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Abstract

The pricing strategy in the education technology (edtech) industry is one of the keys to success for service providers.
Fierce competition and the need for clarity and transparency in pricing services make the pricing strategy decision-
making process complex. Edtech companies are required to be cautious in choosing a pricing strategy model.
Therefore, it is important to study how edtech companies, especially in Indonesia, carry out pricing strategies. This
article aims to identify pricing strategies and revenue models implemented by Indonesian edtech companies. Content
analysis of the companies’ websites is used as an approach. The Scope and Formula dimension of the SBIFT model
is used to identify the pricing strategy and the Temporal Rights dimension to identify the revenue model. As the result,
it is revealed that edtech companies generally use per unit price strategy in setting up their price. Pay-per-use and
subscriptions are implemented as their revenue model. It also indicated that more research was needed to better
understand how the companies made their strategy pricing.
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Abstrak

Strategi harga pada industri teknologi pendidikan (edtech) merupakan salah satu kunci sukses bagi penyedia layanan.
Kompetisi yang tinggi dan kebutuhan akan kejelasan dan transparansi dalam penetapan harga layanan menjadikan
rumit proses pengambilan keputusan strategi harga. Perusahaan edfech harus berhati-hati dalam memilih model
strategi harga. Artikel ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi harga dan model pendapatan yang
diimplementasikan perusahaan edfech Indonesia. Pendekatan yang digunakan adalah analisis isi website perusahaan.
Dimensi Scope dan Formula dari model SBIFT digunakan untuk mengidentifikasi strategi harga dan dimensi
Temporal Rights digunakan untuk mengidentifikasi model pendapatan. Hasil studi menunjukkan bahwa perusahaan
edtech umumnya menggunakan strategi per unit price dalam menentukan harga. Pay-per-use dan subscription
digunakan sebagai model pendapatan. Artikel ini juga mengungkapkan bahwa penelitian lebih lanjut diperlukan
untuk memperluas pemahaman tentang bagaimana proses penetapan harga oleh perusahaan.

Kata Kunci: edtech; model pendapatan; model sbift; strategi harga.
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PENDAHULUAN bertransisi secara masif dari pembelajaran

Pandemi Covid-19 menjadi Kkatalis offline ke online. Hampir sebanyak 4000

pengadopsian teknologi oleh hampir semua institusi pendidikan tinggi di Indonesia
kalangan masyarakat. Kekhawatiran mengalihkan perkuliahannya menjadi online
masyarakat akan terjangkiti virus Covid-19 (Mailizar et al., 2021). Dalam bidang
membuat mereka dipaksa untuk pendidikan, platform education technology —
memanfaatkan  teknologi  yang  dapat biasa disebut edtech — banyak bermunculan
membantu mereka tetap beraktifitas (Puriwat seiring meningkatnya kebutuhan masyarakat

& Tripopsakul, 2021). Lembaga pendidikan untuk  belajar secara mandiri karena
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pembatasan  sosial ~ yang  ditetapkan
pemerintah. Fleksibilitas dan kenyamanan
yang ditawarkan oleh mode pembelajaran
jarak jauh kemungkinan akan segera
membangkitkan minat dan harapan terhadap
pembelajaran online dalam model hybrid
(Alghamdi et al., 2021; Sonnenschein et al.,
2021). Namun, batas antara pembelajaran
berbasis kelas dan pembelajaran virtual tidak
diragukan lagi akan berkurang atau
setidaknya memburam (Lockee, 2021).
Tujuan pendidikan jarak jauh sebelum
pandemi adalah untuk memberikan akses
kepada peserta didik yang sebelumnya tidak
mendapatkan  pendidikan tradisional di
sekolah, perguruan tinggi, atau universitas.
Tujuan pendidikan jarak jauh adalah untuk
membawa kesetaraan bagi masyarakat
(Sikandar, 2022; Zhao et al., 2022) Adanya
pandemi Covid-19, lembaga pendidikan
dituntut untuk segera mengadopsi teknologi
baik dalam bentuk instrumen berbasis
smartphone, video online (Abriata, 2022),
platform pembelajaran online (Chen et al.,
2021; Cigdem & Ozturk, 2016; Khalid et al.,
2021; Pozén-Lopez et al., 2021) dan bahkan
sosial media (Asghar et al., 2021).

