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Abstrak

Digitalisasi ekonomi menuntut usaha kecil menetapkan harga secara lebih terukur, namun banyak
pelaku usaha masih bergantung pada intuisi sehingga margin dan adaptasi pasar terbatas. Kegiatan
pengabdian masyarakat ini bertujuan mengevaluasi efektivitas pendampingan strategi harga berbasis data
dalam meningkatkan kemampuan analitik dan penguatan daya saing internal usaha kecil. Metode
menggunakan pendekatan kuantitatif terapan dalam kerangka pendampingan, melibatkan 20 usaha kecil
yang mengikuti pelatihan dan pencatatan data penjualan selama 14 hari. Data dikumpulkan melalui
observasi, wawancara, kuesioner, dan catatan transaksi, kemudian dianalisis dengan statistik deskriptif dan
uji paired sample t-test. Hasil menunjukkan peningkatan signifikan pemahaman biaya, pola permintaan, dan
penetapan harga, disertai kenaikan margin rata-rata dari 18,2% menjadi 26,7%. Peserta mulai menyesuaikan
harga secara konsisten berbasis data. Peningkatan margin dan stabilitas harga diposisikan sebagai indikator
proksi daya saing internal, bukan pengukuran daya saing pasar secara komprehensif. Kegiatan ini
menghasilkan model pendampingan sederhana dan aplikatif yang dapat direplikasi untuk pemberdayaan
ekonomi lokal.

Kata kunci: Strategi Harga, Data Penjualan, UMKM, Pendampingan, Daya Saing

Abstract

The digital economy requires small businesses to adopt more measurable pricing practices, yet many
still rely on intuition, limiting margins and market adaptability. This community service program evaluates
the effectiveness of data-based pricing mentoring in strengthening analytical capability and enhancing the
internal competitiveness of small enterprises. A quantitative applied approach was implemented within a
structured mentoring framework involving 20 small businesses that participated in training and recorded
sales data for 14 days. Data were collected through observation, interviews, questionnaires, and transaction
records, and analyzed using descriptive statistics and paired sample t-tests. The results show significant
improvements in cost awareness, demand pattern analysis, and pricing decisions, with average margins
increasing from 18.2% to 26.7%. Participants began adjusting prices more consistently based on data. Margin
growth and price stability are treated as proxies for internal competitiveness rather than for comprehensive
market competitiveness. The program developed a simple, replicable mentoring model suitable for local
economic empowerment initiatives.
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan ekonomi digital mendorong usaha kecil untuk menyesuaikan strategi
bisnis agar mampu bertahan dalam persaingan yang semakin kompleks [1]. Salah satu aspek
penting adalah penetapan harga, karena harga secara langsung memengaruhi permintaan,
persepsi nilai, dan margin keuntungan [2]. Namun, sebagian besar usaha kecil masih
mengandalkan intuisi atau perhitungan sederhana dalam menentukan harga tanpa
mempertimbangkan data penjualan, perilaku konsumen, maupun tren pasar [3]. Keterbatasan ini
membuat usaha kecil sulit beradaptasi dengan perubahan permintaan dan fluktuasi biaya,
sehingga posisi mereka semakin lemah dibandingkan pelaku usaha besar yang telah
memanfaatkan teknologi analitik untuk mengoptimalkan harga secara dinamis [4]. Dalam
konteks pengabdian masyarakat, peningkatan kemampuan analitik harga menjadi penting karena
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pendampingan berbasis data dapat membantu usaha kecil mengambil keputusan yang lebih
rasional dan kompetitif [5].

