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Abstract

This community service activity is motivated by the problem of price
determination in SMEs, which is still conducted conventionally without
considering the relationship between price, sales volume, and profit. This
condition often leads to suboptimal pricing decisions and reduced business
profitability. This activity aims to assist SMEs in determining optimal selling
prices through the implementation of a simple system based on Microsoft Excel.
The methods used include interviews to identify problems, system design and
development, internal testing, socialization and training, and evaluation of
system usage by the partners. The results show that the partners are able to use
the system to simulate pricing and understand the relationship between price,
demand, and profit. Based on the simulation results, a price of Rp 19,900
generates the highest estimated profit of Rp 373,399.29 per production cycle. In
addition, there is a shift in the partners’ decision-making approach from intuitive
to a more structured and calculation-based method. Therefore, the developed
system not only supports price determination but also enhances business
decision-making capabilities in a more effective and sustainable manner.

Abstrak

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilatarbelakangi oleh permasalahan
penentuan harga jual pada UMKM yang masih dilakukan secara konvensional
tanpa mempertimbangkan hubungan antara harga, jumlah penjualan, dan
keuntungan. Kondisi ini menyebabkan keputusan harga sering kali tidak optimal
dan berpotensi menurunkan keuntungan usaha. Kegiatan ini bertujuan untuk
membantu pelaku UMKM dalam menentukan harga jual yang lebih optimal
melalui penerapan sistem sederhana berbasis Microsoft Excel. Metode yang
digunakan meliputi wawancara untuk mengidentifikasi permasalahan,
perancangan dan pembuatan sistem, uji coba internal, sosialisasi dan pelatihan,
serta evaluasi penggunaan sistem oleh mitra. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa
mitra mampu menggunakan sistem untuk melakukan simulasi harga dan
memahami hubungan antara harga, permintaan, dan keuntungan. Berdasarkan
hasil simulasi, harga Rp 19.900 memberikan estimasi keuntungan tertinggi
sebesar Rp 373.399,29 dalam satu siklus produksi. Selain itu, terjadi perubahan
dalam cara berpikir mitra dari yang sebelumnya bersifat intuitif menjadi lebih
terstruktur dan berbasis perhitungan sederhana. Dengan demikian, sistem yang
dikembangkan tidak hanya membantu dalam penentuan harga, tetapi juga
meningkatkan kemampuan pengambilan keputusan usaha secara lebih efektif
dan berkelanjutan.
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PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting dalam
mendukung perekonomian, khususnya dalam meningkatkan pendapatan masyarakat dan
membuka lapangan kerja. Namun, dalam praktiknya, banyak pelaku UMKM masih
menghadapi berbagai kendala dalam pengelolaan usaha, salah satunya dalam menentukan
harga jual produk yang tepat. Penentuan harga merupakan salah satu kemampuan penting yang
menentukan daya saing usaha, hal ini karena harga mencerminkan produk secara langsung
memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Rezazadeh et al., 2023), serta memiliki
hubungan langsung dengan keuntungan usaha (Karabag & Gokgiir, 2023), karena perubahan
harga dapat digunakan untuk mengatur permintaan dan meningkatkan profit sesuai kondisi
pasar. Dalam banyak kasus, pelaku usaha tidak memiliki informasi lengkap mengenai kondisi
pasar maupun kapasitas pesaing, sehingga keputusan harga sering kali tidak optimal (Ni, 2023;
Somogyi et al., 2023). Penentuan harga yang kurang tepat dapat berdampak langsung terhadap
keuntungan usaha serta daya saing produk di pasar. Penetapan harga merupakan salah satu
faktor penting yang menentukan keberhasilan usaha, karena harga tidak hanya memengaruhi
pendapatan, tetapi juga persepsi konsumen terhadap produk (Chinonso Benjamin Obiajulu et
al., 2025). Hal ini menunjukkan bahwa keputusan harga memiliki pengaruh langsung terhadap
kinerja keuangan dan kebijakan usaha, khususnya pada sektor UMKM. Ketidakpastian dalam
kapasitas produksi dan kondisi pasar menyebabkan pelaku usaha perlu menyesuaikan harga
secara dinamis untuk tetap kompetitif (Somogyi et al., 2023). Kemampuan dalam menentukan
harga yang tepat dapat menjadi keunggulan kompetitif bagi suatu wusaha, karena
memungkinkan pelaku usaha menyesuaikan harga dengan kondisi pasar dan meningkatkan
kinerja usaha (Goémez-Prado et al., 2022).

