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Abstract

The use of sales data as a basis for pricing is a strategic step to increase consumer interest in
purchasing MSME products at Lamongan Mart, which the Lamongan Regency Cooperatives,
Industry and Trade Office manage. This program aims to improve showroom managers’
understanding and skills in processing sales data to support price determination in line with
market conditions and consumer purchasing power. The training method includes providing
materials, case studies, sales data analysis, and evaluation through pre-tests and post-tests.
The results of the activity showed a 33.5% increase in participants’ understanding of the ability
to read consumer demand trends, identify products with high and low sales levels, and
establish more competitive pricing strategies. The use of sales data also helps managers make
more accurate decisions to support increased sales of MSME products. This activity is
expected to strengthen Lamongan Mart’s role as a modern, responsive, and sustainable
marketing platform for superior regional products, supporting local economic empowerment.
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Abstrak

Penggunaan data penjualan sebagai dasar penetapan harga merupakan langkah strategis
untuk meningkatkan minat konsumen dalam membeli produk UMKM di Lamongan Mart, yang
dikelola oleh Dinas Koperasi, Industri, dan Perdagangan Kabupaten Lamongan. Program ini
bertujuan untuk meningkatkan pemahaman dan keterampilan pengelola showroom dalam
mengolah data penjualan untuk mendukung penentuan harga yang sesuai dengan kondisi
pasar dan daya beli konsumen. Metode pelatihan meliputi penyediaan materi, studi kasus,
analisis data penjualan, dan evaluasi melalui pre-test dan post-test. Hasil kegiatan
menunjukkan peningkatan sebesar 33,5% pada pemahaman peserta tentang kemampuan
membaca tren permintaan konsumen, mengidentifikasi produk dengan tingkat penjualan tinggi
dan rendah, serta menetapkan strategi penetapan harga yang lebih kompetitif. Penggunaan
data penjualan juga membantu pengelola dalam mengambil keputusan yang lebih akurat
untuk mendukung peningkatan penjualan produk UMKM. Kegiatan ini diharapkan dapat
memperkuat peran Lamongan Mart sebagai platform pemasaran yang modern, responsif, dan
berkelanjutan untuk produk-produk unggulan daerah, serta mendukung pemberdayaan
ekonomi lokal.
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1. Pendahuluan

Perkembangan sektor Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan dalam dua dekade
terakhir telah terjadi perubahan yang cukup signifikan terhadap pertumbuhan ekonomi
daerah, khususnya melalui pemberdayaan usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM).
UMKM memiliki kontribusi strategis dalam mendukung pertumbuhan ekonomi melalui
penciptaan lapangan kerja dan peningkatan aktivitas usaha masyarakat (Yulianto et
al.,, 2025). Hal ini dapat membantu pertumbuhan perekonomian Indonesia dan
mengurangi tingkat pengangguran di Indonesia (Apipah et al., 2022).

Dalam konteks daerah, Dinas Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan
Kabupaten Lamongan memiliki peran penting dalam mendorong peningkatan daya
saing produk UMKM agar mampu bertahan dan berkembang di tengah persaingan
pasar yang semakin kompetitif (Disperindag Lamongan, 2024). Upaya tersebut dapat
dicapai melalui pengembangan dan penciptaan produk yang berkualitas tinggi dan
bermanfaat bagi masyarakat (Setiawan et al., 2025). Salah satu bentuk fasilitas yang
diberikan adalah adanya Lamongan Mart sebagai showroom yang mempertemukan
antara pelaku UMKM dan konsumen secara langsung.

Lamongan Mart tidak hanya berfungsi sebagai tempat pemasaran produk,
melainkan juga sebagai sumber data penjualan. Aktivitas transaksi yang berlangsung
secara rutin menghasilkan data penjualan yang dapat menjadi sumber informasi
penting bagi pengelola dalam mengambil keputusan strategis. Selain itu, data tersebut
juga dapat dimanfaatkan untuk memahami tingkat permintaan konsumen serta
memberikan gambaran mengenai pola pembelian, produk yang diamati, dan
kecenderungan perubahan pasar.

Namun demikian, pemanfaatan data penjualan tersebut masih belum optimal,
khususunya dalam penetapan harga produk. Padahal, harga merupakan salah satu
elemen penting dalam pemasaran yang berperan penting dalam menciptakan nilai
(value) yang sesuai dengan harapan konsumen serta mempengaruhi persepsi
terhadap suatu produk (Kotler & Keller, 2016). Harga juga merupakan elemen penting
yang memiliki potensi untuk meningkatkan penjualan (Bernik & Haqg, 2019). Penetapan
harga yang terlalu tinggi dapat menurunkan daya saing dengan jenis produk yang
tersedia di pasar, sedangkan penetapkan harga terlalu rendah juga akan
menyebabkan penurunan margin keuntungan (Gunawan et al., 2016).

