Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern




Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Oleh:

Prof Ir Rudy C Tarumingkeng, PhD

Professor of Management NUP: 9903252922

Professor Emeritus, IPB-University

Anggota MPR-RI, 1982-1987

Dekan Fak. Kehutanan IPB University. 1967-1968, 1968-1971, 1977-1978
Rektor, Universitas Cenderawasih, Papua (1978-1988, dan

Rektor, Kampus AGRO Manokwari sekarang Universitas Papua Manokwari
Coordinator, CIDA/DIKTI SFU Burnaby BC Canada 1988-1991

Rektor, Universitas Kristen Krida Wacana, Jakarta (1991-2000)

Ketua, Dewan Guru Besar, IPB-University, Bogor (2005-2006)

Al - Data Analyst, dan Ketua, Senat Akademik, IBM-ASMI, Jakarta 2024-

© RudyCT Academic Series
rudyct75@gmail.com
26 May 2026



https://rudyct.com/cv.pdf
mailto:rudyct75@gmail.com

Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

PENGANTAR iy

EKONOMI BISNIS - TEORI, STRATEGI, DAN APLIKASI
DALAM DUNIA USAHA MODERN

Puji syukur patut dipanjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa, karena melalui
proses pembelajaran, refleksi, dan penyusunan yang berkelanjutan, buku
“Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi dalam Dunia Usaha
Modern” ini dapat dihadirkan sebagai bahan bacaan akademik sekaligus
praktis bagi mahasiswa, dosen, pelaku usaha, manajer, wirausahawan, dan
siapa pun yang ingin memahami dunia bisnis secara lebih utuh.

Ekonomi bisnis merupakan bidang kajian yang sangat penting karena
berada di persimpangan antara teori ekonomi dan praktik manajemen. Di
satu sisi, ekonomi bisnis membantu kita memahami bagaimana pasar
bekerja, bagaimana harga terbentuk, bagaimana konsumen mengambill
keputusan, bagaimana perusahaan mengelola produksi dan biaya, serta
bagaimana laba diciptakan. Di sisi lain, ekonomi bisnis juga menuntun kita
untuk membaca dinamika dunia usaha yang semakin kompleks: persaingan
global, transformasi digital, perubahan perilaku konsumen, rantai pasok
internasional, tuntutan keberlanjutan, dan hadirnya kecerdasan buatan
dalam berbagai proses bisnis.

Buku ini disusun dengan kesadaran bahwa dunia usaha modern tidak lagi
dapat dipahami hanya melalui pendekatan ekonomi klasik yang
menekankan produksi, harga, permintaan, penawaran, dan laba. Semua
konsep tersebut tetap penting, tetapi kini harus dibaca dalam konteks yang
lebih luas. Perusahaan masa kini tidak hanya dituntut untuk efisien, tetapi
juga adaptif. Tidak hanya dituntut untuk menghasilkan keuntungan, tetapi
juga menciptakan nilai sosial. Tidak hanya dituntut untuk bersaing, tetapi
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juga berkolaborasi. Tidak hanya dituntut untuk menggunakan teknologji,
tetapi juga mengelolanya secara etis dan humanis.

Dalam realitas bisnis kontemporer, perubahan berlangsung sangat cepat.
Pasar fisik berkembang menjadi pasar digital. Konsumen tidak lagi hanya
membeli produk, tetapi juga pengalaman, kepercayaan, identitas, dan nilai.
Perusahaan tidak lagi hanya bersaing melalui harga, tetapi juga melalui
data, inovasi, kecepatan layanan, reputasi digital, keberlanjutan, dan
kemampuan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
UMKM tidak lagi hanya menjadi pelaku ekonomi lokal, tetapi dapat
menjadi bagian dari rantai nilai nasional bahkan global apabila mampu
bertransformasi secara tepat.

Karena itu, buku ini dirancang untuk memberikan pemahaman yang
menyeluruh. Pembaca diajak memulai dari fondasi ekonomi bisnis, seperti
kelangkaan, pilihan, biaya peluang, permintaan, penawaran, mekanisme
pasar, perilaku konsumen, produksi, biaya, struktur pasar, harga,
pendapatan, laba, dan investasi. Setelah itu, pembahasan bergerak ke
wilayah yang lebih luas, yaitu ekonomi makro, kewirausahaan, UMKM,
ekonomi digital, globalisasi, perdagangan internasional, rantai pasok, etika
bisnis, tanggung jawab sosial, dan keberlanjutan. Pada bagian akhir, buku
ini mengarahkan pembaca untuk memandang masa depan ekonomi bisnis
sebagai masa depan yang harus dibangun secara adaptif, inovatif, dan
humanis.

Salah satu pesan utama buku ini adalah bahwa bisnis tidak dapat
dilepaskan dari manusia. Di balik setiap keputusan harga terdapat
konsumen dengan daya beli dan harapan tertentu. Di balik setiap proses
produksi terdapat pekerja, pemasok, teknologi, dan sumber daya alam. Di
balik setiap laba terdapat konsekuensi sosial, etika, dan lingkungan. Oleh
sebab itu, ekonomi bisnis harus dipelajari bukan hanya sebagai ilmu
tentang uang, pasar, dan perusahaan, tetapi juga sebagai ilmu tentang
pengelolaan nilai, tanggung jawab, dan keberlanjutan kehidupan bersama.
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Buku ini juga memberi perhatian khusus pada UMKM dan kewirausahaan.
Dalam konteks Indonesia, UMKM merupakan tulang punggung ekonomi
rakyat. UMKM menyerap tenaga kerja, menggerakkan ekonomi lokal,
melestarikan kreativitas budaya, dan menjadi ruang tumbuhnya inovasi
masyarakat. Namun UMKM menghadapi tantangan besar, mulai dari akses
pembiayaan, pencatatan keuangan, kualitas produk, pemasaran digital,
legalitas, standardisasi, hingga persaingan harga di platform digital. Oleh
karena itu, pemahaman ekonomi bisnis diharapkan dapat membantu
UMKM naik kelas: dari usaha bertahan hidup menuju usaha yang produktif,
inovatif, berjejaring, dan berkelanjutan.

Dalam buku ini, ekonomi digital mendapat tempat penting karena
transformasi digital telah mengubah hampir seluruh aspek dunia usaha.
Data, platform, kecerdasan buatan, fintech, e-commerce, pembayaran
digital, dan otomatisasi telah menjadi bagian dari kehidupan bisnis sehari-
hari. Namun teknologi bukan tujuan akhir. Teknologi harus menjadi alat
untuk memperluas akses, meningkatkan efisiensi, memperbaiki layanan,
memperkuat pembelajaran, dan menciptakan nilai yang lebih manusiawi.
Dengan demikian, transformasi digital harus selalu ditempatkan dalam
kerangka etika, inklusi, dan tanggung jawab.

Aspek globalisasi dan rantai pasok juga menjadi perhatian penting. Bisnis
modern semakin terhubung lintas negara. Produk lokal dapat
menggunakan bahan baku global, sementara produk UMKM dapat
menjangkau konsumen internasional melalui platform digital. Tetapi
keterhubungan global juga membawa risiko: fluktuasi nilai tukar, gangguan
logistik, konflik geopolitik, ketergantungan impor, dan perubahan standar
perdagangan internasional. Oleh karena itu, perusahaan perlu
menyeimbangkan efisiensi dengan ketahanan, serta membangun rantai
pasok yang lebih transparan, adaptif, dan berkelanjutan.

Lebih jauh lagi, buku ini menegaskan bahwa masa depan ekonomi bisnis
harus dibangun di atas fondasi etika. Bisnis yang baik bukan hanya bisnis
yang memperoleh laba, melainkan bisnis yang memperoleh laba secara
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benar. Kejujuran, transparansi, keadilan, tanggung jawab sosial,
perlindungan konsumen, kepedulian terhadap pekerja, dan penghormatan
terhadap lingkungan adalah bagian tak terpisahkan dari ekonomi bisnis
modern. Dalam era ketika informasi bergerak sangat cepat, reputasi
menjadi aset yang sangat berharga. Sekali kepercayaan rusak, perusahaan
dapat kehilangan pasar, mitra, dan legitimasi sosial.

Melalui buku ini, diharapkan pembaca tidak hanya memahami konsep,
tetapi juga mampu mengembangkan cara berpikir strategis. Ekonomi
bisnis bukan sekadar kumpulan teori, melainkan alat untuk membaca
realitas. Seorang mahasiswa dapat menggunakannya untuk memahami
dunia usaha. Seorang dosen dapat menggunakannya sebagai bahan ajar.
Seorang pelaku UMKM dapat menggunakannya untuk memperbaiki
keputusan bisnis. Seorang manajer dapat menggunakannya untuk
menyusun strategi. Seorang pemimpin organisasi dapat menggunakannya
untuk membangun usaha yang lebih adaptif, inovatif, dan bertanggung
jawab.

Akhirnya, buku ini diharapkan menjadi ajakan untuk melihat ekonomi
bisnis sebagai ilmu yang hidup. la berkembang bersama perubahan zaman.
la harus terbuka terhadap teknologi baru, tetapi tetap berpijak pada nilai
kemanusiaan. la harus mendorong efisiensi, tetapi tidak boleh
mengabaikan keadilan. la harus mendukung pertumbuhan, tetapi tidak
boleh merusak keberlanjutan. la harus mengajarkan strategi, tetapi juga
membentuk kebijaksanaan.

Semoga buku “Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi dalam
Dunia Usaha Modern” ini dapat menjadi kontribusi kecil bagi
pengembangan literasi ekonomi bisnis, pendidikan manajemen, penguatan
UMKM, serta pembentukan generasi muda yang cerdas, kreatif, etis, dan
siap menghadapi masa depan dunia usaha yang terus berubah.

Bogor, Mei 2026

Rudy C Tarumingkeng
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RANCANGAN BUKU el

EKONOMI BISNIS:

TEORI, STRATEGI, DAN APLIKASI DALAM DUNIA
USAHA MODERN

Bab 1. Pendahuluan: Memahami Ekonomi Bisnis

Bab ini menjelaskan pengertian ekonomi bisnis sebagai bidang kajian yang
menghubungkan ilmu ekonomi dengan praktik bisnis. Ekonomi bisnis
mempelajari bagaimana perusahaan, konsumen, pemerintah, dan pasar
saling berinteraksi dalam proses produksi, distribusi, konsumsi, dan
penciptaan nilai.

Pokok bahasan:
1. Pengertian ekonomi bisnis
2. Perbedaan ekonomi umum, ekonomi manajerial, dan ekonomi
bisnis
3. Peran ekonomi bisnis dalam pengambilan keputusan perusahaan
4. Hubungan antara bisnis, pasar, masyarakat, dan pemerintah

5. Ruang lingkup ekonomi bisnis di era modern
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Bab ini menjadi fondasi awal agar pembaca memahami bahwa kegiatan
bisnis tidak berdiri sendiri, tetapi selalu berada dalam lingkungan ekonomi
yang dinamis.

Bab 2. Prinsip Dasar Ekonomi: Kelangkaan, Pilihan, dan Biaya Peluang

Bab ini membahas prinsip paling dasar dalam ilmu ekonomi, yaitu
kelangkaan sumber daya dan kebutuhan manusia yang tidak terbatas.
Dalam dunia bisnis, setiap keputusan selalu mengandung pilihan dan
konsekuensi.

Pokok bahasan:
1. Konsep kelangkaan sumber daya
2. Pilihan ekonomi dan pengambilan keputusan
3. Biaya peluang atau opportunity cost
4. Efisiensi dan efektivitas dalam penggunaan sumber daya
5. Aplikasi prinsip ekonomi dalam bisnis

Contoh naratif dapat diberikan melalui keputusan UMKM dalam memilih
apakah modal terbatas digunakan untuk membeli mesin baru, memperluas
pemasaran digital, atau menambah tenaga kerja.

Bab 3. Permintaan, Penawaran, dan Mekanisme Pasar

Bab ini menjelaskan bagaimana harga terbentuk melalui interaksi antara
permintaan dan penawaran. Pemahaman ini penting bagi pelaku bisnis
dalam menentukan harga, volume produksi, dan strategi pemasaran.

Pokok bahasan:
1. Konsep permintaan

2. Konsep penawaran
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3. Faktor-faktor yang memengaruhi permintaan dan penawaran
4. Keseimbangan pasar

5. Surplus, kelangkaan, dan perubahan harga

6. Aplikasi dalam strategi harga bisnis

Bab ini dapat memakai contoh kenaikan harga cabai, beras, bahan bakar,
atau produk digital untuk menunjukkan bagaimana perubahan pasar
berdampak pada bisnis dan konsumen.

Bab 4. Perilaku Konsumen dan Pengambilan Keputusan Pembelian

Bab ini membahas bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian
berdasarkan kebutuhan, preferensi, pendapatan, harga, persepsi nilai, dan
pengaruh sosial.

Pokok bahasan:
1. Teori utilitas dan kepuasan konsumen
2. Preferensi dan pilihan konsumen
3. Pendapatan, harga, dan daya beli
4. Perilaku konsumen rasional dan emosional
5. Peran budaya, gaya hidup, dan media sosial
6. Implikasi bagi strategi pemasaran

Bab ini penting untuk menjelaskan bahwa konsumen tidak hanya membeli
produk, tetapi juga membeli manfaat, pengalaman, identitas, dan
kepercayaan.

Bab 5. Produksi, Biaya, dan Efisiensi Perusahaan
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Bab ini menjelaskan bagaimana perusahaan mengubah input menjadi
output dan bagaimana biaya produksi memengaruhi keputusan bisnis.

Pokok bahasan:

1. Faktor produksi: tanah, tenaga kerja, modal, teknologi, dan
kewirausahaan

2. Fungsi produksi

3. Biaya tetap, biaya variabel, dan biaya total

4. Biaya rata-rata dan biaya marginal

5. Skala ekonomi dan efisiensi produksi

6. Strategi menekan biaya tanpa menurunkan kualitas

Contoh dapat diambil dari usaha makanan, manufaktur kecil, perusahaan
logistik, atau bisnis berbasis platform digital.

Bab 6. Struktur Pasar dan Persaingan Bisnis

Bab ini membahas berbagai bentuk struktur pasar dan implikasinya
terhadap strategi perusahaan.

Pokok bahasan:
1. Pasar persaingan sempurna
. Monopoli

. Oligopoli

. Hambatan masuk pasar

2

3

4. Persaingan monopolistik

5

6. Strategi bersaing dalam berbagai struktur pasar
7

. Etika persaingan dan hukum persaingan usaha

10
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Bab ini penting karena strategi bisnis sangat dipengaruhi oleh kondisi
pasar. Strategi perusahaan dalam pasar kuliner lokal tentu berbeda dengan
strategi perusahaan telekomunikasi, perbankan, atau platform digital.

Bab 7. Harga, Nilai, dan Strategi Penetapan Harga

Bab ini membahas harga sebagai instrumen penting dalam bisnis. Harga
bukan hanya angka, tetapi juga mencerminkan nilai, posisi pasar, persepsi
konsumen, dan strategi perusahaan.

Pokok bahasan:
1. Pengertian harga dalam ekonomi bisnis
Harga berbasis biaya

. Harga berbasis nilai

2.

3

4. Harga berbasis persaingan

5. Diskon, bundling, dan strategi promosi harga
6. Harga psikologis dan persepsi konsumen

7. Tantangan penetapan harga di era digital

Bab ini dapat menyajikan contoh harga produk UMKM, harga langganan
aplikasi digital, tarif transportasi online, atau strategi harga produk
premium.