Di sisi lain, dalam praktik sehari-hari, banyak pelaku usaha masih menggunakan metode
penentuan harga secara konvensional, seperti berdasarkan perkiraan atau mengikuti harga pasar
tanpa mempertimbangkan hubungan antara harga, permintaan, dan keuntungan. Padahal,
dalam konteks bisnis modern, harga memiliki hubungan erat dengan permintaan konsumen, di
mana perubahan harga dapat memengaruhi jumlah produk yang terjual (Liu & Sustik, 2021).
Selain itu, perkembangan teknologi dan data menunjukkan bahwa pendekatan berbasis data
dapat membantu pelaku usaha dalam mengambil keputusan yang lebih tepat (Njideka Thuoma
Okeke et al., 2024; Taparia et al., 2023). Artinya, penggunaan data sederhana sekalipun dapat
memberikan gambaran yang lebih baik dalam menentukan harga yang optimal.

Namun demikian, penerapan metode berbasis data pada UMKM masih sangat terbatas,
terutama karena keterbatasan pengetahuan teknis dan akses terhadap teknologi (Mgbame et al.,
2022). Hal ini disebabkan oleh berbagai faktor seperti keterbatasan sumber daya, infrastruktur,
serta kondisi sosial dan budaya yang memengaruhi pengambilan keputusan dalam usaha. Oleh
karena itu, diperlukan suatu pendekatan yang sederhana, mudah digunakan, dan dapat
diterapkan secara langsung oleh pelaku usaha tanpa memerlukan pemahaman teknis yang
kompleks (Diaz-Arancibia et al., 2024). Selain itu, pendekatan teknologi yang diterapkan pada
UMKM juga harus disesuaikan dengan kondisi lokal, termasuk aspek sosial, budaya, dan
kemampuan pengguna, agar solusi yang diberikan dapat diterapkan secara efektif.

Meskipun berbagai penelitian telah menunjukkan bahwa pendekatan berbasis data mampu
meningkatkan kualitas pengambilan keputusan dalam penetapan harga, sebagian besar solusi
yang dikembangkan masih memerlukan perangkat lunak khusus, kemampuan analisis data,
atau sumber daya teknologi yang belum mudah diakses oleh pelaku UMKM berskala kecil.
Akibatnya, pelaku usaha rumah tangga tetap mengandalkan pengalaman dan intuisi dalam
menentukan harga jual. Kondisi ini menyebabkan keputusan harga sering kali tidak
mempertimbangkan hubungan antara harga, permintaan, dan keuntungan sehingga berpotensi
menurunkan profitabilitas usaha. Oleh karena itu, diperlukan suatu sousi yang sederhana,
mudah dioperasikan, serta sesuai dengan kemampuan pengguna.
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Berdasarkan permasalahan tersebut, kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk memberikan
solusi kepada UMKM Ibu Rumah Tangga dalam menentukan harga jual produk rebung kering
secara lebih terstruktur melalui penerapan sistem sederhana berbasis Excel. Sistem ini
dirancang untuk membantu pelaku usaha kecil dalam melakukan simulasi harga dan melihat
dampaknya terhadap jumlah penjualan dan keuntungan, sehingga keputusan harga dapat
dilakukan secara lebih rasional dan berbasis data. Dengan adanya kegiatan ini, diharapkan
pelaku UMKM tidak hanya mampu menentukan harga jual secara lebih tepat, tetapi juga
memiliki pemahaman yang lebih baik mengenai hubungan antara harga, permintaan, dan
keuntungan, sehingga dapat meningkatkan usaha secara berkelanjutan.

