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Sekar Mulya merupakan UMKM di Desa Mulyodadi Kecamatan Sidoarjo yang
bergerak dibidang makanan dan minuman olahan berbahan utama belimbing
wuluh. Produk unggulan yang dihasilkan UMKM ini adalah sari buah.
Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi strategi penentuan harga pokok
penjualan sebagai upaya untuk meningkatkan daya saing Usaha Mikro, Kecil,
dan Menengah (UMKM). Metode yang digunakan dalam studi kasus ini
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga pokok
penjualan dan dampaknya terhadap daya saing pasar. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa UMKM yang menerapkan strategi harga pokok penjualan
berbasis analisis biaya produksi, permintaan pasar, dan kompetisi mampu
meningkatkan margin laba dengan mempertahankan harga jual yang
kompetitif. Penelitian ini berperan penting dalam pengembangan strategi harga
pokok penjualan yang efektif.

Akuntansi; Daya saing; Harga pokok penjualan; Strategi penentuan harga; UMKM

Sekar Mulya is an MSME in Mulyodadi Village, Sidoarjo District, which is engaged in
processed food and beverages made from star fruit. The superior product produced by this
MSME is fruit juice. This study aims to explore strategies for determining cost of goods
sold as an effort to improve the competitiveness of Micro, Small and Medium Enterprises
(MSMESs). The method used in this case study identifies factors that influence the
determination of cost of goods sold and its impact on market competitiveness. The results
show that MSMEs that implement a cost of goods sold strategy based on analysis of
production costs, market demand, and competition are able to increase profit margins by
maintaining competitive selling prices. This research plays an important role in the
development of effective cost of goods sold strategies.

Accounting; Competitiveness; Cost of goods sold; MSMESs; Pricing strategy
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Pada era globalisasi saat ini, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) menghadapi tantangan yang semakin berat
dalam mempertahankan daya saing mereka (Nugroho and Arafah, 2020; Wibowo, Arifin and Sunarti, 2023).
Perkembangan teknologi dan informasi membawa dampak signifikan terhadap dinamika pasar yang berubah dengan
cepat, memperkuat peran Akuntansi Hijau dalam membantu bisnis memahami dan mengintegrasikan prinsip
keberlanjutan ke dalam strategi keuangan mereka (Purnomo et al.,, 2021; Ananda, Dewi and Saleh, 2023). Kebutuhan
UMKM untuk terus berinovasi dan menyesuaikan strategi bisnis mereka, termasuk dalam penentuan harga pokok
penjualan (HPP), menjadi semakin penting dalam era digital, di mana penerapan Sistem Informasi Manajemen bisa
memfasilitasi pengambilan keputusan yang lebih cepat dan akurat (Gunawan, Kurnia and Hasibuan, 2016; Rohman,
Nugroho and Mufliq, 2023). Harga Pokok Penjualan, sebagai komponen kritis dalam struktur harga, mempengaruhi
margin keuntungan dan posisi kompetitif UMKM di pasar, dan pengintegrasian Big Data serta Cloud Computing dapat
memberikan analisis yang lebih mendalam dan akurat untuk mengoptimalkannya (Meiryani et al., 2022). Oleh karena
itu, penentuan harga pokok penjualan yang efektif menjadi kunci utama dalam strategi pemasaran yang dapat
meningkatkan daya saing UMKM (Anastasia and Oktafia, 2021; Novie et al., 2021).

Salah satu tantangan yang dihadapi UMKM adalah keterbatasan akses terhadap informasi dan sumber daya yang
memadai untuk menerapkan strategi harga pokok penjualan yang efektif (Septin, Muzakki and Putrihadiningrum, 2022;
Perdana et al., 2023). Banyak UMKM yang masih mengandalkan intuisi dalam menetapkan harga, tanpa analisis
mendalam mengenai biaya produksi, permintaan pasar, dan kondisi kompetitif (Ikawati, 2017). Kondisi ini seringkali
menyebabkan kesalahan dalam penentuan harga yang tidak hanya merugikan dari sisi keuntungan, tetapi juga dapat
mengurangi daya saing mereka di pasar. Oleh karena itu, penting bagi UMKM di industri kreatif, khususnya dalam
rancang bangun game edukasi, untuk memahami dan menerapkan strategi harga pokok penjualan yang berbasis pada
analisis yang akurat dan komprehensif, guna memastikan posisi yang kompetitif dan keberlanjutan usaha di pasar yang
dinamis (Cholilurrohman and Lisdiyanto, 2023; Aryanto et al., 2024).

