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Traditional management accounting studies emphasize the use of
Cost-Plus Pricing through the calculation of the Cost of Goods Sold
(COGS) per unit. However, this framework fails to accommodate
informal business entities such as thrift shop micro, small, and
medium  enterprises (MSMEs) that utilize a blind-bundle
procurement system, which fundamentally cuts off access to per-unit
cost information. This article aims to deconstruct the pricing
practices of thrift shop MSMEs when real cost information is
unavailable. This study utilizes a qualitative approach with a
descriptive phenomenological design. Data were collected through
observations and in-depth interviews with three typologies of
business actors: hybrid systems, multi-stores, and live-streamers, in
the Kediri region. The results show that business actors compensate
for the absence of COGS by applying Behavioral Pricing driven by
cognitive heuristics. The mental accounting mechanism is actively
used to execute cross-subsidization practices to cover operational
costs and conduct cash recovery to maintain liquidity. In addition,
the formation of product value is heavily influenced by the effort
heuristic and narrative pricing through the manipulation of
information asymmetry. The contribution of this paper expands
behavioral accounting literature by proving that the absence of
COGS in informal entities is not a failure of financial literacy, but
rather a trigger for the emergence of managerial cognitive agility. The
conclusion of this study confirms that seemingly arbitrary pricing
practices are essentially psychologically rational adaptive strategies
that are highly crucial for maintaining the business continuity of
MSMEs amidst the uncertainty of the informal economic ecosystem.
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Kajian akuntansi manajemen tradisional menekankan penggunaan
Cost-Plus Pricing melalui perhitungan Harga Pokok Penjualan atau
HPP per unit. Namun, kerangka ini gagal mengakomodasi entitas
bisnis informal seperti UMKM thrift shop yang menggunakan sistem
pengadaan blind-bundle atau karungan, sehingga memutus akses
terhadap informasi biaya per unit. Artikel ini bertujuan
mendekonstruksi praktik penetapan harga pada UMKM thrift shop
ketika informasi biaya riil tidak tersedia. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif dengan desain fenomenologi deskriptif. Data
dikumpulkan melalui observasi dan wawancara mendalam terhadap
tiga tipologi pelaku usaha, yaitu sistem hybrid, multi-store, dan live-
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streamer, di wilayah Jawa Timur. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa pelaku usaha mengkompensasi ketiadaan HPP dengan
menerapkan Behavioral Pricing yang digerakkan oleh heuristik
kognitif. Mekanisme mental accounting digunakan secara aktif
untuk mengeksekusi praktik subsidi silang guna menutupi biaya
operasional dan melakukan cash recovery untuk menjaga likuiditas.
Selain itu, pembentukan nilai produk sangat dipengaruhi oleh effort
heuristic atau bias kelelahan dan narrative pricing melalui rekayasa
asimetri informasi. Kontribusi tulisan ini memperluas literatur
akuntansi keperilakuan dengan membuktikan bahwa ketiadaan HPP
pada entitas informal bukanlah sebuah kegagalan literasi keuangan,
melainkan pemicu lahirnya ketangkasan kognitif manajerial.
Kesimpulan studi ini menegaskan bahwa praktik penetapan harga
yang tampaknya tidak beraturan sejatinya merupakan strategi
adaptif yang rasional secara psikologis dan sangat penting untuk
mempertahankan kelangsungan bisnis UMKM di tengah
ketidakpastian ekosistem ekonomi informal.

Pendahuluan

Fenomena thrift shop (pakaian bekas layak pakai) yang kini menjadi salah satu
perhatian di bidang industry fashion, tersembunyi sebuah paradoks yang mendisrupsi
pondasi ilmu akuntansi manajemen (Hellstrom & Olsson, 2024). Selama beberapa
dekade, literatur akuntansi memuja presisi matematis dalam merumuskan harga jual
(pricing strategy), di mana pendekatan Cost-Plus Pricing selalu menjadi dogma utama
(Kienzler & Kowalkowski, 2017). Metode ini secara absolut mensyaratkan entitas bisnis
untuk menghitung Harga Pokok Penjualan (HPP) per unit secara pasti sebelum
menetapkan margin keuntungan yang diharapkan. Namun, di atas trotoar hingga
ruko-ruko UMKM thrift shop, dogma rasionalitas ekonomi yang kaku ini justru
ditinggalkan dan terbukti tidak relevan (Barokatan et al., 2024).