Dalam praktiknya, pelaku UMKM masih menghadapi berbagai tantangan dalam
menentukan harga yang sesuai untuk konsumen. Penetapan harga harus
mempertimbangkan beberapa aspek, seperti biaya produksi, kondisi pasar, serta
persepsi nilai pelanggan (Suhairi et al, 2023). Biaya produksi sendiri mencakup biaya
bahan baku, tenaga kerja, dan biaya overhead (Simon et al., 2024). Ketidaktepatan
dalam perhitungan biaya dan pemahaman kondisi pasar seringkali menyebabkan
pelaku UMKM kesulitan dalam memperoleh keuntungan yang optimal (Ardiana & Ulfa,
2023). Oleh karenanya, dalam menetapkan harga tidak bisa dilakukan secara
sembarangan karena akan berdampak langsung pada margin keuntungan (Rasyid et
al., 2025). Maka dari itu, penetapan harga produk yang tidak efektif dapat



mengakibatkan UMKM tidak mampu bersaing di pasar dan juga dapat mengurangi
potensi margin keuntungan yang bisa dicapai (Paluala et al, 2024).

Lebih lanjut, penetapan harga yang tepat pada produk UMKM terbukti memiliki
pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen, sehingga dapat berdampak pada
peningkatan penjualan (Suprianti, 2024). Namun, pada kenyataannya, pemanfaatan
data penjualan sebagai dasar penetapan harga pada pengelolaan showroom UMKM
masih belum optimal. Sebagian besar pengelola masih menetapkan harga secara
konvensional tanpa didukung analisis data yang sistematis, sehingga kondisi tersebut
berpotensi menyebabkan ketidaksesuaian harga dengan kondisi pasar dan daya beli
konsumen.

Disisi lain, penelitian dan kegiatan pengabdian sebelumnya lebih banyak berfokus
pada strategi pemasaran secara umum, sementara itu pemanfaatan data penjualan
sebagai dasar penetapan harga, khususnya pada konteks showroom UMKM masih
relatif terbatas. Oleh karena itu, diperlukan upaya lebih spesifik untuk mengoptimalkan
penggunaan data penjualan dalam mendukung keputusan penetapan harga.
Berdasarkan permasalahan tersebut, kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk
meningkatkan pemahaman dan keterampilan pengelola dalam memanfaatkan data
penjualan sebagai dasar penetapan harga yang efektif guna meningkatkan minat beli
konsumen di Lamongan Mart.

2. Metode Pengabdian

Kegiatan pengabdian ditujukan kepada karyawan yang dilaksanakan dengan
pendekatan partisipatif melalui penerapan metode pelatihan dan pendampingan.
Pelatihan ini dipilih guna mendorong keterlibatan aktif peserta dalam setiap tahap
kegiatan, mulai dari proses identifikasi kebutuhan, pelaksanaan materi, hingga tahap
evaluasi hasil kegiatan. Melalui pola tersebut, karyawan tidak hanya berperan sebagai
penerima materi, tetapi juga terlibat secara langsung dalam proses pembelajaran dan
penerapan praktik kerja.

Tahap Persiapan

Pada tahap ini, dilaksanakan proses koordinasi dengan pihak manajemen bidang
Usaha Mikro Dinas Koperasi, Perindustrian dan Perdagangan untuk mengidentifikasi
kebutuhan terkait penetapan harga produk dan pengumpulan data penjualan. Tim
pengabdian melakukan identifikasi permasalahan berdasarkan studi literatur dan
fenomena umum yang terjadi pada pengelolaan UMKM. Temuannya, secara umum
penetapan harga pada UMKM masih cenderung dilakukan secara konvensional dan
belum memanfaatkan data penjualan secara optimal sebagai dasar pengambilan
keputusan. Hal ini didukung oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa
sebagian besar pelaku UMKM belum memanfaatkan data penjualan secara maksimal
dalam menentukan strategi harga (Putra, 2024).