METODE

Metode pendekatan yang digunakan dalam kegiatan ini adalah pendekatan partisipatif, di
mana mitra terlibat secara langsung dalam setiap tahapan kegiatan. Pendekatan ini bertujuan
agar solusi yang diberikan sesuai dengan kebutuhan dan kondisi nyata di lapangan serta dapat
diterapkan secara berkelanjutan. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara langsung
dengan mitra, observasi selama proses pendampingan, dokumentasi, serta pencatatan hasil
simulasi menggunakan sistem yang dikembangkan. Data hasil wawancara dan observasi
dianalisis secara deskriptif kualitatif untuk mengidentifikasi permasalahan dan mengevaluasi
perubahan pemahaman mitra. Sementara itu, data hasil simulasi pada sistem Excel dianalisis
secara deskriptif kuantitatif dengan membandingkan beberapa alternatif harga terhadap
estimasi jumlah produk terjual dan keuntungan sehingga dapat ditentukan harga yang
memberikan estimasi keuntungan paling optimal.

N\ N
Wawancara \\ Perancangan \ Sosialisasi
P, dan > dan ) Uji Coba Internal > dan ) Evaluasi
/ |dentifikasi Masalah / Pembuatan Sistem 4 4 Pelatihan '
V. y y

/
Gambar 1. Prosedur Kerja PKM

Prosedur kerja dalam kegiatan pengabdian ini terdiri dari beberapa tahapan yang
dilaksanakan secara berurutan sebagai berikut:

1. Tahap Wawancara dan Sosialisasi
Pada tahap ini, tim PKM mengadakan kunjungan ke tempat mitra UMKM, melalui
interaksi langsung untuk mengetahui kondisi aktual dalam menentukan harga jual
produk. Kemudian, dilakukan penggalian informasi terkait cara penentuan harga yang
selama ini digunakan, kendala yang dihadapi, serta kebutuhan mitra dalam mengelola
harga jual secara lebih efektif.

2. Tahap Perancangan dan Pembuatan Sistem Sederhana Berbasis Excel
Sistem ini dirrancang berdasarkan hasil identifikasi kebutuhan mita UMKM, dengan
mempertimbangkan kemudahan ponggunaan dan kesesuaian dengan kondisi usaha.
Sistem yang dikembangkan memungkinkan pengguna untuk melakukan simulasi harga
dan memperoleh estimasi keuntungan secara otomatis, sehingga dapat membantu
dalam pengammbilan keputusan

3. Uji Coba Internal
Tahap ini bertujuan untuk memastikan bahwa seluruh fitur dalam sistem berjalan
dengan baik, perhitungan yang dihasilkan sesuai, serta tidak terdapat kesalahan teknis.

4. Sosialisasi dan Pelatihan
Pada tahap ini, dilakukan penyampaian materi secara sederhana mengenai konsep
penentuan harga serta demonstrasi penggunaan sistem. Mitra kemudian diberikan
kesempatan untuk mencoba secara langsung dengan memasukkan data usaha agar lebih
memahami cara kerja sistem.
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5. Evaluasi
tahapan terakhir dilakukan dengan sederhana melalui diskusi dan ibservasi terhadap
penggunaan sistem oleh mitra. Mitra diminta untuk menggunakan sistem secara
mandiri, kemudian hasilnya didiskusikan untuk mengetahui tingkat pemahaman serta
manfaat yang dirasakan.

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat (PKM) ini dilaksanakan pada bulan Maret 2026
bertempat di Desa Bokak Sebumbun, Kecamatan Sekadau Hilir, Kabupaten Sekadau,
Kalimantan Barat. Lokasi ini dipilih karena merupakan tempat usaha mitra UMKM Rebung
Kering Ibu Rumah Tangga.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Identifikasi Masalah

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat (PKM) diawali dengan tahapan wawancara dan
identifikasi permasalahan yang dilakukan secara langsung kepada pelaku UMKM Rebung
Kering Ibu Rumah Tangga di Desa Bokak Sebumbun. Tahap ini menjadi dasar penting dalam
menemukan bentuk solusi yang akan diberikan, karena seluruh kegiatan dirancang berdasarkan
kebutuhan nyata mitra.

