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Abstract (Tahoma, 9pt Bold) 
Community service activities (Abdimas) can be a solution in overcoming community problems regarding 
digital business and equalizing the prices of goods and services in the community, especially in overcoming 
price inequality in MSMEs in Jatinegara Kaum, East Jakarta which was held for 1 day on June 14, 2025 in the 
Great Hall of the Jatinegara Kaum Residents' Meeting, East Jakarta. The partner's problem is not familiar 
with digital technology, small businesses that have just entered the digital market face challenges competing 
with large platforms, many MSMEs in Jatinegara Kaum face limited capital to purchase raw materials in large 
quantities, competition between MSMEs is very tight, MSMEs that have easier access to raw material 
suppliers tend to be able to maintain more stable product prices, MSMEs that buy from other suppliers cause 
raw material prices to be higher affecting product selling prices. Participants in this activity include MSMEs 
Actors and members of the Jatinegara Kaum Forest Farmers Group. The method used in this community 
service is Community Based Research (CBR) with a Forum Group Discussion (FGD) approach in training and 
mentoring. The result of this activity is an increase in the understanding of community service partners 
regarding the concept of calculating natural prices, selling price determination strategies and understanding 
how to market the products produced to be sold and known in the market using Digital Marketing. 
Keywords: Digital Marketing, Jatinegara Kaum, Business Management, Pricing Strategy, MSMEs 

 
Abstrak (Tahoma, 9pt Bold) 

Kegiatan pengabdian masyarakat (Abdimas) dapat menjadi solusi dalam mengatasi permasalahan 
masyarakat mengenai bisnis digital dan penyetaraan harga barang dan jasa di masyarakat, terutama dalam 
mengatasi ketimpangan harga pada UMKM di Jatinegara Kaum, Jakarta Timur yang dilaksanakan selama 1 

hari pada 14 Juni 2025 di Aula Besar Pertemuan Warga Jatinegara Kaum, Jakarta Timur. Permasalahan mitra 
adalah tidak familiar dengan teknologi digital, bisnis kecil yang baru memasuki pasar digital menghadapi 
tantangan bersaing dengan platform besar, banyak UMKM di Jatinegara Kaum menghadapi keterbatasan 

modal untuk membeli bahan baku dalam jumlah besar, persaingan antar pelaku UMKM sangat ketat, UMKM 
yang memiliki akses lebih mudah ke pemasok bahan baku cenderung bisa menjaga harga produknya lebih 
stabil, UMKM yang membeli dari pemasok lain menyebabkan harga bahan baku menjadi lebih tinggi 
berpengaruh pada harga jual produk. Peserta kegiatan ini meliputi Para Pelaku UMKM dan anggota 

Kelompok Tani Hutan Jatinegara Kaum. Metode yang digunakan pada pengabdian masyarakat ini adalah 
Community Based Research (CBR) dengan pendekatan Forum Group Discussion (FGD) dalam pelatihan dan 
pendampingan. Hasil dari kegiatan ini adalah terjadi peningkatan  pemahaman  mitra abdimas terhadap  

konsep perhitungan harga alamiah, strategi penetapan harga jual dan memahami bagaimana cara 
memasarkan produk yang dihasilkan terjual dan dikenal di pasaran menggunakan Digital Marketing. 
Kata Kunci: Digital Marketing, Jatinegara Kaum, Manajemen Usaha, Strategi Penetapan Harga, UMKM 
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PENDAHULUAN 

Jatinegara Kaum adalah sebuah kelurahan yang terletak di Kecamatan Pulo Gadung, 

Jakarta Timur, dengan luas wilayah sekitar 1,32 km². Kelurahan ini berbatasan dengan 
Kelurahan Jatinegara di sebelah barat, Kelurahan Cipinang Cempedak di timur, Kelurahan 
Cawang di utara, dan Kelurahan Cipinang Muara di selatan (Athariq, dkk., 2023). Secara 

geografis, Jakarta Timur, termasuk wilayah Jatinegara Kaum, berada pada ketinggian rata-rata 
50 meter di atas permukaan laut dan memiliki topografi yang didominasi oleh dataran rendah. 
Wilayah ini juga dilalui oleh beberapa sungai, seperti Sungai Ciliwung dan Kali Sunter, yang 
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membagi kota menjadi bagian barat dan timur (pan-jaktim.tripod.com, 2003). Kondisi geografis 

ini membuat Jakarta Timur rentan terhadap banjir, terutama pada musim hujan (pan-
jaktim.tripod.com, 2003). Selain itu, wilayah Jakarta Timur, termasuk Jatinegara Kaum, memiliki 
penggunaan lahan yang didominasi oleh kawasan perumahan, mencakup 77,09% dari total luas 

wilayah, sementara kawasan industri hanya sebesar 2,16%. 
Kondisi geografis ini mempengaruhi kehidupan sosial dan budaya masyarakat Jatinegara 

Kaum. Mayoritas penduduknya adalah keturunan orang Sunda yang berasal dari wilayah 

Kesultanan Banten, yang menjadi pengikut dan pengawal Pangeran Jayakarta yang diasingkan 
oleh pemerintah Hindia Belanda ke Batavia. Bahasa yang digunakan sehari-hari adalah dialek 
Sunda khas Jatinegara Kaum (Prihatin, 2005). Dengan kondisi geografis tersebut, Jatinegara 

Kaum memiliki tantangan dalam hal pengelolaan lingkungan, terutama terkait dengan risiko 
banjir dan pengelolaan sumber daya alam. Namun, wilayah ini juga memiliki potensi budaya 
yang kaya, berkat sejarah panjang dan keberagaman komunitas yang ada (Athariq, dkk., 2023).  