Tahap Pelaksanaan
Pelaksanaan kegiatan dilakukan secara tatap muka di Lamongan Mart yang berada di
bawah pengelolaan Bidang Usaha Mikro Dinas Koperasi, Perindustrian, dan



Perdagangan (Diskoperindag). Bidang usaha mikro pada Dinas Koperasi,
Perindustrian dan Perdagangan memberikan pendampingan kepada pengelola
Lamongan Mart dalam mengolah data transaksi penjualan sebagai dasar dalam
menentukan harga produk yang lebih kompetitif.

Kegiatan ini diikuti oleh 20 peserta yang terdiri dari unsur staff dan karyawan pada
Bidang Usaha Mikro. Pelatihan ini dilaksanakan dengan pendekatan partisipatif agar
peserta dapat terlibat secara aktif dalam proses pembelajaran. Adapun rangkaian
kegiatan pada tahap pelaksanaan meliputi :

1. Penyampaian Materi
Kegiatan diawali dengan pemberian materi mengenai pentingnya pemanfaatan
data penjualan dalam pengambilan keputusan, khususnya dalam penetapan harga
produk. Materi yang disampaikan mencakup prinsip dasar pemanfaatan data
penjualan, serta hubungan antara harga dan minat beli konsumen.

2. Diskusi Interaktif
Peserta diberikan kesempatan untuk berdiskusi mengenai praktik penetapan harga
yang selama ini dilakukan. Diskusi ini bertujuan untuk memberikan pemahaman
yang lebih kontekstual terkait pentingnya penggunaan data dalam menentukan
harga produk.

3. Praktik Analisis Data Penjualan
Pada tahap ini, peserta diberikan contoh data penjualan sederhana untuk
dianalisis. Peserta dilatih untuk mengidentifikasi produk dengan tingkat penjualan
tinggi dan rendah, membandingkan harga jual dengan tingkat penjualan, serta
menentukan alternatif harga yang lebih sesuai dengan kondisi pasar.

4. Simulasi Penetapan Harga
Peserta melakukan simulasi penyesuaian harga berdasarkan hasil analisis data
penjualan. Contohnya produk batik dengan harga jual awal Rp300.000 disesuaikan
menjadi Rp280.000 berdasarkan pertimbangan daya beli konsumen dan tren
penjualan.

Pendekatan ini mengacu pada metode yang telah diterapkan oleh (Nurohim et al.,
2024) yang menyatakan bahwa dashboard dapat memantau transaksi penjualan
produk secara efisien dan data yang ditampilkan dapat dijadikan faktor untuk
pengambilan keputusan untuk suatu masalah dan menciptakan strategi baru bagi
eksistensi produk.

Tahap Evaluasi

Proses evaluasi dilaksanakan guna mengidentifikasi perkembangan kompetensi
peserta setelah kegiatan pemanfaatan data penjualan sebagai dasar penetapan harga.
Proses evaluasi dilakukan melalui beberapa metode, yaitu :

1. Pre-test dan Post-test
Evaluasi dilakukan dengan membandingkan hasil pre-test sebelum pelatihan dan
post-test setelah pelatihan.
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2. Evaluasi Hasil Praktik
Kemampuan peserta dalam menganalisis data penjualan dan menentukan harga
dievaluasi berdasarkan hasil praktik yang dilakukan selama pelatihan. Sebagian
peserta mampu mengidentifikasi perubahan harga yang berpengaruh terhadap
peningkatan penjualan.

3. Kuesioner Respon Peserta
Peserta juga diminta untuk memberikan penilaian terhadap kegiatan pelatihan.
Hasil menunjukkan bahwa mayoritas peserta memberikan respon positif terhadap
materi dan metode yang digunakan.

Kegiatan evaluasi ini dilakukan guna mengukur tingkat keberhasilan program dalam
meningkatkan minat beli konsumen. Pendekatan evaluasi ini sejalan dengan pendapat
(Gupta et al., 2025), menjelaskan bahwasanya strategi harga mempengaruhi persepsi
konsumen dan perilaku pembelian produk FMCG (Fast Moving Consumer Goods).

3. Hasil Pengabdian

Pelaksanaan kegiatan

Pelaksanaan kegiatan pengabdian berlangsung pada tanggal 08 Februari 2026 di
ruang pelatihan Dinas Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan Kabupaten
Lamongan. Kegiatan dilaksanakan selama 1 hari dengan durasi kurang lebih 5 (lima)
jam, dengan pembahasan materi yang terdiri dari :

Dasar-Dasar Penetapan Harga dan Dasar Pemanfaatan Data Penjualan
Pengelolaan Administrasi Penjualan dan Laporan Penjualan

Analisis Pola Permintaan Konsumen

Strategi Penetapan Harga Berbasis Data Penjualan

oo oo

Kegiatan ini melibatkan 20 peserta yang terdiri dari unsur staff dan karyawan pada
Bidang Usaha Mikro di lingkungan Dinas Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan
Kabupaten Lamongan.