Sekar Mulya adalah UMKM di Desa Mulyodadi RT 003 /RW 001 Kecamatan Wonoayu Kabupaten Sidoarjo Jawa Timur
bergerak di bidang olahan makanan dan minuman dengan bahan dasar belimbing wuluh. Produk unggulan yang
dihasilkan oleh UMKM ini adalah sari buah. Berdiri sejak tahun 2019, dipelopori oleh ibu Tyas dan bertahan sampai saat
ini. Produk olahan belimbing wuluh ini masih jarang ditemui di kabupaten Sidoarjo. Sejak awal berdiri, UMKM Sekar
Mulya tidak mempunyai identitas yang dapat menampilkan citra khusus dan pembeda terhadap kompetitor.

Identitas dalam suatu produk adalah peran penting dalam kegiatan pengembangan strategi pemasaran melalui
digitalisasi (Buchari and Nurcahya, 2021). Menurut (Nurkarsa, 2020), menyatakan bahwa promosi adalah informasi dalam
pemasaran bertujuan agar produk dapat diterima dengan menyebarkan informasi, membujuk konsumen, mengingatkan
konsumen sasaran. Promosi, ketika diintegrasikan dengan pendekatan Product Based Learning, tidak hanya meningkatkan
minat untuk mengkonsumsi produk yang ditawarkan tetapi juga memperkuat pemahaman pelanggan tentang nilai dan
proses pembuatan produk, menciptakan koneksi yang lebih dalam dengan merek (Asitah and Ismafitri, 2021). Dilihat dari
kondisi UMKM Sekar Mulya saat ini sudah ada logo untuk mendukung proses promosi dan pemasaran, sehingga
konsumen tidak sulit membedakan produk UMKM Sekar Mulya dengan kompetitor.

Strategi penentuan harga pokok penjualan yang kompetitif untuk UMKM, dikombinasikan dengan evaluasi penerapan
sistem informasi akuntansi penjualan, membuka jalan bagi peningkatan efisiensi (Yadiati et al.,, 2024). Menerapkan strategi
mengejar return dengan fokus pada peningkatan daya saing UMKM melalui efisiensi operasional dan penetapan harga
yang kompetitif, pada akhirnya akan memperkuat posisi mereka di pasar yang semakin kompetitif (Iriyadi ef al., 2024).
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi panduan bagi UMKM dalam mengembangkan strategi harga pokok penjualan
yang efektif, serta memberikan rekomendasi bagi pemangku kebijakan dalam mendukung pertumbuhan dan
pengembangan UMKM.
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Penelitian terkait pengelolaan keuangan desa (Haq and Muzakki, 2023) dan hubungan antara keterlibatan karyawan,
budaya organisasi dan stress kerja (Amalia and Novie, 2023) telah dilaksanakan. Namun, penelitian terkait pendampingan
strategi penentuan harga pokok penjualan untuk meningkatkan daya saing UMKM belum banyak dilakukan. Penelitian
ini bertujuan untuk mengisi gap tersebut dengan menyediakan tinjauan sistematik literatur mengenai strategi penentuan
harga pokok penjualan untuk UMKM. Melalui tinjauan ini, diharapkan dapat diidentifikasi berbagai strategi yang telah
diaplikasikan serta efektivitasnya dalam konteks UMKM. Oleh karena itu, penelitian ini tidak hanya memberikan
kontribusi akademik, tetapi juga praktis bagi pengembangan UMKM.

Metode yang digunakan dalam studi kasus ini mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi penentuan harga
pokok penjualan dan dampaknya terhadap daya saing pasar. Metode penelitian ini diharapkan bisa meenunjang
keberhasilan terhadap beberapa hal yang telah direncanakan. Metode penelitian dalam program pengabdian kepada
masyarakat ini yakni dengan metode kualitatif. Kegiatan penelitian penentuan harga pokok produk dan harga pokok
penjualan pada UMKM Sekar Mulya ada beberapa tahapan seperti yang ditunjukkan pada gambar 1:

Perencanaan (g Observasi

Visualisasi > Evaluasi

Gambar 1. Metode Pelaksanaan UMKM Sekar Mulya

a. Tahap Perencanaan
Tahap ini adalah fase dimana UMKM melakukan sebuah proses kegiatan yang telah direncanakan mulai dari
kegiatan persiapan tim sesuai dengan tugas masing-masing, mempersiapkan alat dan bahan, serta
mempersiapkan beberapa materi untuk pelatihan seperti yang ditunjukkan pada gambar 2. Pada tahap ini
UMKM Sekar Mulya juga membentuk struktur organisasi.