Jatinegara Kaum, yang terletak di Jakarta Timur, memiliki banyak usaha mikro, kecil, dan 
menengah (UMKM) yang berkembang sebagai bagian dari perekonomian lokal. Untuk melakukan 
analisis situasi UMKM di daerah ini, beberapa faktor penting perlu diperhatikan, di antaranya 

UMKM di Jatinegara Kaum cenderung bervariasi, mulai dari kuliner, kerajinan tangan, 
perdagangan retail, hingga layanan jasa. Sebagian besar UMKM berfokus pada kebutuhan 

sehari-hari masyarakat sekitar, seperti makanan dan minuman, warung, bengkel, serta layanan 
kecantikan, Kebanyakan UMKM di wilayah ini berskala mikro atau kecil, yang berarti usaha ini 
sering dikelola secara langsung oleh pemiliknya dengan jumlah tenaga kerja terbatas. 

Pandemi COVID-19 sempat memberikan dampak signifikan terhadap operasional UMKM di 
Jatinegara Kaum, terutama di sektor kuliner dan jasa. Penurunan daya beli masyarakat, 
pembatasan mobilitas, dan perubahan pola konsumsi memaksa UMKM untuk beradaptasi. 

Banyak yang mulai beralih ke platform online untuk bertahan, meskipun belum semua berhasil 
mengatasi hambatan digitalisasi. 

Lokasi Jatinegara Kaum, Jakarta Timur yang strategis di wilayah perkotaan dengan jumlah 

penduduk padat memberikan peluang besar bagi UMKM untuk terus tumbuh, khususnya dalam 
memenuhi kebutuhan sehari-hari masyarakat. Dengan meningkatnya penggunaan internet dan 
media sosial, UMKM di Jatinegara Kaum memiliki potensi besar untuk mengembangkan 

jangkauan pasar melalui platform e-commerce dan media digital lainnya. Para pelaku UMKM di 
Jatinegara Kaum pun terus mengembangkan produk kuliner khas atau kerajinan tangan yang 
memiliki nilai budaya dan estetika dapat menarik minat konsumen lokal maupun wisatawan, 

terutama dengan promosi yang tepat. Untuk membangkitkan dan mempertahankan daya beli 
masyarakat dan eksistensi para pelaku UMKM di Jatinegara Kaum, Jakarta Timur, Pemerintah 

daerah Jakarta Timur telah melaksanakan beberapa program pelatihan dan pendampingan bagi 
pelaku UMKM, termasuk pelatihan keterampilan, manajemen usaha, dan pelatihan pemasaran 
digital. Namun, partisipasi UMKM dalam program ini masih terbatas, terutama di kalangan usaha 

kecil yang kurang terinformasi tentang program-program tersebut. Selain pelatihan, pemerintah 
juga memberikan bantuan permodalan melalui berbagai skema pinjaman dengan bunga ringan 
atau hibah bagi UMKM. Namun, proses pengajuan dan kriteria yang rumit sering menjadi 

kendala bagi sebagian pelaku usaha.  
Berdasarkan hasil survey sementara yang dilakukan oleh tim Pengabdian kepada 

masyarakat (Abdimas) Universitas Indraprasta PGRI (Unindra), situasi bisnis digital di Jatinegara 

Kaum-Jakarta Timur, dapat dilakukan dengan mempertimbangkan beberapa faktor yang 
mempengaruhi lingkungan bisnis digital, seperti infrastruktur, potensi pasar, regulasi, dan tren 
teknologi. Berikut ini adalah analisis secara umum mengenai potensi bisnis digital di kawasan 

tersebut, antara lain : Perihal akses Internet, Jatinegara Kaum berada di Jakarta Timur, yang 
sudah memiliki infrastruktur telekomunikasi yang relatif baik, termasuk akses internet yang 
memadai. Ini memungkinkan perkembangan bisnis digital seperti e-commerce, startup teknologi, 

dan layanan berbasis online. Transportasi dan Logistik, Lokasi ini dekat dengan beberapa pusat 
transportasi utama seperti Stasiun Jatinegara, yang dapat mendukung logistik untuk bisnis e-
commerce. Namun, kemacetan lalu lintas di Jakarta Timur perlu dipertimbangkan sebagai 
tantangan untuk pengiriman barang. Potensi Pasar, Jatinegara Kaum memiliki populasi yang 
cukup padat dan beragam dari segi pendapatan dan profesi. Adanya kelompok usia muda dan 

produktif di wilayah ini memberikan peluang untuk bisnis digital yang menargetkan konsumen 
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millenial dan Gen Z, yang cenderung lebih adaptif terhadap teknologi digital. Konsumen Digital, 
Tren belanja online semakin meningkat, terutama pasca-pandemi COVID-19, di mana banyak 

konsumen beralih ke platform e-commerce untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Bisnis digital 
seperti marketplace lokal, layanan pengantaran makanan, dan jasa on-demand memiliki peluang 
berkembang di sini. 