Sl e ,

Gambar 2. Dokumentasi Wawancara dengan UMKM Rebung Kering

Wawancara dilakukan secara interaktif melalui diskusi langsung, sehingga pelaku usaha
dapat menyampaikan kondisi usaha secara terbuka. Berdasarkan hasil wawancara, diketahui
bahwa proses penentuan harga jual selama ini masih dilakukan secara konvensional, yaitu
berdasarkan pengalaman pribadi, perkiraan, serta mengikuti harga pasar yang berlaku di
lingkungan sekitar. Pendekatan tersebut belum mempertimbanghkan hubungan antara
bvariabel penting dalam usaha, seperti harga jual, jumlah produk terjual, dan keuntungan yang
diperoleh. Akibatnya, pelaku usaha tidak memiliki gambaran yang jelas mengenai dampak
perubahan harga terhadap kinerja usaha mereka.

Selain itu, mitra juga belum memanfaatkan alat bantu sederhana yang dapat digunakan
untuk melakukan sumulasi harga. Hal ini menyebabkan proses pengambilan keputusan
menjadi kurang terarah dan cenderung bersiat trial and error. Dalam beberapa kasus, pelaku
usaha menetapkan harga yang terlalu rendah untuk meningkatkan penjualan, namun tanpa
menyadari bahwa hal tersebut dapat mengurangi keuntungan secara keseluiruhan. Temuan ini
menunjukkan bahwa permasalahan utama tidak hanya terletak pada penentuan harga, tetapi
juga pada kurangnya pemahaman terhadap konsep dasar hubungan antara harga, permintaan,
dan keuntungan. Oleh karena itu, diperlukan suatu pendekatan yang tidak hanya memberikan
alat bantu, tetapi juga meningkatkan pemahaman mitra dalam mengelola usaha secara lebih
rasional.
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2. Perancangan dan Pembuatan Sistem

Berdasarkan hasil identifikasi permasalahan, dilakukan perancangan sistem sederhana
berbasis Microsoft Excel yang bertujuan untuk membantu pelaku UMKM dalam menentukan
harga jual secara lebih terstruktur. Sistem ini dirancang dengan prinsip utama kemudahan
penggunaan (user-friendly), sehingga dapat dioperasikan oleh mitra tanpa memerlukan kealian
teknis khusus.

Sistem Penentuan Harga Rebung Kering UMKM lbu Rumah Tangga

Harga (Rp) 15000 .. Intercept 6,7253
Kondisi Num

Produksi 20 Harga -0,00044

Kondisi Hari Besar 1 Produksi 0,966

Biaya per unit 10000 Hari Besar 1,1476

Estimasi Terjual 20,5629

Estimasi Profit 102814,5

Status UNTUNG v

Gambar 3. Sistem Pembantu Penentu Harga Sederhana Berbasis Excel

Sistem yang dikembangkan memungkinkan pengguna untuk memasukkan beberapa
variabel itama, yaitu harga jual, jumlah produksi, kondisi penjualan, serta biaya per unit.
Berdasarkan input tersebut, sistem secara otomatis menghasilkan jumlah produk terjual serta
keuntungan yang diperoleh. Dalam pengembangannya, sistem sederhana berbasis excel ini
juga dilengkapi dengan beberapa fitur pendukung, seperti indikator visual untuk menunjukkan
kondisi keuntungan atau kerugian, serta rekomendasi harga terbaik berdasarkan hasil simulasi.
Fitur-fitur tersebut dirancang untuk mempermudah interpretasi hasil oleh pelaku usaha,
sehingga mereka tidak perlu melakukan analisis yang kompleks.