Meskipun siswa pada segmen tertentu
sudah cukup akrab dengan pembelajaran
online, bahkan sebelum terjadinya pandemi,
lembaga pendidikan masih banyak yang
belum siap menghadapi tantangan digital.
Permintaan yang tinggi akan pembelajaran
online memberikan celah bagi para
pengusaha untuk meluncurkan layanan edtech
(Sikandar, 2022; von Maltitz & van der
Lingen, 2022). Adopsi teknologi yang
terstimulus oleh pandemi menyebabkan
pengguna edfech meningkat dengan cepat.
Model bisnis sharing economy memicu
bertumbuhnya platform edtech di berbagai
belahan dunia (Cornejo-Velazquez et al.,
2020).

Edtech dapat didefinisikan sebagai
sebuah platform berbasis komputer yang
memungkinkan orang untuk dapat belajar di
manapun, kapanpun, dengan ritme yang
bagaimanapun, dengan perangkat apapun

(Cojocariu et al.,, 2014; Dhawan, 2020).
Berdasarkan implementasinya pada saat ini,
edtech termasuk dalam layanan cloud karena
edtech menyimpan sistem yang diakses oleh
para penggunanya secara terpusat yaitu pada
server milik perusahaan melalui jaringan
internet (Ojala & Tyrvdinen, 2012). Istilah
lain dari edtech yang telah umum digunakan
diantaranya e-learning, online learning, open
learning, web-based learning, computer-
mediated learning, blended learning, massive
open online course (MOOC) dan m-learning.
Pada penelitian ini, edfech yang menjadi
obyek penelitian merupakan perusahaan
rintisan (startup) yang menyediakan layanan
pendidikan secara komersial baik untuk pasar
perorangan maupun korporat.

Iveroth et al. (2013) memperkenalkan
suatu model strategi penetapan harga pada
industri cloud. Pada model ini diperkenalkan
5 dimensi yang disingkat menjadi SBIFT dan
menjadi nama model. Dimensi tersebut
adalah Scope, Base, Influence, Formula, dan
Temporal rights. Laatikainen et al., (2013)
mengembangkan  model ini  dengan
menambahkan dua dimensi baru yaitu Degree
of discrimination dan Dynamic pricing
strategy. Beberapa opsi untuk masing-masing
dimensi mendapatkan penambahan pula.
Sejalan dengan tujuan penelitian ini, model
SBIFT akan digunakan sebagai dasar dalam
analisis data. Pada penelitian ini tidak semua
dimensi digunakan dalam menganalisis data,
melainkan hanya dimensi Scope, Formula
dan Temporal rights. Hal ini dikarenakan
pertimbangan  bahwa  dengan  hanya
menganalisis isi website maka dimensi-
dimensi tersebut yang relevan untuk
digunakan, sedangkan untuk mengkaji
dimensi lainnya harus dilakukan teknik
observasi yang lebih mendalam, misalnya
dengan melakukan wawancara atau survei
terhadap pihak-pihak yang terlibat dalam
menentukan strategi penetapan harga di
perusahaan.
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Scope L
Pure Bundling Bundling Unbundling
bundling + predefined +freely chosen
options amount of some items

Base ®

Competitors’ Performance Customer

Cost
price -based value

Influence [ ® " g @ ® ®

Pricelist ~Negotiation Result-based Ppay-what- Auction  Exogenous
price you-want pricing

Formula ® ® ®

Fixed price Fixed fee + Tiered Assured purchase Per unit rate Per unit

regardless per unit price pricing volume + per unit with a ceiling price

of volume price rate

Temporal rights ® o ®
Perpetual Subscription Pay per use

o o & o Py
Degree of v el v e v
discriminati No Third degree  Second degree ~ Multi- First degree
iscrimination discrimination discrimination  discrimination  dimensional discrimination
(person/region) (time-/quantity- discrimination
/quality-based)
Dynamic pricing P P P =
strategy Long term Penetration Hybrid
real price (Complementary/
Premium/
Free/ Freemium/
Discounting)