Pemerintah Indonesia telah memberikan berbagai insentif untuk mendukung pertumbuhan 
bisnis digital, termasuk kemudahan perizinan usaha, program pendampingan untuk startup, dan 
subsidi bagi UKM yang ingin go digital. Kebijakan ini dapat mendukung pertumbuhan bisnis di 

Jatinegara Kaum, terutama bagi usaha kecil dan menengah yang ingin memanfaatkan teknologi 
digital.Tingkat persaingan di sektor bisnis digital cukup tinggi di Jakarta, termasuk di Jakarta 
Timur. Banyaknya pemain besar di sektor e-commerce dan startup lokal mungkin menjadi 

tantangan bagi bisnis baru yang ingin masuk ke pasar ini. Oleh karena itu, bisnis perlu memiliki 
diferensiasi atau strategi khusus untuk memenangkan pasar. 

Para pelaku UMKM di Jatinegara Kaum dan sekitarnya mulai mengadopsi teknologi digital 
untuk pemasaran, transaksi, dan pengelolaan bisnis. Platform media sosial, e-commerce, dan 
aplikasi pembayaran digital menjadi alat yang penting dalam menunjang operasi bisnis sehari-

hari. Fintech juga berkembang di wilayah Jakarta Timur, termasuk Jatinegara Kaum. Layanan 
seperti dompet digital, pinjaman online, dan pembayaran digital memberikan kemudahan 
transaksi bagi masyarakat dan pebisnis. 

Sedangkan dari sudut situasi penyetaraan harga di Jatinegara Kaum, berikut Beberapa 
aspek utama yang memengaruhi penyetaraan harga di kawasan ini meliputi 1) Permintaan 
Masyarakat : Jatinegara Kaum merupakan salah satu area padat penduduk di Jakarta. 

Permintaan akan barang-barang pokok seperti sembako (beras, gula, minyak goreng), dan 
bahan makanan lain seperti daging, sayuran, serta produk rumah tangga cenderung tinggi, 
terutama karena kebutuhan harian masyarakat, 2) Penawaran dari Produsen dan Pedagang : 

Pasokan barang dari distributor atau pedagang besar ke pasar tradisional atau toko-toko di 
sekitar Jatinegara Kaum berperan penting dalam menentukan harga. Fluktuasi harga bisa terjadi 
akibat keterlambatan distribusi atau kendala logistik, 3) Inflasi dan Nilai Tukar : Kenaikan harga 

bahan baku di tingkat nasional atau global dapat berdampak langsung pada harga barang di 
pasar lokal seperti di Jatinegara Kaum. Misalnya, kenaikan harga minyak dunia dapat 
memengaruhi harga BBM, yang pada akhirnya meningkatkan biaya distribusi barang. 4) 

Kebijakan Pemerintah : Intervensi dari pemerintah, misalnya melalui subsidi atau operasi pasar, 
dapat memengaruhi harga-harga kebutuhan pokok. Pemerintah daerah kadang mengadakan 

pasar murah untuk menjaga stabilitas harga barang di daerah padat seperti Jatinegara Kaum, 5) 
Persaingan Antar Pedagang : Di pasar tradisional atau ritel kecil di sekitar Jatinegara Kaum, 
persaingan antar pedagang bisa berdampak pada harga barang. Pedagang yang menawarkan 

harga lebih rendah dapat menarik lebih banyak konsumen, namun margin keuntungan mereka 
juga lebih kecil. 6) Toko Modern vs Pasar Tradisional : Kehadiran minimarket atau supermarket 
modern juga dapat memengaruhi harga di pasar tradisional. Terkadang, toko modern memiliki 

program promosi yang memberikan harga lebih murah dibanding pasar tradisional, yang memicu 
penyesuaian harga. 7) Hari Besar dan Musim : Pada saat hari-hari besar seperti Lebaran, Natal, 
atau Tahun Baru, permintaan barang biasanya meningkat tajam, yang seringkali menyebabkan 

kenaikan harga. Sebaliknya, di luar musim-musim tersebut, harga dapat kembali normal. 8) 
Cuaca dan Musim Panen : Situasi cuaca dan musim panen juga memengaruhi penyetaraan 
harga. Misalnya, saat musim hujan yang ekstrem, distribusi hasil pertanian seperti sayur-sayuran 

atau buah-buahan bisa terganggu, sehingga stok menurun dan harga meningkat, 9) Operasi 
Pasar dan Kontrol Harga : Untuk mencegah spekulasi dan kenaikan harga yang tidak terkendali, 
pemerintah daerah kadang mengadakan operasi pasar, menyediakan kebutuhan pokok dengan 

harga yang lebih murah bagi masyarakat berpenghasilan rendah. 10) Pengawasan Terhadap 
Kartel atau Monopoli : Pemerintah juga perlu mengawasi adanya potensi kartel atau monopoli di 

pasar. Jika terjadi penguasaan pasar oleh kelompok tertentu, harga bisa dikendalikan secara 
sepihak dan menimbulkan kenaikan yang tidak wajar. 11) Pandemi dan Dampak Kesehatan 
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Meski pandemi Covid-19 telah mulai mereda, dampaknya terhadap harga barang masih terasa di 

beberapa sektor. Banyak sektor logistik yang mengalami keterlambatan pengiriman atau kenaikan 
biaya akibat protokol kesehatan, yang bisa memengaruhi harga barang di Jatinegara Kaum. 