Fenomena terbaru menunjukkan bahwa lebih dari separuh UMKM di Indonesia masih
menetapkan harga tanpa analisis data sehingga struktur biaya dan margin keuntungan sering
tidak sesuai dengan kondisi pasar [6]. Banyak pelaku usaha juga tidak memiliki kebiasaan
mencatat data penjualan secara sistematis [7], [8], [9], sehingga tidak mengetahui pola
permintaan harian, mingguan, atau musiman [10]. Ketidakmampuan menyesuaikan harga ketika
terjadi kenaikan bahan baku atau perubahan preferensi konsumen memperbesar risiko kerugian
[11]. Sementara itu, pelaku usaha besar mampu memanfaatkan data perilaku pelanggan untuk
menyesuaikan harga berdasarkan segmen pasar, zona geografis, hingga waktu pembelian [12].
Ketimpangan ini memperlihatkan bahwa usaha kecil membutuhkan pendekatan strategis yang
lebih terukur agar mampu meningkatkan daya saing melalui pemanfaatan data sederhana yang
dapat mereka akses [13].

Kajian literatur menunjukkan bahwa strategi harga berbasis data dapat meningkatkan
akurasi penetapan harga, memperkuat kemampuan memahami sensitivitas konsumen, serta
membantu usaha menentukan strategi diferensiasi [14]. Penelitian terdahulu menekankan
pentingnya penggunaan data transaksi, data preferensi pelanggan, dan analisis permintaan untuk
mengoptimalkan keputusan harga [15]. Namun, literatur di bidang pengabdian masyarakat masih
terbatas pada pelatihan manajemen umum seperti pemasaran, pencatatan keuangan, atau
digitalisasi tanpa memberikan penjelasan mendalam mengenai penerapan teknik analisis harga
yang dapat dilakukan langsung oleh usaha kecil dengan sumber daya yang terbatas [16].

Kesenjangan penelitian terlihat pada minimnya studi yang mengintegrasikan metode
analisis data dengan program pendampingan usaha kecil dalam konteks lokal [17]. Banyak
penelitian hanya menjelaskan konsep penetapan harga tanpa melihat bagaimana pelaku usaha
kecil dapat dibimbing untuk mengolah data sederhana seperti catatan penjualan, frekuensi
pembelian, dan kebutuhan pelanggan [18]. Selain itu, belum ada kajian yang menjelaskan
bagaimana proses pendampingan berbasis data dapat mengubah kebiasaan pengambilan
keputusan harga, serta bagaimana intervensi tersebut memengaruhi daya saing di tingkat pasar
[19]. Gap ini penting karena keberhasilan strategi harga tidak hanya bergantung pada metode
analisis, tetapi juga pada kemampuan pelaku usaha memahami, menginterpretasi, dan
menerapkannya dalam praktik sehari-hari [20].

Penelitian ini bertujuan menganalisis efektivitas strategi penetapan harga berbasis data
dalam meningkatkan daya saing usaha kecil melalui kegiatan pendampingan pengabdian
masyarakat. Tujuan spesifiknya adalah mengidentifikasi jenis data yang paling relevan dan
mudah diolah oleh pelaku usaha, menyusun model analisis harga sederhana yang dapat mereka
terapkan, serta mengevaluasi dampak penggunaan strategi tersebut terhadap peningkatan nilai
kompetitif, stabilitas margin, dan kemampuan adaptasi terhadap dinamika pasar [21].

Kebaruan penelitian ini terletak pada pengembangan pendekatan pendampingan
berbasis data yang tidak hanya memberikan konsep harga, tetapi membangun kapasitas usaha
kecil untuk mengumpulkan, membaca, dan memanfaatkan data secara mandiri [22]. Penelitian ini
menawarkan kerangka kerja yang menyederhanakan teknik analisis harga sehingga dapat
digunakan oleh usaha dengan keterbatasan digital maupun finansial [23]. Kontribusi teoritis
penelitian ini berupa penguatan pemahaman mengenai strategi harga berbasis data dalam
konteks usaha kecil, sementara kontribusi praktisnya menyediakan model pendampingan yang
dapat direplikasi oleh program pengabdian masyarakat di berbagai wilayah.