Sumber: Laatikainen et. al (2013)

Gambar 1. Model SBIFT

Gambar 1 merupakan model SBIFT dari
Laatikainen et. al (2013). Dimensi Scope
mengacu pada seberapa rinci penawaran
layanan. Dimensi ini digunakan untuk
mengidentifikasi penawaran layanan kepada
pelanggan. Di sisi kiri, penawaran dibuat
dalam bentuk pure bundling atau paket.
Sedangkan di sisi  kanan, penawaran
dilakukan secara unbudling, yaitu
berdasarkan atribut yang ditawarkan kepada
pelanggan sehingga dapat dibeli secara
terpisah. Perpaduan diantara keduanya adalah
customized bundling yang dibagi dua yaitu
bundling + predefined options dan bundling
+ freely chosen amount of items.

Dimensi  Formula mengacu pada
hubungan antara harga dan volume
(Laatikainen et al., 2013). Harga fixed price
regardless of volume (FP) menerapkan harga
tetap berapapun volume layanan yang
digunakan. Fixed fee plus per unit price
(FF+UP) memiliki dua komponen, yaitu
harga yang tetap terlepas dari volume dan
bagian yang dipengaruhi oleh volume. Tiered
pricing (TP) mengacu pada harga yang tetap
dengan beberapa batasan dalam hal volume
dan atau fungsionalitas. Assured purchase
volume plus per unit rate (APV+UP)
menetapkan harga tetap untuk jumlah volume
tertentu dan akan dikenakan biaya tambahan
untuk penggunaan yang melebihi volume

yang ditetapkan. Per unit rate with a ceiling
(URC) menetapkan harga berdasarkan
penggunaan sampai batas tertentu dan
penggunaan yang tersisa bebas dari biaya
tambahan. Per unit price (UP) menentukan
harga tetap berdasarkan setiap unit pelayanan
yang digunakan tanpa memperhatikan
kualitas yang dihasilkan dari masing-masing
unit pelayanan.

Dimensi Temporal rights mengacu pada
lamanya periode pelanggan menggunakan
layanan. Perpetual menyediakan selama
waktu penggunaan yang dibutuhkan oleh
pelanggan. Opsi leasing adalah kombinasi
dari hak terbatas waktu dan perpetual.
Pelanggan membeli hak untuk menggunakan
layanan untuk jangka waktu tertentu dan
memiliki hak untuk membeli produk atau
layanan sebagai properti permanen dengan
harga yang telah ditentukan. Pada opsi
Renting (sewa), pelanggan berhak untuk
menggunakan produk atau layanan selama
masa sewa, tanpa memperoleh pembaruan
atau perubahan pada produk atau layanan
yang disewa. Sedangkan opsi Subscription
(berlangganan) sama dengan opsi sewa, tetapi
pelanggan mendapatkan pembaruan,
peningkatan, atau fitur tambahan dari produk
atau layanan yang digunakan. Pay-per-use
menetapkan harga yang harus dibayar setiap
kali pelanggan menggunakan produk atau
layanan.

Penelitian ini  bertujuan  untuk
mengetahui strategi penawaran layanan,
strategi harga layanannya, dan model
pendapatan (revenue model) yang ditetapkan.
Oleh karena itu maka tujuan penelitiannya
adalah:

1. Untuk mengetahui strategi harga yang
diambil untuk layanannya

2. Untuk mengetahui model pendapatan
perusahaan dari layanannya

METODE

Penelitian ini menggunakan metode
penelitian kualitatif dengan pendekatan
analisis isi (content analysis). Metode ini
dipilih untuk mengidentifikasi pola penyedia
layanan edtech dalam menerapkan strategi
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penetapan  harga  layanannya.  Untuk
mendapatkan penjelasan tersebut, kami
melakukan analisis isi dari isi website
masing-masing perusahaan, yaitu pada
halaman yang berisi informasi tentang harga
layanan.