Bab 8. Pendapatan, Laba, dan Keberlanjutan Usaha

Bab ini menjelaskan bagaimana bisnis memperoleh pendapatan, mengelola
biaya, dan menghasilkan laba. Namun laba tidak dipahami semata-mata
sebagai keuntungan jangka pendek, melainkan juga sebagai dasar
keberlanjutan usaha.

Pokok bahasan:

11
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1. Konsep pendapatan bisnis

2. Konsep laba dan margin keuntungan

3. Titik impas atau break-even point

4. Arus kas dan kesehatan keuangan usaha

5. Laba jangka pendek dan keberlanjutan jangka panjang
6. Profit, people, dan planet dalam bisnis modern

Bab ini dapat menekankan bahwa perusahaan yang sehat bukan hanya
perusahaan yang menghasilkan laba, tetapi juga mampu mempertahankan
kepercayaan pelanggan, karyawan, masyarakat, dan lingkungan.

Bab 9. Ekonomi Makro dan Dampaknya bagi Dunia Bisnis

Bab ini membahas bagaimana kondisi makroekonomi memengarubhi
kegiatan bisnis. Perusahaan tidak hanya dipengaruhi oleh faktor internal,
tetapi juga oleh inflasi, suku bunga, nilai tukar, pertumbuhan ekonomi, dan
kebijakan pemerintah.

Pokok bahasan:
1. Pengertian ekonomi makro
. Pertumbuhan ekonomi

. Inflasi dan daya beli masyarakat

. Nilai tukar dan perdagangan internasional

2

3

4. Suku bunga dan investasi bisnis

5

6. Pengangguran dan pasar tenaga kerja
7

. Dampak kebijakan fiskal dan moneter terhadap bisnis

12
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Bab ini sangat penting untuk membantu pembaca memahami mengapa
keputusan bisnis harus mempertimbangkan kondisi ekonomi nasional dan
global.

Bab 10. Investasi, Modal, dan Pembiayaan Bisnis

Bab ini membahas bagaimana perusahaan memperoleh dan menggunakan
modal untuk mengembangkan usaha.

Pokok bahasan:
1. Pengertian investasi bisnis
. Modal sendiri dan modal pinjaman

. Kredit usaha, pembiayaan bank, dan fintech

2

3

4. Risiko dan imbal hasil investasi
5. Keputusan investasi perusahaan
6. Modal kerja dan ekspansi bisnis
7. Pembiayaan UMKM dan startup

Bab ini dapat menggunakan contoh pengusaha kecil yang ingin
memperluas kapasitas produksi, tetapi harus memilih antara menggunakan
tabungan pribadi, pinjaman bank, koperasi, investor, atau pembiayaan
digital.

Bab 11. Kewirausahaan, UMKM, dan Inovasi Bisnis

Bab ini membahas peran kewirausahaan dan UMKM sebagai penggerak
ekonomi. Di banyak negara, termasuk Indonesia, UMKM berperan penting
dalam penciptaan lapangan kerja, distribusi pendapatan, dan inovasi lokal.

Pokok bahasan:

13
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1. Pengertian kewirausahaan
. Karakteristik wirausahawan

. Peran UMKM dalam perekonomian

2

3

4. Inovasi produk, proses, dan model bisnis

5. Tantangan UMKM: modal, pasar, teknologi, dan manajemen
6. Transformasi digital UMKM

7. Kewirausahaan sosial dan bisnis berbasis komunitas

Bab ini dapat menampilkan contoh usaha kuliner, kerajinan, pertanian
olahan, toko online, dan startup lokal yang tumbuh melalui inovasi.

Bab 12. Ekonomi Digital dan Transformasi Model Bisnis

Bab ini membahas perubahan besar dalam dunia bisnis akibat
perkembangan teknologi digital, internet, platform, data, dan kecerdasan
buatan.

Pokok bahasan:
1. Pengertian ekonomi digital
. Platform digital dan ekosistem bisnis

. E-commerce dan marketplace

. Digital payment dan fintech

2
3
4. Big data, Al, dan personalisasi layanan
5
6. Perubahan perilaku konsumen digital
7

. Risiko digital: keamanan data, privasi, dan ketergantungan
teknologi

14
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Bab ini penting karena ekonomi bisnis masa kini tidak dapat dipisahkan
dari teknologi digital. Perusahaan harus mampu beradaptasi dengan
perubahan perilaku pasar dan perkembangan teknologi.

Bab 13. Globalisasi, Perdagangan Internasional, dan Rantai Pasok

Bab ini membahas hubungan antara bisnis lokal dan ekonomi global.
Perusahaan kini hidup dalam jejaring global yang melibatkan perdagangan,
investasi, logistik, teknologi, dan regulasi internasional.

Pokok bahasan:
1. Pengertian globalisasi ekonomi
Perdagangan internasional

. Ekspor dan impor

2.
3
4. Keunggulan komparatif dan kompetitif
5. Rantai pasok global

6. Risiko geopolitik dan gangguan rantai pasok
7. Strategi bisnis menghadapi pasar global

Bab ini dapat memakai contoh industri tekstil, elektronik, pangan, otomotif,
atau produk kreatif Indonesia yang terhubung dengan pasar internasional.

Bab 14. Etika, Tanggung Jawab Sosial, dan Keberlanjutan Bisnis

Bab ini menempatkan bisnis bukan hanya sebagai aktivitas mencari laba,
tetapi juga sebagai aktivitas sosial yang memiliki tanggung jawab moral
terhadap manusia dan lingkungan.

Pokok bahasan:

1. Etika bisnis

15
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. Kejujuran, transparansi, dan integritas dalam bisnis

. Tanggung jawab sosial perusahaan atau CSR

2
3
4. ESG: environmental, social, and governance
5. Bisnis berkelanjutan

6. Ekonomi sirkular

7. Konflik antara laba dan tanggung jawab sosial

Bab ini dapat membahas kasus perusahaan yang harus memilih antara
keuntungan jangka pendek dan keberlanjutan jangka panjang, misalnya
dalam pengelolaan limbah, perlindungan konsumen, atau perlakuan
terhadap pekerja.

Bab 15. Masa Depan Ekonomi Bisnis: Adaptif, Inovatif, dan Humanis

Bab penutup ini membahas arah masa depan ekonomi bisnis di tengah
perubahan teknologi, disrupsi pasar, krisis lingkungan, perubahan
demografi, dan ketidakpastian global.

Pokok bahasan:
1. Perubahan lanskap ekonomi bisnis masa depan
. Disrupsi teknologi dan kecerdasan buatan

. Kebutuhan reskilling dan upskilling tenaga kerja

. Inovasi berkelanjutan

2
3
4. Bisnis adaptif dan organisasi pembelajar
5
6. Humanisme dalam bisnis modern

7

. Menuju ekonomi bisnis yang cerdas, etis, inklusif, dan
berkelanjutan

16
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Bab ini menegaskan bahwa masa depan bisnis tidak cukup hanya dibangun
di atas efisiensi dan laba. Bisnis masa depan perlu menggabungkan
kecerdasan ekonomi, kecanggihan teknologi, kepedulian sosial, dan
kebijaksanaan moral.

Alur Besar Buku

Secara konseptual, buku “Ekonomi Bisnis” dapat dibangun dalam lima
bagian besar:

Bagian | — Fondasi Ekonomi Bisnis
Bab 1-3 membahas dasar-dasar ekonomi, pasar, permintaan, penawaran,
dan prinsip kelangkaan.

Bagian Il — Perilaku Pasar dan Perusahaan
Bab 4-8 membahas konsumen, produksi, biaya, struktur pasar, harga,
pendapatan, dan laba.

Bagian lll — Lingkungan Ekonomi dan Pembiayaan
Bab 9-10 membahas ekonomi makro, investasi, modal, dan pembiayaan
bisnis.

Bagian IV — Bisnis Modern dan Transformasi
Bab 11-13 membahas UMKM, kewirausahaan, ekonomi digital, globalisasi,
dan rantai pasok.

Bagian V — Etika dan Masa Depan Bisnis
Bab 14-15 membahas tanggung jawab sosial, keberlanjutan, inovasi, Al,
dan bisnis humanis.

Buku ini bertujuan membantu pembaca memahami bahwa ekonomi bisnis
bukan sekadar teori tentang harga, permintaan, penawaran, dan laba,
melainkan suatu cara berpikir strategis untuk memahami bagaimana
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keputusan bisnis dibuat dalam lingkungan yang berubah. Dengan
memahami ekonomi bisnis, mahasiswa, dosen, pelaku UMKM, manajer, dan
pengambil kebijakan dapat membaca dinamika pasar secara lebih jernih,
mengambil keputusan secara lebih rasional, serta membangun usaha yang
produktif, etis, dan berkelanjutan.
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BAB 1. PENDAHULUAN: MEMAHAMI EKONOMI
BISNIS *kkkk%

1.1 Pengantar

Ekonomi bisnis merupakan bidang kajian yang menjembatani ilmu
ekonomi dengan praktik pengelolaan usaha. Dalam kehidupan sehari-hari,
hampir semua aktivitas manusia bersentuhan dengan ekonomi bisnis:
seseorang membeli makanan, perusahaan menetapkan harga produk,
UMKM memilih saluran pemasaran digital, bank menentukan suku bunga
kredit, pemerintah mengatur pajak, dan konsumen memutuskan apakah
akan menabung atau berbelanja. Semua keputusan tersebut berkaitan
dengan pilihan, sumber daya, risiko, dan nilai.

Dalam konteks bisnis modern, ekonomi bisnis tidak hanya membahas
bagaimana perusahaan mencari laba, tetapi juga bagaimana perusahaan
memahami pasar, membaca perilaku konsumen, mengelola biaya,
merespons perubahan teknologi, serta menjaga keberlanjutan usaha. Bisnis
tidak hidup dalam ruang kosong. la selalu berada dalam jaringan
hubungan yang luas: pasar, konsumen, pesaing, pemerintah, teknologi,
lingkungan alam, lembaga keuangan, budaya masyarakat, dan dinamika
global.

Oleh karena itu, memahami ekonomi bisnis berarti memahami bagaimana
keputusan bisnis dibuat secara rasional, strategis, dan bertanggung jawab.
Seorang pengusaha tidak cukup hanya memiliki produk yang baik. la juga
perlu memahami apakah produk tersebut dibutuhkan pasar, berapa harga
yang layak, siapa pesaingnya, bagaimana biaya produksinya, bagaimana
daya beli konsumen, serta bagaimana perubahan ekonomi makro dapat
memengaruhi kelangsungan usahanya.
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Dengan demikian, Bab 1 ini menjadi fondasi awal untuk memahami seluruh
isi buku. Pembahasan dimulai dari pengertian ekonomi bisnis, hubungan
antara ekonomi dan bisnis, ruang lingkupnya, perbedaannya dengan
ekonomi umum dan ekonomi manajerial, serta relevansinya dalam dunia
usaha modern.

1.2 Pengertian Ekonomi Bisnis

Secara sederhana, ekonomi bisnis dapat diartikan sebagai kajian
mengenai bagaimana prinsip-prinsip ekonomi digunakan untuk
memahami, menganalisis, dan mengambil keputusan dalam kegiatan
bisnis. IImu ini mempelajari bagaimana perusahaan dan pelaku usaha
menggunakan sumber daya yang terbatas untuk menghasilkan barang dan
jasa, menciptakan nilai, memperoleh pendapatan, menghadapi persaingan,
serta mempertahankan keberlanjutan usaha.

Dalam ilmu ekonomi, salah satu persoalan mendasar adalah kelangkaan.
Sumber daya seperti modal, tenaga kerja, bahan baku, waktu, teknologi,
dan informasi tidak tersedia tanpa batas. Sementara itu, kebutuhan
manusia dan peluang bisnis cenderung terus berkembang. Karena itu,
setiap pelaku bisnis harus mengambil keputusan: produk apa yang akan
dibuat, berapa banyak yang harus diproduksi, kepada siapa produk dijual,
bagaimana harga ditentukan, dan bagaimana keuntungan digunakan
kembali untuk pertumbuhan usaha.

Ekonomi bisnis berusaha menjawab pertanyaan-pertanyaan seperti:
1. Bagaimana perusahaan menentukan harga produk?

2. Bagaimana perubahan permintaan konsumen memengaruhi
strategi bisnis?

3. Bagaimana perusahaan mengelola biaya agar tetap efisien?
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4. Bagaimana bisnis menghadapi persaingan pasar?

5. Bagaimana inflasi, suku bunga, dan nilai tukar memengarubhi
keputusan perusahaan?

6. Bagaimana teknologi digital mengubah model bisnis?

7. Bagaimana perusahaan menjaga keseimbangan antara laba, etika,
dan keberlanjutan?

Dengan kata lain, ekonomi bisnis bukan sekadar teori abstrak, melainkan
alat berpikir praktis untuk memahami realitas dunia usaha.

1.3 Ekonomi, Bisnis, dan Pengambilan Keputusan

Ekonomi dan bisnis memiliki hubungan yang sangat erat. Ekonomi
mempelajari bagaimana manusia dan masyarakat mengalokasikan sumber
daya yang terbatas untuk memenuhi kebutuhan. Bisnis adalah aktivitas
organisasi atau individu dalam menciptakan, menjual, dan
mendistribusikan barang atau jasa untuk memperoleh nilai ekonomi.

Jika ekonomi memberikan kerangka analisis, maka bisnis menjadi arena
penerapannya. Misalnya, teori permintaan dan penawaran membantu
perusahaan memahami mengapa harga suatu barang naik atau turun. Teori
biaya membantu perusahaan menentukan apakah produksi perlu
ditingkatkan atau dikurangi. Teori perilaku konsumen membantu pemasar
memahami mengapa konsumen memilih merek tertentu dibandingkan
merek lain.

Dalam dunia bisnis, keputusan jarang bersifat sederhana. Seorang pemilik
usaha tidak hanya bertanya, “Apakah produk ini bagus?” la juga harus
bertanya, “Apakah produk ini memiliki pasar?”, “Apakah konsumen mampu
membelinya?”, “Apakah biaya produksinya sebanding dengan harga jual?”,
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“Apakah pesaing dapat menawarkan produk serupa dengan harga lebih
murah?”, dan “"Apakah usaha ini dapat bertahan dalam jangka panjang?”

Dengan demikian, ekonomi bisnis membantu pelaku usaha mengambil
keputusan yang lebih terukur. Keputusan bisnis yang baik biasanya tidak
hanya didasarkan pada intuisi, tetapi juga pada data, analisis pasar,
perhitungan biaya, pemahaman risiko, dan penilaian terhadap perubahan
lingkungan eksternal.

1.4 Perbedaan Ekonomi Umum, Ekonomi Manajerial, dan Ekonomi
Bisnis

Untuk memahami posisi ekonomi bisnis, penting membedakannya dari dua
bidang yang berdekatan: ekonomi umum dan ekonomi manajerial.

Ekonomi umum membahas prinsip-prinsip ekonomi secara luas, baik pada
tingkat individu, rumah tangga, perusahaan, maupun negara. Di dalamnya
terdapat ekonomi mikro dan ekonomi makro. Ekonomi mikro membahas
perilaku konsumen, perusahaan, harga, pasar, dan struktur persaingan.
Ekonomi makro membahas inflasi, pertumbuhan ekonomi, pengangguran,
kebijakan fiskal, kebijakan moneter, dan perdagangan internasional.

