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ABSTRAK

Penetapan harga merupakan salah satu keputusan manajerial yang strategis bagi keberlangsungan
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), karena berkaitan langsung dengan pendapatan,
profitabilitas, daya beli konsumen, serta daya saing usaha di pasar yang semakin kompetitif. Penelitian
ini bertujuan untuk menganalisis strategi penetapan harga pada UMKM Popcorn MR JO di LabStore
Universitas Pamulang dengan mempertimbangkan tiga faktor utama, yaitu biaya, permintaan, dan
persaingan. Pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif deskriptif dengan teknik pengumpulan data
melalui survei terhadap 60 responden konsumen dan dokumentasi data keuangan usaha. Data
dianalisis menggunakan statistik deskriptif dan analisis korelasi untuk mengukur hubungan antara
faktor biaya, permintaan, dan persaingan terhadap keputusan penetapan harga. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Popcorn MR JO menerapkan tiga tingkat harga, yaitu Rp5.000, Rp10.000, dan
Rp25.000, dengan harga pokok penjualan (HPP) masing-masing sebesar Rp4.000, Rp8.000, dan
Rp22.000, sehingga margin kotor yang diperoleh adalah Rp1.000, Rp2.000, dan Rp3.000 per unit.
Omzet rata-rata usaha berada pada kisaran Rp6.000.000 hingga Rp10.000.000 per bulan. Analisis
korelasi menunjukkan bahwa faktor biaya berkorelasi positif kuat (r=0,82) terhadap penetapan harga,
diikuti faktor persaingan (r=0,71) dan permintaan konsumen (r=0,65). Penelitian menyimpulkan
bahwa integrasi ketiga faktor dalam pengambilan keputusan harga dapat membantu UMKM mencapai
keseimbangan antara keterjangkauan harga, profitabilitas, dan daya saing usaha yang berkelanjutan.

Kata kunci: strategi penetapan harga; biaya; permintaan; persaingan

ABSTRACT

Pricing is one of the most strategic managerial decisions for the sustainability of Micro, Small, and
Medium Enterprises (MSMES), as it is directly related to revenue, profitability, consumer purchasing
power, and business competitiveness in an increasingly competitive market. This study aims to analyze
pricing strategies at Popcorn MR JO MSME at LabStore, Universitas Pamulang, by considering three
main factors: cost, demand, and competition. A guantitative descriptive approach was applied, with
data collected through a survey of 60 consumer respondents and financial documentation of business
data. Data were analyzed using descriptive statistics and correlation analysis to measure the
relationship between cost, demand, and competition factors on pricing decisions. The results show
that Popcorn MR JO applies three price levels IDR 5,000, IDR 10,000, and IDR 25,000 with costs of
goods sold (COGS) of IDR 4,000, IDR 8,000, and IDR 22,000 respectively, generating gross margins
of IDR 1,000, IDR 2,000, and IDR 3,000 per unit. Average monthly revenue ranges from IDR
6,000,000 to IDR 10,000,000. Correlation analysis shows that the cost factor has a strong positive
correlation (r=0.82) with pricing decisions, followed by the competition factor (r=0.71) and consumer
demand (r=0.65). The study concludes that integrating these three factors into pricing decisions can
help MSMEs achieve a balance between price affordability, profitability, and sustainable business
competitiveness.

Keywords: pricing strategy; cost; demand; competition.
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PENDAHULUAN

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran yang sangat vital dalam
struktur perekonomian global maupun nasional. Pada tingkat global, data International Labour
Organization (ILO, 2023) mencatat bahwa UMKM berkontribusi terhadap lebih dari 70% lapangan
kerja dan sekitar 50% Produk Domestik Bruto (PDB) di sebagian besar negara berkembang.
Sementara itu, UNESCO dalam laporan Creative Economy Outlook (2022) menegaskan bahwa usaha
kecil berbasis kreativitas dan inovasi produk memiliki potensi besar sebagai motor pertumbuhan
ekonomi inklusif di negara-negara Global South. Di Amerika Serikat, Small Business Administration
(SBA, 2023) melaporkan bahwa UMKM menyumbang sekitar 44% dari aktivitas ekonomi nasional
dan menyerap 46,4% tenaga kerja swasta. Kondisi serupa terjadi di kawasan Asia Tenggara, di mana
ASEAN SME Policy Index (2022) menunjukkan bahwa UMKM mencakup lebih dari 97% dari total
jumlah perusahaan dan menyerap lebih dari 85% tenaga kerja di kawasan tersebut. Gambaran ini
menegaskan bahwa UMKM bukan sekadar pelengkap ekonomi, melainkan fondasi yang menopang
stabilitas dan pertumbuhan ekonomi secara menyeluruh.

Di Indonesia, peran UMKM dalam perekonomian nasional tidak kalah signifikan.
Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia (2022), jumlah UMKM di
Indonesia mencapai lebih dari 65,4 juta unit usaha, menyumbang sekitar 61,07% terhadap PDB
nasional dan menyerap 97% dari total tenaga kerja. Kontribusi UMKM terhadap ekspor non-migas
Indonesia pun terus meningkat, mencapai 15,7% pada tahun 2022. Namun demikian, di balik
kontribusi besar tersebut, UMKM Indonesia masih menghadapi berbagai tantangan struktural yang
kompleks, mulai dari keterbatasan akses modal, rendahnya adopsi teknologi, lemahnya manajemen
usaha, hingga kesulitan dalam menentukan strategi penetapan harga yang tepat dan kompetitif
(Kemenkop UKM, 2022). Bank Indonesia (2023) dalam Survei Kegiatan Dunia Usaha juga
mengidentifikasi bahwa salah satu hambatan utama pertumbuhan UMKM adalah ketidakmampuan
pelaku usaha dalam mengoptimalkan struktur harga produk mereka seiring perubahan kondisi pasar.
Fakta-fakta ini menunjukkan bahwa penguatan kapasitas manajerial UMKM, khususnya dalam aspek
penetapan harga, menjadi agenda strategis yang mendesak untuk ditangani.

Penetapan harga merupakan salah satu keputusan manajerial paling kritis dalam pengelolaan
usaha, karena harga memiliki hubungan langsung dengan pendapatan, profitabilitas, daya saing, dan
keberlangsungan bisnis jangka panjang. Menurut Kotler dan Keller (2022), harga adalah satu-satunya
elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sementara elemen lainnya menimbulkan
biaya. Kesalahan dalam menentukan harga dapat mengakibatkan dua konsekuensi yang sama-sama
merugikan: harga terlalu tinggi akan mengurangi volume penjualan dan kehilangan segmen konsumen
sensitif harga, sedangkan harga terlalu rendah akan menekan margin keuntungan dan mengancam
keberlangsungan usaha. Penelitian Ranjan dan Nayak (2022) menunjukkan bahwa kemampuan
penetapan harga (pricing capability) memiliki korelasi signifikan dengan kinerja bisnis pada
perusahaan kecil dan menengah, terutama dalam konteks penciptaan nilai bagi pelanggan. Lebih
lanjut, Gerpott dan Berends (2022) dalam tinjauan literatur komprehensif mereka menyimpulkan
bahwa keputusan harga yang efektif harus mempertimbangkan setidaknya tiga dimensi utama: struktur
biaya internal, dinamika permintaan pasar, dan tekanan persaingan eksternal. Ketiga dimensi ini saling
berinteraksi membentuk ekosistem penetapan harga yang kompleks dan dinamis.