Literatur mengenai strategi harga sejatinya mencatat bahwa kerangka
rasionalitas konvensional ini kerap mengalami kegagalan struktural ketika diterapkan
pada pasar dengan tingkat ketidakpastian informasi yang tinggi (Putri Ermawan &
Mubarok, 2025; Rekhan Ardiansyah et al.,, 2025; Wiyati et al., 2026). Pada realitas
operasional UMKM thrift shop, pelaku usaha memperoleh inventori mereka melalui
sistem blind-bundle atau bal-balan (karungan). Sistem pengadaan ini secara
fundamental memutus akses penjual terhadap informasi biaya per unit (unit cost),
mengingat satu karung berisi ratusan potong pakaian dengan kondisi, merek, dan

kelayakan yang sama sekali tidak terprediksi (Kozlowski et al., 2026; Widyaratna &
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Zainuri, 2023). Ketiadaan informasi akuntansi yang pasti ini memaksa para wirausaha
beralih pada intuisi personal (heuristics) guna merumuskan harga di tengah
keterbatasan sumber daya informasi dan komputasi kognitif (Mir-Artigues, 2022;
Sebastianelli & Sabatini, 2025).

Pemetaan literatur terdahulu memperlihatkan adanya kesenjangan penelitian
(research gap) yang tajam atas anomali ini. Mayoritas kajian empiris mengenai thrift
shop masih terjebak pada sudut pandang perilaku konsumen, seperti eksplorasi
sentimen gaya hidup dan persepsi kualitas terhadap keputusan pembelian (Adiyasa et
al.,, 2026; Hellstrom & Olsson, 2024; Hijriah et al.,, 2025; Kozlowski et al., 2026;
Rahmalia, 2024; Vitaloka et al., 2025). Di sisi lain, literatur akuntansi arus utama sering
kali menghakimi penentuan harga tanpa perhitungan HPP yang presisi murni sebagai
sebuah kelemahan tata kelola keuangan UMKM. Belum banyak literatur yang berani
membongkar fenomena ini dari kacamata akuntansi keperilakuan (behavioral
accounting), di mana ketiadaan unit cost sebenarnya justru memicu lahirnya strategi
harga yang sangat adaptif.

Menutup kesenjangan tersebut, penelitian ini memosisikan ketiadaan informasi
biaya bukan sebagai kegagalan manajerial, melainkan sebagai katalis ketangkasan
kognitif bagi para wirausaha. Penelitian ini bertujuan mendekonstruksi praktik
behavioral pricing pada UMKM thrift shop, khususnya untuk menjelaskan bagaimana
penjual merekonstruksi pemahaman mengenai "modal" melalui aplikasi modern dari
mekanisme mental accounting (Zhang & Sussman, 2018). Lebih lanjut, penelitian ini
menganalisis faktor-faktor heuristik —seperti bias estetika, ikatan emosional atas
kelelahan (effort), dan asimetri informasi —yang mendasari penciptaan harga dinamis.
Melalui kajian ini, diharapkan terjadi pergeseran paradigma dari mathematical pricing

menuju behavioral pricing yang lebih humanis di dalam ekosistem ekonomi informal.

Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain fenomenologi
deskriptif. Pendekatan ini diimplementasikan untuk menggali secara mendalam
pengalaman, pemaknaan, dan mekanisme kognitif para pelaku usaha dalam
menetapkan harga di tengah ketidakpastian informasi biaya (Nasir et al., 2023;
Permono, 2021). Lokasi penelitian berpusat di wilayah Kediri dan sekitarnya, Provinsi

Jawa Timur, yang mewakili ekosistem perputaran bisnis pakaian bekas yang dinamis
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dan terdesentralisasi. Subjek penelitian dipilih melalui teknik purposive sampling,
dengan memfokuskan penggalian data pada tiga tipologi utama pelaku UMKM thrift
shop guna mencapai saturasi data dan variasi temuan. Ketiga tipologi tersebut
mencakup: (1) pelaku usaha mikro dengan sistem hybrid yang menggabungkan
kolaborasi rekanan dan perburuan langsung di pasar saat pembukaan bal; (2) pelaku
usaha berkembang yang telah mengelola multi-store fisik sehingga secara langsung
dihadapkan pada benturan biaya operasional (overhead cost); dan (3) pelaku usaha
digital (live-streamer) yang menggunakan pendekatan narasi branding dalam strategi

penjualannya.

Tabel 1. Profil Tipologi Informan UMKM Thrift Shop

Skala Usaha Informan Skala & Platform Sistem Pengadaan Barang

Hybrid / Hustler Mikro (Konvensional ~Kombinasi perburuan pasar lokal
& Jejaring) (bukaan bal) dan kolaborasi modal

Established Multi- Kecil (3 Toko Fisik /  Pembelian blind-bundle (bal segel)

Store Ruko) skala massal

Live-Streamer Mikro (Digital / Live  Pembelian blind-bundle (bal segel)
Streaming)

Tabel 1 menguraikan tiga informan subjek penelitian yang dipilih secara
purposive. Ketiga informan merepresentasikan spektrum operasional yang berbeda di
wilayah Kediri, mulai dari skala mikro-jalanan, entitas bertoko fisik dengan beban
biaya tetap, hingga entitas digital yang mengandalkan algoritma media sosial, guna
menjamin saturasi data terkait praktik behavioral pricing. Instrumen utama dalam
penelitian ini adalah peneliti sendiri, didukung oleh pedoman wawancara semi
terstruktur dan catatan lapangan.

Pengumpulan data primer dieksekusi melalui observasi non-partisipan serta
wawancara mendalam (in-depth interview). Pendekatan wawancara secara sengaja
dirancang menggunakan gaya percakapan informal dan bahasa keseharian
(conversational approach) guna membangun kedekatan emosional (rapport) dengan
informan. Strategi ini terbukti krusial untuk meminimalisir bias keinginan sosial (social
desirability bias), sehingga peneliti berhasil mengekstraksi data yang sangat transparan

dan sensitif, termasuk pengakuan terkait manipulasi narasi penjualan dan strategi
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harga irasional. Analisis data dilakukan secara interaktif dan berkesinambungan sejak
pengumpulan data di lapangan. Tahapan analisis meliputi reduksi data untuk
menyaring dan mengategorikan transkrip wawancara yang relevan dengan pilar
behavioral pricing, penyajian data dalam bentuk narasi tematik untuk membandingkan

strategi lintas tipologi, dan diakhiri dengan verifikasi serta penarikan kesimpulan.

Hasil dan Pembahasan
1. Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil wawancara mendalam dan observasi terhadap tiga informan
pelaku UMKM thrift shop di Kediri dan sekitarnya (sistem hybrid, multi-store, dan live-
streamer), ditemukan bahwa praktik penetapan harga berjalan sepenuhnya di luar jalur
akuntansi formal. Temuan ini direduksi ke dalam tiga tema wutama yang
merepresentasikan mekanisme kognitif penjual:
a. Mental Accounting dan Konstruksi Agregat Biaya Operasional

Ketiadaan Harga Pokok Penjualan (HPP) per unit akibat sistem blind-bundle diatasi
oleh para informan melalui penerapan mekanisme mental accounting secara agregat.
Secara konseptual, mental accounting mengadopsi logika dasar akuntansi di mana
sistem pencatatan tradisional berfungsi merangkum transaksi keuangan melalui
analisis, verifikasi, dan pelaporan untuk melacak arus kas serta mengendalikan
pengeluaran; dalam skala mikro, individu atau households tentu melakukan hal yang
serupa secara kognitif —secara sederhana untuk melacak ke mana uang mereka pergi
dan menjaga pengeluaran serta pemasukan tetap terkontrol. Praktiknya, mekanisme
kognitif ini dieksekusi secara berbeda pada ketiga informan dalam penelitian ini
(Zhang & Sussman, 2018).

