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 Menerangkan objektif penentuan harga produk. 
 Menentukan kos pengeluaran bagi sesuatu produk. 
 Menentukan harga jualan produk berdasarkan: 

 Peratus margin keuntungan 
 Harga jualan lebih tinggi daripada kos pembinaan (mark-up 

price). 
 Menilai faktor pemilihan tempat pemasaran. 
 Menerangkan tujuan membuat promosi. 
 Menerangkan kaedah-kaedah promosi 
 Menghasilkan brosur secara grafik berdasarkan ciri-ciri brosur 

yang baik 
 Menghasilkan manual pengguna berdasarkan produk yang 

dihasilkan 

STANDARD PEMBELAJARAN 



PEMASARAN PRODUK  

Pemasaran merupakan suatu proses 
untuk merancang dan 
melaksanakan konsep, meletakkan 
harga, mempromosi dan 
mengedarkan produk, idea dan 
perkhidmatan untuk aktiviti 
pertukaran bagi memenuhi objektif 
individu atau syarikat. Pemasaran 
memainkan peranan yang penting 
untuk mencapai matlamat dan 
objektif syarikat dalam bidang 
keusahawanan  



Harga merupakan sejumlah wang (nilai) yang ditetapkan untuk sesuatu 
barangan atau perkhidmatan yang diberikan. 
Individu atau syarikat perlu melaksanakan kajian yang terperinci dalam 
penentuan harga produk. 

PENENTUAN HARGA  PRODUK  

(a) Kemandirian untuk terus beroperasi  
Syarikat sanggup meletakkan harga yang 
lebih rendah daripada pesaing supaya 
dapat memberi kelebihan dalam 
pemasaran produk seterusnya 
menguasai pasaran. 
Hasilnya syarikat akan dapat 
menampung kos operasi dan boleh 
beroperasi. 

Kepentingan dalam penentuan harga produk: 

(b) Memaksimumkan keuntungan  
Harga yang diputuskan sewajarnya 
dapat memaksimumkan keuntungan. 
Biasanya diletakkan pada harga yang 
tinggi di mana anggaran terhadap 
permintaan telah diambil kira.  



(c) Menguasai syer pasaran  
Jualan yang tinggi membolehkan 
syarikat menguasai syer pasaran. 
Strategi ini digunakan oleh individu 
atau syarikat dengan meletakkan 
harga yang rendah untuk 
mendapatkan syer pasaran yang 
tinggi.  

(d) Kualiti produk  
Kualiti produk yang dihasilkan juga 
memainkan peranan dalam 
penentuan harga. Kualiti produk yang 
berkualiti tinggi memerlukan 
syarikat mengeluarkan kos yang 
tinggi bagi memenuhi kos bahan atau 
kajian. Oleh itu, syarikat perlu 
menetapkan harga yang tinggi.  (e) Pulangan pelaburan  

Syarikat perlu meletakkan harga 
dengan mengambil kira usaha 
untuk mendapatkan keuntungan 
dan pulangan pelaburan yang 
diharapkan.  

Kepentingan dalam penentuan harga produk: 
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Dalam menentukan harga, kuantiti pengeluaran 
sama ada dalam kuantiti yang kecil (runcit) atau 
kuantiti yang banyak (pukal/borong) perlu 
dipertimbangkan. 
Penentuan harga dibuat selepas mengetahui 
kos pengeluaran. 

Penentuan Kos Pengeluaran bagi Sesuatu Produk  

Kos pengeluaran ialah semua 
perbelanjaan yang digunakan 
dalam menghasilkan produk 
berkenaan. 
Kos pengeluaran terdiri 
daripada dua jenis iaitu kos 
tetap dan kos berubah.  



Kos yang tidak berubah  
(dalam satu tempoh tertentu) 
walaupun bilangan penghasilan 
produk berubah.  
Contoh: 
mesin, sewa bangunan, tanah 

Kos yang berubah mengikut kuantiti 
penghasilan produk.  
Contoh: 
elektrik, air, upah, bahan mentah 

JENIS-JENIS KOS PENGELUARAN  

Kos 
Pengeluaran 

Kos 
Tetap 

Kos 
Berubah 



Kos Pengeluaran = Kos Tetap + Kos Berubah  

𝐊𝐨𝐬 𝐩𝐮𝐫𝐚𝐭𝐚 =  
Jumlah Kos Pengeluaran dalam Kuantiti Tertentu

Kuantiti Produk
 



FAKTOR-FAKTOR DALAM 
MENENTUKAN HARGA 

JUALAN  

Golongan pengguna 

Kos 

Dasar kerajaan 

Saluran agihan 

Persaingan 

Objektif syarikat 

Ciri-ciri produk 

Permintaan dan penawaran 

Dalam menentukan harga 
jualan, beberapa faktor perlu 

diambil kira. 
Pertimbangan ini perlu 

dilakukan agar harga yang 
paling bertepatan dapat 
dikenakan pada sesuatu 

produk.  