Ekonomi manajerial lebih fokus pada penerapan teori ekonomi untuk
membantu manajer mengambil keputusan dalam organisasi. Ekonomi
manajerial biasanya menggunakan alat analisis seperti permintaan,
elastisitas, biaya marginal, optimasi laba, analisis risiko, dan teori
permainan.

Sementara itu, ekonomi bisnis memiliki cakupan yang lebih luas dan lebih
aplikatif. la tidak hanya membahas keputusan manajerial internal, tetapi
juga hubungan antara bisnis dengan pasar, konsumen, pemerintah,
teknologi, masyarakat, dan lingkungan global.
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Secara ringkas, perbedaannya dapat dijelaskan sebagai berikut:

Bidang Fokus Utama Contoh Pertanyaan

Ekonomi Umum Prinsip ekonomi dalam masyarakat Mengapa inflasi terjadi? Bagaimana pasar bekerja?

Ekonomi Manajerial Keputusan manajer dalam Berapa output optimal agar laba maksimum?

perusahaan

Ekonomi Bisnis Aplikasi ekonomi dalam dunia Bagaimana perusahaan bertahan, bersaing,

usaha berinovasi, dan tumbuh dalam pasar yang berubah?

Dengan demikian, ekonomi bisnis dapat dipahami sebagai pendekatan
yang menggabungkan teori ekonomi, strategi bisnis, manajemen,
kewirausahaan, teknologi, dan keberlanjutan.

1.5 Ruang Lingkup Ekonomi Bisnis

Ruang lingkup ekonomi bisnis sangat luas karena bisnis dipengaruhi oleh
banyak faktor. Namun, secara umum, ruang lingkup tersebut dapat
dikelompokkan ke dalam beberapa bidang utama.

Pertama, permintaan dan perilaku konsumen. Perusahaan perlu
memahami apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen. Permintaan
dipengaruhi oleh harga, pendapatan, selera, tren sosial, teknologi, dan
ekspektasi masa depan. Dalam era digital, perilaku konsumen juga
dipengaruhi oleh media sosial, ulasan daring, influencer, sistem
rekomendasi, dan pengalaman pengguna.

Kedua, produksi dan biaya. Perusahaan perlu mengelola input seperti
bahan baku, tenaga kerja, modal, teknologi, dan informasi untuk
menghasilkan output. Keputusan produksi sangat terkait dengan efisiensi
biaya, kualitas produk, kapasitas produksi, dan skala ekonomi.
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Ketiga, harga dan strategi pasar. Harga bukan hanya angka, tetapi juga
pesan nilai. Harga dapat menunjukkan kualitas, posisi merek, segmentasi
pasar, dan strategi persaingan. Dalam bisnis digital, strategi harga semakin
kompleks karena adanya diskon dinamis, langganan, bundling, freemium,
dan personalisasi harga.

Keempat, struktur pasar dan persaingan. Strategi perusahaan sangat
dipengaruhi oleh bentuk pasar tempat ia beroperasi. Perusahaan dalam
pasar persaingan sempurna menghadapi kondisi yang berbeda dari
perusahaan dalam pasar oligopoli, monopoli, atau persaingan
monopolistik.

Kelima, lingkungan makroekonomi. Inflasi, suku bunga, nilai tukar,
pertumbuhan ekonomi, kebijakan pajak, dan kondisi tenaga kerja
memengaruhi biaya, daya beli, investasi, dan risiko bisnis.

Keenam, kewirausahaan dan inovasi. Bisnis tidak hanya berjalan dalam
pola lama, tetapi juga berkembang melalui inovasi produk, proses,
pemasaran, dan model bisnis. Inovasi menjadi sangat penting ketika pasar
berubah cepat.

Ketujuh, ekonomi digital dan globalisasi. Teknologi digital mengubah
cara perusahaan menciptakan nilai, melayani konsumen, dan mengelola
operasi. Globalisasi memperluas pasar, tetapi juga meningkatkan risiko

persaingan internasional dan gangguan rantai pasok.

Kedelapan, etika dan keberlanjutan. Bisnis modern dituntut tidak hanya
menghasilkan laba, tetapi juga memperhatikan dampaknya terhadap
masyarakat dan lingkungan. Isu seperti tanggung jawab sosial, ESG,
ekonomi sirkular, dan tata kelola menjadi bagian penting dari ekonomi
bisnis masa kini.

1.6 Mengapa Ekonomi Bisnis Penting?
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Ekonomi bisnis penting karena membantu pelaku usaha memahami
realitas pasar secara lebih sistematis. Banyak bisnis gagal bukan karena
produknya buruk, tetapi karena tidak memahami pasar, salah menentukan
harga, tidak mampu mengendalikan biaya, keliru membaca kebutuhan
konsumen, atau tidak siap menghadapi perubahan ekonomi.

Misalnya, sebuah usaha kuliner kecil mungkin memiliki makanan yang
enak. Namun, jika lokasi tidak tepat, harga terlalu tinggi, biaya bahan baku
tidak terkendali, dan promosi tidak sesuai dengan perilaku konsumen,
usaha tersebut dapat mengalami kesulitan. Sebaliknya, produk sederhana
dapat berkembang pesat jika pelaku usaha mampu membaca kebutuhan
pasar, mengelola biaya, membangun kepercayaan pelanggan, dan
menggunakan teknologi digital secara efektif.

Ekonomi bisnis juga penting bagi manajer perusahaan besar. Dalam
perusahaan berskala besar, keputusan bisnis melibatkan investasi besar,
ribuan karyawan, rantai pasok panjang, dan risiko pasar yang kompleks.
Kesalahan dalam membaca tren ekonomi dapat berdampak besar terhadap
kinerja perusahaan.

Bagi mahasiswa manajemen dan bisnis, ekonomi bisnis membantu
membangun cara berpikir analitis. Mahasiswa tidak hanya belajar “apa itu
bisnis”, tetapi juga belajar “mengapa keputusan bisnis tertentu masuk akal
atau tidak masuk akal.” Dengan demikian, ekonomi bisnis melatih
kemampuan berpikir kritis, kuantitatif, strategis, dan etis.

Bagi pemerintah, pemahaman ekonomi bisnis penting untuk merancang
kebijakan yang mendukung pertumbuhan usaha. Kebijakan pajak,
perizinan, kredit UMKM, perdagangan, investasi, dan infrastruktur
semuanya berkaitan dengan dinamika bisnis.

1.7 Aktor-Aktor dalam Ekonomi Bisnis
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Ekonomi bisnis melibatkan berbagai aktor yang saling berinteraksi. Aktor
pertama adalah konsumen, yaitu pihak yang membeli dan menggunakan
barang atau jasa. Konsumen menentukan permintaan pasar melalui
preferensi, daya beli, gaya hidup, dan keputusan pembelian.

Aktor kedua adalah perusahaan atau produsen, yaitu pihak yang
menghasilkan barang atau jasa. Perusahaan berusaha menciptakan nilai
dengan mengelola sumber daya secara efektif dan efisien.

Aktor ketiga adalah pemerintah, yang berperan sebagai regulator,
fasilitator, pengawas, dan penyedia infrastruktur publik. Pemerintah
memengaruhi bisnis melalui kebijakan pajak, subsidi, perizinan, standar
produk, perlindungan konsumen, kebijakan moneter, dan kebijakan fiskal.

Aktor keempat adalah lembaga keuangan, seperti bank, koperasi, fintech,
pasar modal, dan investor. Lembaga keuangan menyediakan akses modal
yang diperlukan untuk memulai, mempertahankan, dan mengembangkan
usaha.

Aktor kelima adalah tenaga kerja, yang memberikan kontribusi melalui
keterampilan, pengetahuan, kreativitas, dan produktivitas. Dalam ekonomi
berbasis pengetahuan, tenaga kerja bukan hanya faktor produksi, tetapi
juga sumber inovasi.

Aktor keenam adalah masyarakat dan lingkungan. Bisnis memengaruhi
masyarakat melalui penciptaan lapangan kerja, produk, pajak, teknologi,
dan dampak sosial. Pada saat yang sama, bisnis juga dapat menimbulkan
dampak negatif seperti pencemaran, eksploitasi, ketimpangan, atau praktik
tidak etis jika tidak dikelola dengan baik.

Aktor ketujuh adalah teknologi dan platform digital. Dalam ekonomi
modern, teknologi bukan lagi sekadar alat pendukung, tetapi telah menjadi
bagian dari struktur pasar itu sendiri. Marketplace, aplikasi transportasi,
layanan pembayaran digital, kecerdasan buatan, dan big data telah
mengubah cara perusahaan dan konsumen berinteraksi.
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1.8 Lingkungan Ekonomi Bisnis

Setiap bisnis beroperasi dalam lingkungan yang berubah. Lingkungan
ekonomi bisnis dapat dibagi menjadi dua: lingkungan internal dan
lingkungan eksternal.

Lingkungan internal mencakup faktor-faktor yang berada dalam kendali
perusahaan, seperti sumber daya manusia, keuangan, proses produksi,
budaya organisasi, teknologi internal, kepemimpinan, strategi pemasaran,
dan kemampuan inovasi.

Lingkungan eksternal mencakup faktor-faktor di luar kendali langsung
perusahaan, seperti kondisi ekonomi, persaingan, regulasi pemerintah,
perkembangan teknologi, perubahan sosial, kondisi politik, budaya,
lingkungan alam, dan dinamika global.

Dalam praktiknya, perusahaan harus mampu menyesuaikan strategi
internalnya dengan perubahan eksternal. Perusahaan yang kaku akan sulit
bertahan. Sebaliknya, perusahaan yang adaptif dapat menemukan peluang
di tengah perubahan.

Sebagai contoh, pandemi COVID-19 menunjukkan bahwa banyak bisnis
tidak siap menghadapi gangguan besar. Namun, sebagian bisnis mampu
beradaptasi melalui penjualan online, layanan antar, digital payment, kerja
jarak jauh, dan inovasi model layanan. Kasus tersebut menunjukkan bahwa
ekonomi bisnis bukan hanya tentang pasar normal, tetapi juga tentang
ketahanan menghadapi ketidakpastian.

1.9 Ekonomi Bisnis dalam Era Digital
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Era digital telah mengubah wajah ekonomi bisnis secara mendasar. Dahulu,
bisnis sangat bergantung pada lokasi fisik, iklan konvensional, dan interaksi
langsung. Kini, banyak aktivitas bisnis berlangsung melalui platform digital,
media sosial, e-commerce, aplikasi mobile, dan sistem pembayaran
elektronik.

Dalam ekonomi digital, data menjadi sumber daya strategis. Perusahaan
dapat memahami perilaku konsumen melalui jejak digital, riwayat
pembelian, pencarian online, ulasan pelanggan, dan interaksi media sosial.
Dengan bantuan analitik data dan kecerdasan buatan, perusahaan dapat
menawarkan rekomendasi produk, menyesuaikan harga, memperbaiki
layanan, dan memprediksi permintaan.

Namun, ekonomi digital juga membawa tantangan. Persaingan menjadi
lebih cepat dan terbuka. UMKM lokal dapat menjangkau pasar nasional,
tetapi pada saat yang sama harus bersaing dengan produk dari daerah lain
atau bahkan dari luar negeri. Konsumen menjadi lebih kritis karena mudah
membandingkan harga dan kualitas. Reputasi perusahaan dapat naik atau
turun dengan cepat melalui ulasan digital.

Selain itu, muncul persoalan etika seperti privasi data, keamanan siber,
manipulasi algoritma, ketimpangan akses digital, dan ketergantungan pada
platform besar. Karena itu, ekonomi bisnis di era digital harus dipahami
bukan hanya sebagai peluang efisiensi, tetapi juga sebagai medan baru
yang menuntut literasi teknologi, tata kelola, dan tanggung jawab sosial.

1.10 Ekonomi Bisnis dan Keberlanjutan

Dalam paradigma lama, bisnis sering dipahami sebagai aktivitas untuk
memaksimalkan keuntungan. Namun, dalam perkembangan modern,
pandangan tersebut mengalami perluasan. Perusahaan tidak hanya dinilai
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dari laba, tetapi juga dari kontribusinya terhadap masyarakat dan
lingkungan.

Konsep triple bottom line menekankan bahwa bisnis perlu
memperhatikan tiga dimensi: profit, people, dan planet. Profit berarti
bisnis harus tetap menghasilkan keuntungan agar dapat bertahan. People
berarti bisnis harus memperhatikan kesejahteraan karyawan, konsumen,
komunitas, dan masyarakat. Planet berarti bisnis harus menjaga lingkungan
dan menggunakan sumber daya alam secara bertanggung jawab.

Dalam ekonomi bisnis modern, keberlanjutan bukan lagi sekadar
tambahan, melainkan bagian dari strategi. Perusahaan yang mengabaikan
keberlanjutan dapat menghadapi risiko reputasi, risiko regulasi, risiko
pasar, dan risiko operasional. Sebaliknya, perusahaan yang membangun
praktik bisnis berkelanjutan dapat memperoleh kepercayaan konsumen,
loyalitas karyawan, dukungan investor, dan daya saing jangka panjang.

Contoh sederhana dapat dilihat pada UMKM makanan. Jika UMKM
tersebut menggunakan kemasan ramah lingkungan, membeli bahan baku
dari petani lokal, menjaga kualitas produk, dan memperlakukan karyawan
secara adil, maka bisnis tersebut tidak hanya menjual produk, tetapi juga
membangun nilai sosial dan ekologis.

1.11 Studi Kasus Naratif: UMKM Kopi Lokal dalam Perspektif Ekonomi
Bisnis

Bayangkan sebuah UMKM kopi lokal di Bogor yang menjual kopi bubuk
dan minuman siap saji. Pada awalnya, usaha ini berjalan sederhana. Pemilik
membeli biji kopi dari petani, menggilingnya, mengemasnya, lalu menjual
kepada pelanggan sekitar. Namun, ketika usaha mulai berkembang,
pemilik menghadapi berbagai persoalan ekonomi bisnis.
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Pertama, ia harus memahami permintaan konsumen. Apakah konsumen
lebih menyukai kopi robusta, arabika, atau campuran? Apakah mereka
membeli karena rasa, harga, kemasan, gaya hidup, atau dukungan
terhadap produk lokal?

Kedua, ia harus menghitung biaya produksi. Harga biji kopi, kemasan,
listrik, sewa tempat, tenaga kerja, promosi, dan distribusi harus dihitung
dengan cermat. Jika harga jual terlalu rendah, usaha sulit memperoleh laba.
Jika harga terlalu tinggi, konsumen mungkin beralih ke pesaing.

Ketiga, ia harus menentukan strategi harga. Produk dapat dijual sebagai
kopi lokal premium dengan harga lebih tinggi, atau sebagai produk harian
dengan harga terjangkau. Pilihan ini menentukan segmen pasar yang
dituju.

Keempat, ia menghadapi persaingan. Di pasar terdapat banyak kedai kopi,
merek kopi kemasan, dan produk minuman modern. Agar bertahan,
UMKM tersebut perlu membangun keunikan, misalnya melalui cerita asal-
usul kopi, kualitas rasa, pelayanan personal, desain kemasan, atau
kehadiran digital.