Faktor biaya menjadi titik tolak utama dalam penetapan harga, terutama bagi UMKM yang
beroperasi dengan sumber daya terbatas. Roffia et al. (2024) mengungkapkan bahwa penerapan
akuntansi biaya yang baik pada UMKM dapat menghasilkan informasi yang akurat untuk penentuan
harga, perencanaan usaha, dan pengambilan keputusan bisnis. Tanpa pemahaman yang memadai
tentang struktur biaya produksi, pelaku UMKM rentan menetapkan harga yang tidak mampu menutup
seluruh komponen biaya, sehingga mengakibatkan kerugian yang tidak disadari dalam jangka panjang.
Data global menunjukkan bahwa sekitar 82% kegagalan bisnis kecil disebabkan oleh masalah arus kas
dan ketidakmampuan dalam mengelola struktur biaya secara efektif (CB Insights, 2023). Di Indonesia,
survei Kementerian Koperasi dan UKM (2022) menemukan bahwa hanya 35% UMKM yang memiliki
sistem pencatatan keuangan yang terstruktur, sementara sisanya masih mengandalkan pencatatan
manual yang tidak komprehensif. Kondisi ini berimplikasi langsung pada ketidakakuratan penetapan
harga dan rendahnya profitabilitas usaha. Oleh karena itu, pemahaman mendalam tentang Harga
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Pokok Penjualan (HPP) dan komponen biaya operasional menjadi prasyarat fundamental sebelum
menentukan harga jual yang tepat dan menguntungkan.

Selain faktor biaya, karakteristik permintaan konsumen merupakan dimensi kritis yang tidak
dapat diabaikan dalam pengambilan keputusan harga. Wu et al. (2022) dalam penelitian mereka
tentang optimal pricing strategy menemukan bahwa karakteristik konsumen, khususnya perilaku
strategis dan sensitivitas harga, harus menjadi pertimbangan utama dalam merancang strategi harga
yang efektif. Elastisitas permintaanyang mengukur seberapa besar perubahan kuantitas yang diminta
sebagai respons terhadap perubahan harga menjadi indikator kunci dalam menentukan batas atas dan
batas bawah harga yang dapat diterima pasar. Dalam konteks UMKM yang beroperasi di lingkungan
kampus seperti LabStore Universitas Pamulang, karakteristik demografis konsumen utamanya adalah
mahasiswa yang memiliki daya beli terbatas namun frekuensi pembelian yang relatif tinggi. Penelitian
Hidayat et al. (2021) mengungkapkan bahwa konsumen mahasiswa sangat sensitif terhadap harga dan
cenderung membandingkan harga antar produk sebelum melakukan keputusan pembelian. Fenomena
ini menegaskan pentingnya strategi penetapan harga yang fleksibel dan berorientasi pada segmen,
sehingga UMKM dapat menjangkau berbagai kelompok konsumen dengan kemampuan daya beli
yang berbeda-beda tanpa mengorbankan profitabilitas usaha.

Dimensi persaingan menjadi faktor eksternal yang semakin kritis seiring dengan
meningkatnya kepadatan usaha di berbagai segmen pasar. Penelitian global menunjukkan bahwa 74%
konsumen melakukan perbandingan harga sebelum memutuskan pembelian (PwC Global Consumer
Insights, 2023), sehingga posisi harga relatif terhadap pesaing menjadi pertimbangan strategis yang
tidak dapat diabaikan. Di lingkungan LabStore Universitas Pamulang, Popcorn MR JO berhadapan
dengan berbagai produk makanan ringan dari pelaku UMKM lain maupun merek komersial yang
tersedia di minimarket kampus. Tjiptono dan Diana (2021) menegaskan bahwa dalam kondisi pasar
yang semakin kompetitif, UMKM perlu mengembangkan pendekatan penetapan harga berbasis nilai
(value-based pricing), di mana harga tidak semata-mata mencerminkan biaya, tetapi juga nilai yang
dipersepsikan konsumen terhadap produk. Dalam konteks ini, kualitas produk, keunikan rasa,
konsistensi, kemasan, dan kemudahan akses menjadi elemen pembeda yang dapat membenarkan harga
premium di atas kompetitor. Dengan memahami secara komprehensif ketiga dimensi—Dbiaya,
permintaan, dan persaingan penelitian ini berupaya memberikan kontribusi akademis yang bermakna
sekaligus rekomendasi praktis bagi pengembangan strategi penetapan harga UMKM di Indonesia,
khususnya pada konteks usaha makanan ringan berbasis kampus.

Penelitian ini secara spesifik mengkaji strategi penetapan harga pada UMKM Popcorn MR JO
yang beroperasi melalui LabStore Universitas Pamulang, sebuah laboratorium bisnis yang
dikembangkan Universitas Pamulang sebagai inkubator dan wahana praktik kewirausahaan bagi
mahasiswa. LabStore merupakan model inovatif dalam ekosistem pendidikan tinggi Indonesia yang
mengintegrasikan antara pembelajaran kewirausahaan berbasis pengalaman nyata dengan
pengembangan usaha produktif mahasiswa. Keberadaan LabStore mencerminkan tren global menuju
university-based entrepreneurship yang semakin masif, di mana perguruan tinggi tidak hanya
mencetak tenaga kerja tetapi juga wirausahawan muda yang terampil dan berdaya saing. Popcorn MR
JO sebagai salah satu UMKM yang beroperasi di ekosistem ini menghadapi tantangan nyata dalam
menentukan harga yang tepat di tengah dinamika biaya bahan baku, preferensi konsumen mahasiswa,
dan persaingan dengan produk makanan lain di lingkungan kampus. Penelitian ini bertujuan untuk: (1)
menganalisis struktur biaya dan margin keuntungan pada setiap tingkatan harga produk Popcorn MR
JO; (2) mengukur hubungan antara faktor biaya, permintaan, dan persaingan terhadap keputusan
penetapan harga; dan (3) merumuskan rekomendasi strategis penetapan harga yang dapat
meningkatkan profitabilitas dan daya saing usaha secara berkelanjutan.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif yang bertujuan untuk mengukur,
menganalisis, dan mendeskripsikan hubungan antara variabel-variabel penetapan harga secara
sistematis dan terstruktur. Pendekatan kuantitatif dipilih karena memungkinkan pengukuran yang
objektif dan terukur terhadap fenomena penetapan harga pada UMKM, serta memberikan landasan
empiris yang kuat untuk penarikan kesimpulan berbasis data numerik (Sugiyono, 2021). Jenis
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penelitian ini adalah penelitian deskriptif korelasional, yang tidak hanya menggambarkan karakteristik
fenomena yang diteliti, tetapi juga mengukur kekuatan hubungan antarvariabel penelitian. Menurut
Creswell dan Creswell (2022), pendekatan kuantitatif memberikan keunggulan dalam hal
replikabilitas, objektivitas pengukuran, dan kemampuan generalisasi temuan penelitian. Desain
penelitian ini mengombinasikan analisis data primer yang diperoleh dari survei konsumen dengan data
sekunder berupa dokumentasi keuangan usaha Popcorn MR JO, sehingga menghasilkan analisis yang
komprehensif dan multidimensional tentang strategi penetapan harga pada UMKM.