 

Berdasarkan perihal tersebut, penyetaraan harga dan penggunaan aplikasi digital marketing di 
Jatinegara Kaum merupakan hasil dari dinamika yang kompleks antara faktor-faktor permintaan-
penawaran, ekonomi makro, persaingan antar pedagang, serta pengaruh kebijakan pemerintah. 

Untuk mencapai stabilitas harga, koordinasi antara pihak pemerintah, pelaku pasar, dan 
masyarakat sangat penting. 

METODE  

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan selama 1 hari pada hari Sabtu, 14 Juni 2025 di Aula 

kantor Kelompok Tani Hutan (KTH) Jatinegara kaum. Adapun sasaran dalam kegiatan ini meliputi Para 

Pelaku UMKM, para remaja (Karang Taruna), Ibu-ibu PKK, semua anggota Kelompok Tani Hutan 

Rumah Kaum Jayakarta. Metode yang digunakan pada pengabdian masyarakat ini adalah 

Community Based Research (CBR) menggunakan pendekatan Forum Group Discussion (FGD) 

dalam pelatihan dan pendampingan. FGD dilakukan bersama masyarakat untuk menemukan 

alternatif solusi dari permasalahan yang dihadapi. Alternatif ini nantinya akan digunakan untuk 

menyelesaikan masalah yang dialami masyarakat.  

Metode CBR ialah metode kajian riset berlandaskan komunitas yang bertujuan memberikan 

dukungan, kekuatan serta kontribusi aktif dalam proses pemberdayaan untuk mewujudkan suatu 

nilai yang bermanfaat bagi komunitas (International Collaboration for Participatory Health 

Research) (Hanafi et al., 2015), (Septiani et al., 2022). Metode CBR merupakan metode 

partisipatori yang dikembangkan sebagai cara untuk  mendorong kerjasama antara pengabdi 

(peneliti) dengan responden, untuk menerima serta mengembangkan penemuan yang sempurna 

serta menjadi metode untuk  menerjemahkan temuan  penelitian  menjadi  perubahan  yang  

praktis (Miskiyah et al., 2023). Metode yang digunakan untuk meningkatkan pemahaman para 

wirausaha mengenai digital business dan strategi penetapan harga dimulai dengan menilai masalah 

yang berkaitan dengan organisasi beberapa anggota Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah Kaum 

Jayakarta beserta para pelaku UMKM di sekitar Jatinegara Kaum, Jakarta Timur adalah melakukan 

kegiatan pengabdian masyarakat yaitu pelatihan manajemen pengelolaan keuangan dan usaha. 

Adapun tahapan uraian metode pelaksanaan kegiatan pelatihan dan pendampingan adalah:  

1. Tahap I: Pendataan dan identifikasi masalah  

Pendataan dimulai dari mendata jumlah dan jenis usaha di kawasan organisasi beberapa 

anggota Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah Kaum Jayakarta beserta para pelaku UMKM di sekitar 

Jatinegara Kaum, Jakarta Timur dan melakukan analisis tentang permasalahan yang dihadapi 

para pelaku usaha. Hal ini dilakukan supaya tim pengabdian dapat mempersiapkan, 

melaksanakan dan merumuskan solusi permasalahan yang dialami.  

2. Tahap II: Pelaksanaan  

a. Pemaparan: tahap ini tim memaparkan hal-hal umum mengenai klasifikasi industri, 

entrepreneur, digital marketing dan manajemen pengelolaan keuangan usaha khususnya 

mengenai strategi penetapan harga alamiah dan harga pasar.  

b. Pelatihan: pelatihan diimplementasikan oleh para pelaku usaha untuk memberi pengetahuan 

dan pemahaman pengelolaan usaha (manajemen produksi, digital marketing, dan strategi 

peentapan harga alamiah).  

3. Tahap III: Evaluasi dan Post Test  

Evaluasi ini bertujuan untuk mengetahui dan mengukur seberapa paham pelaku usaha dalam 

memanajemen kegiatannya. Evaluasi ini dilakukan dengan cara:  
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a. Memberikan kuesioner mengenai manfaat pelatihan, simulasi permasalahan dan saran 

sebagai bentuk feedback dari tim penyelenggara.  

b. Memberikan demonstrasi pendampingan terhadap para pelaku usaha.  

Tim pengabdian masyarakat melakukan tiga kegiatan utama yakni manajemen produksi, 

digital marketing, dan strategi penetapan harga alamiah. Pelatihan dan pendampingan 

dilakukan kepada Mitra dari segi proses produksi, manajemen (keuangan dan pemasaran).  