01 Golongan pengguna  
Pengeluar perlu 
menyesuaikan harga 
berasaskan kepada tiga 
golongan pengguna iaitu 
golongan atasan, 
pertengahan dan bawahan.  

murah 

berprestij 

selesa 

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



02 Kos  
Pengeluar perlu mendapatkan 
semula kosnya sebelum 
memikirkan tentang 
memperoleh keuntungan. 
Kos pengeluaran seperti bahan 
mentah, buruh, sewa dan lain-
lain akan menentukan harga 
sesuatu produk. 
Kebanyakan syarikat akan 
berusaha untuk 
meminimumkan kos agar harga 
jualan pada tahap mampu 
milik.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



03 Dasar kerajaan  
Kerajaan boleh membuat penetapan 
harga melalui dasar, akta dan peraturan 
tertentu dalam negara. Harga barangan 
kawalan seperti petrol, gula, beras, 
simen dan lain-lain ditentukan oleh 
kerajaan.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



04 Saluran agihan  
Orang tengah yang terlibat dalam 
pemasaran barangan adalah seperti 
agen, pemborong dan peruncit. 
Jenis barangan boleh mempengaruhi 
saluran agihan yang dipilih dan pada 
masa yang sama boleh mempengaruhi 
harga barangan tersebut.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



05 Persaingan  
Keputusan penentuan harga juga 
bergantung kepada harga yang 
ditawarkan pesaing serta 
kemungkinan tindak balas pesaing 
terhadap penentuan harga yang 
dilakukan oleh syarikat. 
Produk syarikat yang mempunyai 
kualiti yang sama dengan produk 
pesaing, mestilah mempunyai harga 
yang lebih kurang sama. 
Jika produk syarikat mempunyai 
kualiti yang lebih baik, syarikat 
mempunyai kelebihan untuk 
meletakkan harga yang tinggi 
setanding dengan kualitinya. 

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



06 Objektif syarikat  
Sesebuah syarikat mempunyai 
objektif perniagaan yang 
tertentu. 
Jika syarikat ingin menghasilkan 
keluaran berkualiti di pasaran, 
maka harga yang tinggi 
diletakkan untuk menampung kos 
penyelidikan dan pembangunan. 
Akan tetapi jika objektif syarikat 
untuk meneruskan operasi, 
peletakan harga rendah akan 
dibuat untuk meningkatkan 
permintaan.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



07 Ciri-ciri produk  
Merujuk kepada produk mudah beli, beli-
belah atau istimewa. Produk mudah beli 
biasanya harga yang rendah. Produk 
istimewa, harga yang lebih tinggi. Selain itu, 
ciri-ciri pada produk seperti kualiti, 
ketahanan, pembungkusan, kitaran hayat 
produk dan lain-lain.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



08 Permintaan dan penawaran  
Peletakan harga bergantung kepada 
jenis pasaran. Dalam persaingan 
sempurna, harga ditentukan oleh 
pasaran manakala bagi pasaran 
monopoli penjual menentukan harga.  

FAKTOR-FAKTOR DALAM MENENTUKAN HARGA JUALAN  



(i) Peratus margin keuntungan  
Harga sesuatu produk ditentukan 
dengan menambah margin keuntungan 
yang dikehendaki ke atas kos 
pengeluaran produk tersebut.  

DUA KAEDAH PENENTUAN HARGA 

Contoh 
Tetapkan margin keuntungan 30% 
Dapatkan margin keuntungan 
dengan mengira 30% daripada kos.  

Harga Jualan = Kos Pengeluaran + Margin Keuntungan  

= RM100 + 
30

100
 × 𝑅𝑀100  

= RM100 + RM30 
= 𝑅𝑀130 



(ii) Harga jualan lebih tinggi daripada kos 
pengeluaran (mark-up price) 
Menetapkan harga jualan melebihi kos pengeluaran seunit. 

Harga Jualan = Kos Pengeluaran Seunit + Keuntungan Seunit  

DUA KAEDAH PENENTUAN HARGA 

= RM100 + RM25 
= RM125 

Contoh 
Syarikat pengeluar menetapkan 
keuntungan sebanyak RM25 



Dalam strategi pemasaran, pemilihan 
tempat pemasaran yang strategik 
menjadi salah satu faktor yang 
menyumbang kepada kejayaan sesuatu 
perniagaan. 
Semakin strategik lokasi yang dipilih, 
semakin tinggi penjualan dan 
pengaruh kepada keberkesanan usaha 
yang dilaksanakan. 
Begitu juga sebaliknya, jika pemilihan 
tempat pemasaran yang tidak strategik 
maka penjualan produk juga tidak baik  