Signifikansi penelitian ini terletak pada manfaatnya bagi pengembangan teori strategi
harga yang relevan dengan karakteristik usaha kecil serta dampaknya terhadap peningkatan
kapasitas ekonomi lokal. Dari sisi praktis, penelitian ini memberikan solusi konkret yang dapat
membantu usaha kecil menetapkan harga secara lebih akurat dan kompetitif sehingga dapat
meningkatkan pendapatan dan keberlanjutan usaha [24]. Bagi lembaga pengabdian masyarakat,
penelitian ini memberikan pendekatan intervensi baru yang lebih terukur dan berbasis
kebutuhan aktual pelaku usaha, sehingga program pendampingan menjadi lebih efektif dan
berdampak langsung pada peningkatan daya saing ekonomi komunitas [25].
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2. METODE

Metode penelitian ini dirancang menggunakan pendekatan kuantitatif terapan dengan
desain deskriptif-eksplanatif untuk menilai efektivitas strategi penetapan harga berbasis data
pada usaha kecil. Pendekatan ini dipilih karena mampu menggambarkan kondisi awal praktik
penetapan harga sekaligus menjelaskan perubahan yang terjadi setelah intervensi pendampingan
diberikan. Penelitian berfokus pada pemanfaatan data penjualan sederhana, pola permintaan, dan
perubahan biaya untuk membantu pelaku usaha membuat keputusan harga yang lebih rasional
dan kompetitif. Dengan demikian, desain penelitian memungkinkan proses pengukuran yang
terstruktur dan dapat direplikasi, terutama dalam konteks pengabdian masyarakat yang
menekankan peningkatan kapasitas analitik pelaku usaha kecil.

Subjek penelitian adalah pelaku usaha kecil yang menjadi mitra program pengabdian pada
wilayah sasaran. Pemilihan sampel dilakukan menggunakan teknik purposive sampling dengan
memperhatikan kriteria inklusi, yaitu usaha yang telah beroperasi minimal satu tahun, memiliki
aktivitas penjualan harian yang stabil, bersedia melakukan pencatatan penjualan selama
penelitian, dan berkomitmen mengikuti seluruh rangkaian pendampingan. Dari proses seleksi ini
diperoleh 20 usaha yang representatif, karena mereka memiliki kebutuhan yang relevan terhadap
penguatan strategi harga serta kapasitas untuk mengumpulkan data faktual yang dibutuhkan
dalam analisis.

Pengumpulan data dilakukan menggunakan metode langsung dan tidak langsung untuk
memberikan gambaran komprehensif mengenai praktik harga. Observasi dan wawancara
terstruktur digunakan untuk menggali pemahaman awal pelaku usaha terkait penentuan harga,
struktur biaya, dan persepsi terhadap perilaku konsumen. Pengumpulan data tidak langsung
dilakukan menggunakan kuesioner terstruktur serta lembar pencatatan data penjualan harian
yang wajib diisi peserta selama 14 hari, guna menangkap variasi volume transaksi, frekuensi
pembelian, dan harga aktual. Penggabungan dua jenis data ini memastikan bahwa analisis
dilakukan berdasarkan informasi empiris dan perilaku nyata pelaku usaha.

Instrumen penelitian terdiri dari kuesioner, lembar pencatatan harian, serta modul
pelatihan strategi harga berbasis data. Kuesioner disusun untuk mengukur pemahaman pelaku
usaha mengenai biaya, elastisitas permintaan, dan strategi penetapan harga sebelum intervensi.
Validitas diperoleh melalui expert judgment dan reliabilitas diuji menggunakan Cronbach’s Alpha
dengan nilai minimal 0,7. Lembar pencatatan digunakan untuk mengumpulkan data kuantitatif,
sementara modul pelatihan berfungsi memfasilitasi intervensi berupa pengenalan teknik analisis
data sederhana. Pengolahan data dilakukan menggunakan SPSS untuk uji statistik dasar dan
Microsoft Excel untuk simulasi harga serta analisis pola penjualan.