 

Dalam kegiatan PKM, Mitra 1 (kepala desa dan ketua Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah 

Kaum Jayakarta beserta Forum UMKM di sekitar Jatinegara Kaum, Jakarta Timur) telah menyatakan 

bersedia untuk menyediakan ruang pelatihan dan pendampingan dalam setiap kegiatan PKM. Mitra 

2 (tokoh masyarakat) menyatakan bersedia mengikuti segala kegiatan yang termasuk dalam 

program PKM yang berupa pelatihan dan pendampingan. Selain itu, peserta telah menyatakan 

bersedia untuk perancangan kemasan produk yang akan dibuat. Diharapkan dengan kegiatan PKM 

ini, pendapatan penduduk dapat meningkat dan dapat membentuk ikon produk buat daerah mitra. 

Pernyataan kesediaan mitra tertuang dalam surat pernyataan kesediaan bekerjasama mitra.   

Kegiatan program PKM dilakukan evaluasi demi tercapainya target yang ditentukan. 

Evaluasi pada kegiatan program PKM berupa monitoring dari setiap kegiatan yang telah dilakukan. 

Evaluasi yang dilakukan berupa evaluasi pada kualitas produk yang dibuat yang bertujuan agar 

kualitas produk tetap terjaga sehingga permintaan akan produk meningkat. Evaluasi juga dilakukan 

dalam pemasaran produk, yang bertujuan untuk kelanjutan produk dipasaran. Apabila terjadi 

penurunan maka dicari penyebab penurunan permintaan produk, sehingga diharapkan pemasaran 

produk semakin meningkat dan dapat meningkatkan pendapatan mitra dan meningkatkan 

perekonomian masyarakat yang tergabung pada Kelompok Tani Hutan (KTH) Jatinegara Kaum beserta 

Forum UMKM di sekitar Jatinegara Kaum, Jakarta Timur 

a. Proses Uji Kompetensi 

Proses Evaluasi Evaluasi dan Uji kompetensi pembelajaran dilakukan oleh Tim Pengabdian 

Kepada Masyarakat Universitas Indraprasta PGRI Prgram Studi Pendidikan Ekonomi dan 

Bisnis Digital dengan teknik observasi hasil kerja praktek,melalui penugasan terhadap 

masing-masing peserta dalam : 

b. Penguasaan konsep literasi digital 

c. Penguasaan konsep wirausaha digital 

d. Penguasaan dan pengetahuan ketrampilan penggunaan aplikasi yang mendukung 

wirausaha digital 

e. Penguasaan dan pengetahuan dalam membagikan produk usahanya di web 

f. Kreativitas hasil desain wirausaha digital 

g. Hasil produk wirausaha digital 

h. Seberapa besar penguasaan peserta didik terhadap teori dapat dilihat dari hasil 

kinerja prakteknya. 

 

Universitas Indraprasta yang diwakiliki oleh LPPM (Lembaga Penelitian dan 

Pengabdian Kepada Masyarakat) dan Program studi Pendidikan Ekonomi Universitas 

Indraprasta PGRI Jakarta bekerja sama dengan Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah Kaum 

Jayakarta, Jakarta Timur untuk mengembangkan ilmu pengetahuan dan teknologi melalui 

program pengabdian masyarakat ini.  
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Gambar 1. Skema Pengabdian Masyarakat 

 

Pengabdian masyarakat mencakup pendampingan wirausaha digital business dan strategi 

penetapan harga, salah satunya melalui pelatihan. Untuk mendukung pengembangan wirausaha 

digital business dan strategi penetapan harga, pendampingan dimulai dengan menilai masalah 

yang berkaitan dengan organisasi beberapa anggota Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah Kaum 

Jayakarta beserta para pelaku UMKM di sekitar Jatinegara Kaum, Jakarta Timur dalam penguasaan 

teknologi dan berstrategi penetapan harga. Setelah itu, melalui diskusi grup bersama pengurus 

dan beberapa anggota Kelompok Tani Hutan (KTH) Rumah Kaum Jayakarta beserta para pelaku UMKM di 

sekitar Jakarta Kaum, Jakarta Timur, dipertimbangkan kebutuhan pelatihan untuk mendukung 

pengembangan wirausaha digital business dan strategi penetapan harga. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

 
 

Gambar 2. Spanduk Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat  

Universitas Indraprasta PGRI di Jatinegara Kaum 
 

Pelaksanaan pelatihan Strategi Penetapan Harga dan Digital Marketing untuk para pelaku UMKM 

yang tergabung menjadi anggota KTH Jatinegara Kaum, kecamatan Jatinegara, kota administrasi 
Jakarta Timur. 
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Kelompok Tani Hutan (KTH) 

Rumah Kaum Jayakarta beserta 

para pelaku UMKM di sekitar 

Jakarta Kaum, Jakarta Timur 

Kelompok Tani Hutan 

(KTH) Rumah Kaum 

Jayakarta 
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Gambar 3. Foto Bersama Tim Pengabdian Kepada Masyarakat Unindra, LRPM Unindra, KTH 

Jatinegara Kaum, dan Peserta Abdimas (Para Pelaku UMKM) di Jatinegara Kaum 
 

Bentuk pelatihan pemberian materi dilaksanakan sehari pada hari Sabtu tanggal 14 Juni 2025 

pukul 13.00 s.d 16.00 di Aula Kantor KTH (Kelompok Tani Hutan) Kecamatan Jatinegara, kota 
administrasi Jakarta Timur. Adapun peserta dari kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat (PKM) ini 
antara lain ibu – ibu rumah tangga, apara pelaku UMKM, dan pengurus KTH Jatinegara Kaum, aparat 

desa/kelurahan Jatinegara. Berdasarkan berbagai permasalahan yang dihadapi oleh para pelaku 
UMKM yang tergabung menjadi anggota KTH Jatinegara Kaum, materi Abdimas yang diberikan 
oleh tim abdimas Unindra, khususnya mengenai strategi penetapan harga dan strategi 

penggunaan digital marketing terhadap persaingan usaha, sangat tepat dengan materi/solusi yang 
diinginkan oleh para peserta Abdimas di Jatinegara kaum. Tabel 4.1 menunjukkan deskripsi 

aktivitas pengabdian kepada masyarakat (Abdimas). 
 