Kelima, ia harus membaca lingkungan makroekonomi. Jika inflasi naik,
biaya bahan baku dan daya beli konsumen dapat berubah. Jika suku bunga
kredit naik, biaya pinjaman meningkat. Jika nilai tukar melemah, harga
mesin atau kemasan impor mungkin ikut naik.

Keenam, ia perlu memanfaatkan teknologi digital. Penjualan melalui
marketplace, promosi di media sosial, pembayaran digital, dan pencatatan
keuangan berbasis aplikasi dapat meningkatkan efisiensi dan jangkauan
pasar.

Ketujuh, ia perlu memperhatikan keberlanjutan. Hubungan adil dengan
petani kopi, penggunaan kemasan ramah lingkungan, dan pemberdayaan
tenaga kerja lokal dapat menjadi nilai tambah.
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Dari kasus ini terlihat bahwa ekonomi bisnis bukan sekadar teori. la hadir
dalam setiap keputusan usaha: dari memilih bahan baku, menentukan
harga, membaca konsumen, menghadapi pesaing, sampai membangun
keberlanjutan.

1.12 Ekonomi Bisnis sebagai Cara Berpikir Strategis

Ekonomi bisnis pada akhirnya adalah cara berpikir. la melatih seseorang
untuk melihat bisnis sebagai sistem yang saling terhubung. Keputusan
harga tidak bisa dipisahkan dari biaya, permintaan, daya beli, dan pesaing.
Keputusan produksi tidak bisa dipisahkan dari teknologi, tenaga kerja,
modal, dan rantai pasok. Keputusan investasi tidak bisa dipisahkan dari
risiko, suku bunga, arus kas, dan prospek pasar.

Cara berpikir ekonomi bisnis bersifat rasional, tetapi tidak semata-mata
mekanis. Rasional berarti keputusan didasarkan pada analisis yang masuk
akal. Namun, bisnis juga melibatkan manusia, nilai, budaya, kepercayaan,
dan etika. Oleh karena itu, ekonomi bisnis yang baik perlu
menggabungkan analisis ekonomi dengan kebijaksanaan manajerial dan
tanggung jawab sosial.

Dalam dunia yang berubah cepat, pelaku bisnis perlu memiliki tiga
kemampuan utama.

Pertama, kemampuan analitis, yaitu kemampuan membaca data,
menghitung biaya, memahami tren pasar, dan menilai risiko.

Kedua, kemampuan adaptif, yaitu kemampuan menyesuaikan diri
terhadap perubahan teknologi, regulasi, perilaku konsumen, dan kondisi
ekonomi.
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Ketiga, kemampuan etis, yaitu kemampuan mengambil keputusan yang
tidak hanya menguntungkan secara finansial, tetapi juga benar secara
moral dan bertanggung jawab secara sosial.

1.13 Rangkuman Bab

Bab ini telah menjelaskan bahwa ekonomi bisnis merupakan bidang kajian
yang menghubungkan prinsip-prinsip ekonomi dengan praktik dunia
usaha. Ekonomi bisnis membantu pelaku usaha memahami permintaan,
penawaran, biaya, harga, persaingan, konsumen, makroekonomi, teknologi,
dan keberlanjutan.

Ekonomi bisnis berbeda dari ekonomi umum karena lebih aplikatif
terhadap dunia usaha. la juga berbeda dari ekonomi manajerial karena
cakupannya lebih luas, mencakup hubungan bisnis dengan pasar,
masyarakat, teknologi, pemerintah, dan lingkungan global.

Dalam era digital dan penuh ketidakpastian, ekonomi bisnis menjadi
semakin penting. Pelaku usaha tidak cukup hanya mengandalkan intuisi,
tetapi perlu memahami data, pasar, teknologi, dan perubahan lingkungan.
Pada saat yang sama, bisnis masa depan tidak cukup hanya mengejar laba,
tetapi juga harus membangun kepercayaan, keberlanjutan, dan nilai
kemanusiaan.

Dengan memahami ekonomi bisnis, pembaca diharapkan dapat melihat
bisnis bukan hanya sebagai aktivitas jual beli, melainkan sebagai proses
penciptaan nilai yang melibatkan keputusan ekonomi, strategi organisasi,
inovasi, etika, dan tanggung jawab sosial.

Glossaries / Glosarium
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Bisnis
Aktivitas individu atau organisasi dalam menghasilkan, menjual, dan
mendistribusikan barang atau jasa untuk menciptakan nilai ekonomi.

Biaya Peluang / Opportunity Cost
Nilai dari alternatif terbaik yang dikorbankan ketika seseorang atau
organisasi memilih satu keputusan tertentu.

Daya Beli
Kemampuan konsumen untuk membeli barang atau jasa berdasarkan
pendapatan dan tingkat harga yang berlaku.

Ekonomi Bisnis

Kajian tentang penerapan prinsip-prinsip ekonomi dalam aktivitas bisnis,
termasuk keputusan produksi, harga, pemasaran, investasi, persaingan, dan
keberlanjutan.

Ekonomi Digital
Sistem ekonomi yang aktivitas utamanya didukung oleh teknologi digital,
data, internet, platform, aplikasi, dan sistem pembayaran elektronik.

Ekonomi Makro

Cabang ilmu ekonomi yang membahas perekonomian secara agregat,
seperti inflasi, pertumbuhan ekonomi, pengangguran, suku bunga, nilai
tukar, dan kebijakan pemerintah.

Ekonomi Manajerial
Penerapan teori dan metode ekonomi untuk membantu manajer
mengambil keputusan dalam organisasi.

Ekonomi Mikro
Cabang ilmu ekonomi yang membahas perilaku individu, rumah tangga,
perusahaan, harga, pasar, permintaan, penawaran, dan struktur persaingan.

Efisiensi
Kemampuan menggunakan sumber daya seminimal mungkin untuk

35



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

menghasilkan output tertentu atau mencapai hasil maksimal dari sumber
daya yang tersedia.

Elastisitas Permintaan
Ukuran kepekaan jumlah permintaan terhadap perubahan harga atau
faktor lain.

ESG
Singkatan dari Environmental, Social, and Governance, yaitu kerangka
penilaian bisnis berdasarkan aspek lingkungan, sosial, dan tata kelola.

Globalisasi Ekonomi
Proses meningkatnya keterhubungan ekonomi antarnegara melalui
perdagangan, investasi, teknologi, keuangan, dan rantai pasok global.

Harga
Nilai uang yang harus dibayar konsumen untuk memperoleh barang atau
jasa.

Inflasi
Kenaikan harga barang dan jasa secara umum dan terus-menerus dalam
suatu perekonomian.

Inovasi
Proses menciptakan atau memperbaiki produk, layanan, proses, teknologi,
atau model bisnis untuk menghasilkan nilai baru.

Kelangkaan
Kondisi ketika sumber daya terbatas sementara kebutuhan atau keinginan
manusia tidak terbatas.

Kewirausahaan
Kemampuan menciptakan, mengelola, dan mengembangkan usaha
dengan memanfaatkan peluang serta menghadapi risiko.
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Konsumen
Individu atau organisasi yang membeli dan menggunakan barang atau
jasa.

Laba
Selisih positif antara pendapatan dan biaya yang diperoleh dari aktivitas
bisnis.

Lingkungan Bisnis
Faktor internal dan eksternal yang memengaruhi operasi, strategi, dan
kinerja perusahaan.

Pasar
Tempat atau mekanisme bertemunya penjual dan pembeli untuk
melakukan pertukaran barang, jasa, atau sumber daya.

Permintaan
Jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dibeli konsumen pada
berbagai tingkat harga.

Penawaran
Jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dijual produsen pada
berbagai tingkat harga.

Persaingan
Kondisi ketika beberapa pelaku usaha berusaha menarik konsumen dalam
pasar yang sama.

Produksi
Proses mengubah input menjadi output berupa barang atau jasa.

Profit, People, Planet
Konsep keberlanjutan bisnis yang menekankan keseimbangan antara
keuntungan ekonomi, kesejahteraan manusia, dan kelestarian lingkungan.
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Rantai Pasok
Jaringan aktivitas, organisasi, dan sumber daya yang terlibat dalam proses
menghasilkan dan mendistribusikan produk kepada konsumen.

Struktur Pasar
Bentuk atau karakteristik pasar berdasarkan jumlah penjual, jumlah
pembeli, hambatan masuk, jenis produk, dan kekuatan menentukan harga.

Triple Bottom Line
Kerangka bisnis yang menilai keberhasilan perusahaan berdasarkan tiga
dimensi: ekonomi, sosial, dan lingkungan.

UMKM

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah, yaitu unit usaha berskala kecil hingga
menengah yang berperan penting dalam penciptaan lapangan kerja dan
pertumbuhan ekonomi.
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BAB 2. PRINSIP DASAR EKONOMI:
KELANGKAAN, PILIHAN, DAN BIAYA PELUANG

*kkkkk

2.1 Pengantar

Setiap aktivitas ekonomi berawal dari kenyataan sederhana bahwa
kebutuhan manusia cenderung tidak terbatas, sedangkan sumber daya
yang tersedia selalu terbatas. Manusia membutuhkan makanan, pakaian,
tempat tinggal, pendidikan, kesehatan, transportasi, hiburan, keamanan,
dan pengakuan sosial. Perusahaan membutuhkan modal, tenaga kerja,
teknologi, bahan baku, waktu, informasi, energi, dan jaringan pasar.
Pemerintah membutuhkan anggaran untuk membangun infrastruktur,
menyediakan layanan publik, menjaga stabilitas harga, meningkatkan
kualitas pendidikan, serta melindungi masyarakat miskin.

Namun semua kebutuhan tersebut tidak dapat dipenuhi sekaligus. Inilah
yang disebut kelangkaan. Dalam ilmu ekonomi, kelangkaan bukan
semata-mata berarti barang tidak ada sama sekali. Kelangkaan berarti
bahwa sumber daya tersedia dalam jumlah terbatas dibandingkan dengan
kebutuhan dan keinginan manusia yang sangat luas. Karena sumber daya
terbatas, manusia, rumah tangga, perusahaan, dan pemerintah harus
membuat pilihan.

Setiap pilihan selalu mengandung konsekuensi. Ketika seseorang memilih
menggunakan uang untuk membeli telepon genggam baru, ia mungkin
menunda membeli buku atau mengikuti kursus. Ketika perusahaan memilih
menggunakan modal untuk memperluas pabrik, perusahaan mungkin
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menunda investasi dalam pemasaran digital. Ketika pemerintah memilih
membangun jalan tol, mungkin sebagian anggaran untuk sektor lain harus
dikurangi. Setiap pilihan berarti menerima satu alternatif dan melepaskan
alternatif lain.

Dalam konteks inilah muncul konsep biaya peluang atau opportunity cost.
Biaya peluang adalah nilai dari alternatif terbaik yang dikorbankan ketika
seseorang memilih satu keputusan tertentu. Konsep ini sangat penting
dalam ekonomi bisnis karena membantu pelaku usaha berpikir lebih
rasional, bukan hanya tentang apa yang diperoleh, tetapi juga tentang apa
yang dikorbankan.

Bab ini membahas tiga prinsip dasar ekonomi yang menjadi fondasi
ekonomi bisnis: kelangkaan, pilihan, dan biaya peluang. Ketiganya
menjadi dasar untuk memahami mengapa bisnis harus membuat
keputusan strategis, mengapa efisiensi menjadi penting, mengapa trade-
off tidak dapat dihindari, dan mengapa keputusan ekonomi selalu
menuntut pertimbangan rasional.

2.2 Kelangkaan sebagai Masalah Dasar Ekonomi

Kelangkaan adalah titik awal dari seluruh analisis ekonomi. Tanpa
kelangkaan, manusia tidak perlu memilih. Jika semua barang tersedia tanpa
batas, semua orang dapat memenuhi seluruh kebutuhannya tanpa harus
bersaing, berhemat, atau mengambil keputusan. Namun dalam kenyataan,
hampir semua sumber daya memiliki keterbatasan.

Sumber daya ekonomi dapat berupa tanah, tenaga kerja, modal, teknologji,
waktu, energi, informasi, dan keterampilan. Dalam bisnis, semua sumber
daya ini memiliki nilai karena tidak tersedia secara gratis dan tanpa batas.
Seorang pengusaha kecil mungkin memiliki ide bisnis yang baik, tetapi
modalnya terbatas. Sebuah perusahaan besar mungkin memiliki modal
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besar, tetapi kekurangan tenaga ahli digital. Pemerintah mungkin memiliki
rencana pembangunan yang luas, tetapi anggaran negara terbatas.
Seorang mahasiswa mungkin memiliki banyak minat belajar, tetapi waktu
dan energinya terbatas.

Kelangkaan tidak selalu bersifat fisik. Dalam ekonomi digital, misalnya,
informasi tampak melimpah, tetapi perhatian manusia menjadi langka.
Banyak perusahaan bersaing bukan hanya untuk menjual produk, tetapi
untuk memperoleh perhatian konsumen. Media sosial, marketplace,
aplikasi hiburan, platform pendidikan, dan layanan digital semuanya
bersaing memperebutkan waktu dan perhatian pengguna.

Dalam bisnis modern, kelangkaan juga tampak dalam bentuk lain, seperti
kelangkaan talenta digital, kelangkaan data berkualitas, kelangkaan
kepercayaan konsumen, kelangkaan energi bersih, dan kelangkaan sumber
daya alam yang berkelanjutan. Oleh karena itu, kelangkaan bukan hanya
konsep klasik, tetapi juga sangat relevan dalam dunia bisnis kontemporer.

Kelangkaan menimbulkan pertanyaan ekonomi mendasar:

1. Apa yang harus diproduksi?
Perusahaan harus memilih produk atau jasa apa yang akan
dihasilkan.

2. Bagaimana cara memproduksinya?
Perusahaan harus memilih kombinasi teknologi, tenaga kerja,
bahan baku, dan proses produksi yang paling efisien.

3. Untuk siapa produk diproduksi?
Perusahaan harus menentukan segmen pasar, target konsumen,
dan strategi distribusi.

4. Bagaimana sumber daya dialokasikan?
Rumah tangga, perusahaan, dan pemerintah harus memilih
penggunaan sumber daya yang paling bernilai.
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Dengan demikian, kelangkaan bukan sekadar keterbatasan, melainkan
dasar dari semua keputusan ekonomi dan bisnis.

2.3 Pilihan Ekonomi dan Trade-off

Karena sumber daya terbatas, setiap individu dan organisasi harus
membuat pilihan. Pilihan ekonomi adalah keputusan untuk menggunakan
sumber daya tertentu demi mencapai tujuan tertentu. Dalam setiap pilihan
terdapat trade-off, yaitu kondisi ketika seseorang harus mengorbankan
sebagian hal untuk memperoleh hal lain.

Dalam kehidupan pribadi, trade-off muncul ketika seseorang memilih
antara bekerja lebih lama untuk memperoleh pendapatan tambahan atau
menggunakan waktu untuk keluarga dan istirahat. Dalam bisnis, trade-off
muncul ketika perusahaan memilih antara menurunkan harga untuk
meningkatkan volume penjualan atau mempertahankan harga tinggi untuk
menjaga margin keuntungan. Dalam kebijakan publik, trade-off muncul
ketika pemerintah harus memilih antara memperbesar subsidi energi atau
meningkatkan anggaran pendidikan.

Trade-off tidak selalu buruk. Justru trade-off membantu manusia berpikir
lebih bijaksana. Kesadaran akan trade-off membuat pengambil keputusan
tidak hanya melihat manfaat, tetapi juga menyadari pengorbanan yang
melekat pada setiap keputusan.