WS BANK SAMPAH (i

‘CEMQR MIIVR " I

Gambar 2. Kegiatan Tahapan Perencanaan dan Struktur Organisasi pada UMKM Sekar Mulya

b.  Observasi
Observasi pada UMKM Sekar Mulya menggunakan teknik pengumpulan data dan pengamatan langsung
kepada UMKM Sekar Mulya yang berlokasi di Desa Mulyodadi RT/RW 003/001 Kecamatan Wonoayu berupa
wawancara kepada narasumber yaitu Ibu Tiyas selaku pemilik UMKM Sekar Mulya.

c.  Analisis Data
UMKM Sekar Mulya menggunakan analisi data berupa analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat).
Analisis SWOT digunakan untuk membandingkan kekuatan dan kelemahan yang berasal dari UMKM Sekar
Mulya seperti yang ditunjukkan pada tabel 1.
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Tabel 1. Analisis SWOT pada UMKM Sekar Mulya

Strength Weakness

Kekuatan yang dimiliki UMKM Kelemahan yang dimiliki UMKM Sekar
Sekar Mulya yaitu telah memiliki Mulya yaitu pembukuan keuangannya
pelanggan tetap yang berasal dari masih menggunakan metode manual
relasi pemilik dan warga sekitar, ~dan belum signifikan.
Produk UMKM Sekar Mulya ini
memiliki khasiat yang banyak,
menggunakan bahan-bahan alami
yang bebas dari bahan pengawet,
dan produk dibuat setiap hari sesuai
pesanan untuk menjaga kualitas
dari produk.

Opportunity Threat
Peluang yang dimiliki Sekar Mulya ~ Ancaman pada Sekar Mulya yaitu
yaitu jumlah kompetitor yang masih ~ banyak yang mencoba memanipulasi
belum  banyak  bermunculan produk kemudian membuat produk
sehingga produk UMKM Sekar sejenis dengan merek yang lain namun
Mulya berpontensi dapat dikenali ~ dengan kualitas lebih rendah.
dan diminati banyak orang serta
melakukan pengembangan promosi
pada media-media digital yang
sudah ada.

d. Visualisasi
Mengadakan sosialisasi dan mengikuti kegiatan-kegiatan yang ada di Desa Mulyodadi RT.003 RW.001
Kecamatan Wonoayu. Salah satunya, kegiatan “Sosialisasi Asman dengan Warga Desa Mulyodadi dalam
Rangka Berpartisipasi Lomba Tingkat Kabupaten.”

e. Evaluasi
Hasil evaluasi berdasarkan sosialisasi kemarin bersama dengan tim pelaksana, dengan adanya peningkatan
kompetensi UMKM Sekar Mulya dalam melakukan promosi dan pemasaran didukung dengan adanya
peralatan dalam melakukan produksi, serta diharapkan mampu meningkatkan omset penjualan produk sari
buah belimbing wuluh seperti yang ditunjukkan pada gambar 3.

Gambar 3. Produk Sari buah belimbing wuluh Asman UMKM Sekar Mulya

Sekar Mulya adalah UMKM di Desa Mulyodadi RT/RW 003/001 Kecamatan Wonoayu kabupaten Sidoarjo. Sekar Mulya
bergerak di bidang pengolahan makanan dan minuman dari bahan belimbing wuluh. Sekar Mulya memiliki makna
filosofi dibalik namanya yaitu kata sekar bermakna bunga, sedangkan kata mulya bermakna kemulyaan. Produk Sekar
Mulya merupakan makanan dan minuman olahan dari buah belimbing wuluh, jenis olahannya seperti sirup belimbing
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wuluh, sari buah belimbing wuluh, manisan belimbing wuluh, dan selai belimbing wuluh. UMKM Sekar Mulya
dipimpin dan dikelola oleh seorang pengusaha dekorasi sekaligus MUA (Make Up Artis) yang bernama Ibu Tyas.

Berdirinya UMKM Sekar Mulya memberikan peluang pekerjaan untuk para ibu rumah tangga di sekitar, karena Bu
Tyas memperkerjakan ibu-ibu rumah tangga warga desa Mulyodadi sebagai tenaga kerjanya. Pada awalnya di desa
Mulyodadi terdapat banyak pohon belimbing wuluh yang memiliki buah melimpah ruah. Bu Tyas melakukan beberapa
uji coba untuk mengetahui khasiat apa yang ada didalam belimbing wuluh, agar supaya buah belimbung wuluh dapat
dimanfaatkan secara maksimal dan tidak terbuang sia-sia.

Mengetahui bahwa belimbing wuluh banyak memiliki khasiat terutama untuk sakit hipertensi, namun karena
belimbing wuluh memiliki rasa yang sangat asam membuat beberapa warga enggan mengkonsumsi sebagai obat. Setelah
melakukan beberapa kali percobaan, pada tahun 2019 UMKM Sekar Mulya membuat beberapa inovasi baru dari olahan
buah belimbing wuluh.Potensi yang ada pada UMKM Sekar Mulya harus didukung dengan strategi dalam melakukan
promosi dan pemasaran.