Tabel 1. Daftar Perusahaan Sampel

No Perusahaan Website

1 Ruangguru  https://www.ruangguru.com/
2 Colearn https://www.colearn.id/
3 Cakap http://cakap.com/
4 Zenius https://www.zenius.net/
Education
5 Pahamify http://www.pahamify.com/
Sumber: https://www.techinasia.com/companies

diolah (Diakses pada 5 April 2022)

Perusahaan penyedia layanan edtech
yang dipilih untuk penelitian ini adalah
perusahaan yang terdaftar dalam daftar
perusahaan di laman website
https://www.techinasia.com/companies yang
diakses pada 5 April 2022. Perusahaan dipilih
dengan kategori perusahaan edtech asal
Indonesia yang telah mendapatkan investasi
berupa pendanaan Series A, Series B atau
Series C. Dari hasil penyaringan ini diperoleh
8 perusahaan edfech. Perusahaan yang dipilih
selanjutnya  adalah  perusahaan  yang
mencantumkan harga layanan mereka di situs
web mereka. Dari hasil seleksi didapatkan 3
perusahaan harus dikeluarkan dari sampel
karena tidak mencantumkan harga di laman
websitenya. Hasilnya, 5 perusahaan edtech
dijadikan sampel (Tabel 1).

Penulis meneliti dimensi Scope, Formula
dan Temporal Rights dalam model SBIFT.
Hal ini dikarenakan pertimbangan bahwa
dengan hanya menganalisis isi website maka
kedua dimensi tersebut yang relevan untuk
dijadikan acuan, sedangkan untuk mengkaji
dimensi lain harus dilakukan teknik observasi
yang lebih mendalam, misalnya dengan
melakukan wawancara atau menyurvei pihak-
pihak yang terlibat dalam menentukan
strategi penetapan harga di perusahaan.
Dimensi Scope dan Formula digunakan

dalam penelitian ini untuk mengidentifikasi
startegi penerapan harga layanan. Dimensi
Scope terdiri dari pure bundling, bundling +
predefined options, budling + free dan
unbundled.

Dimensi Formula terdiri dari fixed price
regardless of volume (FP), fixed fee + per-
unit price (FF+UP), tiered pricing (TP),
assured purchase volume + per unit price
rate (APV+UP), per unit rate with a ceiling
(URC) and per-unit price (UP). Kategori
URC akan dikeluarkan dari kategori yang
akan dipelajari karena sangat jarang
diterapkan pada industri layanan cloud
(Laatikainen et al., 2013).

Selanjutnya,  penulis = menganalisis
informasi harga yang tercantum di situs web
perusahaan dengan mengkodekan dan
kemudian mengelompokkannya ke dalam
beberapa kategori. Kode yang digunakan
diambil dari istilah-istilah yang digunakan
pada halaman harga sedangkan kategori yang
digunakan adalah nama-nama strategi dalam
model SBIFT.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada proses pengkodean, penulis
menggunakan  beberapa  istilah  yang
digunakan oleh perusahaan pada laman
websitenya. Kode-kode yang ditemukan
selanjutnya dikelompokkan dalam beberapa
kategori yang diambil dari opsi-opsi dari
model SBIFT. Dimensi Scope
dikelompokkan dalam 4 kategori yaitu Pure
bundling, Bundling + predefined option,
Bundling + freely chosen items, dan
Unbundling. Dari hasil analisis, ditemukan
bahwa Pure bundling merupakan satu-
satunya model yang digunakan oleh
perusahaan dalam menyajikan penawarannya
kepada konsumen. Hasil analisis dapat dilihat
pada Table 2.

Berdasarkan Tabel 2 dapat diketahui
bahwa Pure bundling merupakan satu-
satunya strategi yang dipilih oleh perusahaan
edtech dalam membuat penawaran kepada
konsumennya. Perusahaan menawarkan
layanan dalam bentuk paket-paket yang dapat
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dipilih oleh pelanggan. Setiap paket terdiri
dari beberapa manfaat yang berbeda.
Pelanggan dapat membeli paket yang sesuai
dengan kebutuhannya. Manfaat-manfaat yang
termasuk dalam paket tidak bisa ditambah

atau dikurangi yang artinya tetap harus
dibayar sesuai harga paket terlepas apakah
manfaat-manfaat tersebut dapat dinikmati
atau tidak oleh pelanggan.