Dalam perusahaan, trade-off dapat muncul dalam berbagai bentuk:

1. Trade-off antara biaya dan kualitas
Perusahaan dapat menekan biaya produksi, tetapi jika terlalu
ekstrem, kualitas produk dapat menurun.
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2. Trade-off antara kecepatan dan ketelitian
Perusahaan dapat mempercepat layanan, tetapi risiko kesalahan
dapat meningkat jika proses tidak dikendalikan.

3. Trade-off antara laba jangka pendek dan reputasi jangka
panjang
Perusahaan dapat menaikkan harga secara agresif untuk
memperoleh laba cepat, tetapi pelanggan mungkin merasa
dirugikan.

4. Trade-off antara otomatisasi dan tenaga kerja manusia
Teknologi dapat meningkatkan efisiensi, tetapi perusahaan perlu
mempertimbangkan dampaknya terhadap pekerja.

5. Trade-off antara pertumbuhan dan keberlanjutan
Ekspansi cepat dapat meningkatkan pangsa pasar, tetapi dapat
menimbulkan beban keuangan, tekanan organisasi, dan risiko
lingkungan.

Memahami trade-off membantu pelaku bisnis mengambil keputusan yang
lebih seimbang. Bisnis yang baik bukan bisnis yang selalu memilih satu
ekstrem, melainkan bisnis yang mampu menemukan keseimbangan antara
efisiensi, kualitas, laba, kepercayaan, inovasi, dan keberlanjutan.

2.4 Biaya Peluang: Makna dan Relevansinya

Biaya peluang atau opportunity cost adalah nilai dari alternatif terbaik
yang dikorbankan ketika sebuah pilihan dibuat. Konsep ini merupakan
salah satu prinsip paling penting dalam ilmu ekonomi. Banyak orang
memahami biaya hanya sebagai uang yang dikeluarkan. Padahal, dalam
ekonomi, biaya juga mencakup nilai kesempatan yang hilang.
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Misalnya, seorang mahasiswa memiliki dua pilihan pada hari Sabtu:
mengikuti seminar kewirausahaan atau bekerja paruh waktu dengan upah
tertentu. Jika ia memilih mengikuti seminar, biaya peluangnya adalah
pendapatan dari pekerjaan paruh waktu yang dikorbankan. Sebaliknya, jika
ia memilih bekerja, biaya peluangnya adalah pengetahuan, relasi, dan
peluang bisnis yang mungkin diperoleh dari seminar.

Dalam bisnis, biaya peluang sangat penting. Misalnya, seorang pemilik
UMKM memiliki modal Rp50 juta. la dapat menggunakan modal tersebut
untuk membeli mesin produksi baru, membuka cabang kecil,
meningkatkan promosi digital, atau memperbaiki kemasan produk. Jika ia
memilih membeli mesin, maka biaya peluangnya adalah manfaat terbaik
dari alternatif lain yang tidak dipilih, misalnya peluang memperluas pasar
melalui promosi digital.

Biaya peluang membantu pelaku bisnis bertanya: “Apakah pilihan ini
benar-benar pilihan terbaik dibandingkan alternatif lain?” Dengan
demikian, biaya peluang melatih cara berpikir strategis. Keputusan tidak
hanya dinilai berdasarkan manfaat langsung, tetapi juga berdasarkan nilai
alternatif yang dikorbankan.

Contoh sederhana:

Sebuah kedai kopi memiliki dana tambahan Rp20 juta. Pemilik kedai
memiliki tiga pilihan:

1. Membeli mesin espresso baru.
2. Merenovasi ruangan agar lebih menarik.
3. Menggunakan dana untuk promosi digital.

Jika pemilik memilih membeli mesin espresso baru, ia memperoleh
manfaat berupa kualitas kopi yang lebih baik dan produksi lebih cepat.
Namun ia mengorbankan manfaat renovasi ruangan dan promosi digital.
Jika ternyata promosi digital dapat mendatangkan lebih banyak pelanggan
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dibandingkan mesin baru, maka keputusan membeli mesin memiliki biaya
peluang yang tinggi.

Karena itu, biaya peluang mengingatkan bahwa dalam bisnis, pertanyaan
yang penting bukan hanya “berapa biaya yang dikeluarkan?”, tetapi juga
“apa alternatif terbaik yang hilang karena keputusan ini?”

2.5 Kelangkaan dan Alokasi Sumber Daya dalam Bisnis

Dalam ekonomi bisnis, kelangkaan selalu terkait dengan alokasi sumber
daya. Alokasi sumber daya adalah proses menentukan bagaimana sumber
daya yang terbatas digunakan untuk berbagai kebutuhan atau tujuan.
Perusahaan yang berhasil biasanya bukan perusahaan yang memiliki
sumber daya tanpa batas, melainkan perusahaan yang mampu
mengalokasikan sumber daya secara tepat.

Sumber daya bisnis mencakup beberapa unsur utama.

Pertama, modal. Modal dapat berupa uang, bangunan, mesin, kendaraan,
peralatan, perangkat lunak, dan aset lainnya. Modal selalu terbatas,
sehingga perusahaan harus menentukan investasi mana yang paling
mendukung pertumbuhan usaha.

Kedua, tenaga kerja. Tenaga kerja mencakup kemampuan fisik,
pengetahuan, keterampilan, kreativitas, dan komitmen manusia. Dalam
ekonomi modern, tenaga kerja berkualitas menjadi sumber daya strategis
yang sangat penting.

Ketiga, waktu. Waktu merupakan sumber daya yang tidak dapat
diperbarui. Dalam bisnis, keterlambatan mengambil keputusan dapat
menyebabkan hilangnya peluang pasar.
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Keempat, informasi. Informasi yang akurat membantu perusahaan
memahami konsumen, pesaing, harga, tren pasar, dan risiko. Namun
informasi berkualitas tidak selalu mudah diperoleh.

Kelima, teknologi. Teknologi dapat meningkatkan efisiensi dan inovasi.
Namun tidak semua perusahaan memiliki akses yang sama terhadap
teknologi modern.

Keenam, kepercayaan. Kepercayaan pelanggan, pemasok, investor, dan
masyarakat merupakan aset yang sangat berharga. Sekali rusak,
kepercayaan sulit dipulihkan.

Perusahaan perlu mengalokasikan sumber daya tersebut secara cermat.
Misalnya, perusahaan rintisan atau startup sering kali memiliki modal
terbatas. Mereka harus memilih apakah sumber daya digunakan untuk
pengembangan produk, pemasaran, perekrutan tim, penelitian pasar, atau
infrastruktur teknologi. Pilihan yang keliru dapat mempercepat kegagalan
bisnis.

Dalam UMKM, alokasi sumber daya juga sangat penting. Banyak UMKM
memiliki modal kecil dan tenaga kerja terbatas. Karena itu, pengambilan
keputusan harus realistis dan bertahap. UMKM tidak selalu harus
melakukan semua hal sekaligus. Kadang yang paling penting adalah
memilih satu prioritas strategis, misalnya memperbaiki kualitas produk
sebelum memperluas pasar.

2.6 Prinsip Marginal dalam Pengambilan Keputusan

Selain kelangkaan, pilihan, dan biaya peluang, ilmu ekonomi juga
mengenal prinsip marginal. Prinsip marginal berarti keputusan dibuat
dengan mempertimbangkan tambahan manfaat dan tambahan biaya dari
suatu tindakan.
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Dalam bisnis, pengambil keputusan sering bertanya: “Apakah perlu
menambah satu unit produksi lagi?” “Apakah perlu menambah satu
karyawan lagi?” “Apakah perlu membuka satu cabang lagi?” “Apakah perlu
meningkatkan anggaran promosi?” Semua pertanyaan ini membutuhkan
analisis marginal.

Manfaat marginal adalah tambahan manfaat yang diperoleh dari satu
tambahan tindakan atau unit. Biaya marginal adalah tambahan biaya yang
timbul dari satu tambahan tindakan atau unit. Keputusan rasional biasanya
diambil jika manfaat marginal lebih besar daripada biaya marginal.

Contoh:

Sebuah usaha kue rumahan mampu memproduksi 100 kotak kue per hari.
Pemilik mempertimbangkan apakah perlu menambah produksi menjadi
120 kotak. Tambahan 20 kotak dapat meningkatkan pendapatan. Namun
tambahan produksi juga membutuhkan bahan baku, tenaga kerja
tambahan, waktu, listrik, dan risiko produk tidak terjual. Jika tambahan
pendapatan lebih besar daripada tambahan biaya, maka penambahan
produksi layak dilakukan. Jika tidak, lebih baik produksi tetap pada jumlah
semula.

Prinsip marginal membantu bisnis menghindari dua kesalahan. Kesalahan
pertama adalah terlalu cepat berekspansi tanpa menghitung tambahan
biaya. Kesalahan kedua adalah terlalu takut berkembang padahal
tambahan manfaat lebih besar daripada tambahan biaya.

Dalam dunia digital, prinsip marginal juga terlihat jelas. Misalnya, biaya
untuk melayani satu pengguna tambahan pada platform digital sering kali
relatif rendah setelah sistem dibangun. Karena itu, banyak bisnis digital
berusaha memperbesar jumlah pengguna agar skala ekonomi tercapai.
Namun, jika peningkatan pengguna menimbulkan biaya server, layanan
pelanggan, keamanan data, dan risiko reputasi yang besar, maka analisis
marginal tetap diperlukan.
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2.7 Insentif dan Perilaku Ekonomi

Ekonomi juga mempelajari bagaimana manusia merespons insentif.
Insentif adalah dorongan yang membuat seseorang atau organisasi
melakukan tindakan tertentu. Insentif dapat berupa keuntungan finansial,
penghargaan sosial, kemudahan, keamanan, kenyamanan, reputasi, atau
hukuman.

Dalam bisnis, insentif memengaruhi perilaku konsumen, pekerja, manajer,
investor, dan perusahaan.

Konsumen merespons insentif harga. Diskon, cashback, gratis ongkir,
bundling, dan program loyalitas dapat mendorong konsumen membeli
lebih banyak. Namun insentif harga harus dirancang hati-hati agar tidak
merusak persepsi nilai produk.

Karyawan merespons insentif kerja. Gaji, bonus, jenjang karier, lingkungan
kerja yang baik, pelatihan, dan pengakuan dapat meningkatkan motivasi.
Namun jika insentif hanya berbasis angka penjualan, karyawan mungkin
terdorong menjual secara agresif tanpa memperhatikan kepuasan
pelanggan.

Perusahaan merespons insentif pasar. Jika permintaan terhadap produk
ramah lingkungan meningkat, perusahaan terdorong mengembangkan

produk hijau. Jika pemerintah memberikan insentif pajak untuk investasi
tertentu, perusahaan terdorong masuk ke sektor tersebut.

Pemerintah juga menggunakan insentif untuk mengarahkan perilaku
ekonomi. Subsidi, pajak, regulasi, denda, dan kemudahan perizinan adalah
instrumen untuk mendorong atau membatasi aktivitas ekonomi tertentu.

Namun insentif dapat menghasilkan dampak yang tidak diinginkan jika
tidak dirancang dengan baik. Misalnya, diskon besar-besaran dapat
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meningkatkan penjualan jangka pendek, tetapi membuat konsumen hanya
membeli saat ada diskon. Bonus berbasis target dapat meningkatkan
produktivitas, tetapi juga dapat mendorong manipulasi data. Karena itu,
dalam ekonomi bisnis, insentif harus dilihat bukan hanya dari manfaat
langsung, tetapi juga dari perilaku jangka panjang yang ditimbulkannya.

2.8 Efisiensi dan Efektivitas dalam Ekonomi Bisnis

Kelangkaan mendorong kebutuhan akan efisiensi. Efisiensi berarti
menggunakan sumber daya secara hemat dan produktif. Perusahaan
dikatakan efisien jika mampu menghasilkan output maksimal dengan input
tertentu, atau menghasilkan output tertentu dengan input minimal.

Namun efisiensi tidak sama dengan efektivitas. Efektivitas berarti
kemampuan mencapai tujuan yang tepat. Sebuah perusahaan dapat efisien
dalam memproduksi barang, tetapi tidak efektif jika barang tersebut tidak
dibutuhkan pasar. Sebaliknya, perusahaan dapat memiliki produk yang
sesuai kebutuhan pasar, tetapi tidak efisien jika biaya produksinya terlalu

tinggi.
Dalam ekonomi bisnis, efisiensi dan efektivitas harus berjalan bersama.
Efisiensi menjawab pertanyaan: “Apakah kita menggunakan sumber daya

dengan baik?” Efektivitas menjawab pertanyaan: “Apakah kita melakukan
hal yang benar?”

Contoh:

Sebuah perusahaan pakaian mampu memproduksi ribuan kaos dengan
biaya rendah. Secara produksi, perusahaan tersebut efisien. Namun jika
desain kaos tidak sesuai selera pasar, produk tidak laku. Artinya,
perusahaan efisien tetapi tidak efektif. Sebaliknya, sebuah UMKM memiliki
produk yang sangat disukai konsumen, tetapi proses produksinya lambat,
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biaya bahan baku tinggi, dan pencatatan keuangan buruk. Perusahaan
tersebut efektif dari sisi pasar, tetapi belum efisien dari sisi operasional.

Dalam bisnis modern, efisiensi tidak boleh dipahami secara sempit sebagai
pemotongan biaya. Efisiensi yang berlebihan dapat merusak kualitas,
menurunkan moral karyawan, dan merusak reputasi. Efisiensi yang sehat
adalah kemampuan mengurangi pemborosan tanpa mengorbankan nilai
utama bagi pelanggan.

2.9 Batas Kemungkinan Produksi

Salah satu cara klasik untuk menjelaskan kelangkaan dan pilihan adalah
melalui konsep batas kemungkinan produksi atau production possibility
frontier. Konsep ini menunjukkan kombinasi maksimum dari dua jenis
barang atau jasa yang dapat diproduksi dengan sumber daya dan
teknologi tertentu.

Bayangkan sebuah UMKM makanan memiliki tenaga kerja, waktu, dan
bahan baku terbatas. UMKM tersebut dapat memproduksi dua jenis
produk: roti dan kue kering. Jika seluruh sumber daya digunakan untuk
membuat roti, produksi kue kering harus dikurangi. Sebaliknya, jika
produksi kue kering ditingkatkan, produksi roti harus dikurangi. Inilah
trade-off produksi.

Batas kemungkinan produksi menunjukkan bahwa untuk memperoleh
lebih banyak satu jenis barang, perusahaan sering harus mengorbankan
sebagian produksi barang lain. Konsep ini sangat penting dalam bisnis
karena membantu perusahaan memahami kapasitas, prioritas, dan pilihan
strategis.

Jika perusahaan berada di bawah batas kemungkinan produksi, berarti
sumber daya belum digunakan secara optimal. Misalnya, mesin
menganggur, tenaga kerja kurang produktif, atau proses produksi tidak
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efisien. Jika perusahaan berada pada batas kemungkinan produksi, berarti
sumber daya telah digunakan secara maksimal dengan teknologi yang ada.
Untuk meningkatkan kapasitas lebih jauh, perusahaan memerlukan inovasi,
investasi, peningkatan keterampilan, atau teknologi baru.