Objek penelitian ini adalah UMKM Popcorn MR JO yang memasarkan produknya melalui
LabStore Universitas Pamulang, Tangerang Selatan, Banten. LabStore dipilih sebagai lokasi penelitian
karena merepresentasikan ekosistem bisnis kampus yang unik, di mana terdapat interaksi langsung
antara pelaku UMKM dengan konsumen mahasiswa dalam lingkungan pendidikan tinggi. Populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen aktif yang pernah melakukan pembelian produk
Popcorn MR JO di LabStore Universitas Pamulang dalam periode enam bulan terakhir. Berdasarkan
data catatan transaksi usaha, rata-rata terdapat 300 hingga 500 transaksi per bulan, sehingga populasi
diestimasi sebesar 1.800 hingga 3.000 konsumen dalam enam bulan. Dengan menggunakan rumus
Slovin pada tingkat kesalahan 5%, diperoleh ukuran sampel minimal sebesar 60 responden. Teknik
pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan kriteria inklusi: (1) konsumen yang
berdomisili atau beraktivitas di lingkungan Universitas Pamulang; (2) pernah melakukan pembelian
produk Popcorn MR JO minimal dua kali dalam tiga bulan terakhir; dan (3) bersedia mengisi
kuesioner penelitian secara lengkap dan jujur.

Variabel penelitian terdiri dari tiga variabel independen dan satu variabel dependen. Variabel
independen meliputi: (1) Faktor Biaya (X1), yang diukur melalui indikator pemahaman HPP, efisiensi
bahan baku, dan kontrol biaya operasional; (2) Faktor Permintaan (X2), yang diukur melalui indikator
elastisitas harga, volume penjualan per tingkat harga, dan preferensi konsumen; serta (3) Faktor
Persaingan (Xs), yang diukur melalui indikator kesadaran kompetitor, perbandingan harga pasar, dan
strategi diferensiasi produk. Variabel dependen adalah Keputusan Penetapan Harga (Y), yang diukur
melalui indikator kesesuaian harga dengan HPP, kesesuaian dengan daya beli konsumen, dan posisi
harga relatif terhadap kompetitor. Instrumen penelitian menggunakan kuesioner terstruktur dengan
skala Likert lima poin (1=Sangat Tidak Setuju hingga 5=Sangat Setuju), yang terdiri dari 20 butir
pernyataan yang telah melalui proses validasi konten oleh tiga orang pakar manajemen pemasaran dan
kewirausahaan UMKM.

Pengumpulan data dilakukan melalui dua metode utama yang saling melengkapi. Pertama,
survei primer dengan menggunakan kuesioner yang disebarkan secara langsung kepada responden di
lingkungan LabStore Universitas Pamulang selama periode Februari hingga April 2026. Kedua,
dokumentasi data sekunder berupa catatan harga jual, HPP, dan omzet bulanan Popcorn MR JO yang
diperoleh langsung dari pemilik usaha dengan jaminan kerahasiaan data. Sebelum digunakan dalam
pengumpulan data, instrumen kuesioner terlebih dahulu diuji validitas dan reliabilitasnya. Uji validitas
menggunakan korelasi Pearson dengan kriteria valid apabila r_hitung > r_tabel (df=n-2, a=5%),
sedangkan uji reliabilitas menggunakan Cronbach Alpha dengan nilai minimal 0,70 untuk dinyatakan
reliabel. Hasil uji validitas menunjukkan seluruh butir pernyataan valid (r_hitung 0,412-0,718), dan
hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach Alpha sebesar 0,841 untuk keseluruhan instrumen,
yang berarti instrumen memiliki tingkat konsistensi internal yang baik.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi beberapa tahapan yang
dilaksanakan secara sistematis menggunakan perangkat lunak SPSS versi 26. Pertama, analisis
statistik deskriptif untuk menggambarkan karakteristik responden, distribusi jawaban, nilai rata-rata
(mean), dan standar deviasi setiap variabel. Kedua, analisis struktur biaya dan margin, yang dilakukan
dengan membandingkan HPP dan harga jual pada setiap tingkatan produk untuk menghitung margin
kotor nominal maupun persentase. Ketiga, analisis korelasi Pearson untuk mengukur kekuatan dan
arah hubungan antara faktor biaya, permintaan, dan persaingan terhadap keputusan penetapan harga.
Interpretasi nilai koefisien korelasi (r) mengacu pada kriteria Sugiyono (2021): r = 0,00-0,199 (sangat
lemah), r = 0,20-0,399 (lemah), r = 0,40-0,599 (sedang), r = 0,60-0,799 (kuat), dan r = 0,80-1,000
(sangat kuat). Keempat, analisis regresi linier berganda untuk mengidentifikasi pengaruh simultan dan
parsial ketiga faktor terhadap keputusan penetapan harga, dengan persamaan regresi: Y = a + biXi +
b2Xz + bsXs + ¢, di mana Y adalah keputusan penetapan harga, X: adalah faktor biaya, X. adalah
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faktor permintaan, Xs adalah faktor persaingan, a adalah konstanta, b1, b2, bs adalah koefisien regresi,
dan ¢ adalah error term.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden dan Profil Usaha

Penelitian ini melibatkan 60 responden konsumen Popcorn MR JO di LabStore Universitas
Pamulang yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Berdasarkan hasil survei, sebagian besar
responden adalah mahasiswa aktif Universitas Pamulang (78,3%), diikuti oleh dosen dan tenaga
kependidikan (13,3%), serta masyarakat umum yang berkunjung ke kampus (8,4%). Dari sisi jenis
kelamin, responden perempuan mendominasi dengan proporsi 61,7%, sedangkan responden laki-laki
sebesar 38,3%. Distribusi usia responden menunjukkan bahwa kelompok usia 18—22 tahun merupakan
kelompok terbesar (66,7%), yang konsisten dengan profil mahasiswa semester awal hingga akhir. Dari
sisi frekuensi pembelian, sebanyak 45% responden mengaku membeli produk Popcorn MR JO lebih
dari sekali dalam seminggu, 35% membeli satu hingga dua kali seminggu, dan 20% membeli lebih
jarang dari itu. Pola pembelian ini menunjukkan tingkat loyalitas konsumen yang cukup baik dan
mengindikasikan bahwa produk Popcorn MR JO telah berhasil membangun basis konsumen yang
relatif setia di lingkungan kampus.