Gambar 1. Pemaparan Materi
Hasil dan Dampak Pelatihan Penetapan Harga Berbasis Data

Untuk menilai efektivitas pelaksanaan kegiatan, dilakukan pengukuran melalui pre-test
dan post-test dengan menggunakan instrumen berupa soal pilihan ganda yang




berkaitan dengan konsep penjualan dan strategi penetapan harga. Berdasarkan hasil
pengukuran, terlihat adanya perkembangan pemahaman peserta yang signifikan.

Tabel 1. Pengetahuan Dan Pemahaman

Indikator Rata-Rata  Rata-Rata Kenaikan
Pre-Test Post-Test (%)
Pemahaman dasar data penjualan 55,2 88,1 +32,9
Analisis pola penjualan produk 50,0 84,0 +34,0
Strategi penetapan harga berbasis data 47,5 81,0 +33,5
Rata-rata keseluruhan 50,9 84,4 +33,5

Temuan tersebut memperlihatkan peningkatan nilai rata-rata sebesar 33,5% yang
mencerminkan adanya peningkatan pengetahuan dan pemahaman dalam
memanfaatkan data penjualan sebagai landasan dalam proses penetapan harga.
Temuan ini relevan dengan hasil kajian yang dilakukan oleh (Qian, 2025) yang
menunjukkan bahwa harga yang ditetapkan dengan mempertimbangkan kondisi pasar
dan persepsi konsumen dapat meningkatkan minat beli konsumen.

Tabel 2. Perubahan Harga Dan Dampak terhadap Penjualan Produk Batik

Bulan Harga Harga Harga Penjualan Penjualan Perubahan
Supplier Jual Awal Jual Baru Sebelum Sesudah (%)
Januari 250.000 300.000 280.000 20 26 +30%
Februari 250.000 300.000 280.000 22 28 +27%
Maret 250.000 300.000 280.000 25 32 +28%
April 250.000 300.000 280.000 23 30 +30%

Berdasarkan data pada Tabel 2, terlihat bahwa produk batik yang diperoleh dari
supplier dengan harga Rp250.000 awalnya dijual dengan harga Rp300.000. Namun,
setelah dilakukan analisis terhadap data penjualan dan daya beli konsumen, harga
disesuaikan menjadi Rp280.000. Hasil penyesuaian harga menunjukkan adanya
peningkatan volume penjualan pada setiap periode pengamatan, dengan rata-rata
peningkatan sebesar +28-30%. Hal ini mengindikasikan bahwa penetapan harga
sebelumnya cenderung kurang sesuai dengan kondisi pasar.
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Gambar 2. Tren Penjualan Sebelum dan Sesudah Penyesuaian Harga

Temuan ini menunjukkan adanya hubungan positif antara penyesuaian harga
berbasis data dengan peningkatan penjualan. Dengan kata lain, semakin tepat harga



yang ditetapkan berdasarkan analisis data penjualan, maka semakin tinggi minat beli
konsumen terhadap produk tersebut (Gunawan, 2023). Hasil pengabdian ini
memperkuat temuan sebelumnya yang dikemukakan oleh (Putra, 2024) yang
menunjukkan bahwa strategi penetapan harga memiliki hubungan yang signifikan
dengan peningkatan penjualan dan kinerja UMKM.

Kemampuan Praktis dalam Analisis Data Penjualan
Tidak hanya terjadi peningkatan pada pemahaman teori, aspek keterampilan peserta
turut mengalami kemajuan. Hal ini dibuktikan melalui pemberian tugas praktik
menganalisis data transaksi penjualan produk di Lamongan Mart untuk menentukan
produk unggulan dan produk dengan penjualan rendah.

Berdasarkan hasil pengamatan pelatih, sebagian besar peserta memperlihatkan
kompetensi dalam:

Mengelompokkan produk berdasarkan volume penjualan
Mengidentifikasi tren permintaan konsumen

Menentukan rekomendasi harga promosi untuk produk tertentu
Menyusun strategi harga yang lebih kompetitif

oo oo

Hasil praktik menunjukkan bahwa sekitar 80% peserta mampu menyusun
rekomendasi harga dengan baik berdasarkan data penjualan yang dianalisis. Menurut
(Rindiani & Satyawisudarini, 2019), peramalan yang melibatkan data historis (misalnya
penjualan tahun lalu) merupakan basis penting dalam pengambilan keputusan.