Konsep ini juga berlaku pada tingkat negara. Suatu negara harus memilih
alokasi sumber daya antara konsumsi dan investasi, pertanian dan industri,
pembangunan fisik dan pembangunan manusia, pertumbuhan ekonomi
dan perlindungan lingkungan. Karena sumber daya terbatas, kebijakan
publik selalu mengandung pilihan.

2.10 Kelangkaan dalam Perspektif Rumah Tangga, Perusahaan, dan
Pemerintah

Kelangkaan tidak hanya dialami oleh perusahaan, tetapi juga oleh rumah
tangga dan pemerintah.

Pada tingkat rumah tangga, pendapatan terbatas membuat keluarga
harus memilih. Apakah pendapatan digunakan untuk konsumsi harian,
pendidikan anak, cicilan rumah, tabungan, kesehatan, atau rekreasi?
Keputusan rumah tangga memengaruhi pola konsumsi dan permintaan
pasar. Jika daya beli masyarakat menurun, bisnis juga akan merasakan
dampaknya.

Pada tingkat perusahaan, kelangkaan muncul dalam bentuk keterbatasan
modal, tenaga kerja, bahan baku, waktu, teknologi, dan kemampuan
manajemen. Perusahaan harus menentukan prioritas penggunaan sumber
daya. Perusahaan yang gagal menentukan prioritas sering menghadapi
pemborosan, utang berlebihan, atau kehilangan fokus.

Pada tingkat pemerintah, kelangkaan tampak dalam keterbatasan
anggaran negara. Pemerintah harus memilih antara berbagai kebutuhan
publik: pendidikan, kesehatan, pertahanan, infrastruktur, subsidi,
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perlindungan sosial, lingkungan, riset, dan pembangunan daerah. Tidak
semua program dapat didanai secara penuh pada waktu yang sama.

Ketiga aktor ini saling berhubungan. Rumah tangga menyediakan tenaga
kerja dan permintaan terhadap produk. Perusahaan menyediakan barang,
jasa, pendapatan, dan lapangan kerja. Pemerintah menyediakan regulasi,
infrastruktur, dan stabilitas. Kelangkaan yang dihadapi satu aktor dapat
memengaruhi aktor lainnya.

Misalnya, ketika harga bahan pokok naik, rumah tangga mengurangi
konsumsi barang non-pokok. Akibatnya, perusahaan di sektor tertentu
mengalami penurunan penjualan. Pemerintah kemudian mungkin
mengambil kebijakan stabilisasi harga atau bantuan sosial. Contoh ini
menunjukkan bahwa kelangkaan dan pilihan bersifat sistemik.

2.11 Kelangkaan dan Perubahan Teknologi

Teknologi memiliki peran penting dalam mengurangi sebagian bentuk
kelangkaan, tetapi teknologi juga menciptakan bentuk kelangkaan baru.
Mesin produksi dapat meningkatkan output. Internet dapat memperluas
akses pasar. Kecerdasan buatan dapat membantu analisis data. Aplikasi
keuangan dapat membantu UMKM mencatat transaksi. Namun teknologi
tidak menghapus kelangkaan sepenuhnya.

Teknologi justru mengubah jenis sumber daya yang menjadi langka. Pada
masa industri tradisional, sumber daya utama mungkin berupa tanah,
mesin, dan tenaga kerja fisik. Dalam ekonomi digital, sumber daya strategis
mencakup data, algoritma, talenta digital, infrastruktur teknologji,
keamanan siber, dan kepercayaan pengguna.

Perusahaan yang tidak mampu mengikuti perkembangan teknologi dapat
kehilangan daya saing. Namun mengadopsi teknologi juga membutuhkan
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biaya, keterampilan, perubahan budaya kerja, dan manajemen risiko.
Dengan demikian, teknologi tetap melibatkan pilihan dan biaya peluang.

Contoh:

Sebuah UMKM ingin menggunakan sistem kasir digital. Manfaatnya adalah
pencatatan penjualan lebih rapi, laporan keuangan lebih mudah, dan stok
barang lebih terkendali. Namun ada biaya langganan aplikasi, waktu
pelatihan, kebutuhan perangkat, dan adaptasi karyawan. Jika UMKM tidak
mengadopsinya, mungkin biaya langsung lebih rendah, tetapi peluang
peningkatan efisiensi hilang. Jika mengadopsinya tanpa kesiapan, sistem
bisa tidak dimanfaatkan secara optimal.

Oleh karena itu, teknologi harus dipahami sebagai alat untuk
meningkatkan produktivitas, bukan sekadar simbol modernitas. Keputusan
teknologi yang baik harus mempertimbangkan manfaat, biaya, kesiapan
organisasi, dan biaya peluang.

2.12 Biaya Peluang dalam Keputusan Investasi Bisnis

Dalam investasi bisnis, biaya peluang menjadi sangat penting karena dana
yang digunakan untuk satu proyek tidak dapat digunakan untuk proyek
lain. Setiap keputusan investasi harus membandingkan beberapa alternatif.

Misalnya, sebuah perusahaan memiliki dana Rp1 miliar. Dana tersebut
dapat digunakan untuk:

1. Membuka cabang baru.

2. Mengembangkan sistem digital.
3. Melatih karyawan.

4. Membeli mesin produksi.

5. Memperkuat pemasaran merek.
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Jika perusahaan memilih membuka cabang baru, maka manfaat dari
alternatif lain harus dikorbankan. Keputusan yang baik harus
mempertimbangkan bukan hanya potensi keuntungan cabang baru, tetapi
juga apakah alternatif lain mungkin menghasilkan nilai lebih besar.

Dalam investasi, biaya peluang juga berkaitan dengan waktu. Modal yang
tertanam dalam satu proyek tidak dapat segera digunakan untuk peluang
lain. Oleh karena itu, perusahaan perlu mempertimbangkan likuiditas,
risiko, tingkat pengembalian, dan fleksibilitas.

Biaya peluang sering tidak tampak dalam laporan akuntansi, tetapi sangat
nyata dalam strategi bisnis. Laporan keuangan mungkin hanya
menunjukkan biaya yang benar-benar dikeluarkan. Namun seorang
manajer strategis harus melihat juga manfaat yang hilang dari pilihan yang
tidak diambil.

2.13 Kasus Naratif: Pilihan Strategis UMKM Roti

Seorang pemilik UMKM roti di Bogor memiliki usaha yang mulai
berkembang. Setiap hari ia memproduksi roti manis, roti tawar, dan
beberapa produk kue. Permintaan pelanggan meningkat, terutama melalui
pesanan daring. Namun kapasitas produksi terbatas karena oven yang
digunakan hanya mampu memproduksi dalam jumlah tertentu.

Pemilik usaha memiliki tabungan Rp75 juta. la menghadapi empat pilihan.

Pertama, membeli oven baru agar kapasitas produksi meningkat. Kedua,
membuka gerai kecil di lokasi strategis. Ketiga, memperbesar promosi
digital melalui media sosial dan marketplace. Keempat, mengikuti pelatihan
manajemen produksi dan keuangan agar usaha lebih tertata.

Jika ia membeli oven baru, produksi bisa meningkat. Namun jika pasar
belum cukup besar, tambahan produksi dapat menimbulkan risiko produk
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tidak terjual. Jika ia membuka gerai baru, usaha menjadi lebih terlihat,
tetapi biaya sewa, pegawai, listrik, dan operasional meningkat. Jika ia
memperbesar promosi digital, pesanan dapat bertambah, tetapi kapasitas
produksi mungkin belum mampu memenuhi permintaan. Jika ia mengikuti
pelatihan, kemampuan manajerial meningkat, tetapi efeknya tidak
langsung terlihat dalam penjualan harian.

Dalam situasi ini, ekonomi bisnis membantu pemilik usaha berpikir lebih
sistematis. la perlu menilai kelangkaan modal, keterbatasan waktu,
kapasitas produksi, potensi pasar, dan risiko. la juga perlu menghitung
biaya peluang dari setiap pilihan.

Keputusan terbaik mungkin bukan langsung membeli oven terbesar atau
membuka gerai baru. Bisa jadi langkah paling rasional adalah memperbaiki
pencatatan keuangan, menguji pasar melalui promosi digital kecil, lalu
membeli oven tambahan jika permintaan terbukti stabil. Pilihan bertahap
seperti ini menunjukkan bahwa keputusan ekonomi tidak hanya soal
keberanian mengambil risiko, tetapi juga soal kecermatan mengelola
sumber daya terbatas.

Kasus ini menggambarkan bahwa kelangkaan, pilihan, dan biaya peluang
bukan konsep abstrak. Ketiganya hadir dalam keputusan nyata pelaku
usaha, terutama UMKM yang harus mengelola keterbatasan dengan hati-
hati.

2.14 Kelangkaan, Keadilan, dan Keberlanjutan

Kelangkaan juga memiliki dimensi sosial dan etis. Ketika sumber daya
terbatas, muncul pertanyaan tentang siapa yang memperoleh akses, siapa
yang tertinggal, dan bagaimana distribusi sumber daya dilakukan secara
adil.
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Dalam bisnis, kelangkaan dapat mendorong efisiensi, tetapi juga dapat
menimbulkan ketimpangan jika hanya kelompok tertentu yang mampu
mengakses sumber daya. Misalnya, akses terhadap modal, teknologi,
pendidikan, dan pasar sering tidak merata. UMKM kecil mungkin sulit
bersaing dengan perusahaan besar karena keterbatasan modal dan
jaringan distribusi. Petani kecil mungkin menerima harga rendah karena
posisi tawarnya lemah dalam rantai pasok.

Karena itu, ekonomi bisnis modern perlu memperhatikan hubungan antara
efisiensi dan keadilan. Efisiensi penting agar sumber daya tidak terbuang.
Namun keadilan juga penting agar manfaat ekonomi tidak hanya dinikmati
oleh sebagian kecil pelaku.

Kelangkaan juga berkaitan dengan keberlanjutan lingkungan. Sumber daya
alam seperti air, tanah subur, hutan, energi, dan keanekaragaman hayati
tidak dapat dieksploitasi tanpa batas. Jika bisnis hanya mengejar
keuntungan jangka pendek, kelangkaan ekologis akan semakin parah.
Dalam jangka panjang, kerusakan lingkungan dapat merugikan bisnis,
masyarakat, dan generasi berikutnya.

Oleh karena itu, prinsip dasar ekonomi harus dikaitkan dengan tanggung
jawab sosial. Mengelola kelangkaan bukan hanya tentang memaksimalkan
keuntungan, tetapi juga tentang menggunakan sumber daya secara
bijaksana, adil, dan berkelanjutan.

2.15 Implikasi bagi Ekonomi Bisnis Modern

Dalam ekonomi bisnis modern, kelangkaan, pilihan, dan biaya peluang
menjadi semakin kompleks. Dunia usaha menghadapi perubahan
teknologi, perubahan perilaku konsumen, ketidakpastian global, risiko
iklim, kompetisi digital, dan tuntutan keberlanjutan. Keputusan bisnis tidak
lagi dapat diambil hanya berdasarkan pengalaman masa lalu.

58



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Ada beberapa implikasi penting.

Pertama, perusahaan harus semakin berbasis data. Karena pilihan bisnis
semakin kompleks, keputusan perlu didukung oleh informasi yang akurat.

Kedua, perusahaan harus semakin adaptif. Kelangkaan sumber daya dan
perubahan pasar menuntut organisasi untuk cepat menyesuaikan diri.

Ketiga, perusahaan harus semakin efisien tetapi humanis. Efisiensi
diperlukan, tetapi tidak boleh mengabaikan kualitas kerja, kesejahteraan
manusia, dan tanggung jawab sosial.

Keempat, perusahaan harus semakin strategis dalam investasi. Setiap
investasi harus mempertimbangkan biaya peluang, risiko, dan nilai jangka

panjang.

Kelima, perusahaan harus semakin berkelanjutan. Sumber daya alam dan
kepercayaan publik tidak dapat diperlakukan seolah-olah tidak terbatas.

Dengan demikian, prinsip dasar ekonomi bukan hanya pelajaran awal,
tetapi fondasi bagi seluruh strategi bisnis modern.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas tiga prinsip dasar ekonomi yang sangat penting dalam
ekonomi bisnis: kelangkaan, pilihan, dan biaya peluang. Kelangkaan
muncul karena sumber daya terbatas, sedangkan kebutuhan dan keinginan
manusia sangat luas. Karena kelangkaan, individu, rumah tangga,
perusahaan, dan pemerintah harus membuat pilihan. Setiap pilihan selalu
mengandung trade-off, yaitu pengorbanan terhadap alternatif lain.

Konsep biaya peluang membantu pengambil keputusan memahami nilai
dari alternatif terbaik yang dikorbankan. Dalam bisnis, biaya peluang
sangat penting karena modal, waktu, tenaga kerja, teknologi, dan

59



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

perhatian manajemen tidak dapat digunakan untuk semua tujuan
sekaligus.

Bab ini juga menjelaskan prinsip marginal, insentif, efisiensi, efektivitas,
batas kemungkinan produksi, serta relevansi kelangkaan dalam era digital
dan keberlanjutan. Dalam ekonomi bisnis modern, kelangkaan tidak hanya
berbentuk keterbatasan bahan baku atau modal, tetapi juga keterbatasan
data berkualitas, talenta digital, perhatian konsumen, energi bersih, dan
kepercayaan pasar.

Pemahaman terhadap prinsip-prinsip dasar ini membantu pelaku bisnis
mengambil keputusan yang lebih rasional, strategis, etis, dan
berkelanjutan.

Glossaries / Glosarium

Alokasi Sumber Daya
Proses menentukan bagaimana sumber daya yang terbatas digunakan
untuk berbagai kebutuhan, tujuan, atau kegiatan ekonomi.

Batas Kemungkinan Produksi / Production Possibility Frontier
Konsep yang menunjukkan kombinasi maksimum dua jenis barang atau
jasa yang dapat diproduksi dengan sumber daya dan teknologi tertentu.

Biaya Eksplisit
Biaya yang benar-benar dikeluarkan dalam bentuk pembayaran uang,
seperti gaji, sewa, bahan baku, dan listrik.

Biaya Implisit
Biaya yang tidak selalu tampak sebagai pembayaran langsung, tetapi

mencerminkan nilai sumber daya yang digunakan, termasuk kesempatan
yang hilang.

60



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Biaya Marginal
Tambahan biaya yang timbul akibat memproduksi atau melakukan satu
unit tambahan kegiatan.

Biaya Peluang / Opportunity Cost
Nilai dari alternatif terbaik yang dikorbankan ketika seseorang atau
organisasi memilih satu keputusan tertentu.

Efektivitas
Kemampuan mencapai tujuan yang tepat atau menghasilkan dampak yang
diinginkan.

Efisiensi
Kemampuan menggunakan sumber daya secara hemat dan produktif
untuk menghasilkan output tertentu.

Insentif
Dorongan yang memengaruhi perilaku individu atau organisasi, dapat
berupa keuntungan, penghargaan, kemudahan, atau hukuman.

Kelangkaan / Scarcity
Kondisi ketika sumber daya tersedia secara terbatas dibandingkan dengan
kebutuhan dan keinginan manusia yang tidak terbatas.

Manfaat Marginal
Tambahan manfaat yang diperoleh dari satu tambahan unit tindakan atau
produksi.

Modal
Sumber daya ekonomi yang digunakan untuk mendukung produksi dan
kegiatan bisnis, seperti uang, mesin, bangunan, teknologi, dan peralatan.