Analisis data dilakukan secara bertahap dengan menggabungkan pendekatan kuantitatif
dan deskriptif. Statistik deskriptif digunakan untuk menggambarkan kondisi awal pengetahuan
pelaku usaha dan tren penjualan yang menjadi dasar analisis harga. Uji paired sample t-test
digunakan untuk mengetahui perbedaan signifikan antara kemampuan pelaku usaha sebelum dan
sesudah pendampingan, terutama dalam membaca data dan menetapkan harga berbasis
informasi. Selain itu, analisis korelasi digunakan untuk mengidentifikasi hubungan antara
pemanfaatan data dengan indikator daya saing seperti margin keuntungan, stabilitas harga, dan
kemampuan adaptasi terhadap permintaan konsumen. Seluruh hasil kuantitatif diperkuat dengan
temuan kualitatif dari observasi dan wawancara.

Proses pelaksanaan penelitian mengikuti tahapan yang runtut agar dapat direplikasi oleh
peneliti lain. Penelitian dimulai dengan asesmen awal untuk memetakan kemampuan peserta
dalam mencatat dan mengelola data penjualan. Selanjutnya dilakukan pelatihan inti mengenai
teknik menghitung harga berbasis biaya, membandingkan harga kompetitor, serta memahami
pola permintaan dari catatan penjualan. Peserta kemudian menjalani tahap pendampingan
penerapan, di mana mereka menganalisis data penjualan 14 hari untuk menyusun rekomendasi
harga baru. Tahap terakhir adalah evaluasi, yang membandingkan perubahan pemahaman dan
kemampuan analitik setelah intervensi.
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Pertimbangan etis menjadi komponen penting dalam penelitian ini karena data yang
dikumpulkan berkaitan dengan informasi sensitif seperti struktur biaya, margin, dan perilaku
pelanggan. Sebelum penelitian dimulai, semua peserta diberikan penjelasan lengkap mengenai
tujuan penelitian dan proses pendampingan serta diminta memberikan persetujuan melalui
informed consent. Kerahasiaan data dijaga dengan tidak mencantumkan identitas usaha dalam
laporan dan membatasi akses data hanya untuk kepentingan penelitian. Seluruh prosedur etis
diterapkan untuk memastikan keamanan dan kenyamanan partisipan sepanjang penelitian
berlangsung.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelaku usaha mengalami peningkatan signifikan
dalam kemampuan mengolah data dan menetapkan harga setelah pendampingan. Sebelum
menyajikan Tabel 1, perlu dijelaskan bahwa tabel tersebut memuat ringkasan skor pemahaman
pelaku usaha terkait biaya, pola permintaan, dan penggunaan data penjualan. Nilai rata-rata yang
relatif rendah pada kondisi awal menggambarkan bahwa keputusan harga sebelumnya hanya
berbasis intuisi. Setelah pelatihan, skor meningkat tajam, menunjukkan bahwa peserta mampu
memahami dan menerapkan konsep penetapan harga berbasis data.

Tabel 1. Ringkasan Skor Pemahaman Pelaku Usaha

Variabel Rata-rata SD
Pemahaman Awal 56,4 2,8
Pemahaman Akhir 79,8 2,9

Perubahan peningkatan pada setiap usaha divisualisasikan melalui Gambar 1, yang
menunjukkan perbedaan skor sebelum dan sesudah intervensi. Grafik ini memperlihatkan pola
peningkatan yang konsisten di semua unit usaha, menandakan bahwa peningkatan tidak hanya
terjadi pada sebagian peserta, tetapi merata. Visualisasi ini juga menegaskan bahwa pelaku usaha
mampu memanfaatkan data sederhana untuk menganalisis tren penjualan dan memperbaiki
strategi harga.
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Gambar 1. Perbandingan Skor Pemahaman Sebelum dan Sesudah Pendampingan
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Dalam penerapan strategi harga, peserta mampu mengidentifikasi data yang paling
mudah diolah, seperti volume penjualan harian, harga jual aktual, dan frekuensi pembelian
pelanggan. Pemanfaatan data ini memungkinkan pelaku usaha menghitung biaya rata-rata,
menentukan margin yang realistis, dan menyesuaikan harga berdasarkan pola permintaan.
Sebelum Tabel 2 disajikan, perlu ditekankan bahwa tabel tersebut merangkum perubahan margin
rata-rata usaha beserta stabilitas harga setelah penerapan strategi baru. Hasilnya menunjukkan
peningkatan margin dan kemampuan peserta mengatur harga secara lebih adaptif terhadap
dinamika pasar, yang sebelumnya tidak mereka lakukan.

