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Abstrak

Pengabdian masyarakat ini bertujuan meningkatkan keberlanjutan dan daya saing UMKM di Kelurahan
Hulaan, Gresik melalui pemanfaatan rekapitulasi data dan analisis pasar. Metode yang diterapkan meliputi
pelatihan penggunaan alat digital (Google Trends, media sosial, platform e-commerce), simulasi strategi
harga berbasis data, dan workshop pemasaran digital. Peserta UMKM terdiri dari pelaku budidaya jamur
konsumsi, produksi lontong, dan budidaya kecambah. Hasil pelatihan menunjukkan peningkatan
pemahaman peserta tentang big data dan analisis pasar, kemampuan penggunaan alat digital untuk
memantau tren konsumen, serta penerapan strategi diferensiasi produk dan harga kompetitif. Dampak yang
muncul meliputi pengambilan keputusan produksi berbasis data, peningkatan efektivitas pemasaran digital,
peningkatan loyalitas pelanggan, dan penyusunan rencana aksi bisnis yang konkret. Temuan ini menegaskan
bahwa integrasi digitalisasi, analisis pasar, dan strategi berbasis data merupakan kunci dalam meningkatkan
daya saing dan keberlanjutan UMKM di era digital.

Kata Kunci : Analisa Pasar; Daya Saing; Perang Harga; Strategi Harga; UMKM

1. Pendahuluan
Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan signifikan dalam dunia bisnis, terutama bagi
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Di Kelurahan Hulaan, Gresik, UMKM kreatif berkembang di
berbagai sektor, termasuk kuliner dan produk budidaya pangan. Berdasarkan survei awal pengabdian
masyarakat, terdapat sekitar 45 UMKM aktif di Hulaan, dengan 12 UMKM bergerak di budidaya jamur
konsumsi, 10 UMKM memproduksi lontong dan makanan tradisional, serta 8 UMKM fokus pada budidaya
kecambah. UMKM lainnya bergerak di kerajinan tangan dan produk kreatif lokal.

Di tengah persaingan yang semakin ketat, UMKM di Hulaan perlu beradaptasi dengan cepat terhadap
perubahan pasar yang dipengaruhi oleh faktor-faktor eksternal, termasuk perang harga yang sering terjadi di
era digital. Pemanfaatan data dan analisis pasar menjadi strategi penting untuk meningkatkan daya saing dan
keberlanjutan UMKM. Misalnya, UMKM budidaya jamur konsumsi dapat memanfaatkan data tren permintaan
jamur melalui marketplace lokal untuk menyesuaikan volume produksi, UMKM lontong dapat menganalisis
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preferensi rasa dan kemasan melalui media sosial, sementara UMKM kecambah bisa mengidentifikasi segmen
konsumen yang paling aktif membeli produk sehat.

Sebelumnya, UMKM di Hulaan belum memanfaatkan data digital secara sistematis untuk memantau tren
permintaan dan perilaku konsumen, sehingga keputusan produksi, strategi pemasaran, dan respons terhadap
perang harga sering bersifat perkiraan dan kurang responsif terhadap perubahan pasar (Siddique et al.,
2025) . Di Hulaan, beberapa UMKM kreatif telah mulai memanfaatkan media sosial untuk promosi, mencatat
permintaan melalui e-commerce, dan memonitor tren konsumen secara digital. Pemahaman ini penting
untuk menghadapi perang harga, meningkatkan efisiensi operasional, serta memperkuat keberlanjutan bisnis
(Larios-Hernandez, 2021); (Radnan Kristiyono et al., 2023).

Melalui pengabdian masyarakat ini, pelatihan diberikan kepada UMKM di Kelurahan Hulaan mengenai
pemanfaatan data dan analisis pasar, khususnya untuk strategi pemasaran berbasis data yang mendukung
keberlanjutan dan daya saing di tengah persaingan digital. UMKM diharapkan mampu mengambil keputusan
berbasis data untuk menghadapi perang harga dan mengoptimalkan keunggulan produk mereka, termasuk
dalam sektor budidaya jamur, produksi lontong, dan budidaya kecambah (Bamidele Micheal Omowole et al.,
2024); (Kgakatsi et al., 2024).