Tabel 1. Harga Jual, HPP, dan Margin Kotor Popcorn MR JO

Harga Jual (Rp) HPP (Rp) Margin Kotor (Rp) Margin (%)
5.000 4.000 1.000 20%
10.000 8.000 2.000 20%
25.000 22.000 3.000 12%

Sumber: Data usaha Popcorn MR JO, diolah peneliti (2026)

Tabel 1 memperlihatkan struktur harga jual, HPP, dan margin kotor untuk ketiga tingkatan
produk Popcorn MR JO. Seluruh produk menghasilkan margin positif, yang berarti bahwa penetapan
harga yang diterapkan telah memenuhi syarat minimum viabilitas usaha, yakni harga jual mampu
menutup HPP. Produk dengan harga Rp5.000 dan Rp10.000 menghasilkan margin kotor sebesar 20%
dari harga jual, sedangkan produk Rp25.000 hanya menghasilkan margin sebesar 12%. Temuan ini
mengindikasikan bahwa semakin tinggi harga jual tidak selalu berbanding lurus dengan persentase
margin yang lebih besar, karena proporsi HPP terhadap harga jual pada produk Rp25.000 mencapai
88%, lebih tinggi dibandingkan dua produk lainnya yang berada di angka 80%. Kondisi ini relevan
dengan temuan Roffia et al. (2024) yang menekankan bahwa pengendalian biaya yang efektif
merupakan kunci dalam menjaga kesehatan margin usaha UMKM. Selanjutnya, Ranjan dan Nayak
(2022) menegaskan bahwa pricing capability yang kuat harus didasari oleh pemahaman mendalam
tentang struktur biaya internal, sehingga setiap keputusan harga dapat dioptimalkan untuk
menciptakan nilai bagi konsumen sekaligus memastikan profitabilitas usaha.

Tabel 2. Omzet Rata-Rata Bulanan Popcorn MR JO

Indikator Nilai
Omzet Terendah Rp 6.000.000/bulan
Omzet Tertinggi Rp 10.000.000/bulan
Selisih Kisaran Rp 4.000.000
Estimasi Margin Kotor (20%) Rp 1.200.000 — Rp 2.000.000/bulan

Sumber: Data usaha Popcorn MR JO, diolah peneliti (2026)

Tabel 2 menunjukkan bahwa omzet rata-rata bulanan Popcorn MR JO berada pada kisaran
Rp6.000.000 hingga Rp10.000.000. Dengan asumsi margin kotor rata-rata sebesar 20% (sesuai tingkat
margin produk Rp5.000 dan Rp10.000 yang merupakan produk terlaris berdasarkan observasi), maka
estimasi margin kotor bulanan berkisar antara Rp1.200.000 hingga Rp2.000.000. Perlu diperhatikan
bahwa angka ini merupakan margin kotor sebelum dikurangi biaya operasional lainnya seperti
transportasi, tenaga kerja, kemasan tambahan, biaya sewa lapak, dan biaya promosi. Hidayati dan
Oktaviana (2023) dalam penelitian mereka tentang profitabilitas UMKM makanan ringan menemukan
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bahwa biaya operasional non-produksi rata-rata menyerap 30-40% dari margin kotor UMKM skala
mikro. Dengan demikian, laba bersih aktual Popcorn MR JO diperkirakan berkisar antara Rp720.000
hingga Rp1.400.000 per bulan, sebuah angka yang masih berada di bawah Upah Minimum Regional
(UMR) Tangerang Selatan tahun 2026 sebesar Rp4.384.660. Kondisi ini mengindikasikan perlunya
strategi peningkatan volume penjualan dan efisiensi biaya secara simultan untuk meningkatkan
profitabilitas usaha secara signifikan.

Analisis Faktor Biaya dalam Penetapan Harga

Hasil analisis korelasi menunjukkan bahwa faktor biaya (X:) memiliki korelasi positif yang
sangat kuat terhadap keputusan penetapan harga (YY) dengan nilai r = 0,82 (p < 0,01). Temuan ini
mengkonfirmasi bahwa biaya merupakan faktor paling determinan dalam proses penetapan harga
Popcorn MR JO, sejalan dengan pendekatan cost-based pricing yang menjadi strategi dominan di
kalangan UMKM skala mikro. Strategi cost-based pricing menetapkan harga berdasarkan total biaya
produksi ditambah margin keuntungan yang diinginkan, sehingga memastikan setiap unit produk yang
terjual memberikan kontribusi positif terhadap profitabilitas usaha (Tjiptono & Diana, 2021). Secara
operasional, HPP produk Rp5.000 adalah Rp4.000 (proporsi 80%), HPP produk Rp10.000 adalah
Rp8.000 (proporsi 80%), dan HPP produk Rp25.000 adalah Rp22.000 (proporsi 88%). Proporsi HPP
yang tinggi ini mengindikasikan bahwa ruang gerak untuk melakukan penurunan harga sangat
terbatas, sehingga setiap kenaikan biaya bahan baku akan langsung berdampak pada tekanan margin
keuntungan yang signifikan.

Dari hasil survei terhadap 60 responden pemilik dan pengelola usaha serta konsumen terpilih,
diperoleh gambaran bahwa 73,3% responden menyatakan bahwa biaya bahan baku merupakan
pertimbangan utama dalam menentukan harga jual. Hal ini konsisten dengan temuan Roffia et al.
(2024) yang menunjukkan bahwa UMKM yang menerapkan akuntansi biaya secara sistematis
memiliki kemampuan penetapan harga yang lebih baik dan profitabilitas yang lebih tinggi
dibandingkan UMKM yang tidak memiliki sistem pencatatan biaya yang terstruktur. Komponen HPP
Popcorn MR JO mencakup biaya bahan baku utama (jagung popcorn, minyak, bumbu), biaya kemasan
(plastik, stoples), dan biaya tenaga kerja langsung. Berdasarkan wawancara dengan pemilik usaha,
komponen terbesar HPP adalah bahan baku yang menyumbang sekitar 65% dari total HPP, diikuti
kemasan (20%) dan tenaga kerja (15%). Struktur biaya ini menunjukkan bahwa strategi efisiensi yang
paling efektif bagi Popcorn MR JO adalah melalui optimasi pembelian bahan baku misalnya dengan
pembelian dalam jumlah besar untuk mendapatkan harga grosir dan standardisasi proses produksi
untuk meminimalkan pemborosan bahan.

Analisis lebih lanjut menunjukkan bahwa produk Rp25.000 memiliki tantangan biaya yang
paling besar, dengan proporsi HPP mencapai 88% dari harga jual. Jika dibandingkan dengan
benchmark UMKM makanan ringan yang sehat di mana proporsi HPP idealnya tidak melebihi 70%
(Widodo & Santoso, 2022), maka seluruh produk Popcorn MR JO masih memiliki ruang untuk
perbaikan efisiensi biaya. Salah satu strategi yang dapat dipertimbangkan adalah penerapan teknik
value engineering pada proses produksi, yakni mengidentifikasi komponen biaya yang tidak
memberikan nilai tambah bagi konsumen dan mengeliminasi atau meminimalkannya. Selain itu,
diversifikasi pemasok bahan baku dan negosiasi kontrak jangka panjang dengan pemasok dapat
menjadi instrumen efektif dalam mengendalikan fluktuasi biaya bahan baku. Penelitian Sari dan
Budiman (2023) menemukan bahwa UMKM makanan yang berhasil menegosiasikan harga bahan
baku dengan pemasok dapat mengurangi HPP rata-rata sebesar 8-15%, yang secara langsung
meningkatkan margin keuntungan tanpa harus menaikkan harga jual kepada konsumen.