Pada pelaku usaha skala mikro dengan sistem hybrid, mental accounting tercermin
dari cara mereka mengelola modal dan risiko melalui kolaborasi atau patungan, di
mana pencatatan ditekankan langsung pada pembagian proporsi margin keuntungan
bersih secara kolektif, bukan pada kalkulasi unit biaya per potong barang. Pada skala
multi-store yang telah dibebani oleh overhead cost (biaya sewa ruko, listrik, dan gaji),
rasionalitas matematis akuntansi tradisional tidak dapat diterapkan pada tingkat unit
produk, melainkan dihitung secara akumulatif di akhir periode untuk mengontrol
keberlangsungan kas toko secara makro: "Biaya toko itu lebih ke aku hitung total di akhir

bulan — omzet dikurangi biaya operasional, baru keliatan untungnya berapa. Kalau tiap baju
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harus mikirin proporsi sewa segini, listrik segini, ya pusing sendiri, nggak sempet juga."
(Informan Multi-Store).

Sementara itu, pada informan live-streamer, mental accounting bergeser menjadi
bentuk pengendalian anggaran psikologis. Mereka memetakan modal karungan yang
murah ke dalam biaya produksi pertunjukan, di mana pengeluaran waktu dan tenaga
saat live streaming diverifikasi secara kognitif sebagai investasi untuk mendongkrak
margin harga jual yang tinggi tanpa perlu memusingkan rincian HPP per item.

b. Effort Heuristic dan Bias Penetapan Harga (Aesthetic Bias)

Secara teoretis, effort heuristic merupakan jalan pintas kognitif (heuristic) di mana
manusia cenderung menilai kualitas, nilai, atau harga suatu barang berdasarkan
seberapa besar upaya fisik, tenaga, atau waktu yang dicurahkan untuk
mendapatkannya. Dalam literatur perilaku konsumen dan penetapan harga,
konsumen maupun penyedia sering kali mengasumsikan bahwa komitmen usaha
yang tinggi berbanding lurus dengan nilai intrinsik objek tersebut. Alih-alih
mendasarkan harga pada biaya perolehan material riil (cost-based pricing), individu
menggunakan effort subjektif sebagai jangkar psikologis dalam menetapkan nilai tukar
(Mir-Artigues, 2022; Sebastianelli & Sabatini, 2025).

Effort heuristic pada informan skala mikro (sistem hybrid) dieksekusi secara fisik
dan emosional melalui proses perburuan barang. Informan secara sadar memasukkan
"harga emosi" ke dalam label harga barang berdasarkan tingkat kelelahan saat
memperoleh atau merawat barang tersebut. Barang yang didapat melalui perjuangan
fisik yang melelahkan secara otomatis diberikan harga yang lebih tinggi, terlepas dari
kualitas material dasarnya: "Kalau dapetnya sampe desek-desekan, keringetan, atau harus
gercep banget biar nggak kalah cepet sama seller lain, rasanya kayak 'ini kan usaha aku banget',
jadi harganya otomatis kutempel lebih tinggi dari barang sejenis yang dapetnya biasa aja."
(Informan Sistern Hybrid).