[ P il P . Ty e - & .
e &7 ’ : < e ‘e -~ AR
y . _"i e \ % o N el

ha » L -—— .,

Produk yang digunakan sebagai objek dalam kegiatan ini adalah rebung kering dalam
kemasan 100 gram. Produk ini dipilih karena merupakan produk utama mitra dan memiliki
permintaan yang relatif stabil di pasar lokal. Selain itu, penggunaan satuan kemasan yang
seragam memudahkan dalam proses simulasi dan menjaga konsistensi perhitungan.
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Dengan demikian, sistem sederhana berbasis Excel ini tidak hanya berfungsi sebaghhai
alat bantu teknis, tetapi juga sebagai media edukasi yang membantu mitra memahami konsep
dasar penentuan harga secara lebih sistematis.

3. Uji Coba Internal Sistem

Sebelum sistem diterapkan kepada mitra, dilakukan uji coba internal untuk memastikan
bahwa sistem dapat berjalan dengan baik dan menghasilkan perhitungan yang konsisten. Uji
coba ini dilakukan oleh tim PKM dengan menggunakan jumlah produksi sebanyak 40 buah
dan berbagai variasi harga sebagai skenario simulasi. Hasil uji coba tersebut disajikan pada
tabel 1 di bawah.

Tabel 1. Hasil Simulasi Berbagai Alternatif Harga

Harga (Rp) Estimasi Terjual Profit (Rp)
15.000 39,8829 199414,5
16.000 39,4409 236645,4
17.000 38,9989 272992,3
18.000 38,5569 308455,2
19.000 38,1149 343034,1
19.900 37,7171 373399,29

Temuan ini sejalan dengan teori permintaan yang menyatakan bahwa kenaikan harga
cenderung menurunkan jumlah permintaan, namun peningkatan margin per unit dapat
menghasilkan keuntungan yang lebih tinggi apabila penurunan volume penjualan tidak terlalu
besar. Hasil ini juga mendukung penelitian (San-José et al., 2021) serta (Karabag & Gokgiir,
2023) yang menjelaskan bahwa keputusan penetapan harga sebaiknya mempertimbangkan
keseimbangan antara permintaan, biaya, dan keuntungan, bukan hanya berorientasi pada
peningkatan volume penjualan. Dengan demikian, sistem sederhana berbasis Excel yang
dikembangkan mampu menerapkan konsep tersebut dalam bentuk simulasi yang mudah
dipahami oleh pelaku UMKM.

Harga Terhadap Profit
400000

350000

300000
308455%

250000 ©i7299243]

200000
99414%

150000
100000
50000
0

15000 16000 17000 18000 19000 19900

Profit

Harga

H 15000 N 16000 17000 W 18000 M 19000 19900

Gambear 5. Visualisasi Perbandingan Skenario Harga Terhadap Profit

Berdasarkan hasil simulasi di atas, terlihat bahwa terdapat hubungan yang jelas antara
harga jual, jumlah produk terjual, dan profit. Ketika harga jual meningkat, jumlah produk
terjual mengalami penurunan secara bertahap. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen memiliki
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sensitivitas terhadap perubahan harga (A. Sabulao & L. Docena, 2024; San-José et al., 2021).
Namun demikian, penurunan jumlah penjualan tidak terlalu berdampak negatif terhadap
keuntungan. Sebaliknya, keuntungan jusru meningkat seiring dengan kenaikan harga, karena
margin keuntungan per unit menjadi lebih besar.

Fenomena ini menunjukkan adanya trade-off antara volume penjulanan dan keuntungam,
di mana pelaku usaha perlu menemukan titik keseimbangan yang memberikan keuntungan
maksimal. Dalam simulasi yang dilakukan ini, harga Rp 19.900 menghasilkan keuntungan
tertinggi sebesar Rp 373.399,29, sehingga dapat dianggap sebagai harga yang paling optimal
dalam kondisi yang diuji. Hasil ini memberikan pemahaman yang lebih komprehenmsif bahwa
strategi penetapan harga tidak hanya berfokus pada peningkatan jumlah penjualan, tetapi juga
harus mempertimbangkan efisiensi keuntungan yang diperoleh.