Tabel 2. Perubahan Rata-Rata Margin Usaha

Indikator Sebelum Sesudah
Margin Rata-rata (%) 18,2 26,7
Stabilitas Harga Rendah Stabil
Penyesuaian terhadap Permintaan Tidak ada Ada (berbasis data)

Efektivitas pendampingan diperkuat melalui pengujian statistik. Tabel 3 menyajikan hasil
uji paired sample t-test yang mengukur perbedaan kemampuan analitik sebelum dan sesudah
pendampingan. Nilai p yang sangat kecil mengonfirmasi bahwa peningkatan tersebut signifikan
secara statistik dan bukan hasil kebetulan. Temuan ini didukung oleh korelasi positif antara
pemanfaatan data dan peningkatan margin, yang menunjukkan bahwa semakin sering usaha
menggunakan data penjualan, semakin baik kemampuan mereka menentukan harga dan
mengelola keuntungan.

Tabel 3. Hasil Uji Paired Sample T-Test
Variabel t-value p-value Keterangan
Pemahaman Awal vs Akhir 16,42 0,000 < 0,05 Terdapat perbedaan signifikan

Selain peningkatan numerik yang ditunjukkan pada tabel dan grafik, hasil kegiatan juga
memperlihatkan perubahan praktik usaha. Sebelum pendampingan, sebagian besar peserta
belum melakukan pencatatan transaksi secara konsisten dan tidak menggunakan data sebagai
dasar evaluasi harga. Setelah intervensi, peserta mulai mencatat penjualan harian secara
terstruktur, mengidentifikasi produk dengan margin rendah, serta melakukan penyesuaian harga
berdasarkan perubahan biaya dan volume penjualan. Perubahan ini menunjukkan adanya
pergeseran dari praktik intuitif menuju pendekatan yang lebih analitis.

Secara keseluruhan, temuan utama penelitian ini menunjukkan bahwa pendampingan
penetapan harga berbasis data menghasilkan perbaikan substantif. Pelaku usaha tidak hanya
memperoleh peningkatan pengetahuan, tetapi juga menunjukkan perubahan perilaku bisnis
melalui pencatatan data yang lebih teratur, pengaturan harga berbasis pola permintaan, dan
peningkatan margin keuntungan. Selain itu, kemampuan mereka menyesuaikan harga terhadap
perubahan biaya maupun preferensi pelanggan memperkuat kinerja usaha secara praktis. Hasil
ini merepresentasikan dampak intervensi selama periode pencatatan 14 hari dan mencerminkan
perubahan jangka pendek berdasarkan data yang dikumpulkan selama kegiatan berlangsung.

4. DISKUSI

Hasil penelitian menunjukkan bahwa peningkatan skor pemahaman pada Tabel 1 serta
pola kenaikan pada Gambar 1 menegaskan bahwa pendampingan mampu memperbaiki
kemampuan analitik pelaku usaha secara nyata, selaras dengan temuan bahwa pelaku usaha kecil
cenderung meningkat ketika memperoleh intervensi berbasis data. Kondisi awal yang rendah
membuktikan bahwa keputusan harga sebelumnya berbasis intuisi sebagaimana juga ditemukan
dalam studi UMKM yang belum memanfaatkan data secara sistematis [26]. Setelah intervensi,
peserta mampu menghubungkan data penjualan dengan keputusan harga, membaca pola
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permintaan, serta menyesuaikan margin secara lebih terukur, mendukung pandangan bahwa data
dapat meningkatkan ketepatan strategi harga [27]. Temuan ini menunjukkan bahwa tujuan
penelitian tercapai melalui penguatan keterampilan analisis harga berbasis data.

