dan terakhir adalah tahap refleksi
yang bertujuan agar kegiatan pengabdian
yang akan dilaksanakan di masa
mendatang dapat memberikan manfaat
yang lebih besar lagi bagi pihak-pihak
terkait. Pada tahap refleksi mi tim
pengabdian menilai secara menyeluruh
terkait manfaat yang diperoleh dari
kegiatan pengabdian mi baik bagi
institusi, tim pengabdian, maupun mitra,
sekaligns meminta masukan-masukan
dari  pihak-pihak

pelaksanaan kegiatan pengabdian ini.

terkait terkait

3.2. Metode Pendekatan
Pendekatan yang digunakan dalam

pengabdian ni menggunakan
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pendekatan pasif dan aktif. Kedua
pendekatan i dilakukan agar tujuan
dari kegatan pengabdian i dapat
tercapai, yaitu mitra dapat memasarkan
produknya  tidak  hanya  dengan
pemasaran secara langsung sehingga
dapat memperluas pasar dan
meningkatkan omzet dari usaha mitra
serta mitra mampu menciptakan harga
jual produk yang kompetitif yang bisa
menghasilkan keuntungan sesuai dengan
harapan mitra.

Pada pendekatan pasif, mitra
berperan sebagai partisipan pasif yang
hanya  menerima  materi  berupa
penjabaran terkait metode alternatif yang
dapat digunakan dalam pemasaran serta
metode penentuan harga jual produk
dengan menggunakan cost-plus pricing.
Pada pendekatan aktif, mitra berperan
sebagai partisipan aktif yang akan
produk-

produknya menggunakan media sosial

mempraktikkan ~ pemasaran
dan website blog serta melakukan
perhitungan dengan cost-plus pricing
dalam penentuan harga jual produknya.
3.3. Partisipasi Mitra
Partisipasi  mitra  dalam  kegiatan
pengabdian i yaitu sebagai partisipan
pasif (menerima pemaparan materi yang
diberikan) dan  partisipan aktif

(melakukan praktik pemasaran dengan

memanfaatkan media sosial dan website
blog, mempraktikkan  penghitungan
harga jual jual produk dengan metode
cost-plus pricing, memberikan masukan-
masukan), serta menyediakan tempat
pelaksanaan pelatihan (bersifat optional

dan conditional).

4 HASIL DAN PEMBAHASAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat
dengan tema ‘“Pelatihan Penerapan Cost-
Plus Pricing untuk Menciptakan Harga
Produk yang Kompetitif serta
Digitalisasi Pemasaran bagi UMKM” ini
dilaksanakan pada tanggal 7 Agustus
2022 menggunakan  Google Meet.
Kegiatan pengabdian ini tidak hanya
dilakukan dalam bentuk pelaksanaan
webinar tetapi  juga dilakukan
pendampingan bagi UMKM khususnya
UMKM vyang bergerak di bidang kuliner
(Catering). webinar
dilaksanakan mulai pukul 08.00 WIB

sampai dengan pukul 16.00 WIB.

Kegiatan

Kegiatan diawali dengan sambutan oleh
ketua pelaksana pengabdian. Kegiatan
mni disambut baik oleh para pelaku
UMKM. Adapun target luaran pelatihan
ini yaitu meningkatkan pemahaman para
pelaku UMKM tentang metode cost-plus
pricing serta digitalisasi pemasaran

produk dengan menggunakan media

(2)



sosial berupa youtube, instagram dan
facebook.

Selanjutnya acara dimulai dengan
pemaparan materi oleh pemateri tentang
metode cost-plus pricing dan pembuatan
media sosial. Secara umum, materi yang
dibahas meliputi apa itu cost-plus
pricing, gambaran tentang pentingnya
penggunaan metode cost-plus pricing
bagi UMKM, dan langkah-langkah
strategi penetapan cost-plus pricing.
materi

Berikutnya ~ pemaparan

kedua oleh pemateri terkait digital
marketing. Pemaparan oleh pemateri
diawali  dengan penjelasan  terkait
platform yang bisa dimanfaatkan untuk
produk

sosial

pemasaran seperti  platform

media (seperti  instagram,
facebook, youtube) maupun platform
website (baikk yang berbayar atau bebas
Selanjutnya

bayar). memperkenalkan

fitur yang tersedia dalam berbagai
platform untuk bisnis seperti Instagram
for Business pada platform Instagram,
Facebook for Business pada platform
Facebook, Youtube Channel for Your
Business  pada platform  Youtube

(tampak pada gambar di bawah).
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Gambar 1. Instagram for Business

Pemateri  menjelaskan  bahwa

Instagram  for  Business  memiliki
beberapa fitur unggulan seperti halnya
profil yang terlihat dalam Instagram for
Business terlihat lebih professional,
Instagram Insight, dan adanya fitur
Swipe Up di Instagram Story yang dapat
dimanfaatkan oleh pelaku bisnis guna

memasarkan produknya.

facebook.

for business

Gambar 2. Facebook for Business
Berikutnya pemateri memaparkan

terkait Facebook for Business yang
memiliki fitur unggulan seperti fitur: 1)
activity log dapat memudahkan pemilik
akun untuk melihat komentar dari para
pengikut akun terkait brand bisnis yang
telah  di-posting;  2) demographic
targetting yang bisa digunakan pemilik
akun untuk mem-posting hanya kepada
demographic tertentu yang inginkan; dan
3) sistem moderasi yang smart guna

komentar

negatif

menyembunyikan
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terkait dengan produk yang dimiliki,

sehingga tampak ulasan atas produk-
produk tersebut baik-baik saja.

&

o ST

&

YouTube ®*****

Channel ’

FOr YOur DUSINEss

—

Gambar 3. Youtube Channel forYour Business

Dan yang terakhir = pemateri

menjelaskan  bahwa beberapa fitur

youtube channel seperti: 1) Subscriber,

membantu pemilik akun untuk dapat o ' : : o @
menyebarkan informasi terkait B :M"

produknya secara lebih luas; 2) Like and s "“ . -
Comment membantu pemilik akun untuk Q (gz?

menjangkau dan membuat audiens dari : =

akun tersebut menjadi loyal; dan 3
y yab ) Gambar 6. Media marketing berupa youtube

Youtube ads yang disediakan sebagai channel

media promosi melalui media sosial.

. : : S  KESIMPULAN
Keberhasilan dari  kegiatan

Kegiatan pengabdian i dapat dikatakan
berhasil karena pelaku UMKM merasa

pengabdian i ditunjukkan dengan
meningkatnya kemampuan para pelaku

mampu menghitun dengan
UMKM dalam memanfaatkan media P ghitung .

. . menggunakan metode cos- plus pricing
sosial serta dapat menghitung harga

) serta berhasi membuat media digital
jualnya  dengan metode  cost-plus

) . . untuk usahanya. Hasil pengamatan serta
pricing. Adapun hasil media sosial yang

dampi dilakuk leh ti
telah berhasil dibuat oleh UMKM berupa pendampiigant yang an okeh Hm

) pengabdian menunjukkan bahwa pelaku
instagram, facebook dan youtube adalah

. UMKM sudah mampu secara mandiri
sebagai berikut:.

menghitung harga jual dengan metode
cost-plus pricing serta dapat membuat




media social untuk pemasaran produk

mereka.
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