Kebutuhan terkait promosi dan pemasaran penting dilakukan dan dirancang sebuah identitas sehingga dapat
membentuk citra terhadap konsumen dan sebagai media pengenal. Kegiatan penelitian ini dilaksanakan terkait dengan
permasalahan yang dihadapi oleh UMKM Sekar Mulya adalah sebagai berikut:

Pemilik dari UMKM Sekar Mulya belum bisa menghitung harga pokok dari produk yang diproduksi.
Pemilik dari UMKM Sekar Mulya belum bisa menentukan harga jual yang seharusnya pada produk yang dijual.
Pemilik dari UMKM Sekar Mulya belum memiliki pengetahuan dan kemampuan dalam penyusunan harga
pokok produk dan harga pokok penjualan.

4. Pemilik dari UMKM Sekar Mulya belum paham akan proses penentuan harga pokok penjualan sampai dengan
proses margin atau laba yang diharapkan.

Permasalahan yang telah dilakukan identifikasi sebelumnya Tim Pelaksana PKM memutuskan untuk memberikan
pelatihan penentuan harga pokok penjualan sehingga pelaku UMKM mengetahui berapa persen margin yang diinginkan
untuk penjualan dari produk yang akan dijual.

Kegiatan penelitian penentuan harga pokok produk dan penentuan harga pokok penjualan pada UMKM Sekar Mulya
untuk meningkatkan keterampilan dan pengetahuan pemangku kepentingan bisnis perusahaan, yang akan digunakan
untuk menentukan apakah perusahaan laba atau rugi. Sebelum menjual barang, dilakukan dengan menghitung HPP
terlebih dahulu, bukan hanya menentukan harga, karena bisa menghilangkan peluang karena jika harga terlalu tinggi atau
terlalu rendah untuk pembeli, dapat mengakibatkan hilangnya calon pembeli. Materi yang disiapkan dalam kegiatan
penelitian untuk menentukan harga pokok barang, antara lain:

a.  Materi untuk menentukan HPP produk. Perhitungan HPP untuk produk ini dirancang untuk dapat mengetahui
berapa biaya bahan baku dan tenaga kerja untuk memproses lunit produk sebelum menambahkannya ke
keuntungan yang diharapkan.

b.  Materi untuk menentukan harga jual. Perhitungan HPP dirancang untuk mengukur biaya sebenarnya dari
kegiatan produksi untuk barang atau jasa yang dijual dalam periode tertentu. Dengan cara ini, perusahaan dapat
menentukan margin yang tepat dan selalu tahu kapan harga barang atau jasa tertentu perlu dinaikkan.

c.  Materi untuk mengetahui tingkat keuntungan digunakan untuk menghitung tingkat HPP, yang dapat digunakan
perusahaan untuk menentukan harga jual produk atau layanannya di pasar. Jika perusahaan menemukan bahwa
harga jual lebih tinggi dari nilai HPP, perusahaan mendapat untung. Jika harga jual lebih rendah dari HPP,
perusahaan akan mengalami kerugian dan harus dinilai agar perusahaan dapat menjual dengan profit.

d. Laba kotor: pendapatan kotor = pendapatan — HPP
Laba bersih: pendapatan bersih = pendapatan — HPP — beban
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f. Penerapan materi pada soal-soal kasus usaha. Kegiatan ini dilakukan tidak hanya satu arah, tetapi terjadi dua
arah dengan adanya sesi diskusi.
Tujuan dari kegiatan penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman kepada pemilik UMKM Sekar Mulya
tentang penentuan harga pokok penjualan dan keuntungan yang dibutuhkan untuk menjual produk agar mencapai
keuntungan maksimal yang diharapkan dan juga untuk membantu menutupi biaya operasional usaha.

Sekar Mulya adalah UMKM bidang makanan dan minuman. Sekar Mulya menjadi adalah UMKM Pengolah makanan
dan minuman yang berbahan dasar dari buah belimbing wuluh. Sekar Mulya di desa Mulyodadi Kecamatan Wonoayu
Kabupaten Sidoarjo. Owner dari UMKM Sekar Mulya adalah ibu tyas. Kegiatan penelitian yang dilakukan dengan
memerikan kunjungan dan memberikan pelatihan terkait dengan proses, dimulai dengan menghitung biaya produksi
yang digunakan, pertama harga pokok penjualan, kemudian harga pokok penjualan. Manfaat ini dirancang untuk
membantu UMKM dalam menentukan laba yang diharapkan sehingga dapat membuat kemajuan dalam pelaporan dan
kegiatan operasional di masa mendatang.

Tidak ada potensi konflik kepentingan yang relevan dengan artikel ilmiah penelitian ini.

Peneliti mengucapkan terima kasih kepada Program Studi AkuntansiUniversitas Nahdlatul Ulama Sidoarjo, Kepala
Desa, Ibu Tyas dan warga desa Mulyodadi di Kecamatan Wonoayu Kabupaten Sidoarjo atas kerjasama dan dukungan
sebagai mitra pengabdian kepada masyarakat.
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