Tabel 1. Uraian Tugas Pelaksanaan Kegiatan Abdimas di Jatinegara Kaum 

 
1. Materi Abdimas Sesi I : Strategi Penentuan Harga Pada UMKM KTH (Kelompok Tani Hutan) 

Jatinegara Kaum 
 

Dalam menjalankan usaha, Pemilik usaha (para pelaku UMKM) di Jatinegara Kaum khususnya 

harus tepat dalam menentukan harga produk yang dihasilkan. Keuntungan per unit yang tinggi 
tidak selalu menghasilkan keuntungan yang diharapkan. Sebaliknya, harga yang rendah diikuti 
dengan volume penjualan yang tinggi dapat menghasilkan keuntungan yang besar. Dengan UMKM 

No. Nama Pemateri 
Pelaksana Abdimas 

Unindra 

Tempat dan Jam 
Pelaksanaan 

Jenis (Materi) Kegiatan 

1. Prasetio Ari Wibowo, 
S.MB., MM., Ph.D. 

13.00 s d. 14.30, Aula 
Kantor KTH (Kelompok 
Tani Hutan) Kecamatan 

Jatinegara, kota 
administrasi Jakarta Timur 

Strategi Penentuan Harga Pada 
UMKM KTH (Kelompok Tani 

Hutan) Jatinegara Kaum 

2 Endah Widati, MBA. 14.30 s/d. 16.00, 
Aula Kantor KTH 

(Kelompok Tani Hutan) 
Kecamatan Jatinegara, kota 
administrasi Jakarta Timur 

Digital Marketing, Penetapan 
Harga, & Biaya Administrasi 

Marketspace 

3 Dr. Tjipto Djuhartono, 
MM., &  

Dr. Haryanto, MM. 

16.00 – 16.30, 
Aula Kantor KTH 

(Kelompok Tani Hutan) 
Kecamatan Jatinegara, kota 

administrasi Jakarta Timur 

Sharing Session (tanya-jawab), 
Ramah Tamah, Sosialisasi 

(Promosi) Universitas Indraprasta 
PGRI, dan Penutupan 
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di Jakarta Kaum mayoritas bergerak di sektor usaha makanan ringan, minuman olahan, dan 

masakan olahan, metode yang paling tepat dalam menentukan harga ditetapkan langsung oleh 
pemilik/pelaku usaha sendiri. 

Berdasarkan perihal tersebut, di sesi I ini, tim abdimas Unindra menyampaikan  materi 

abdimas mengenai “ Strategi Penentuan Harga Pada UMKM KTH (Kelompok Tani Hutan) Jatinegara 
Kaum “ oleh Prasetio Ari Wibowo, S.MB., MM., Ph.D. dari pukul 13.00 – 14.30. Adapun hal –hal 
yang perlu diperhatikan dalam menetapkan harga adalah: 

1. Mewujudkan keuntungan untuk para pelaku UMKM di Jatinegara Kaum merupakan tujuan 
bersama maka perlu dipertimbangkan sebaik – baiknya. Adakah keuntungan yang ingin di 
capai pada waktu yang singkat ? ataukah keuntungan jangka panjang yang akan ditekankan. 

Sehingga dalam penetapan harga, harus mengetahui bagaimana cara menghitung total biaya 
produksi dengan memisahkan dan menjumlahkan Fixed Cost (FC) dengan Variable Cost (VC) 
lalu menghitung HPP (Harga Pokok Penjualan), menentukan % Margin Laba, hingga akhirnya 

dapat diketahui nilai nominal harga ilmiah dari produk tersebut.  
2. Volume penjualan.  

Suatu kondisi permintaan atas berbagai barang berbeda sifatnya. Ada permintaannya tak 

berubah,walaupun harganya ditinggikan atau di rendahkan. Sehingga pemilik usaha (pelaku 
UMKM) di Jatinegara Kaum harus menganalisis dengan mengetahui dan meminimalisir tingkat 

kesalahan dalam berstrategi penetapan harga kepada konsumen. 
3. Persaingan dari usaha yang lain. Nama baik usaha dipasaran diperlukan, sehingganya 

konsumen tidak akan berpindah . dalam keadaan ini perusahaan dapat menetapkan harga 

yang berbeda dengan harga barang yang sejenis. 
4. Pandangan masyarakat akan sesuatu barang. 