Analisis Faktor Permintaan dan Perilaku Konsumen

Hasil analisis korelasi menunjukkan bahwa faktor permintaan (X:) memiliki korelasi positif
yang kuat terhadap keputusan penetapan harga (Y) dengan nilai r = 0,65 (p < 0,01). Hubungan ini
mengindikasikan bahwa karakteristik permintaan konsumen meskipun bukan faktor terkuatmemiliki
pengaruh yang signifikan dalam membentuk keputusan harga Popcorn MR JO. Temuan ini sejalan
dengan model demand-based pricing yang dikembangkan oleh Wu et al. (2022), yang menekankan
bahwa strategi harga yang efektif harus mempertimbangkan perilaku dan preferensi konsumen secara
mendalam. Berdasarkan hasil survei, sebanyak 85% responden menyatakan bahwa harga merupakan
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pertimbangan utama dalam keputusan pembelian produk makanan ringan di lingkungan kampus.
Tingkat sensitivitas harga yang tinggi ini konsisten dengan profil demografis responden yang
didominasi oleh mahasiswa dengan anggaran konsumsi terbatas. Dengan rata-rata uang saku
mahasiswa Universitas Pamulang berkisar Rp500.000-Rp1.500.000 per bulan, pilihan produk dengan
harga Rp5.000 menjadi opsi yang paling terjangkau dan paling sering dibeli.

Penerapan tiga tingkatan harga (Rp5.000, Rp10.000, dan Rp25.000) oleh Popcorn MR JO
merupakan implementasi konsep price segmentation atau versioning yang bertujuan untuk
menjangkau segmen konsumen dengan kemampuan daya beli yang berbeda-beda. Strategi ini dikenal
dalam literatur manajemen harga sebagai "good-better-best" pricing strategy, di mana perusahaan
menawarkan varian produk dengan kualitas dan harga yang berjenjang untuk memaksimalkan
willingness to pay dari berbagai segmen konsumen (Tzuo & Weisert, 2022). Berdasarkan data survei,
produk Rp5.000 merupakan produk yang paling sering dibeli oleh 58,3% responden, diikuti produk
Rp10.000 oleh 31,7% responden, dan produk Rp25.000 oleh 10% responden. Distribusi pembelian ini
menunjukkan bahwa segmen harga ekonomis mendominasi preferensi konsumen di lingkungan
kampus, sehingga volume penjualan produk Rp5.000 menjadi kontributor terbesar dalam
pembentukan omzet keseluruhan. Meskipun margin persentasenya sama dengan produk Rpl10.000
(20%), volume penjualan yang lebih tinggi membuat produk Rp5.000 menjadi tulang punggung
pendapatan usaha.

Lebih lanjut, analisis terhadap pola pembelian menunjukkan adanya pola musiman yang
cukup signifikan dalam permintaan produk Popcorn MR JO. Permintaan cenderung meningkat selama
periode ujian tengah semester (UTS) dan ujian akhir semester (UAS) ketika mahasiswa lebih banyak
menghabiskan waktu di kampus, serta menurun selama masa liburan semester. Temuan ini
mengindikasikan peluang bagi Popcorn MR JO untuk menerapkan strategi dynamic pricing atau
promotional pricing pada periode permintaan rendah guna mempertahankan volume penjualan yang
stabil sepanjang tahun. Hidayat et al. (2021) menemukan bahwa UMKM makanan ringan yang
menerapkan strategi harga promosi secara terencana mampu mempertahankan tingkat penjualan 15—
25% lebih tinggi selama periode slow season dibandingkan UMKM yang mempertahankan harga
konstan. Strategi ini juga bermanfaat dalam membangun loyalitas konsumen, karena mahasiswa
cenderung mengingat dan menghargai usaha yang memberikan penawaran nilai lebih pada momen-
momen tertentu.

Analisis Faktor Persaingan dan Positioning Harga

Hasil analisis korelasi menunjukkan bahwa faktor persaingan (Xs) memiliki korelasi positif
yang kuat terhadap keputusan penetapan harga (Y) dengan nilai r = 0,71 (p < 0,01). Korelasi ini berada
di antara faktor biaya (r=0,82) dan permintaan (r=0,65), yang mengindikasikan bahwa persaingan
merupakan faktor eksternal terpenting yang mempengaruhi keputusan harga Popcorn MR JO. Gerpott
dan Berends (2022) dalam tinjauan literatur komprehensif mereka tentang competitive pricing
menegaskan bahwa dalam pasar dengan informasi yang transparan dan mudah diakses konsumen,
keputusan harga suatu perusahaan tidak dapat dilepaskan dari dinamika harga pesaing. Di lingkungan
LabStore Universitas Pamulang, Popcorn MR JO bersaing dengan berbagai produk makanan ringan
baik dari sesama pelaku UMKM maupun dari merek-merek komersial yang dijual di kantin dan
minimarket kampus. Observasi lapangan menunjukkan bahwa harga rata-rata produk makanan ringan
sejenis di lingkungan kampus berkisar antara Rp3.000 hingga Rp20.000, sehingga harga Popcorn MR
JO secara keseluruhan berada dalam rentang yang kompetitif.

Berdasarkan survei terhadap responden, sebanyak 71,7% menyatakan bahwa mereka
melakukan perbandingan harga dengan produk kompetitor sebelum membeli Popcorn MR JO. Namun
demikian, 68,3% responden menyatakan bahwa mereka tetap memilih Popcorn MR JO meskipun
terdapat alternatif produk yang lebih murah, dengan alasan utama rasa yang lebih enak (55%),
kemudahan akses di LabStore (28%), dan kepercayaan terhadap kualitas produk (17%). Temuan ini
mengindikasikan bahwa Popcorn MR JO telah berhasil membangun keunggulan kompetitif berbasis
kualitas produk dan kemudahan akses, bukan semata-mata berbasis harga terendah. Hal ini sejalan
dengan konsep value-based competitive advantage yang dikemukakan oleh Porter dan
reinterprestasinya dalam konteks UMKM oleh Tjiptono dan Diana (2021), yang menyatakan bahwa
UMKM yang bersaing hanya melalui harga terendah rentan terhadap perang harga yang pada akhirnya
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merugikan seluruh pelaku pasar. Strategi yang lebih berkelanjutan adalah menciptakan nilai tambah
yang dipersepsikan konsumen sebagai justifikasi atas harga yang dibayarkan.