Keselarasan hasil dengan penelitian sebelumnya terlihat dari peningkatan margin pada
Tabel 2 yang menunjukkan bahwa pemanfaatan data sederhana memberikan dampak langsung
pada stabilitas harga dan profitabilitas usaha kecil, sebagaimana dilaporkan oleh penelitian
mengenai efektivitas analitik dalam pengambilan keputusan harga. Literatur terdahulu
menekankan manfaat data transaksi untuk memperbaiki strategi harga [28], dan hasil penelitian
ini memperkuat temuan tersebut. Namun, penelitian ini memberikan kontribusi lebih dengan
membuktikan bahwa pendekatan pelatihan langsung dapat mengubah perilaku pencatatan dan
analisis data pada usaha dengan keterbatasan teknologi suatu aspek yang minim dibahas dalam
literatur pendampingan UMKM [29]

Beberapa dinamika yang tidak terduga muncul pada tahap awal ketika peserta kesulitan
menafsirkan hubungan antara harga, biaya, dan volume penjualan karena terbiasa menggunakan
intuisi, sebagaimana umum terjadi pada usaha kecil dengan kapasitas analitik terbatas [30].
Namun, peningkatan signifikan yang ditunjukkan nilai p pada Tabel 3 mengonfirmasi bahwa
hambatan tersebut dapat diminimalkan melalui pelatihan terstruktur. Perubahan cepat ini
mendukung pandangan bahwa kemampuan analitik dapat ditingkatkan melalui pendampingan
intensif meskipun usaha memiliki keterbatasan digital [31]. Hal ini menunjukkan bahwa pelaku
usaha memiliki potensi kuat untuk mengadopsi pendekatan berbasis data ketika diberikan
pendampingan yang jelas dan aplikatif.

Kontribusi teoritis penelitian ini terlihat dari pembuktian bahwa strategi harga berbasis
data dapat diterapkan secara efektif pada usaha kecil melalui metode yang disederhanakan,
menguatkan kajian mengenai efektivitas pendekatan berbasis informasi dalam konteks UMKM
[32]. Data minimal seperti catatan penjualan harian sudah cukup membantu pelaku usaha
membuat keputusan harga yang lebih rasional, mendukung teori pengambilan keputusan
berbasis data dalam bisnis kecil [33]. Secara praktis, manfaatnya terlihat pada peningkatan
margin, stabilitas harga, kemampuan adaptasi terhadap permintaan, serta perubahan kebiasaan
pencatatan data, sejalan dengan studi yang menunjukkan bahwa pendampingan berbasis data
meningkatkan keberlanjutan usaha [34]. Pendekatan ini juga menawarkan model pendampingan
yang dapat direplikasi untuk meningkatkan daya saing UMKM dalam program pengabdian
masyarakat.

Dalam konteks kegiatan pengabdian masyarakat, keberhasilan ini tidak hanya tercermin
pada angka margin, tetapi juga pada transformasi perilaku peserta. Proses diskusi kelompok,
simulasi perhitungan biaya, dan pendampingan langsung mendorong perubahan kebiasaan dari
penetapan harga intuitif menjadi berbasis data. Interaksi antar pelaku usaha selama kegiatan
memperkuat pembelajaran kolektif dan meningkatkan kepercayaan diri dalam mengambil
keputusan harga. Dengan demikian, dampak kegiatan tidak hanya bersifat individual, tetapi juga
memperkuat kapasitas ekonomi komunitas usaha secara Bersama.