Pada informan skala multi-store, bias ini bergeser menjadi aesthetic bias dan
pengalaman kurasi toko. Meskipun tidak turun langsung berdesakan di pasar, pemilik
toko mengintegrasikan "biaya kurasi" subjektif ke dalam barang-barang display pilihan
yang ditaruh di area depan, di mana tenaga visual dan penataan ruang dianggap
sebagai bagian dari effort yang menaikkan nilai tawar barang di mata konsumen ritel.
Sementara itu, pada tipologi live-streamer, effort heuristic ditransformasikan ke dalam

bentuk performance effort (usaha pertunjukan). Kelelahan berbicara berjam-jam di depan
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layar untuk meyakinkan penonton dikalkulasikan secara kognitif sebagai bagian dari
"biaya lelah" yang sah untuk disematkan ke dalam margin harga jual produk thrift
yang mereka jajakan. Lebih lanjut, manifestasi kognitif ini juga melahirkan bias
estetika (aesthetic bias) di mana penjual mematok harga secara irasional pada barang-
barang favorit personal mereka. Praktik ini bertindak sebagai mekanisme
perlindungan ganda bagi psikologis penjual: apabila barang tersebut laku, mereka
mendapatkan margin keuntungan maksimal yang memuaskan; namun apabila tidak
laku, barang tersebut akan ditarik dari pasar untuk menjadi konsumsi pribadi tanpa
dianggap sebagai kerugian finansial.

c. Narrative Pricing, Asimetri Informasi, dan Cash Recovery

Secara teoretis, penetapan harga berbasis narasi (narrative pricing) dan asimetri
informasi berakar pada perspektif ekonomi informasi serta psikologi pemasaran, di
mana persepsi nilai suatu produk (perceived value) tidak dibentuk semata-mata oleh
atribut fisik atau biaya produksi, melainkan oleh konstruksi cerita, makna simbolik,
dan kendali atas informasi yang dipegang oleh penjual (Morag & Loewenstein, 2024).
Ketika terjadi kesenjangan informasi antara penjual dan pembeli (information
asymmetry), penjual memiliki kekuatan untuk mendefinisikan ulang nilai tukar
produk. Dalam konteks ekonomi keperilakuan, konsumen sering kali lebih responsif
terhadap narasi emosional atau historis (seperti kepemilikan pribadi) dibandingkan
transparansi asal-usul barang (seperti barang impor karungan), sehingga narasi
berfungsi sebagai instrumen psikologis untuk meredam insting tawar-menawar
(bargaining power) dan mendongkrak margin keuntungan secara artifisial (Bybee et al.,
2023; Christodoulou-Volos, 2026).

Logika teoretis tersebut dalam praktiknya termanifestasi secara nyata lintas
tipologi informan melalui mekanisme berikut. Informan live-streamer, manipulasi
narasi dieksekusi secara agresif untuk menciptakan asimetri informasi secara sengaja.
Asal-usul barang thrift (karungan) dikonstruksi ulang menjadi "barang preloved
pribadi" guna menekan insting menawar konsumen. Informan menganggap rekayasa
naratif ini sebagai "seni berjualan", di mana margin keuntungan yang tinggi
dikalkulasikan secara mental sebagai kompensasi atas kemampuan storytelling dan
durasi pertunjukan: "Kalau aku jujur bilang bal-balan, penonton insting-nya langsung

nawar abis-abisan... Tapi begitu aku bilang 'ini punya sendiri, jarang dipake', mereka jadi lebih
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segan nawar. Modal dari bal itu murah banget, tapi harga yang aku pasang itu sudah termasuk
bayar 'pertunjukan'-nya." (Informan Live-Streamer).

Asimetri informasi dan narasi yang dibangun oleh Informan skala multi-store
melalui tata ruang toko (store atmosphere) dan visualisasi display. Barang-barang
karungan yang sama diberikan narasi visual yang berbeda; produk yang dipajang di
patung manekin diberi label eksklusif (menyamarkan asal-usul thrift-nya) agar dapat
dibanderol dengan harga premium untuk menutupi biaya operasional toko. Sementara
itu, pada pelaku usaha skala mikro (sistem hybrid), narasi dibangun secara personal
melalui kedekatan relasi (word-of-mouth). Mereka menceritakan perjuangan saat
mendapatkan barang tersebut langsung dari tangan pertama di pasar lokal kepada
pelanggan setianya, sehingga pembeli merasa memiliki ikatan emosional dan
menganggap harga yang sedikit lebih tinggi sebagai hal yang wajar (Ali¢ & Mujkic,
2023; S. C. Huang et al., 2024; Liu et al., 2026).