Penilaian Faktor Pemilihan Tempat Pemasaran  

Faktor pemilihan 
tempat pemasaran 
1. Jenis perniagaan 
2. Golongan pengguna 
3. Modal 
4. Infrastruktur 
5. Pesaing 
6. Potensi untuk 

berkembang 
7. Undang-undang yang 

melindungi perniagaan 



Undang-undang yang melindungi perniagaan  
Bagi memastikan keselamatan daripada jenayah seperti kecurian dan 
rompakan, peniaga perlu memastikan terdapat undang-undang yang 
melindungi perniagaan mereka di tempat mereka ingin membuat 
pemasaran. 
Potensi untuk berkembang  
Tempat pemasaran yang dipilih mestilah berpotensi untuk peniaga 
mengembangkan lagi perniagaan yang dijalankan.  
Pesaing  
Peniaga perlu mengenal pasti pesaing yang terdapat di lokasi pemasaran 
yang dipilih. Mereka juga harus memastikan perniagaan mereka boleh 
berkembang walaupun terdapat persaingan.  
Jenis perniagaan  
Tempat perniagaan yang dipilih mestilah sesuai dengan jenis perniagaan 
yang dijalankan.  

Penilaian Faktor Pemilihan Tempat Pemasaran  



Golongan pengguna  
Pemasaran yang hendak dilaksanakan mestilah mengambil kira golongan 
pengguna yang berkeperluan paling tinggi terhadap jenis perniagaan yang 
dijalankan. 
 
Modal  
Modal yang ada pada peniaga juga menentukan pemilihan tempat 
pemasaran. Semakin banyak modal yang ada, semakin banyak tempat 
pemasaran yang boleh dipilih oleh peniaga. 
 
Infrastruktur  
Kemudahan sedia ada pada lokasi yang dipilih mestilah memberi 
kelebihan kepada jenis perniagaan yang ingin dilaksanakan.  

Penilaian Faktor Pemilihan Tempat Pemasaran  



Promosi merupakan kaedah pemasaran yang 
digunakan untuk penjualan produk. 
Promosi yang baik akan memastikan produk yang 
dijual sentiasa mendapat sambutan dalam 
pasaran.  

Tujuan Membuat Promosi  

Tujuan Promosi 
 Memberi maklumat yang tepat dan terperinci tentang 

produk  
 Memastikan produk sentiasa mendapat sambutan dalam 

pasaran 
 Meningkatkan jualan produk  
 Menarik perhatian pengguna mencuba atau membeli 

produk  
 Mengekalkan minat pengguna  



KAEDAH PROMOSI  

Pengiklanan  
Dilakukan dengan menggunakan pelbagai 
media seperti surat khabar, majalah, 
radio, televisyen, papan tanda elektrik, 
papan iklan (billboard), Internet dan lain-
lain lagi.  

Promosi Jualan  
Dijalankan secara langsung kepada pengguna untuk 
meningkatkan jualan dalam masa yang pendek 
melalui kaedah pameran, demonstrasi, kupon, hadiah, 
sampel dan banyak lagi.  



Jualan Langsung  
Menggunakan khidmat jurujual yang terus 
kepada pengguna seperti kaedah 
penjualan dari pintu ke pintu.  

Publisiti  
Aktiviti pengeluar untuk menarik 
perhatian pengguna dengan menaja 
sesuatu majlis, acara atau kejohanan  

KAEDAH PROMOSI  



Menghasilkan Brosur Secara 
Grafik  
Brosur merupakan lipatan kertas yang 
membentuk sejumlah panel serta 
memuatkan maklumat atau penerangan 
tentang suatu produk, perkhidmatan, 
syarikat, sekolah, kemudahan umum, 
atau dimaksudkan sebagai kemudahan 
pengiklanan. 
Maklumat ditulis dalam bahasa yang 
ringkas dan mudah difahami maksudnya 
dalam waktu yang singkat.  
Brosur direka agar menarik perhatian 
dan dicetak dengan menggunakan kertas 
yang baik dalam usaha memberikan 
kesan yang baik terhadap produk 
tersebut. 

Kandungan:  
(a) Nama produk  
(b) Gambar produk  
(c) Harga  
(d) Logo dan slogan 
(e) Maklumat pengeluar  
(f) Spesifikasi produk  
(g) Penerangan produk   



Manual Pengguna  
Manual pengguna dokumen komunikasi 
teknikal yang membantu dalam 
penggunaan sesuatu produk atau sistem. 
Ia biasa dikeluarkan bersama-sama 
produk yang dihasilkan agar dapat 
memberi penerangan secara grafik 
kepada pengguna bagaimana operasi 
produk dapat dilaksanakan. 
Bahasa dan grafik yang digunakan 
disesuaikan dengan golongan sasaran dan 
jelas menerangkan produk. 
Kandungan: 
(a) Arahan pemasangan  
(b) Cara penggunaan  
(c) Penyelenggaraan produk  
(d) Tip keselamatan  