Pilihan Ekonomi
Keputusan untuk menggunakan sumber daya tertentu demi mencapai
tujuan tertentu di antara berbagai alternatif yang tersedia.
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Produktivitas
Kemampuan menghasilkan output tertentu dari sejumlah input yang
digunakan.

Sumber Daya Ekonomi

Segala sesuatu yang digunakan untuk menghasilkan barang dan jasa,
seperti tanah, tenaga kerja, modal, teknologi, waktu, informasi, dan
kewirausahaan.

Trade-off
Kondisi ketika seseorang atau organisasi harus mengorbankan satu hal
untuk memperoleh hal lain.

Utilitas
Kepuasan atau manfaat yang diperoleh konsumen dari mengonsumsi
barang atau jasa.
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Prinsip Dasar Ekonomi:
Kelangkaan, Pilihan, dan Biaya Peluang
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BAB 3. PERMINTAAN, PENAWARAN, DAN
MEKANISME PASAR * ko

3.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, pasar merupakan arena utama tempat penjual dan
pembeli bertemu, baik secara fisik maupun digital. Di pasar tradisional,
pembeli dapat bernegosiasi langsung dengan pedagang. Di marketplace
digital, konsumen dapat membandingkan harga dari ratusan penjual hanya
melalui layar telepon genggam. Di pasar modal, investor membeli dan
menjual saham berdasarkan ekspektasi terhadap kinerja perusahaan. Di
pasar tenaga kerja, perusahaan mencari karyawan, sementara pekerja
menawarkan keterampilan dan keahliannya.

Semua bentuk pasar tersebut memiliki satu prinsip dasar yang sama, yaitu
adanya interaksi antara permintaan dan penawaran. Permintaan
mencerminkan keinginan dan kemampuan konsumen untuk membeli
barang atau jasa pada tingkat harga tertentu. Penawaran mencerminkan
keinginan dan kemampuan produsen untuk menjual barang atau jasa pada
tingkat harga tertentu. Interaksi antara keduanya membentuk harga pasar.

Bab ini membahas konsep permintaan, penawaran, mekanisme pasar,
keseimbangan harga, perubahan pasar, elastisitas, serta implikasinya bagi
keputusan bisnis. Bagi pelaku usaha, memahami permintaan dan
penawaran sangat penting karena keputusan harga, produksi, distribusi,
promosi, dan investasi selalu dipengaruhi oleh dinamika pasar.
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3.2 Pengertian Pasar dalam Ekonomi Bisnis

Secara sederhana, pasar adalah mekanisme yang mempertemukan
pembeli dan penjual untuk melakukan pertukaran barang, jasa, atau
sumber daya. Pasar tidak selalu berarti tempat fisik seperti pasar tradisional
atau pusat perbelanjaan. Dalam ekonomi modern, pasar dapat berbentuk
toko daring, aplikasi transportasi, platform investasi, bursa saham,
marketplace, media sosial, atau jaringan bisnis antarperusahaan.

Dalam ekonomi bisnis, pasar memiliki beberapa fungsi utama. Pertama,
pasar menjadi tempat terbentuknya harga. Kedua, pasar menjadi sarana
distribusi barang dan jasa dari produsen kepada konsumen. Ketiga, pasar
memberikan informasi kepada pelaku ekonomi mengenai kebutuhan
konsumen, tren permintaan, daya beli, dan intensitas persaingan. Keempat,
pasar mendorong produsen untuk meningkatkan efisiensi, kualitas, dan
inovasi.

Pasar juga menjadi cermin dari dinamika masyarakat. Perubahan gaya
hidup, teknologi, pendapatan, demografi, dan budaya akan tercermin
dalam perubahan pola permintaan. Ketika masyarakat semakin sadar
kesehatan, permintaan terhadap makanan sehat meningkat. Ketika
teknologi digital berkembang, permintaan terhadap layanan online,
pembayaran digital, dan pelatihan digital juga meningkat. Ketika inflasi
tinggi, permintaan terhadap barang premium dapat menurun, sementara
permintaan terhadap barang kebutuhan pokok tetap relatif stabil.

Dengan demikian, pasar bukan hanya tempat jual beli, melainkan sistem
informasi ekonomi yang sangat penting bagi pengambilan keputusan
bisnis.
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3.3 Konsep Permintaan

Permintaan adalah jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dibeli
oleh konsumen pada berbagai tingkat harga dalam periode tertentu.
Dalam konsep permintaan, terdapat dua unsur penting: keinginan dan
kemampuan membeli. Seseorang mungkin ingin membeli mobil mewah,
tetapi jika tidak memiliki kemampuan finansial, keinginan tersebut belum
menjadi permintaan ekonomi yang efektif.

Hukum permintaan menyatakan bahwa, dengan asumsi faktor lain tetap,
ketika harga suatu barang naik, jumlah barang yang diminta cenderung
turun. Sebaliknya, ketika harga turun, jumlah barang yang diminta
cenderung naik. Hubungan ini disebut hubungan negatif antara harga dan
jumlah permintaan.

Secara sederhana:
Qd=a-bP

Rumus tersebut menggambarkan bahwa jumlah permintaan dipengaruhi
oleh harga. Ketika harga meningkat, jumlah permintaan cenderung
berkurang, dengan asumsi faktor-faktor lain tidak berubah.

Contoh sederhana dapat dilihat pada permintaan kopi. Ketika harga satu
gelas kopi naik dari Rp18.000 menjadi Rp30.000, sebagian konsumen
mungkin mengurangi frekuensi pembelian. Mereka dapat memilih
membuat kopi sendiri di rumah, membeli merek yang lebih murah, atau
mengurangi konsumsi. Sebaliknya, ketika kedai kopi memberikan diskon,
jumlah pembelian dapat meningkat.

Namun dalam kenyataan, permintaan tidak hanya dipengaruhi oleh harga.
Permintaan juga dipengaruhi oleh pendapatan konsumen, selera, harga
barang lain, tren sosial, ekspektasi masa depan, jumlah penduduk, promosi,
dan kepercayaan terhadap merek.
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3.4 Faktor-Faktor yang Memengaruhi Permintaan

Permintaan terhadap suatu produk dapat berubah karena berbagai faktor.
Pemahaman terhadap faktor-faktor ini sangat penting bagi pelaku bisnis
agar dapat membaca pasar dengan lebih tepat.

Pertama, harga barang itu sendiri. Jika harga naik, jumlah permintaan
biasanya menurun. Namun dampaknya berbeda untuk setiap jenis barang.
Barang kebutuhan pokok seperti beras, garam, dan obat-obatan penting
biasanya tidak terlalu sensitif terhadap perubahan harga. Sebaliknya,
barang mewah atau barang sekunder lebih sensitif terhadap perubahan
harga.

Kedua, pendapatan konsumen. Jika pendapatan masyarakat meningkat,
permintaan terhadap banyak barang dan jasa juga cenderung meningkat.
Masyarakat mungkin lebih sering makan di restoran, membeli pakaian
berkualitas, berwisata, mengikuti kursus, atau menggunakan layanan digital
berbayar. Sebaliknya, ketika pendapatan menurun, konsumen cenderung
mengurangi pembelian barang non-pokok.

Ketiga, harga barang substitusi. Barang substitusi adalah barang
pengganti. Misalnya, teh dan kopi dapat saling menggantikan bagi
sebagian konsumen. Jika harga kopi naik terlalu tinggi, sebagian konsumen
mungkin beralih ke teh. Dalam bisnis, pemahaman tentang produk
substitusi sangat penting karena pesaing tidak selalu berasal dari produk
yang sama persis.

Keempat, harga barang komplementer. Barang komplementer adalah
barang yang digunakan bersama. Misalnya, printer dan tinta, kendaraan
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dan bahan bakar, telepon genggam dan paket data. Jika harga salah satu
barang komplementer naik, permintaan terhadap barang lain dapat ikut
terpengaruh.

Kelima, selera dan preferensi konsumen. Selera dapat berubah karena
budaya, tren, media sosial, gaya hidup, kesehatan, agama, pendidikan, atau
nilai-nilai sosial. Misalnya, meningkatnya kesadaran lingkungan dapat
meningkatkan permintaan terhadap produk ramah lingkungan.

Keenam, ekspektasi masa depan. Jika konsumen memperkirakan harga
akan naik, mereka mungkin membeli lebih banyak sekarang. Sebaliknya,
jika konsumen memperkirakan harga akan turun, mereka dapat menunda
pembelian.

Ketujuh, jumlah penduduk dan struktur demografi. Wilayah dengan
banyak anak muda memiliki pola permintaan berbeda dari wilayah dengan
banyak penduduk lanjut usia. Bisnis pendidikan, hiburan digital, fesyen,
makanan cepat saji, dan teknologi sangat dipengaruhi oleh struktur usia
konsumen.

Kedelapan, promosi dan informasi pasar. Iklan, ulasan pelanggan,
endorsement, testimoni, dan reputasi digital dapat meningkatkan
permintaan. Dalam era media sosial, persepsi konsumen sering dibentuk
oleh informasi yang beredar secara cepat.

3.5 Konsep Penawaran

Penawaran adalah jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dijual
oleh produsen pada berbagai tingkat harga dalam periode tertentu. Jika
permintaan mewakili sisi konsumen, maka penawaran mewakili sisi
produsen atau penjual.

69



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Hukum penawaran menyatakan bahwa, dengan asumsi faktor lain tetap,
ketika harga suatu barang naik, jumlah barang yang ditawarkan cenderung
meningkat. Sebaliknya, ketika harga turun, jumlah barang yang ditawarkan
cenderung menurun. Hubungan ini disebut hubungan positif antara harga
dan jumlah penawaran.

Secara sederhana:

Qs=c+dP

Rumus tersebut menggambarkan bahwa jumlah penawaran cenderung
meningkat ketika harga naik. Harga yang lebih tinggi memberi insentif
bagi produsen untuk memproduksi dan menjual lebih banyak karena
potensi keuntungan meningkat.

Contohnya, ketika harga cabai naik tinggi, petani mungkin terdorong
menanam cabai lebih banyak pada musim berikutnya. Ketika harga kopi
premium meningkat, produsen kopi mungkin memperluas kapasitas
produksi, memperbaiki kualitas pascapanen, atau menjangkau pasar
ekspor. Ketika harga jasa desain digital meningkat, lebih banyak pekerja
kreatif mungkin masuk ke pasar tersebut.

Namun penawaran juga tidak hanya dipengaruhi oleh harga. Penawaran
dipengaruhi oleh biaya produksi, teknologi, harga input, jumlah produsen,
kebijakan pemerintah, pajak, subsidi, kondisi alam, logistik, dan ekspektasi
produsen.

3.6 Faktor-Faktor yang Memengaruhi Penawaran

Penawaran dapat berubah karena berbagai faktor yang memengaruhi
kemampuan dan keinginan produsen untuk menyediakan barang atau jasa.
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Pertama, biaya produksi. Jika biaya bahan baku, upah, energi, sewa,
transportasi, atau bunga pinjaman meningkat, produsen mungkin
mengurangi jumlah penawaran atau menaikkan harga. Sebaliknya, jika
biaya produksi turun, produsen dapat menawarkan lebih banyak barang
pada harga yang sama.

Kedua, teknologi. Teknologi yang lebih baik dapat meningkatkan
produktivitas dan menurunkan biaya produksi. Mesin otomatis, aplikasi
pencatatan keuangan, sistem inventori digital, analitik data, dan
kecerdasan buatan dapat membantu perusahaan menawarkan produk
lebih efisien.

Ketiga, harga input. Input adalah faktor produksi seperti bahan baku,
tenaga kerja, modal, energi, dan komponen. Jika harga input naik,
penawaran dapat menurun. Misalnya, kenaikan harga gandum dapat
memengaruhi penawaran roti, mi, dan produk makanan berbasis tepung.

Keempat, jumlah produsen. Jika semakin banyak produsen masuk ke
pasar, total penawaran meningkat. Dalam marketplace digital, banyaknya
penjual dengan produk serupa dapat meningkatkan penawaran dan
menekan harga.

Kelima, kebijakan pemerintah. Pajak, subsidi, perizinan, standar kualitas,
tarif impor, dan regulasi lingkungan dapat memengaruhi penawaran.
Subsidi dapat menurunkan biaya produsen, sedangkan pajak dapat
meningkatkan biaya.

Keenam, kondisi alam dan iklim. Produk pertanian, perikanan, energi, dan
bahan baku alam sangat dipengaruhi oleh cuaca, musim, bencana, dan
perubahan iklim. Kekeringan dapat menurunkan produksi pangan. Banjir
dapat mengganggu distribusi dan pasokan.

Ketujuh, ekspektasi produsen. Jika produsen memperkirakan harga akan
naik, mereka mungkin menahan sebagian stok untuk dijual kemudian.
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Sebaliknya, jika harga diperkirakan turun, produsen dapat mempercepat
penjualan.

Kedelapan, infrastruktur dan logistik. Jalan, pelabuhan, gudang, sistem
pendingin, transportasi, dan jaringan digital sangat menentukan
kemampuan produsen menyalurkan barang ke pasar.

3.7 Mekanisme Pasar dan Keseimbangan Harga

Mekanisme pasar adalah proses interaksi antara permintaan dan
penawaran yang membentuk harga dan jumlah barang yang
diperdagangkan. Ketika permintaan dan penawaran bertemu, pasar akan
menuju suatu titik yang disebut keseimbangan pasar.

Keseimbangan pasar terjadi ketika jumlah barang yang diminta sama
dengan jumlah barang yang ditawarkan. Pada titik ini, tidak ada tekanan
kuat bagi harga untuk naik atau turun, karena pembeli dan penjual relatif
sama-sama puas pada tingkat harga tertentu.

Secara sederhana:
Qd=Qs

Jika harga terlalu tinggi, jumlah barang yang ditawarkan produsen melebihi
jumlah yang diminta konsumen. Kondisi ini disebut surplus. Produsen
memiliki kelebihan stok, sehingga mereka cenderung menurunkan harga
agar barang terjual.

Jika harga terlalu rendah, jumlah barang yang diminta konsumen melebihi
jumlah yang ditawarkan produsen. Kondisi ini disebut kelangkaan pasar
atau shortage. Konsumen berebut barang, dan harga cenderung naik
karena permintaan lebih besar daripada penawaran.
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Dengan demikian, harga berfungsi sebagai sinyal. Harga yang naik
memberi sinyal bahwa barang relatif langka atau permintaan tinggi. Harga
yang turun memberi sinyal bahwa barang relatif melimpah atau
permintaan melemah. Dalam pasar yang kompetitif, sinyal harga
membantu mengalokasikan sumber daya secara lebih efisien.

3.8 Surplus dan Shortage dalam Pasar

Surplus terjadi ketika jumlah penawaran lebih besar daripada jumlah
permintaan pada tingkat harga tertentu. Dalam kondisi surplus, produsen
atau penjual menghadapi kelebihan barang. Mereka mungkin memberikan
diskon, menurunkan harga, memperbesar promosi, mencari pasar baru,
atau mengurangi produksi.

Contoh surplus dapat terjadi pada produk musiman. Misalnya, ketika
panen buah sangat melimpah sementara permintaan terbatas, harga buah
dapat turun. Pedagang harus menjual cepat sebelum produk rusak. Dalam
industri fesyen, surplus dapat terjadi ketika tren berubah dan stok lama
tidak lagi diminati konsumen.