Tabel 3. Hasil Analisis Korelasi Faktor-Faktor Penetapan Harga

Faktor Koefisien Korelasi (r) Sig. (2-tailed) Interpretasi
Biaya (X1) 0,82 0,000 Sangat Kuat
Persaingan (Xs) 0,71 0,000 Kuat
Permintaan (Xz) 0,65 0,000 Kuat

Sumber: Hasil olah data SPSS 26 (2026)

Tabel 3 merangkum hasil analisis korelasi untuk ketiga faktor yang diteliti. Secara
keseluruhan, ketiga faktor menunjukkan korelasi positif yang signifikan terhadap keputusan penetapan
harga, dengan faktor biaya memiliki korelasi terkuat (r=0,82), diikuti faktor persaingan (r=0,71) dan
permintaan (r=0,65). Hasil analisis regresi berganda menunjukkan bahwa ketiga faktor secara simultan
mampu menjelaskan 74,3% variasi dalam keputusan penetapan harga (R2=0,743, F=54,67, p<0,001).
Secara parsial, faktor biaya memberikan kontribusi paling besar dengan koefisien regresi terstandar
(p=0,421, t=5,83, p<0,001), diikuti faktor persaingan ($=0,312, t=4,21, p<0,001) dan permintaan
(p=0,289, t=3,94, p<0,001). Temuan ini memiliki konsistensi dengan model Three-Factor Pricing
Framework yang dikembangkan Kotler dan Keller (2022), yang mengidentifikasi biaya, permintaan,
dan persaingan sebagai tiga pilar utama dalam pengambilan keputusan harga yang efektif dan
berkelanjutan.

Implikasi strategis dari temuan penelitian ini mengarah pada beberapa rekomendasi konkret
bagi Popcorn MR JO. Pertama, dalam dimensi biaya, usaha perlu melakukan pencatatan HPP secara
terstruktur dan berkala untuk memantau tren biaya produksi, sehingga dapat mengambil tindakan
korektif sebelum margin tergerus secara signifikan. Kedua, dalam dimensi permintaan, Popcorn MR
JO sebaiknya mengumpulkan data penjualan per tingkat harga secara konsisten untuk mengukur
elastisitas permintaan masing-masing produk, yang selanjutnya dapat digunakan sebagai dasar
keputusan harga yang lebih berbasis bukti. Ketiga, dalam dimensi persaingan, Popcorn MR JO perlu
secara rutin melakukan monitoring harga kompetitor dan mengembangkan strategi diferensiasi produk
yang berkelanjutan baik melalui inovasi rasa, variasi kemasan, maupun program loyalitas konsumen
agar dapat mempertahankan posisi kompetitif yang tidak semata-mata bergantung pada harga murah.
Integrasi ketiga dimensi ini dalam sebuah sistem manajemen harga yang dinamis dan responsif akan
memposisikan Popcorn MR JO sebagai UMKM yang tangguh dan berdaya saing dalam jangka
panjang (Nagle et al., 2022).

Pembahasan
Pembahasan Faktor Biaya terhadap Penetapan Harga

Temuan penelitian ini mengkonfirmasi bahwa faktor biaya merupakan determinan paling kuat
dalam keputusan penetapan harga Popcorn MR JO, dengan nilai korelasi sangat kuat (r=0,82). Kondisi
ini sejalan dengan pendekatan cost-based pricing yang menjadi strategi dominan di kalangan UMKM
skala mikro, di mana harga ditetapkan berdasarkan total biaya produksi ditambah margin keuntungan
yang diinginkan (Tjiptono & Diana, 2021). Dalam praktiknya, Popcorn MR JO menetapkan harga jual
dengan mempertimbangkan HPP sebagai batas minimum yang harus ditutup agar usaha tidak merugi.
Komponen terbesar HPP adalah bahan baku yang menyumbang sekitar 65% dari total HPP, diikuti
kemasan (20%) dan tenaga kerja (15%). Struktur biaya ini mengindikasikan bahwa fluktuasi harga
jagung popcorn, minyak goreng, dan bumbu di pasar bahan baku akan berpengaruh langsung dan
signifikan terhadap kemampuan usaha dalam mempertahankan margin keuntungan. Oleh karena itu,
pengendalian biaya bahan baku menjadi prioritas utama dalam manajemen biaya Popcorn MR JO.

Perbandingan proporsi HPP antarproduik menunjukkan disparitas yang perlu mendapat
perhatian serius dari manajemen usaha. Produk Rp5.000 dan Rp10.000 memiliki proporsi HPP sebesar
80% dari harga jual, sedangkan produk Rp25.000 memiliki proporsi HPP yang lebih tinggi, yakni
mencapai 88%. Jika dibandingkan dengan benchmark UMKM makanan ringan yang sehat di mana
proporsi HPP idealnya tidak melebihi 70% (Widodo & Santoso, 2022), maka seluruh produk Popcorn
MR JO masih memiliki ruang yang cukup besar untuk perbaikan efisiensi biaya. Roffia et al. (2024)
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menegaskan bahwa UMKM yang menerapkan akuntansi biaya secara sistematis memiliki kemampuan
penetapan harga yang lebih baik dan profitabilitas yang lebih tinggi, karena informasi biaya yang
akurat memungkinkan pengambilan keputusan yang lebih tepat dan terukur. Rekomendasi praktis
yang dapat diajukan adalah penerapan sistem pencatatan biaya produksi per batch dengan memisahkan
komponen biaya tetap dan biaya variabel, sehingga manajemen memiliki gambaran yang lebih jelas
tentang struktur biaya riil pada setiap tingkatan produk.

Implikasi strategis dari dominannya faktor biaya adalah perlunya Popcorn MR JO
mengembangkan roadmap efisiensi biaya jangka menengah yang mencakup beberapa inisiatif konkret.
Pertama, optimasi pembelian bahan baku melalui pembelian dalam jumlah besar (bulk purchasing)
untuk mendapatkan harga grosir dari pemasok, mengingat penelitian Sari dan Budiman (2023)
menemukan bahwa UMKM makanan yang berhasil menegosiasikan harga bahan baku dengan
pemasok dapat mengurangi HPP rata-rata sebesar 8-15%. Kedua, diversifikasi pemasok untuk
mengurangi ketergantungan pada satu pemasok tunggal dan menciptakan posisi tawar yang lebih kuat
dalam negosiasi harga. Ketiga, standardisasi resep dan proses produksi untuk meminimalkan
pemborosan bahan baku akibat variasi dalam proses pembuatan. Keempat, evaluasi berkala terhadap
struktur HPP setiap triwulan untuk mendeteksi tren kenaikan biaya sejak dini dan mengambil tindakan
korektif sebelum margin tergerus secara signifikan. Langkah-langkah ini, jika diterapkan secara
konsisten, berpotensi memperlebar margin keuntungan tanpa harus menaikkan harga jual kepada
konsumen.