Lebih lanjut, dalam mengelola risiko persediaan di tengah ketidakpastian pasar,
praktik jual rugi atau dumping price (seperti obral Rp 100.000 mendapat 3 baju) atau
flash sale dadakan tidak dipandang oleh para informan sebagai kerugian akuntansi.
Sebaliknya, praktik tersebut merupakan manifestasi dari insting cash recovery
(pemulihan kas) untuk memastikan perputaran uang tunai tetap hidup, sekaligus
secara artifisial memanipulasi algoritma platform digital agar toko atau ruang live

streaming terlihat ramai dan mendongkrak visibilitas bisnis secara keseluruhan.

2. Pembahasan

Literatur akuntansi manajemen secara umum mendefinisikan penetapan harga
melalui pendekatan Cost-Plus Pricing, yakni sebuah mekanisme rasional yang
mewajibkan entitas bisnis untuk menghitung Harga Pokok Penjualan (HPP) per unit
secara presisi sebelum merumuskan margin keuntungan (Haws et al., 2006). Dalam
merespons teori tersebut, literatur dan penelitian terdahulu yang mengkaji entitas
bisnis informal kerap mengambil kesimpulan sepihak; ketiadaan kalkulasi HPP akibat
sistem pengadaan seperti blind-bundle selalu dihakimi murni sebagai bentuk kegagalan
manajerial, buruknya sistem pembukuan, serta rendahnya literasi keuangan UMKM
(Hendrawan et al., 2024; Octasylva et al., 2022; Trie et al., 2022).

Namun, penelitian ini mengajukan klaim kebaruan yang secara empiris

membantah pandangan ortodoks tersebut. Temuan di lapangan membuktikan bahwa
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ketiadaan variabel pembentuk harga (HPP) sama sekali tidak menyebabkan
kelumpuhan operasional manajerial pada pelaku UMKM thrift shop. Sebaliknya,
pelaku usaha mengkompensasi "kebutaan informasi" tersebut melalui penerapan
Behavioral Pricing (Camilli et al., 2026). Kondisi ini mengafirmasi bahwa dalam situasi
ketidakpastian informasi yang tinggi, pengambilan keputusan keuangan tidak lagi
bergantung pada kertas kerja akuntansi, melainkan digerakkan oleh heuristik kognitif
yang sangat adaptif (Lieder & Griffiths, 2020).

Klaim adaptasi kognitif ini semakin terbukti melalui perluasan cara pandang
terhadap hakikat teori Mental Accounting (Zhang & Sussman, 2018). Pada hakikatnya,
mental accounting adalah sistem kognitif di mana individu melakukan pencatatan di
dalam benaknya untuk melacak aliran dana dan mengendalikan pengeluaran. Celah
pada literatur arus utama adalah mekanisme ini umumnya direduksi hanya pada
ranah perilaku konsumen personal atau sekadar pemisahan kas rumah tangga yang
sederhana. Berbeda dengan pandangan sempit tersebut, hasil penelitian ini
menemukan bahwa mental accounting secara aktif dieksploitasi oleh pelaku UMKM
sebagai instrumen arsitektur harga yang strategis. Sebagai contoh, pemilik usaha skala
multi-store memanfaatkannya untuk mengeksekusi praktik "subsidi silang" secara
psikologis: barang-barang premium sengaja dibanderol irasional untuk menutup
beban overhead cost (sewa ruko dan gaji), sedangkan barang obral difungsikan secara
murni sebagai instrumen cash recovery guna menyelamatkan likuiditas harian, bukan
untuk mencari laba (Ramadhan Sahrul & Masyhuri, 2026; Sterling et al., 2026;
Yuwidasari et al., 2025).