Tabel 2. Hasil Analisis Dimensi Scope dalam Penetapan Harga Layanan Edtech

No Kategori Kode Ruang-

Nama Perusahaan
Zenius

gurn Colearn Cakap Education Pahamify
1 Pure bundling Paket X X X X X
Program X
2 Bundling + Tidak
predefined options  Ditemukan
3 Bundling + free Tidak
Ditemukan
4 Unbundled Tidak
Ditemukan

Sumber: Penulis diolah (2022)

Melakukan bundling produk adalah
strategi pemasaran yang lazim untuk
perusahaan yang menjual berbagai produk,
terutama yang dilakukan pengecer online.
Model bundling juga sangat cocok untuk
layanan berbasis cloud seperti SaaS karena
biaya marjinal yang rendah (Li & Kumar,
2022). Daripada menjual produk secara
terpisah, perusahaan dapat menawarkan
gabungan produk dengan harga bundel, yang
dapat  secara  efektif = memanfaatkan
komplementaritas di antara produk dan
meningkatkan keuntungan secara signifikan.
Strategi pure bundling memberikan dampak
yang baik terhadap performa harga, bahkan
untuk produk yang heterogen, ketika nilai
biayanya nol (Bakos & Brynjolfsson, 1999;
N. Chen et al., 2022).

Perusahaan edtech yang memilih strategi
pure bundling dalam menentukan harga
layanan dapat memberikan beberapa manfaat
yang signifikan baik bagi perusahaan maupun
bagi pelanggannya. Strategi pure bundling
adalah ketika sebuah perusahaan menawarkan
sekelompok produk atau layanan sebagai satu
paket yang terintegrasi dengan harga yang
ditetapkan, daripada menawarkan setiap
produk atau layanan secara terpisah. Dalam
konteks SaaS, hal ini Dberarti bahwa

perusahaan akan menawarkan sekelompok

layanan atau fitur sebagai satu paket yang

terintegrasi dengan harga yang ditetapkan,
daripada menjual masing-masing layanan
secara terpisah.

Berikut adalah beberapa alasan mengapa
perusahaan SaaS dapat memilih strategi pure
bundling dalam menentukan harga layanan:
1. Menghemat waktu dan biaya. Dengan

membeli paket bundel, pelanggan dapat
memperoleh semua layanan edtech yang
mereka butuhkan dalam satu pembelian,
sehingga menghemat waktu dan biaya
dalam mencari dan membeli layanan
secara terpisah.

2. Meningkatkan nilai pelanggan. Dalam
paket  bundel, perusahaan  dapat
menawarkan layanan dengan harga yang
lebih murah daripada jika pelanggan
membeli masing-masing layanan secara
terpisah. Hal ini dapat meningkatkan nilai
yang dirasakan oleh pelanggan, yang
dapat membuat mereka lebih puas dan
meningkatkan loyalitas pelanggan.

3. Menawarkan kemudahan penggunaan.
Dalam paket bundel, layanan yang
terintegrasi dapat memberikan
kemudahan penggunaan, di mana
pelanggan dapat mengakses semua fitur
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dalam satu tempat tanpa perlu beralih ke
platform atau layanan yang berbeda.

4. Mengurangi persaingan. Dalam paket
bundel, perusahaan dapat menawarkan
layanan yang berbeda dari pesaing
mereka, sehingga dapat mengurangi
persaingan harga.

Namun, strategi pure bundling juga
memiliki beberapa kekurangan. Misalnya,

pelanggan mungkin tidak tertarik dengan
semua fitur dalam paket bundel dan lebih
memilith membeli masing-masing layanan
secara terpisah. Oleh karena itu, perusahaan
perlu memperhitungkan kebutuhan dan
preferensi  pelanggan mereka sebelum
memutuskan untuk menggunakan strategi
pure bundling dalam menentukan harga
layanan.