Beberapa keterbatasan perlu diperhatikan. Jumlah sampel yang terbatas serta periode
pencatatan hanya 14 hari belum mencerminkan dinamika permintaan jangka panjang,
sebagaimana disarankan oleh penelitian yang menekankan pentingnya rentang data lebih luas
untuk analisis harga [35]. Ketergantungan pada pencatatan manual juga membuka peluang bias
data, sesuai temuan penelitian lain mengenai keterbatasan pencatatan tradisional pada UMKM
[36]. Selain itu, penelitian belum memasukkan variabel eksternal seperti strategi kompetitor atau
perubahan preferensi pelanggan yang lebih kompleks, yang menurut literatur dapat
memengaruhi ketepatan penetapan harga [37]. Peningkatan margin dan stabilitas harga dalam
penelitian ini dipahami sebagai indikator proksi daya saing internal, khususnya dalam aspek
efisiensi biaya dan konsistensi keputusan harga. Penelitian ini belum mengukur daya saing pasar
secara komprehensif seperti pangsa pasar, posisi relatif terhadap pesaing, maupun persepsi
konsumen.

Berdasarkan keterbatasan tersebut, penelitian selanjutnya perlu memperpanjang durasi
pengumpulan data, memperluas sampel, serta memasukkan variabel seperti harga pesaing,
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segmentasi pelanggan, dan kondisi pasar, sebagaimana direkomendasikan dalam penelitian
pengembangan strategi harga berbasis data. Penggunaan aplikasi pencatatan digital sederhana
dapat diuji untuk mengurangi kesalahan manual dan meningkatkan konsistensi data [38].
Evaluasi keberlanjutan praktik analisis harga setelah pendampingan juga penting untuk
memastikan bahwa perubahan perilaku pelaku usaha berlangsung jangka panjang.

5. KESIMPULAN

Penelitian ini menunjukkan bahwa penggunaan strategi penetapan harga berbasis data
meningkatkan kemampuan analitik dan pengambilan keputusan pelaku usaha kecil. Kenaikan
skor pemahaman pada Tabel 1 serta pola peningkatan pada Gambar 1 menegaskan bahwa
pendampingan berhasil menggeser praktik harga dari pendekatan intuitif menjadi berbasis
informasi. Peningkatan margin dari 18,2% menjadi 26,7% serta stabilitas harga pada Tabel 2
menunjukkan adanya perbaikan kinerja usaha setelah intervensi. Hasil uji statistik pada Tabel 3
mengonfirmasi bahwa perubahan tersebut signifikan dan dialami oleh seluruh peserta. Dalam
konteks kegiatan pengabdian masyarakat, dampak yang dihasilkan tidak hanya berupa
peningkatan margin, tetapi juga perubahan perilaku usaha melalui pencatatan data yang lebih
konsisten, pemahaman struktur biaya, dan keberanian menyesuaikan harga berdasarkan pola
permintaan. Pendampingan yang terstruktur terbukti membantu pelaku usaha membangun
kebiasaan analisis sederhana yang aplikatif.

Peningkatan margin dan stabilitas harga dalam kegiatan ini diposisikan sebagai indikator
proksi daya saing internal usaha, khususnya dalam aspek efisiensi biaya dan konsistensi
keputusan harga. Penelitian ini belum mengukur daya saing pasar secara komprehensif seperti
pangsa pasar atau posisi relatif terhadap pesaing. Karena pencatatan data dilakukan selama 14
hari, hasil yang diperoleh merepresentasikan dampak jangka pendek. Evaluasi lanjutan
diperlukan untuk menilai keberlanjutan perubahan perilaku dan stabilitas kinerja usaha dalam
jangka panjang. Secara keseluruhan, model pendampingan harga berbasis data yang dihasilkan
bersifat sederhana, aplikatif, dan dapat direplikasi dalam program pengabdian masyarakat untuk
memperkuat kapasitas ekonomi komunitas usaha kecil.
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