2. Metode
Dalam pengabdian masyarakat ini, metode yang digunakan dirancang untuk memberikan pemahaman
praktis dan keterampilan langsung kepada UMKM di Kelurahan Hulaan, Gresik, khususnya pada sektor
budidaya jamur konsumsi, produksi lontong, dan budidaya kecambah. Metode ini menekankan pada
kombinasi antara teori, praktik penggunaan alat digital, analisis pasar, strategi menghadapi perang harga,
dan penerapan pemasaran digital berbasis data. Setiap tahap disusun secara sistematis agar peserta dapat
memahami konsep, menerapkannya dalam konteks usaha mereka, serta menyusun rencana aksi yang
konkret untuk meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnis. Ilustrasi metode ditunjukkan pada gambar
1.

Gambar 1. Susunan Metode

2.1 Pengenalan Big Data dan Analisis Pasar untuk UMKM
Pelatihan dimulai dengan pengenalan konsep big data dan analisis pasar. Big data merupakan kumpulan data
besar dan kompleks yang dapat digunakan untuk menemukan pola dan tren relevan bagi bisnis (Haider et al.,
2024) Analisis pasar membantu UMKM memahami perilaku konsumen dan perubahan pasar, sehingga
pengambilan keputusan tidak hanya bergantung pada intuisi (Siddique et al., 2025)

Dalam konteks Kelurahan Hulaan, UMKM yang mengikuti pelatihan meliputi budidaya jamur konsumsi,
produksi lontong, dan budidaya kecambah. Data yang relevan dikumpulkan dari media sosial, platform e-
commerce, dan survei pelanggan untuk memahami preferensi konsumen lokal dan tren permintaan produk.
Big data membantu UMKM ini merespons perubahan pasar secara cepat, misalnya menyesuaikan jumlah
produksi jamur atau varian lontong sesuai tren musiman (Haider et al., 2024); (Larios-Hernandez, 2021).
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2.2 Pelatihan Alat dan Platform Digital untuk Analisis Pasar
Peserta diajarkan penggunaan berbagai alat digital untuk menganalisis tren pasar. Google Trends digunakan
untuk melihat pola pencarian produk secara real-time (Mohamed & Weber, 2020) , sementara media sosial
seperti Instagram dan Facebook dianalisis untuk memahami sentimen dan kebutuhan konsumen (Radnan
Kristiyono et al., 2023) . Platform e-commerce (Tokopedia, Bukalapak, Shopee) digunakan untuk memonitor
pola pembelian dan preferensi konsumen, seperti varian jamur yang paling diminati, jenis lontong populer,
atau paket kecambah yang sering dibeli (Bamidele Micheal Omowole et al., 2024) . Tools berbasis AI dan
machine learning diperkenalkan untuk membantu UMKM memprediksi tren pasar dan preferensi konsumen
sehingga mereka dapat merencanakan produksi dan pemasaran lebih efektif (Sartoni et al., 2025).

2. 3 Simulasi Strategi Menghadapi Perang Harga di Era Digital
Pelatihan mengajarkan bagaimana memanfaatkan data kompetitor dan harga pasar untuk menyesuaikan
harga produk tanpa mengurangi margin keuntungan (Li et al., 2019) . Diferensiasi produk menjadi fokus
utama, misalnya UMKM jamur memasarkan jamur organik, UMKM lontong menonjolkan kemasan unik, dan
UMKM kecambah menekankan kualitas higienis. Analisis harga dinamis digunakan untuk menyesuaikan
harga produk secara real-time berdasarkan permintaan dan penawaran pasar (Zidan et al., 2024) . Strategi
pemasaran berbasis data membantu UMKM meningkatkan daya tarik produk di pasar yang sangat kompetitif
(Olivia Henson & Ari Mulianta Ginting, 2025).

2.4 Penerapan Pemasaran Digital dan Media Sosial untuk UMKM
Pelatihan menekankan strategi pemasaran digital berbasis data untuk meningkatkan visibilitas produk.
UMKM di Hulaan diajarkan menggunakan media sosial untuk promosi, membangun loyalitas pelanggan, dan
merancang kampanye berbasis konten yang relevan dan menarik. Pemasaran digital memungkinkan mereka
menjangkau audiens lebih luas dan meningkatkan keterlibatan konsumen (Rosário & Dias, 2023) ; (Radnan
Kristiyono et al., 2023).

Peserta meninjau studi kasus UMKM yang berhasil menggunakan big data untuk meningkatkan penjualan
dan daya saing. Pembelajaran mencakup bagaimana UMKM lain memanfaatkan analisis pasar untuk
merencanakan produksi dan strategi pemasaran, memberikan inspirasi bagi UMKM Hulaan untuk
mengimplementasikan hal serupa (Gandhi et al., 2024); (Sartoni et al., 2025).