Tabel 3. Hasil Analisis Dimensi Formula dalam Penetapan Harga Layanan Edtech

Nama Perusahaan
Zenius

Ruangguru Colearn Cakap Education Pahamify

No Kategori Kode
1 Fixed Price Regardless  Tidak ditemukan
of Volume
2 Fixed Fee + per unit Tidak ditemukan
Price
3 Tiered Pricing Tidak ditemukan
4 Assured Purchase Tidak ditemukan
Volume + per Unit
Price
5 Per unit price Paket per bulan
Paket per tahun
Paket per 3 bln
Paket per 6 bln
Paket per sesi
Paket 12 x

Sumber: Penulis diolah (2022)

Dimensi Formula dikelompokkan dalam
lima kategori. Hasil analisis strategi harga
berdasarkan dimensi Formula dapat dilihat
pada Tabel 3. Berdasarkan hasil temuan pada
penelitian ini, kategori UP 100% dipilih oleh
perusahaan sample dalam menetapkan
strategi harga. Kategori lain yaitu FP, FF+UP,
TP dan APV+UP tidak ditemukan
penggunaanya oleh perusahaan.
Implementasi per unit price dalam edtech
dihitung berdasarkan unit yang dijual. Unit
dalam layanan edtech adalah paket atau
program (Tabel 2). Unit paket atau program
ini setara dengan sewa mobil per hari atau jasa
dokter per sesi konsultasi. Istilah yang
digunakan sebagai unit dalam edtech adalah
paket dan program. Perusahaan menjual
layanannya dalam bentuk paket-paket dan

program-program  pendidikan. Penetapan
harga dengan teknik per unit price merupakan
cara yang paling sederhana baik bagi
perusahaan dalam menetapkannya maupun
bagi pelanggan dalam memahaminya. Harga
paket-paket tersebut akan tetap berlaku
terlepas dari apakah pelanggan dapat
menikmati semua manfaat pada paket
tersebut atau hanya sebagian.

Dimensi Temporal rights digunakan
untuk mengidentifikasi model pendapatan
(revenue model) yang diterapkan oleh
perusahaan. Hasil analisis dimensi ini
terdapat pada Tabel 4. Hasil analisis
menunjukkan bahwa metode pay per use
digunakan oleh 55,6% perusahaan sedangkan
sisanya menggunakan model subscription
(44,4%). Pay per use berarti pelanggan
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membayar untuk setiap kali mereka sesi, jam atau bulan. Pelanggan perlu
menggunakan produk atau layanan (Iveroth et membayar paket untuk dapat digunakan
al., 2013). Pada perusahaan edtech, paket- selama periode waktu tertentu dan harus
paket ditawarkan untuk digunakan dalam membayar lagi jika periode waktu tersebut
periode waktu tertentu yaitu untuk sejumlah sudah terlampaui.

Tabel 4. Hasil Analisis Model Pendapatan

Nama Perusahaan
No Kategori Kode Zenius

Ruangguru Colearn Cakap Education Pahamify
1 Perpetual Tidak ditemukan
2 Pay-per-use Biaya per n sesi X X X
Biaya per n jam X X
3 Subscription Biaya per n bulan X X X X
Sumber: Penulis diolah (2022)

Pay-per-use  telah  terbukti  dalam atau tahunan, dan hanya membayar ketika
beberapa penelitian sebagai model yang dapat mereka  benar-benar  menggunakan
memberikan keuntungan dari pada jual lepas layanan.
atau harga tetap jika produk atau layanan 2. Skalabilitas. Model pay-per-use
tersebut diproduksi dengan biaya tidak terlalu memungkinkan  perusahaan untuk
tinggi (Ladas et al., 2021; Wu et al., 2021). menyesuaikan kapasitas dan infrastruktur
Produk informasi dan big data merupakan mereka dengan permintaan pelanggan.
contoh dari produk dan layanan yang sesuai Jika permintaan pelanggan meningkat,
dengan  model  pay-per-use.  Edtech perusahaan dapat menambah kapasitas
merupakan industri yang menawarkan produk dan infrastruktur untuk menangani
berupa paket-paket pengajaran yang berisi permintaan  tersebut  tanpa  harus
informasi sehingga sesuai dengan model per- membayar  biaya tambahan yang
per-use. Sekalipun demikian, beberapa signifikan.
penelitian menyebutkan bahwa pay-per-use 3. Meningkatkan efisiensi. Model pay-per-
memiliki beberapa kelemahan yaitu adanya use dapat membantu meningkatkan
bias dalam menentukan harga dibanding efisiensi dan penggunaan sumber daya
penggunaan produk atau layanan oleh perusahaan. Perusahaan hanya perlu
konsumen (Dowling et al., 2021). membeli dan menyediakan sumber daya