Evaluasi dan Refleksi Kegiatan
Untuk mengevaluasi dampak kegiatan, peserta diminta mengisi kuesioner evaluasi
setelah kegiatan. Hasil evaluasi ditampilkan dalam Tabel 3.

Tabel 3. Penilaian Kepuasan dan Persepsi Peserta terhadap Kegiatan Pelatihan

Komponen Evaluasi Persentase

Kesesuaian materi dengan tuntutan pekerjaan 85%
Efektivitas penyampaian materi oleh narasumber 90%
Implementasi materi dalam pekerjaan 82%
Kualitas sarana/prasarana dan kondisi lingkungan pelatihan 88%
Tingkat kesiapan peserta dalam mengaplikasikan pengetahuan 80%
setelah pelatihan

Indeks kepuasan peserta secara keseluruhan 85%

Hasil tanggapan peserta menunjukkan bahwa kegiatan ini memberikan manfaat
signifikan dan memperluas wawasan mereka dalam meningkatkan kemampuan
mereka mengelola data penjualan dan menetapkan harga produk secara lebih tepat.
Meski demikian, sejumlah peserta mengungkapkan adanya kesulitan yang muncul
selama proses pelatihan antara lain :

a. Data penjualan belum terdokumentasi secara digital sepenuhnya
b. Masih terbatasnya SDM yang memahami analisis data penjualan



Sebagai upaya penguatan program, pihak manajemen Bidang Usaha Mikro
Showroom Lamongan Mart dianjurkan untuk membangun sistem pencatatan
penjualan yang lebih terstruktur untuk mendukung strategi harga berbasis data.

Dampak Program terhadap Peningkatan Daya Saing dan Citra Lembaga

Setelah pelaksanaan kegiatan, dilaksanakan pemantauan awal terhadap penerapan
strategi harga pada beberapa produk unggulan selama dua minggu. Hasilnya
menunjukkan adanya dampak positif, antara lain.

a. Produk dengan harga penyesuaian mengalami peningkatan penjualan rata-rata
12%

b. Konsumen lebih tertarik pada produk promo berbasis analisis penjualan

c. Terjadi peningkatan jumlah pembelian pada kategori produk kebutuhan harian

Hal ini mengindikasikan bahwa pemanfaatan data penjualan dalam penetapan
harga memberikan efek positif terhadap minat beli konsumen di Lamongan Mart.
Temuan ini konsisten dengan teori yang dikemukakan oleh (Kotler & Keller, 2016),
yang menyatakan bahwa strategi harga yang tepat dapat meningkatkan persepsi nilai
dan keputusan pembelian konsumen. Secara keseluruhan, hasil kegiatan ini tidak
hanya menunjukkan peningkatan pemahaman peserta, tetapi juga memberikan bukti
empiris bahwa pemanfaatan data penjualan sebagai dasar penetapan harga memiliki
kontribusi nyata terhadap peningkatan kinerja penjualan UMKM.

4. Kesimpulan

Program pengabdian kepada masyarakat yang dilaksanakan dalam bentuk pelatihan
pemanfaatan data penjualan sebagai dasar penetapan harga bagi karyawan Bidang
Usaha Mikro Dinas Koperasi, Perindustrian, dan Perdagangan Kabupaten Lamongan
telah berjalan dengan baik dan memberikan dampak positif. Berdasarkan hasil pre-
test dan post-test menunjukkan peningkatan rata-rata pemahaman peserta sebesar
33,5%, terutama dalam membaca tren permintaan konsumen, mengidentifikasi produk
dengan penjualan tinggi maupun rendah, serta menetapkan strategi harga yang lebih
kompetitif. Selain itu, analisis tanggapan peserta memperlihatkan tingkat kepuasan
yang tinggi terhadap materi dan pelaksanaan kegiatan dengan rata-rata sebesar 85%.

Pemanfaatan data penjualan juga membantu pengelola showroom Lamongan Mart
dalam pengambilan keputusan manajerial yang lebih akurat untuk mendukung
peningkatan minat beli konsumen dan penjualan produk UMKM. Kegiatan ini
diharapkan dapat memperkuat peran Lamongan Mart sebagai sarana pemasaran
produk unggulan daerah yang modern dan berkelanjutan. Kegiatan ini juga
mendukung peran duadalam meningkatkan kapasitas pengelola UMKM dalam
pengambilan keputusan berbasis data.
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