2. 5 Evaluasi dan Pengembangan Rencana Aksi
Setelah memahami materi, peserta menyusun rencana aksi yang konkret untuk mengintegrasikan analisis
pasar dalam bisnis mereka. Rencana aksi mencakup penggunaan alat digital, strategi pemasaran berbasis
data, penentuan harga kompetitif, serta perencanaan produksi yang sesuai tren pasar. Hal ini bertujuan agar
UMKM di Hulaan dapat mengoptimalkan operasional dan meningkatkan daya saing secara berkelanjutan
(Bamidele Micheal Omowole et al., 2024).

Pengukuran peningkatan pengetahuan peserta dilakukan menggunakan self-assessment kuesioner tentang
tingkat kefahaman peserta terhadap konsep yang diajarkan. Pengukuran tingkat penjualan analisa volume
penjualan berdasarkan data transaksi digital dan laporan UMKM. Pengukuran efektivitas pelatihan kuesioner
mengenai kepuasan dan keterapan materi (Amin et al., 2025) ; (Wu et al., 2024) . Kegiatan sesuai dengan
metode yang telah dirancang dirangkum dalam Tabel 1.

Tabel 1. Metode Kegiatan
Kegiatan Metode Partisipasi Mitra
Pendahuluan dan
Pengenalan

Ceramah dan
Diskusi Kelompok

Memberikan informasi dan pengalaman terkait tantangan
yang dihadapi UMKM

Pelatihan
Penggunaan Alat
Digital

Demonstrasi dan
Praktik Langsung

Berbagi pengalaman terkait penggunaan alat digital dan
analisis pasar

Workshop Strategi Simulasi dan Diskusi Menjadi contoh kasus dari UMKM yang telah sukses
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Kegiatan Metode Partisipasi Mitra
Menghadapi
Perang Harga

Kasus menggunakan data dan strategi harga berbasis digital

Pemasaran Digital
untuk UMKM

Workshop
Pemasaran Sosial
Media dan
Penggunaan Alat
Pemasaran Digital

Berpartisipasi dalam merancang strategi pemasaran berbasis
media sosial untuk bisnis peserta

Penutupan dan
Evaluasi

Penyusunan
Rencana Aksi dan
Feedback

Memberikan umpan balik tentang implementasi rencana aksi
dan memberikan saran untuk perbaikan

3. Hasil dan Pembahasan
Pelatihan yang dilaksanakan dalam rangka pengabdian masyarakat ini berhasil memberikan pemahaman dan
keterampilan praktis kepada 3 peserta UMKM mengenai pemanfaatan data dan analisis pasar dalam
meningkatkan daya saing dan keberlanjutan bisnis mereka di era digital. Pelatihan ini mengungkapkan
bahwa pemanfaatan data dan analisis pasar dapat menjadi faktor kunci dalam meningkatkan daya saing
UMKM, terutama di tengah tantangan perang harga di era digital.

Hasil Setelah pelatihan, UMKM di Hulaan memahami bahwa keputusan berbasis data lebih efektif daripada
hanya mengandalkan intuisi. Setelah pelatihan, UMKM di Hulaan mulai menerapkan keputusan berbasis data
untuk produksi, pemasaran, dan strategi harga. UMKM budidaya jamur menyesuaikan jumlah panen sesuai
tren permintaan, sementara UMKM lontong dan kecambah menyesuaikan varian produk dan kemasan agar
lebih sesuai preferensi konsumen. Aktivitas promosi digital meningkat, dengan engagement media sosial
yang lebih tinggi dan potensi repeat order meningkat. Setiap UMKM menyusun rencana aksi untuk
operasional harian dan strategi bisnis jangka panjang, sehingga keputusan menjadi lebih cepat dan
terstruktur.

Perubahan kondisi sebelum dan sesudah pelatihan divisualisasikan pada Gambar 2 Sebelum–Sesudah,
menunjukkan peningkatan signifikan dalam perencanaan produksi, penyesuaian produk, prediksi tren,
strategi harga, promosi, dan penyusunan rencana aksi. UMKM lontong dan kecambah menyesuaikan varian
produk dan kemasan agar lebih sesuai preferensi konsumen, sehingga meningkatkan kepuasan pelanggan
dan mengurangi produk tidak laku.