 
 

Gambar 4. Pemateri I dan Peserta Abdimas Melakukan Sharing Materi Mengenai “Strategi Penentuan 
Harga Pada UMKM KTH (Kelompok Tani Hutan) Jatinegara Kaum” 

 

2. Materi Abdimas Sesi II : Digital Marketing, Penetapan Harga, & Biaya Administrasi Marketspace 
Dalam kegiatan Abdimas ini, pemilik usaha (pelaku UMKM) di Jatinegara Kaum dapat mengetahui 

bagaimana cara memasarkan produk yang mereka hasilkan agar terjual dan dikenal di pasaran, 
dimana pelatihan pemberian materi dalam hal pengetahuan tentang Digital Marketing mengenai : 

a. Produk: artinya kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan kepada pasar atau konsumen 
dalam hal ini berupa keragaman produk, kualitas, desain dan kemasan melalui media Digital 
Marketing (Whatsapp, Telegram, Telepon, Marketplace dan MarketPlace).  

b. Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen, namun dalam hal ini 
harga yang ditentukan oleh produsen dalam satu unit produk dengan mengakumulasikan 
keseluruhan pengeluaran dalam memproduksi produk.  

c. promosi yang artinya mengkomunikasikan dan membujuk konsumen untuk membeli produk 
yang dihasilkan dengan berbagai cara berupa menyampaikan keunggulan produk yang 
dihasilkan.  
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d. Distribusi yaitu menyalurkan barang dari produsen ke konsumen dimana produk yang 
dihasilkan sampai ke tangan konsumen dalam jangka waktu yang singkat 

 

 

Gambar 5. Pemateri II dan Peserta Abdimas Melakukan Sharing Materi Mengenai “Digital Marketing, 

Penetapan Harga, & Biaya Administrasi Marketspace” 
 

 
Gambar 6. Tim Abdimas Unindra Sharing Session dengan Peserta Abdimas Praktik “Penyusunan 

Laporan Keuangan/Akuntansi” Guna Merumuskan Strategi Penetapan Harga 

 
Hasil dari kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dipublikasikan dalam bentuk artikel 

ilmiah di jurnal ilmiah yang terindeks sinta Dikti dan indeks sejenis lainnya dengan harapan dapat 

menambah pengetahuan dan wawasan bagi para pelaku UMKM KTH Jatinegara Kaum dan 
pembaca. Dengan adanya kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dan publikasi ilmiah ini, 
diharapkan dapat menambah wawasan bagi masyarakat umum, khususnya para pelaku UMKM 

KTH Jatinegara Kaum. Workshop ini bertujuan untuk memberi peserta UMKM di KTH Jatinegara 
Kaum pengetahuan tentang Cost Plus Pricing, Kesalahan dalam Penetapan Harga, Fixed Cost, 
Variable Cost, dan Harga Pokok Penjualan (HPP). Selain itu, akan dibahas tentang Digital 

Marketing, Strategi Harga di MarketSpace, Biaya Administrasi MarketSpace, dan Strategi Penetapan 
Harga & Biaya Administrasi MarketSpace. 
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Gambar 7. Peserta Abdimas Praktik mengenai “Penyusunan Laporan Keuangan/Akuntansi” Sebagai 

Landasan Merumuskan Strategi Penetapan Harga 
 
Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat mengenai strategi penetapan harga jual produk 

dan Digital Marketing bagi pelaku UMKM yang tergabung pada KTH Jatinegara Kaum di 
Jatinegara Kaum, Kecamatan Jatinegara, Kota administrasi Jakarta Timur telah terlaksana 
dengan sukses. Hal ini terbukti dengan antusiasnya peserta penyuluhan mengikuti  dan 

berdiskusi (termasuk proses tanya jawab) dengan  rutin. 
 

 
Gambar 8. Sesi Tanya Jawab Tim Abdimas Unindra - Peserta Abdimas Mengenai Digital Marketing 

Terhadap Kinerja Persaingan Usaha 
 

Berdasarkan hasil sharing-session dan kegiatan abdimas ini dilakukan, dapat diketahui bahwa 

terdapat proses penentuan harga jual secara linear membutuhkan informasi biaya lengkap dan 
menekankan kesesuaian. Ini dilakukan karena, karena biaya suatu produk meningkat, mark-uplaba 
yang diinginkan untuk menyepadankannya meningkat, sehingga harga jual menjadi layak dan 

menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Di sisi lain, harga jual tetap normal dan wajar. 
Informasi tambahan yang berkaitan dengan temuan menunjukkan bahwa ada faktor lain yang 
mendorong peningkatan penjualan selain harga. 

 Ada saat-saat ketika sangat penting untuk menentukan harga jual yang lebih rendah 
daripada kompetitor, memotong harga, atau memberikan diskon lainnya. Tentu saja, ini 
memerlukan pertimbangan yang komprehensif yang disesuaikan dengan tujuan dan sasaran yang 

ingin dicapai dalam jangka waktu tertentu. Selain itu, diakui bahwa membuat keputusan tentang 
strategi penentuan harga jual adalah proses yang rumit, meskipun ada beberapa pendekatan 
untuk melakukannya. Ini terutama berlaku untuk hal-hal seperti biaya, volume penjualan, jangka 

panjang bisnis, kemungkinan ketidakpastian, dan laba yang diharapkan. Untuk memastikan 



 Author Last Name et al. 