Pembahasan Faktor Permintaan terhadap Penetapan Harga

Hasil analisis menunjukkan bahwa faktor permintaan memiliki korelasi yang kuat (r=0,65)
terhadap keputusan penetapan harga, menjadikannya sebagai faktor signifikan meskipun bukan yang
terkuat. Temuan ini konsisten dengan model demand-based pricing yang dikembangkan oleh Wu et al.
(2022), yang menekankan bahwa strategi harga yang efektif harus mempertimbangkan perilaku dan
preferensi konsumen secara mendalam. Sebanyak 85% responden menyatakan bahwa harga
merupakan pertimbangan utama dalam keputusan pembelian produk makanan ringan di lingkungan
kampus, yang mengindikasikan tingkat sensitivitas harga yang sangat tinggi pada segmen konsumen
mahasiswa. Kondisi ini diperkuat oleh profil demografis responden yang didominasi oleh mahasiswa
berusia 18-22 tahun dengan rata-rata uang saku berkisar Rp500.000 hingga Rp1.500.000 per bulan,
sehingga produk dengan harga Rp5.000 menjadi pilihan yang paling terjangkau dan paling sering
dibeli (58,3% responden).

Penerapan tiga tingkatan harga oleh Popcorn MR JO merupakan implementasi konsep price
segmentation atau "good-better-best" pricing strategy, yang bertujuan memaksimalkan jangkauan
konsumen dengan kemampuan daya beli berbeda (Tzuo & Weisert, 2022). Distribusi pembelian
berdasarkan tingkatan harga 58,3% memilih produk Rp5.000, 31,7% memilih Rp10.000, dan hanya
10% memilih Rp25.000 menggambarkan karakteristik permintaan yang sangat terpusat pada segmen
harga ekonomis. Temuan ini memiliki implikasi penting terhadap strategi pengembangan omzet usaha:
peningkatan volume penjualan produk Rp5.000 dan Rp10.000 akan lebih efektif dalam meningkatkan
total pendapatan dibandingkan mendorong penjualan produk Rp25.000, meskipun margin nominal per
unit produk yang terakhir lebih besar. Namun demikian, dengan margin persentase yang lebih rendah
(12% vs 20%), upaya mendorong penjualan produk Rp25.000 perlu diimbangi dengan peningkatan
efisiensi biaya agar tetap memberikan kontribusi profitabilitas yang optimal.

Analisis pola pembelian lebih lanjut mengungkapkan adanya pola musiman yang signifikan
dalam permintaan produk Popcorn MR JO. Permintaan cenderung meningkat selama periode ujian
tengah semester (UTS) dan ujian akhir semester (UAS) ketika mahasiswa lebih banyak menghabiskan
waktu di kampus, serta menurun selama masa liburan semester. Temuan ini mengindikasikan peluang
bagi Popcorn MR JO untuk menerapkan strategi dynamic pricing atau promotional pricing pada
periode permintaan rendah guna mempertahankan volume penjualan yang stabil sepanjang tahun.
Hidayat et al. (2021) menemukan bahwa UMKM makanan ringan yang menerapkan strategi harga
promosi secara terencana mampu mempertahankan tingkat penjualan 15-25% lebih tinggi selama
periode slow season. Strategi promosi yang dapat dipertimbangkan meliputi pemberian diskon
bundling (pembelian dua produk mendapat harga spesial), program stamp card untuk konsumen setia,
atau harga khusus bagi mahasiswa yang menunjukkan kartu tanda mahasiswa aktif. Pendekatan-
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pendekatan ini tidak hanya berfungsi mempertahankan volume penjualan, tetapi juga membangun
hubungan emosional yang lebih kuat antara merek dan konsumennya.
Pembahasan Faktor Persaingan terhadap Penetapan Harga

Faktor persaingan terbukti memiliki korelasi yang kuat (r=0,71) terhadap keputusan penetapan
harga, menempatkannya sebagai faktor eksternal terpenting yang mempengaruhi strategi harga
Popcorn MR JO. Gerpott dan Berends (2022) dalam tinjauan literatur komprehensif mereka tentang
competitive pricing menegaskan bahwa dalam pasar dengan informasi yang transparan dan mudah
diakses konsumen, keputusan harga suatu perusahaan tidak dapat dilepaskan dari dinamika harga
pesaing. Observasi lapangan menunjukkan bahwa harga rata-rata produk makanan ringan sejenis di
lingkungan kampus Universitas Pamulang berkisar antara Rp3.000 hingga Rp20.000, sehingga harga
Popcorn MR JO secara keseluruhan berada dalam rentang yang kompetitif. Meskipun demikian,
sebanyak 71,7% responden menyatakan bahwa mereka melakukan perbandingan harga dengan produk
kompetitor sebelum membeli, yang menandakan bahwa tekanan kompetitif dari sisi harga sangat nyata
di lingkungan pasar kampus.

Temuan menarik dari penelitian ini adalah bahwa 68,3% responden menyatakan tetap memilih
Popcorn MR JO meskipun tersedia alternatif produk yang lebih murah, dengan alasan utama rasa yang
lebih enak (55%), kemudahan akses di LabStore (28%), dan kepercayaan terhadap kualitas produk
(17%). Fakta ini mengindikasikan bahwa Popcorn MR JO telah berhasil membangun keunggulan
kompetitif berbasis kualitas produk dan kemudahan akses, bukan semata-mata berbasis harga
terendah. Kondisi ini sejalan dengan konsep value-based competitive advantage yang dikemukakan
Tjiptono dan Diana (2021), yang menyatakan bahwa UMKM yang berhasil membangun persepsi nilai
lebih dalam benak konsumen memiliki ketahanan kompetitif yang jauh lebih kuat dibandingkan
UMKM vyang hanya mengandalkan strategi harga murah. Strategi bersaing melalui nilai (value
competition) terbukti lebih berkelanjutan karena tidak memicu spiral perang harga yang pada akhirnya
merugikan seluruh pelaku pasar.

Dalam menghadapi persaingan yang semakin intensif di lingkungan kampus, Popcorn MR JO
perlu mengembangkan strategi positioning harga yang lebih proaktif dan terencana. Chen dan Riordan
(2021) menjelaskan bahwa diferensiasi produk disertai sinyal kualitas yang kuat memungkinkan
perusahaan untuk mempertahankan harga yang sedikit lebih tinggi dari kompetitor tanpa kehilangan
pangsa pasar yang signifikan. Dalam konteks Popcorn MR JO, sinyal kualitas dapat diperkuat melalui
konsistensi rasa dan ukuran produk, standarisasi kemasan yang menarik dan higienis, transparansi
tentang bahan-bahan yang digunakan, serta respons aktif terhadap umpan balik konsumen. Selain itu,
Nugroho dan Septiani (2022) menemukan bahwa UMKM kuliner yang aktif memanfaatkan media
sosial untuk membangun brand awareness mampu menciptakan persepsi kualitas yang lebih positif di
benak konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan toleransi konsumen terhadap harga yang sedikit
lebih tinggi dari kompetitor. Pemanfaatan LabStore sebagai showcase produk yang strategis juga
memberikan keuntungan akses yang sulit ditiru oleh kompetitor di luar ekosistem kampus.