Gambar 2. Grafik peningkatan hasil setelah pelatihan (diolah penulis)

Gambar 2, menunjukkan grafik UMKM mampu memprediksi produk yang sedang tren, seperti jamur varietas
tertentu atau jenis lontong populer. Hal ini membuat UMKM lebih responsif terhadap kebutuhan konsumen
dan memaksimalkan penjualan online maupun offline. UMKM mampu menyesuaikan stok dan jenis produk
berdasarkan tren digital. Strategi ini membantu UMKM mengurangi risiko produk tidak terjual, dan
meningkatkan keterlibatan konsumen.
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Gambar 3. Pelatihan rekapitulasi data dan analisa pasar (diolah penulis)

UMKM mampu mempertahankan margin keuntungan meskipun menghadapi tekanan harga. UMKM jamur
menonjolkan kualitas organik, UMKM lontong memperkenalkan kemasan menarik, dan UMKM kecambah
menekankan higienitas. Strategi ini membantu UMKM menjaga loyalitas pelanggan dan mencegah persaingan
harga yang merugikan. Kegiatan selama pengabdian didokumentasikan seperti ilustrasi pada gambar 3.
UMKM kini lebih aktif mempromosikan produk, melakukan interaksi langsung dengan konsumen, dan
menargetkan audiens sesuai preferensi. Contohnya, postingan di akun Instagram UMKM lontong
mendapatkan 40 like dan 17 komentar, meningkatkan respon konsumen dibanding sebelum pelatihan,
sehingga menunjukkan peningkatan keterlibatan konsumen dan potensi repeat order.

Setiap UMKMmenyusun rencana aksi untuk menerapkan analisis pasar, strategi harga, dan pemasaran digital.
Sehingga UMKM lebih terstruktur dalam operasional harian dan strategi bisnis jangka panjang. Penerapan
rencana aksi memungkinkan mereka membuat keputusan lebih cepat, meminimalkan risiko bisnis, dan
membuka peluang baru, misalnya menjual paket kombo jamur dan kecambah ke konsumen yang peduli
kesehatan atau menjangkau pasar baru melalui e-commerce. Apresiasi terhadap panitia pengabdian
Masyarakat didokumentasikan sesuai gambar 4.

Gambar 4. Pengabdian Masyarakat di Kelurahan Hulaan Gresik (diolah penulis)

Secara keseluruhan, pengabdian masyarakat ini menghasilkan peningkatan pemahaman dan keterampilan
digital UMKM, peningkatan efisiensi operasional dan perencanaan produksi berbasis data, peningkatan daya
saing melalui diferensiasi produk dan strategi harga yang tepat, peningkatan keterlibatan pelanggan dan
loyalitas melalui pemasaran digital serta kemampuan merumuskan rencana aksi bisnis yang konkret untuk
keberlanjutan dan pertumbuhan jangka panjang.
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Pelatihan pengabdian masyarakat ini menunjukkan bahwa pemanfaatan data dan analisis pasar sangat
penting bagi UMKM di Kelurahan Hulaan, khususnya pada sektor budidaya jamur konsumsi, produksi lontong,
dan budidaya kecambah. Peserta yang sebelumnya mengandalkan pengalaman pribadi dalam menentukan
harga dan strategi pemasaran kini mulai menerapkan pendekatan berbasis data.

Sebelum pelatihan, UMKM di Hulaan cenderung menentukan produksi dan harga secara trial-and-error.
Pelatihan ini menekankan pentingnya big data untuk memahami perilaku konsumen, tren pasar, dan
persaingan. Misalnya, UMKM jamur mulai mencatat permintaan mingguan dan pola pembelian pelanggan
untuk menyesuaikan volume panen. UMKM lontong dan kecambah juga menggunakan data penjualan untuk
menentukan varian dan kemasan yang diminati. Hal ini sejalan dengan temuan Haider et al. (2024) bahwa
penggunaan big data meningkatkan kinerja pasar dan daya saing perusahaan.

Peserta belajar menggunakan Google Trends, media sosial, dan platform e-commerce untuk memonitor tren
produk dengan teknik memasukkan kata kunci pada pencarian baik di google maupun di media sosial seperti
'lontong Hulaan' dan 'jamur konsumsi', kemudian dianalisis indikator volume pencarian relatif (interest over
time) dan wilayah dengan pencarian tertinggi. Informasi ini digunakan untuk menyesuaikan strategi
produksi dan pemasaran secara tepat sesuai tren pasar. Data digital ini memungkinkan mereka untuk
mengidentifikasi produk yang sedang populer dan menyesuaikan strategi pemasaran secara tepat. Contohnya,
UMKM kecambah dapat melihat bahwa paket siap saji dengan kemasan higienis lebih diminati dibanding
kemasan tradisional. Peserta mulai memahami pentingnya diferensiasi produk dan penentuan harga berbasis
data kompetitor. Ilustrasi dari pembahasan dalam penerapan strategi penentuan harga ditunjukkan pada
gambar 4.