Kesinambungan argumentasi mengenai ketangkasan kognitif ini mencapai
puncaknya ketika menganalisis pembentukan nilai produk melalui lensa effort heuristic
dan narrative pricing. Secara konseptual, ekonomi tradisional mengasumsikan bahwa
nilai sebuah produk (perceived wvalue) berbanding Ilurus dengan kualitas fisik
materialnya. Literatur terdahulu sering kali gagal memotret bagaimana pasar informal
mampu menciptakan nilai tambah tanpa harus mengubah bentuk fisik barang (Y.
Huang & Kuang, 2025). Penelitian ini mengisi celah tersebut dengan menemukan
bahwa perceived value di pasar thrift diciptakan melalui manipulasi narasi dan asimetri
informasi. Perilaku live-streamer yang merekayasa asal-usul barang karungan (bal-
balan) menjadi "koleksi preloved pribadi" membuktikan bahwa nilai ekonomi dapat

dikonstruksi dari sebuah struktur cerita. Melalui rekayasa ini, penjual secara kognitif
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melegitimasi masuknya "biaya lelah" dan "biaya pertunjukan" ke dalam struktur HPP
bayangan mereka guna meredam insting menawar konsumen (Pu et al., 2022; Qu et al.,
2021; Wongkitrungrueng & Assarut, 2020; Yang et al., 2021).

Dengan demikian, rangkaian temuan ini bermuara pada satu sintesis utama:
apa yang selama ini dihakimi oleh kacamata akuntansi tradisional sebagai penetapan
harga yang sewenang-wenang (arbitrary pricing), pada kenyataannya adalah bentuk
ketangkasan kognitif manajerial yang brilian. Strategi behavioral pricing yang
ditemukan dalam penelitian ini merupakan respons rasional yang logis secara
psikologis, dan menjadi kunci krusial yang memungkinkan UMKM bertahan serta
mendisrupsi pasar di dalam ekosistem ekonomi informal (Brooks, 2025; Pusparini et
al., 2026; Putri Maharani Arifin et al., 2026; Putri et al., 2024; Susiang et al., 2026; Vu et
al., 2026).

Kesimpulan

Ketiadaan informasi Harga Pokok Penjualan (HPP) akibat sistem pengadaan
blind-bundle pada UMKM thrift shop terbukti tidak memicu kelumpuhan manajerial,
melainkan justru menjadi katalis lahirnya ketangkasan kognitif bagi para pelaku
usaha. Penelitian ini menyimpulkan bahwa pelaku UMKM secara sadar meninggalkan
rasionalitas matematis Cost-Plus Pricing dan menggantinya dengan praktik Behavioral
Pricing yang sangat adaptif. Pelaku usaha mengkompensasi ketidakpastian biaya
dengan menerapkan mekanisme mental accounting secara agregat, di mana praktik
"subsidi silang" secara psikologis dieksekusi untuk menyeimbangkan pemenuhan
beban overhead cost melalui margin barang premium dan menjaga likuiditas harian
melalui strategi cash recovery pada barang obral.

Lebih lanjut, pembentukan harga pada ekosistem informal ini sangat
digerakkan oleh jalan pintas kognitif berupa effort heuristic dan manipulasi narasi
(narrative pricing). Penjual melegitimasi penambahan "harga emosi", biaya kelelahan
fisik, hingga "biaya pertunjukan" ke dalam struktur HPP bayangan mereka. Temuan
krusial pada praktik live-streaming menegaskan bahwa nilai sebuah produk
(perceived value) dapat direkayasa sepenuhnya melalui asimetri informasi, mengubah
narasi asal-usul barang karungan menjadi "koleksi preloved pribadi" guna menekan
daya tawar konsumen. Secara keseluruhan, praktik penetapan harga yang kerap

dihakimi sebagai pembukuan yang sewenang-wenang ini, sejatinya merupakan
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strategi kognitif yang sangat rasional secara psikologis dan krusial bagi keberlanjutan

bisnis UMKM thrift shop dalam menghadapi ketidakpastian pasar.
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