Perusahaan Edtech menggunakan model yang dibutuhkan oleh pelanggan,
pay-per-use untuk layanannya karena dapat sehingga mengurangi pemborosan dan
memberikan beberapa manfaat yang bagi meningkatkan penggunaan sumber daya.
pelanggan dan perusahaan. Berikut adalah 4. Mudah digunakan. Model pay-per-use
beberapa alasan mengapa model pay-per-use sangat mudah digunakan oleh pelanggan.
menarik untuk diimplementasikan Pelanggan hanya perlu membayar ketika
perusahaan: mereka menggunakan layanan edtech,
1. Biaya yang fleksibel. Model pay-per-use dan tidak perlu membayar biaya

memungkinkan pelanggan untuk langganan bulanan atau tahunan. Hal ini

membayar hanya untuk konten edtech membuat model pay-per-use lebih
yang mereka butuhkan. Hal ini fleksibel dan terjangkau bagi pelanggan.

memungkinkan pelanggan untuk Namun, model pay-per-use juga
menghemat biaya, karena mereka tidak memiliki beberapa kelemahan. Misalnya,

perlu membayar biaya langganan bulanan biaya per penggunaan mungkin lebih tinggi
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dibandingkan dengan biaya langganan
bulanan atau tahunan, tergantung pada
frekuensi  penggunaan layanan. Bagi
perusahaan, model ini mungkin memberikan
pendapatan yang kurang stabil dalam jangka
panjang, karena perusahaan bergantung pada
penggunaan layanan oleh pelanggan untuk
menghasilkan pendapatan. Oleh karena itu,
perusahaan  perlu mempertimbangkan
kebutuhan pelanggan dan kondisi pasar
sebelum memutuskan untuk menggunakan
model pay-per-use untuk layanannya.

Model  subscription  (berlangganan)
memungkinkan  pengguna mendapatkan
layanan yang terus menerus sepanjang
periode  berlangganannya  berlangsung.
Konsumen yang berlangganan mungkin saja
menikmati layanan yang berbeda dengan saat
awal dibandingkan dengan pada saat akhir
penggunaan layanan atau produk karena
adanya upgrade terhadap layanannya.
Upgrade biasanya terjadi pada layanan
software berbasis cloud atau software as a
service (SaaS).

Pada industri SaaS, penyedia layanan
akan melakukan upgrade softwarenya secara
berkala (Laatikainen et al., 2013; Zhang,
2020). Pada industri edfech, model
subscription sulit dibedakan dengan model
pay-per-use kKarena jarang terjadi upgrade
pada layanan pendidikan sebagaimana yang
biasa terjadi pada software. Hal yang
mungkin dapat membedakannya adalah
bahwa paket dengan model subscription
memiliki periode waktu yang jauh lebih
panjang dibandingkan dengan paket pay per
use. Subscription umumnya dalam periode
bulan sementara pay per use dalam periode
sesi, jam atau hari. Model subscription juga
banyak  digunakan oleh  perusahaan-
perusahaan layanan online seperti video
(seperti iIQIYI dan Tencent) di China (Wang,
2022), musik (seperti  Spotify dan
iTune)(Steele & Mickle, 2019) dan platform
perjodohan online (Cui & Hamilton, 2022).
Layanan  penyimpanan  cloud  juga
menggunakan model subscription seperti

yang diterapkan oleh Dropbox, Google,

Amazon Web Services dan Alibaba.
Perusahaan Edtech menggunakan model

subscription untuk layanannya karena model

ini dapat memberikan beberapa manfaat bagi
pelanggan dan perusahaan seperti berikut ini:

1. Biaya yang  terjangkau. = Model
subscription memungkinkan pelanggan
untuk membayar biaya langganan bulanan
atau tahunan yang lebih terjangkau
daripada membeli layanan secara
terpisah. Pelanggan dapat membayar
biaya yang tetap dan memiliki akses ke
seluruh layanan atau konten edtech
selama periode berlangganan.