4. Sosialisasi dan Pelatihan

Setelah sistem dinyatakan siap digunakan, dilakukan kegiatan sosialisasi dan pelatihan
kepada mitra UMKM. Pada tahap ini, pelaku usaha diberikan penjelasan mengenai konsep
dasar penentuan harga serta cara penggunaan sistem yang telah dikembangkan. Pelatihan
dilakukan dengan pendekatan praktik langsung di mana mintra diminta untuk memasukkan
data usaha mereka sendiri ke dalam sistem. Melalui proses ini, mitra dapat melihat secara
langsung hasil simulasi serta memahami bagaimana perubahan harga memengaruhi jumlah
penjualan dan keuntungan.

Kegiatan ini juga menjadi sarana untuk meningkatkan kesadaran mitra bahwa penentuan
harga tidak hanya berdasarkan intuisi tetapi dapat dilakukan secara lebih rasional dengan
bantuan alat sederhana, sehingga keputusan yang diambil bisa lebih tepat (Tanjung, 2024).
Partisipasi aktif mitra dalam kegiatan pelatihan menunjukkan bahwa sistem yang
dikembangkan dapat diterima dengan baik dan sesuai dengan kebutuhan mereka.

5. Evaluasi dan Dampak Kegiatan

Tahap evaluasi dilakukan melalui observasi langsung dan diskusi dengan mitra setelah
penggunaan sistem. Mitra diminta untuk menggunakan sistem secara mandiri dan menjelaskan
kembali yang diperoleh. Hasil evaluasi menunjukkan bahwa mitra mampu memahami dan
mengoperasikan sistem dengan baik (Okfalisa et al., 2022). Selain itu, mitra juga menunjukkan
kemampuan dalam membandingkan beberapa alternatif harga dan memilih harga yang
memberikan keuntungan paling optimal.

2 =

Gambar 6. Kolaborasi Tim PKM dengan UMKM Rebung Kerig Ibu Rumah Tangga
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Hasil evaluasi menunjukkan bahwa penerapan sistem tidak hanya meningkatkan
kemampuan teknis mitra dalam melakukan simulasi harga, tetapi juga meningkatkan kualitas
pengambilan keputusan. Temuan ini mendukung konsep data-driven decision making yang
menyatakan bahwa penggunaan data sederhana dapat membantu pelaku UMKM mengambil
keputusan secara lebih objektif dibandingkan hanya mengandalkan intuisi.

Di sisi lain, kegiatan ini memberikan dampak positif dalam meningkatkan pemahaman
mitra terhadap hubungan antara harga, jumlah penjualan, dan keuntungan. Sistem sederhada
berbasis Excel yang dibuat tidak hanya berfungsi sebagai alat bantu, tetapi juga sebagai sarana
pembelajaran yang dapat digunakan secara berkelanjutan. Kegiatan ini juga memperkuat
kolaborasi antara tim PKM dengan mitra UMKM, yang ditunjukkan melalui keterlibatan aktif
mitra dalam setiap tahapan kegiatan.

KESIMPULAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat (PKM) ini berhasil mengidentifikasi bahwa
penentuan harga jual rebung kering pada UMKM Ibu Rumah Tangga masih dilakukan secara
konvensional dan belum berbasis perhitungan terstruktur. Melalui penerapan sistem sederhana
berbasis Microsoft Excel, mitra dapat melakukan simulasi harga serta memahami hubungan
antara harga, jumlah penjualan, dan keuntungan. Hasil implementasi menunjukkan bahwa
sistem yang dikembangkan mampu membantu mitra dalam menentukan harga yang lebih
optimal, di mana pada harga Rp 19.900 memberikan estimasi keuntungan tertinggi, yaitu
sebesar Rp 373.399,29. Selain itu, kegiatan ini juga mendorong perubahan cara berpikir mitra
dari pendekatan intuitif menjadi lebih rasioal dan berbasis perhitungan sederhana, sehingga
berimplikasi pada peningkatan kemampuan dalam pengambilan keputusan usaha secara lebih
efektif dan berkelanjutan.
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