Gambar 5. Hasil dari analisa harga UMKM jamur (diolah penulis)

Gambar 5 menunjukkan bahwa dengan menggunakan data kompetitor dan biaya produksi, UMKM dapat
menetapkan harga yang kompetitif sekaligus menjaga margin keuntungan. Workshop pemasaran digital
mendorong peserta untuk membuat konten promosi kreatif di media sosial. Contoh banner sederhana untuk
Instagram oleh UMKM lontong ditunjukkan pada gambar 6.
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Gambar 6. Hasil iklan pada instagram UMKM lontong (diolah penulis)

Gambar 6 merupakan Iklan menggunakan elemen visual, penekanan pada keunikan produk, dan call-to-
action yang jelas untuk meningkatkan keterlibatan konsumen. Dengan data analitik, UMKM dapat melihat
postingan mana yang paling banyak mendapatkan interaksi, sehingga strategi pemasaran dapat lebih
terfokus.

Hasil dari kegiatan pengabdian ini UMKM mampu membuat keputusan produksi dan harga berbasis data,
meningkatkan efisiensi operasional dan mengurangi risiko kerugian, diferensiasi produk dan strategi harga
dinamis membantu UMKM tetap kompetitif, pemasaran digital berbasis konten meningkatkan engagement
dan loyalitas pelanggan serta peserta lebih siap untuk menyusun rencana aksi yang konkret untuk
keberlanjutan usaha jangka panjang.

Dari pelatihan ini kelebihannya memberikan pemahaman praktis tentang analisis data dan pemasaran digital.
Meningkatkan kemampuan UMKM dalam membuat keputusan berbasis data. Memperkuat diferensiasi
produk dan strategi harga untuk daya saing. Mendorong keterlibatan konsumen melalui promosi digital yang
terukur.
Sedangkan Keterbatasan dari pelatihan ini periode pelatihan terbatas sehingga beberapa peserta
membutuhkan waktu lebih lama untuk menguasai analisis data. Akses terhadap perangkat dan internet
menjadi kendala bagi UMKM tertentu. Data digital yang dianalisis bersifat historis, sehingga tren baru
mungkin tidak langsung terdeteksi. Evaluasi keberhasilan masih bergantung pada pengumpulan data manual
dan feedback jangka pendek.

4. Kesimpulan
Pelatihan pengabdian masyarakat mengenai pemanfaatan data dan analisis pasar telah berhasil
meningkatkan pemahaman dan keterampilan praktis UMKM di Kelurahan Hulaan, Gresik. Peserta kini
mampu menggunakan alat digital seperti Google Trends, platform e-commerce, dan media sosial untuk
menganalisis tren pasar, perilaku konsumen, dan posisi competitor. Penerapan metode berdampak nyata
bagi UMKM diantaranya pengambilan Keputusan Berbasis Data sehingga UMKM budidaya jamur, lontong,
dan kecambah mampu menentukan volume produksi, jenis produk, dan kemasan berdasarkan permintaan
pasar, sehingga mengurangi risiko kerugian, Strategi Harga dan Diferensiasi Produk dapat menentuan harga
berbasis RAB dan margin keuntungan memungkinkan UMKM tetap kompetitif tanpa mengorbankan
keuntungan, sementara diferensiasi produk meningkatkan nilai tambah dan loyalitas pelanggan.
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Peningkatan Pemasaran Digital mampu memberi wawasan penggunaan media sosial dan strategi konten
berbasis data meningkatkan visibilitas produk, engagement, dan loyalitas pelanggan.Rencana Aksi Bisnis
yang Terstruktur sehingga UMKM mampu menyusun langkah konkret untuk implementasi analisis pasar,
pemasaran digital, dan strategi harga, sehingga meningkatkan keberlanjutan usaha jangka panjang.

Dengan penerapan konsep-konsep yang dipelajari, UMKM di Kelurahan Hulaan dapat lebih responsif
terhadap perubahan pasar dan kebutuhan konsumen. Keberhasilan ini menunjukkan bahwa integrasi
digitalisasi, analisis pasar, dan strategi berbasis data dapat menjadi kunci dalam meningkatkan daya saing
dan keberlanjutan UMKM di era digital. harapan kegiatan lanjutan diantaranya peningkatan akses teknologi
dan alat digital bagi UMKM, pendampingan berkelanjutan untuk memastikan implementasi strategi berbasis
data, kolaborasi dengan penyedia teknologi dan marketplace untuk memperluas jangkauan pasar serta fokus
pada inovasi produk dan diferensiasi untuk mempertahankan keunggulan kompetitif.
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