2. Peningkatan loyalitas pelanggan. Model
subscription memungkinkan perusahaan
untuk meningkatkan loyalitas pelanggan,
karena pelanggan yang membayar biaya
langganan  bulanan  atau  tahunan
cenderung lebih berkomitmen dan terus
menggunakan layanan untuk jangka
waktu yang lebih lama. Hal ini dapat

membantu perusahaan untuk
mempertahankan pelanggan dan
meningkatkan pendapatan  jangka
panjang.

3. Kemudahan penggunaan. Model

subscription memungkinkan pelanggan
untuk mengakses seluruh layanan atau
konten edtech dengan mudah dan tanpa
batasan selama periode berlangganan.
Pelanggan tidak perlu membeli setiap
layanan atau konten secara terpisah, yang
dapat meningkatkan kenyamanan dan
kemudahan penggunaan.

4. Peningkatan pendapatan. Model
subscription dapat membantu perusahaan
meningkatkan pendapatan  jangka
panjang. Pelanggan yang membayar biaya
langganan bulanan atau tahunan dapat
memberikan sumber pendapatan yang
stabil dan terus-menerus bagi perusahaan,
yang dapat membantu perusahaan untuk
mengembangkan produk dan layanan
baru serta meningkatkan pengalaman
pelanggan.
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Model subscription juga tentu saja
memiliki beberapa kelemahan. Misalnya,
pelanggan mungkin tidak tertarik untuk
membayar biaya langganan bulanan atau
tahunan jika mereka hanya memerlukan akses
ke layanan edfech untuk jangka waktu yang
singkat. Selain itu, perusahaan harus terus
menyediakan konten dan layanan yang
menarik bagi pelanggan untuk
mempertahankan loyalitas dan meningkatkan
pendapatan jangka panjang. Oleh karena itu,
perusahaan  perlu =~ mempertimbangkan
kebutuhan pelanggan dan kondisi pasar
sebelum memutuskan untuk menggunakan
model subscription untuk layanannya.

KESIMPULAN

Hasil penelitian ini hanya menganalisis
strategi harga berdasarkan informasi harga
pada laman website perusahaan edtech
dengan pendekatan analisis isi. Analisis
dibuat dengan menghubungkan kode dan
kategori dengan literatur yang tersedia yaitu
model SBIFT. Dimensi Scope dan Formula
digunakan untuk menganalisis startegi
penetapan harga layanan edtech, sedangkan
dimensi Temporal Rights digunakan untuk
menganalisis model pendapatan perusahaan.
Dari hasil penelitian ini terungkap bahwa
pendekatan penyajian layanan yang dilakukan
oleh perusahaan adalah pure bundled. Strategi
harga per unit price merupakan model yang
digunakan oleh semua perusahaan kasus
edtech. Strategi harga fiered pricing yang
umum digunakan dalam industri layanan
cloud tidak digunakan. Sementara itu, model
pendapatan yang paling banyak diterapkan
adalah model pay-per-use dan subscription
(berlangganan).

Hasil penelitian ini tidak dapat menjawab
pertanyaan bagaimana proses pengambilan
keputusan strategi harga dilakukan oleh
perusahaan. Untuk mendapatkan gambaran
yang lebih mendalam mengenai hal tersebut,
perlu dilakukan wawancara dengan pihak-
pihak yang terlibat dalam penetapan strategi
harga pada perusahaan. Penelitian ini juga
hanya mengambil kasus perusahaan edtech
sehingga tidak dapat digeneralisasi untuk

layanan atau industri lain. Untuk dapat
menggeneralisasi hasil penelitian diperlukan
penelitian kuantitatif dengan sampel yang
diambil dari berbagai jenis industri.
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