 

24 

keberhasilan pengambilan keputusan ini, penting untuk mengetahui elemen eksternal yang tidak 
dapat dikendalikan. Ini menunjukkan, menurut beberapa penelitian sebelumnya, bahwa HPP 

adalah komponen utama dalam menentukan harga jual. Faktor eksternal di luar kendali, seperti 
persaingan ketat, juga dipertimbangkan sebagai risiko bisnis. Selain itu, persentase ROI yang 
rendah juga dipertimbangkan, yang berdampak pada keputusan penentuan harga jual (Lu et 

al.,2017; Schönsleben, 2023; Noviasari & Alamsyah, 2020; Purwanto, 2020; dan Hasyim, 2019). 
Pemasaran digital telah menjadi metode yang berhasil untuk menjangkau lebih banyak 

pelanggan dengan biaya yang lebih rendah daripada metode pemasaran konvensional di era 

internet saat ini (Alimuddin, 2023). Usaha mikro dan kecil di Kelurahan Bintara dapat 
memanfaatkan marketplace, media sosial, atau website untuk meningkatkan visibilitas barang dan 
layanan mereka. Bisnis dapat meningkatkan penjualan dan membangun loyalitas pelanggan 

dengan konten yang menarik dan strategi pemasaran yang tepat. Pemilik bisnis harus memahami 
teknik pemasaran seperti SEO (Optimasi Pencarian Engine) untuk meningkatkan visibilitas bisnis di 

Google Search. Kampanye digital melalui iklan berbayar di media sosial atau Google Ads juga bisa 
menjadi pilihan untuk mempercepat pertumbuhan bisnis. Dalam pemasaran digital, penggunaan 
data analitik membantu pemilik bisnis memahami perilaku pelanggan dan membuat strategi 

mereka lebih efisien. 
Dari hasil pengabdian kepada masyarakat menunjukkan bahwa perilaku dan mindset para 

pelaku usaha mikro dan kecil di Jatinegara kaum telah terbuka bahwa untuk dapat berkembang 

lebih pesat dan berdaya saing tinggi diperlukan pemahaman mengenai penerapan pencatatan 
keuangan yang baik, menentukan harga pokok produksi secara akurat, mematuhi peraturan dan 
perpajakan, dan menggunakan pemasaran digital. Keempat komponen ini saling berhubungan dan 

membantu bisnis bertahan dalam jangka panjang. Oleh karena itu, untuk tetap relevan di pasar 
yang semakin kompetitif, para pelaku usaha harus terus belajar dan beradaptasi dengan 
perubahan bisnis yang sejalan dengan berkembang pesarnya teknologi digital yang digunakan 

untuk perkembangan usaha. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh 
Ariwibowo, Syahiddin, dan Maulana (2022), yang mengatakan bahwa sumber daya perusahaan 
dan keunggulan kompetitif berpengaruh positif terhadap strategi bisnis dan kinerja usaha.  

 

KESIMPULAN  

Dari hasil kegiatan abdimas yang telah dilakukan, menunjukkan bahwa program ini memiliki 
dampak positif pada usaha kecil dan menengah (UMKM) di Jatinegara Kaum, terutama dalam hal 
meningkatkan kemampuan manajemen bisnis, strategi penetapan harga, dan strategi pemasaran. 

Sebagian besar peserta yang sebelumnya tidak tahu tentang pencatatan keuangan, strategi 
penetapan harga, dan pemasaran menggunakan digital marketing kini mulai tergerak untuk 
menerapkannya sehingga para pelaku UMKM dapat mengelola bisnis dengan lebih terstruktur. 

Pemahaman tentang harga pokok produksi juga sangat membantu peserta dalam menentukan 
harga jual yang lebih menguntungkan. 

Namun terdapat beberapa tantangan yang dihadapi oleh para pelaku UMKM di Jatinegara Kaum 

seperti takut akan kewajiban perpajakan dan kurangnya waktu untuk mengurus izin. Oleh karena 
itu, perlu ada program lanjutan yang lebih menekankan manfaat dan kemudahan legalitas usaha 
serta memberikan bantuan lebih lanjut selama proses pendaftaran. Sebagian besar peserta dalam 

pemasaran digital telah mulai memahami bagaimana menggunakan strategi digital. Namun, 
beberapa memerlukan bimbingan tambahan untuk mengoptimalkan penggunaan media sosial dan 
marketplace. Sebagian besar tujuan penyuluhan ini telah dicapai. 

Namun, perlu ada rencana pendampingan jangka panjang untuk memastikan dampaknya akan 
bertahan.  

Dari hasil kegiatan pengabdian kepada masyarakat (abdimas) yang telah dilakukan pula, tim 
pelaksana abdimas Unindra dapat memberikan rekomendasi berupa menyediakan pendampingan 
dan mentoring bagi peserta yang masih mengalami kendala, menyediakan platform diskusi secara 

daring maupun luring untuk berbagi pengalaman, dan bekerja sama dengan pemerintah atau 
komunitas bisnis untuk memberikan akses lebih luas terhadap modal dan pelatihan lanjutan 
mengenai strategi penetapan harga baik secara konvensional (tradisional) maupun menggunakan 

sentuhan digital marketing dalam menjalankan usahanya sehari-hari.. 
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