Pembahasan Integrasi Ketiga Faktor dan Implikasi Strategis

Hasil analisis regresi berganda yang menunjukkan R2=0,743 mengkonfirmasi bahwa model
tiga faktor (biaya, permintaan, dan persaingan) secara bersama-sama memiliki daya prediksi yang
sangat baik terhadap keputusan penetapan harga Popcorn MR JO. Temuan ini konsisten dengan Three-
Factor Pricing Framework yang dikembangkan Kotler dan Keller (2022), yang mengidentifikasi ketiga
faktor tersebut sebagai pilar utama dalam pengambilan keputusan harga yang efektif. Dari perspektif
manajemen strategis, dominannya faktor biaya (p=0,421) dibandingkan persaingan ($=0,312) dan
permintaan (B=0,289) menunjukkan bahwa Popcorn MR JO saat ini masih beroperasi dalam
paradigma cost-driven pricing, di mana keputusan harga lebih banyak dipengaruhi oleh pertimbangan
internal (biaya) dibandingkan pertimbangan eksternal (pasar dan persaingan). Kondisi ini wajar untuk
UMKM vyang sedang dalam tahap pengembangan, namun dalam jangka panjang perlu bergerak
menuju pendekatan yang lebih berimbang dengan memberi bobot yang lebih besar pada faktor
permintaan dan persaingan.

Integrasi ketiga faktor dalam kerangka pengambilan keputusan harga yang terpadu akan
memungkinkan Popcorn MR JO untuk menetapkan harga secara lebih dinamis dan responsif terhadap
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perubahan kondisi pasar. Nagle et al. (2022) mengusulkan konsep "value-informed pricing" sebagai
pendekatan yang lebih canggih dari sekadar cost-plus pricing, di mana penetapan harga dimulai dari
pemahaman tentang nilai yang dirasakan konsumen, kemudian disesuaikan dengan tekanan
persaingan, dan akhirnya diverifikasi terhadap struktur biaya untuk memastikan profitabilitas. Dalam
kerangka ini, Popcorn MR JO dapat mempertimbangkan untuk secara berkala melakukan consumer
value assessment misalnya melalui survei singkat kepada konsumen tentang willingness to pay untuk
mendapatkan informasi yang lebih akurat tentang batas atas harga yang dapat diterima oleh segmen
konsumen utamanya. Informasi ini, dikombinasikan dengan data biaya produksi dan harga kompetitor,
akan menghasilkan keputusan harga yang lebih strategis dan berbasis bukti.

Penelitian ini juga mengungkapkan peran strategis LabStore Universitas Pamulang sebagai
enabler keunggulan kompetitif yang unik bagi Popcorn MR JO. Keberadaan LabStore tidak hanya
menyediakan saluran distribusi yang terpercaya dan mudah diakses oleh konsumen mahasiswa, tetapi
juga berfungsi sebagai brand incubator yang membantu membangun reputasi dan kepercayaan merek
melalui asosiasi dengan institusi pendidikan yang kredibel. Prasetyo dan Widiyastuti (2023)
menemukan bahwa UMKM yang beroperasi dalam ekosistem perguruan tinggi memiliki keunggulan
kompetitif berupa captive market yang relatif stabil dan loyalitas konsumen yang lebih tinggi
dibandingkan UMKM yang beroperasi di pasar umum. Dalam konteks penetapan harga, keunggulan
ini memberikan Popcorn MR JO fleksibilitas untuk mempertahankan harga pada level yang
menguntungkan tanpa harus terlibat dalam perang harga dengan kompetitor di luar ekosistem kampus.
Pemanfaatan LabStore secara optimal sebagai pusat inovasi produk dan penghimpun umpan balik
konsumen akan semakin memperkuat posisi kompetitif Popcorn MR JO dalam jangka panjang.

SIMPULAN

Penelitian ini telah menganalisis secara komprehensif strategi penetapan harga pada UMKM
Popcorn MR JO di LabStore Universitas Pamulang dengan mempertimbangkan tiga faktor utama:
biaya, permintaan, dan persaingan. Berdasarkan hasil analisis kuantitatif terhadap data keuangan usaha
dan survei terhadap 60 responden konsumen, diperoleh beberapa temuan penting yang memiliki
signifikansi teoretis maupun praktis. Dari aspek struktur harga, Popcorn MR JO menerapkan tiga
tingkatan harga Rp5.000, Rp10.000, dan Rp25.000 dengan margin kotor masing-masing 20%, 20%,
dan 12%, serta omzet bulanan rata-rata antara Rp6.000.000 hingga Rp10.000.000. Proporsi HPP
terhadap harga jual yang berkisar 80—88% menunjukkan masih terdapat ruang yang signifikan untuk
meningkatkan efisiensi biaya produksi guna memperlebar margin keuntungan tanpa harus menaikkan
harga jual kepada konsumen.

Hasil analisis korelasi mengungkapkan bahwa faktor biaya memiliki korelasi paling kuat
terhadap keputusan penetapan harga (r=0,82), diikuti faktor persaingan (r=0,71) dan permintaan
(r=0,65). Ketiga faktor secara simultan menjelaskan 74,3% variasi dalam keputusan penetapan harga,
yang mengindikasikan bahwa model Three-Factor Pricing Framework relevan dan aplikatif dalam
konteks UMKM makanan ringan berbasis kampus. Dari hasil analisis regresi, faktor biaya terbukti
sebagai prediktor terkuat (f=0,421), diikuti faktor persaingan (=0,312) dan permintaan (p=0,289),
semuanya signifikan pada taraf a=5%. Temuan ini mengkonfirmasi bahwa penetapan harga yang
efektif pada UMKM bukan hanya soal menentukan harga murah atau mahal, melainkan tentang
bagaimana mengintegrasikan informasi biaya, dinamika permintaan, dan kondisi persaingan dalam
sebuah keputusan strategis yang seimbang dan berkelanjutan.

Penelitian ini memberikan beberapa kontribusi penting. Secara teoretis, penelitian ini
memperkaya literatur tentang penetapan harga UMKM di Indonesia dengan pendekatan kuantitatif
yang masih relatif terbatas dibandingkan penelitian kualitatif. Secara praktis, penelitian ini
menawarkan rekomendasi konkret berupa: (1) penerapan sistem pencatatan biaya yang terstruktur
untuk menghasilkan data HPP yang akurat sebagai basis keputusan harga; (2) pengumpulan data
penjualan per tingkat harga untuk mengukur elastisitas permintaan secara empiris; (3) monitoring
harga kompetitor secara berkala dan pengembangan strategi diferensiasi produk berbasis nilai; serta
(4) pemanfaatan LabStore Universitas Pamulang sebagai laboratorium bisnis sekaligus sumber data
pasar yang berharga. Keterbatasan penelitian ini terletak pada cakupan sampel yang terbatas pada satu
UMKM di satu lokasi, sehingga generalisasi temuan perlu dilakukan dengan hati-hati. Penelitian
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selanjutnya disarankan untuk menggunakan desain komparatif lintas UMKM dengan konteks pasar
yang beragam, serta mengintegrasikan variabel-variabel moderator seperti persepsi nilai konsumen,
loyalitas merek, dan inovasi produk untuk menghasilkan model penetapan harga UMKM yang lebih
komprehensif dan berpengaruh bagi pengembangan kebijakan pemberdayaan UMKM di Indonesia.
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