Shortage terjadi ketika jumlah permintaan lebih besar daripada jumlah
penawaran. Konsumen ingin membeli lebih banyak barang daripada yang
tersedia di pasar. Kondisi ini dapat menyebabkan antrean, kenaikan harga,
pembatasan pembelian, atau munculnya pasar gelap.

Contohnya, ketika terjadi gangguan pasokan minyak goreng, beras, gula,
bahan bakar, atau obat tertentu, masyarakat dapat mengalami kesulitan
memperoleh barang tersebut. Dalam pasar digital, shortage dapat terjadi
pada produk populer yang diluncurkan terbatas, seperti tiket konser,
perangkat elektronik baru, atau produk edisi khusus.

Bagi perusahaan, surplus dan shortage memberikan pelajaran penting.
Surplus menunjukkan perlunya perencanaan produksi, prediksi permintaan,
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dan manajemen persediaan. Shortage menunjukkan perlunya kapasitas
produksi, ketahanan rantai pasok, dan strategi distribusi yang lebih baik.

3.9 Pergeseran Kurva Permintaan dan Penawaran

Dalam teori ekonomi, perubahan harga menyebabkan pergerakan
sepanjang kurva permintaan atau penawaran. Namun ketika faktor lain
selain harga berubah, kurva permintaan atau penawaran dapat bergeser.

Pergeseran permintaan ke kanan berarti jumlah permintaan meningkat
pada setiap tingkat harga. Hal ini dapat terjadi karena pendapatan
konsumen naik, selera terhadap produk meningkat, promosi berhasil,
jumlah konsumen bertambah, atau harga barang substitusi naik.

Pergeseran permintaan ke kiri berarti jumlah permintaan menurun pada
setiap tingkat harga. Hal ini dapat terjadi karena pendapatan turun, tren
berubah, produk kehilangan reputasi, harga barang substitusi turun, atau
konsumen memperkirakan kondisi ekonomi memburuk.

Pergeseran penawaran ke kanan berarti jumlah penawaran meningkat
pada setiap tingkat harga. Hal ini dapat terjadi karena teknologi membaik,
biaya produksi turun, jumlah produsen bertambah, subsidi diberikan, atau
distribusi menjadi lebih efisien.

Pergeseran penawaran ke kiri berarti jumlah penawaran menurun pada
setiap tingkat harga. Hal ini dapat terjadi karena biaya produksi naik, bahan
baku langka, pajak meningkat, bencana alam terjadi, atau gangguan rantai
pasok muncul.

Contoh nyata dapat dilihat pada bisnis makanan. Jika tren makanan sehat
meningkat, permintaan terhadap salad, jus tanpa gula, dan makanan
organik dapat bergeser ke kanan. Jika harga bahan baku sayuran naik
karena cuaca buruk, penawaran makanan sehat dapat bergeser ke kiri.
Akibatnya, harga jual dapat naik dan volume penjualan dapat berubah.
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3.10 Elastisitas Permintaan dan Implikasinya bagi Bisnis

Elastisitas permintaan menunjukkan seberapa sensitif jumlah permintaan
terhadap perubahan harga. Konsep ini sangat penting dalam bisnis karena
membantu perusahaan menentukan strategi harga.

Jika permintaan suatu barang sangat sensitif terhadap perubahan harga,
maka permintaan disebut elastis. Kenaikan harga kecil dapat
menyebabkan penurunan permintaan yang besar. Barang yang memiliki
banyak substitusi biasanya lebih elastis, misalnya makanan ringan, pakaian
tertentu, produk hiburan, atau layanan yang tidak terlalu mendesak.

Jika permintaan tidak terlalu sensitif terhadap perubahan harga, maka
permintaan disebut inelastis. Kenaikan harga tidak terlalu banyak
menurunkan jumlah permintaan. Barang kebutuhan pokok, obat penting,
bahan bakar, listrik, dan produk yang sulit digantikan cenderung lebih
inelastis.

Bagi perusahaan, elastisitas sangat menentukan kebijakan harga. Jika
permintaan elastis, menaikkan harga dapat menurunkan pendapatan total
karena konsumen mudah beralih. Jika permintaan inelastis, kenaikan harga
mungkin tidak banyak menurunkan penjualan, tetapi perusahaan tetap
harus mempertimbangkan etika, daya beli, reputasi, dan regulasi.

Dalam UMKM, pemahaman elastisitas sering muncul dalam praktik sehari-
hari. Misalnya, penjual makanan harus berhati-hati menaikkan harga
karena konsumen dapat berpindah ke penjual lain. Namun jika produk
memiliki cita rasa khas, kualitas tinggi, lokasi strategis, dan loyalitas
pelanggan kuat, permintaan mungkin lebih tidak elastis.
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3.11 Elastisitas Penawaran dan Kapasitas Produksi

Selain permintaan, penawaran juga memiliki elastisitas. Elastisitas
penawaran menunjukkan seberapa responsif jumlah barang yang
ditawarkan terhadap perubahan harga.

Jika produsen dapat dengan cepat meningkatkan produksi ketika harga
naik, maka penawaran bersifat elastis. Misalnya, produk digital seperti e-
book, kursus online, atau software dapat diperbanyak relatif mudah setelah
produk utama dibuat. Sebaliknya, produk pertanian sering memiliki
penawaran yang kurang elastis dalam jangka pendek karena produksi
tergantung musim, lahan, cuaca, dan waktu tanam.

Dalam bisnis, elastisitas penawaran berkaitan erat dengan kapasitas
produksi. Perusahaan yang memiliki kapasitas fleksibel dapat merespons
kenaikan permintaan dengan cepat. Perusahaan yang kapasitasnya
terbatas akan kesulitan memenuhi permintaan meskipun harga naik.

Contoh: sebuah UMKM kue menerima lonjakan pesanan menjelang hari
raya. Jika UMKM tersebut memiliki tenaga kerja, oven, bahan baku, dan
sistem produksi yang cukup, penawaran dapat dinaikkan. Namun jika
kapasitas terbatas, sebagian pesanan harus ditolak. Dalam situasi ini,
peluang pasar ada, tetapi kemampuan penawaran terbatas.

Elastisitas penawaran juga dipengaruhi oleh teknologi, ketersediaan input,
modal kerja, keterampilan tenaga kerja, dan sistem logistik. Oleh sebab itu,
perusahaan perlu membangun fleksibilitas operasional agar mampu
merespons perubahan pasar.

3.12 Harga sebagai Sinyal dan Insentif

Dalam mekanisme pasar, harga memiliki dua fungsi penting: sebagai sinyal
dan sebagai insentif.
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Sebagai sinyal, harga menyampaikan informasi tentang kelangkaan dan
nilai relatif suatu barang. Harga yang naik menunjukkan bahwa barang
tersebut semakin dibutuhkan atau semakin sulit diperoleh. Harga yang
turun menunjukkan bahwa barang relatif melimpah atau permintaan
melemah.

Sebagai insentif, harga memengaruhi perilaku pembeli dan penjual. Harga
tinggi mendorong produsen meningkatkan produksi, tetapi dapat
mengurangi minat konsumen. Harga rendah mendorong konsumen
membeli lebih banyak, tetapi dapat mengurangi minat produsen untuk
memproduksi.

Dalam bisnis, harga tidak hanya berfungsi ekonomi, tetapi juga psikologis
dan strategis. Harga dapat membentuk persepsi kualitas. Produk yang
terlalu murah dapat dianggap kurang bermutu, sedangkan produk yang
terlalu mahal dapat kehilangan pasar. Karena itu, penetapan harga harus
mempertimbangkan biaya, nilai pelanggan, posisi merek, daya beli,
pesaing, dan tujuan jangka panjang.

Di era digital, harga semakin dinamis. Marketplace memungkinkan
konsumen membandingkan harga secara cepat. Platform digital dapat
menggunakan algoritma untuk menyesuaikan harga berdasarkan
permintaan, waktu, lokasi, atau perilaku konsumen. Hal ini menciptakan
peluang, tetapi juga menimbulkan tantangan etika dan transparansi.

3.13 Peran Pemerintah dalam Mekanisme Pasar

Meskipun mekanisme pasar penting, pasar tidak selalu bekerja sempurna.
Dalam beberapa kondisi, pemerintah perlu hadir untuk menjaga keadilan,
stabilitas, dan kepentingan publik. Peran pemerintah dalam pasar dapat
berbentuk regulasi, pajak, subsidi, standar kualitas, perlindungan
konsumen, pengendalian harga, serta penyediaan barang publik.
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Pemerintah dapat menetapkan harga maksimum untuk melindungi
konsumen dari harga yang terlalu tinggi, terutama pada barang kebutuhan
pokok. Namun jika harga maksimum ditetapkan terlalu rendah, produsen
dapat mengurangi penawaran dan shortage dapat terjadi.

Pemerintah juga dapat menetapkan harga minimum untuk melindungi
produsen atau pekerja. Contohnya adalah upah minimum atau harga
pembelian tertentu untuk produk pertanian. Namun jika harga minimum
terlalu tinggi di atas keseimbangan pasar, dapat muncul surplus atau
pengangguran.

Subsidi dapat digunakan untuk menurunkan biaya produksi atau
membantu konsumen memperoleh barang penting. Pajak dapat digunakan
untuk mengendalikan konsumsi barang yang dianggap merugikan, seperti
rokok atau produk yang mencemari lingkungan.

Namun intervensi pemerintah harus dirancang hati-hati. Kebijakan yang
baik perlu mempertimbangkan dampak terhadap konsumen, produsen,

anggaran negara, persaingan, dan efisiensi pasar. Dalam ekonomi bisnis,
pemerintah bukan musuh pasar, tetapi institusi yang berperan menjaga

agar pasar bekerja secara adil, sehat, dan berkelanjutan.

3.14 Mekanisme Pasar dalam Ekonomi Digital

Ekonomi digital telah mengubah cara permintaan dan penawaran bertemu.
Dahulu, konsumen harus datang ke toko atau pasar. Kini, konsumen dapat
membeli produk melalui marketplace, media sosial, aplikasi pengantaran,
dan platform digital. Penjual kecil dapat menjangkau pembeli di kota lain
tanpa membuka cabang fisik.

Digitalisasi membuat pasar menjadi lebih transparan, cepat, dan kompetitif.
Konsumen dapat membandingkan harga, membaca ulasan, melihat rating,
dan memilih penjual terbaik. Penjual dapat memantau tren permintaan,
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menyesuaikan stok, mengatur promosi, dan menggunakan data untuk
memahami perilaku konsumen.

Namun ekonomi digital juga membawa tantangan. Persaingan harga
menjadi sangat ketat. Produk mudah ditiru. Konsumen mudah berpindah.
Algoritma platform dapat memengaruhi visibilitas penjual. Biaya iklan
digital dapat meningkat. Ketergantungan pada platform besar juga dapat
mengurangi kemandirian pelaku usaha kecil.

Dalam konteks ini, mekanisme pasar tidak lagi hanya ditentukan oleh
harga, permintaan, dan penawaran secara tradisional. Faktor baru seperti
algoritma, data, reputasi digital, rating, kecepatan pengiriman, keamanan
pembayaran, dan pengalaman pengguna menjadi bagian dari mekanisme
pasar modern.

Misalnya, dua toko online menjual produk yang sama dengan harga
hampir sama. Konsumen mungkin memilih toko dengan rating lebih tinggi,
ulasan lebih baik, foto produk lebih jelas, respons lebih cepat, dan
pengiriman lebih terpercaya. Artinya, dalam ekonomi digital, kepercayaan
menjadi salah satu faktor penting yang memengaruhi permintaan.

3.15 Studi Kasus Naratif: Pasar Beras dan Dampaknya terhadap Bisnis

Beras merupakan salah satu contoh penting untuk memahami permintaan,
penawaran, dan mekanisme pasar. Sebagai makanan pokok sebagian besar
masyarakat Indonesia, permintaan beras relatif stabil. Walaupun harga naik,
masyarakat tetap membutuhkan beras. Dengan kata lain, permintaan beras
cenderung inelastis.

Namun penawaran beras sangat dipengaruhi oleh musim tanam, cuaca,
luas lahan, produktivitas petani, biaya pupuk, irigasi, distribusi, dan
kebijakan pemerintah. Jika terjadi gagal panen akibat kekeringan atau
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banjir, penawaran beras menurun. Jika penawaran turun sementara
permintaan tetap tinggi, harga beras cenderung naik.

Kenaikan harga beras tidak hanya berdampak pada rumah tangga, tetapi
juga pada bisnis. Warung makan, katering, restoran, hotel, dan UMKM
makanan akan mengalami kenaikan biaya produksi. Mereka kemudian
menghadapi pilihan sulit: menaikkan harga jual, mengurangi porsi, mencari
pemasok alternatif, menekan margin keuntungan, atau melakukan efisiensi
pada komponen biaya lain.

Jika harga jual dinaikkan terlalu tinggi, konsumen dapat mengurangi
pembelian. Jika porsi dikurangi, pelanggan mungkin kecewa. Jika margin
ditekan, kelangsungan usaha dapat terganggu. Kasus ini menunjukkan
bahwa mekanisme pasar tidak hanya penting bagi petani dan konsumen,
tetapi juga bagi seluruh rantai bisnis yang bergantung pada komoditas
tersebut.

Pemerintah dapat hadir melalui cadangan pangan, stabilisasi harga,
dukungan produksi petani, perbaikan distribusi, dan pengawasan pasar.
Namun kebijakan harus seimbang agar konsumen terlindungi tanpa
merugikan petani dan pelaku usaha.

3.16 Studi Kasus Naratif: UMKM Kopi dan Dinamika Permintaan
Digital

Sebuah UMKM kopi lokal awalnya hanya menjual kopi bubuk di toko kecil.
Permintaan berasal dari pelanggan sekitar. Setelah masuk ke marketplace
dan media sosial, permintaan meningkat karena produk dikenal oleh
konsumen di luar kota. Namun peningkatan permintaan juga membawa
tantangan.

Ketika promosi digital berhasil, pesanan meningkat tajam. Pemilik usaha
harus memastikan pasokan biji kopi, kapasitas penggilingan, kemasan,
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tenaga kerja, dan pengiriman. Jika penawaran tidak mampu mengikuti
permintaan, pelanggan kecewa karena pesanan terlambat. Rating toko
dapat turun, dan permintaan masa depan ikut menurun.

Pemilik usaha juga menghadapi keputusan harga. Jika harga terlalu murah,
penjualan meningkat tetapi margin kecil. Jika harga terlalu mahal,
konsumen dapat berpindah ke merek lain. Jika kualitas dijaga dan cerita
produk dikomunikasikan dengan baik, misalnya asal kopi, hubungan
dengan petani, dan proses sangrai, konsumen mungkin bersedia
membayar lebih.

Kasus ini menunjukkan bahwa di pasar digital, permintaan dapat tumbuh
cepat, tetapi penawaran harus dikelola secara disiplin. Strategi bisnis tidak
cukup hanya menarik konsumen, tetapi juga memastikan kapasitas,
kualitas, kecepatan layanan, dan kepercayaan pasar.

3.17 Implikasi Permintaan dan Penawaran bagi Strategi Bisnis

Pemahaman permintaan dan penawaran memiliki implikasi luas bagi
strategi bisnis.

Pertama, perusahaan perlu memahami siapa konsumennya. Tidak semua
orang adalah target pasar. Permintaan harus dipahami berdasarkan
segmen konsumen, daya beli, kebutuhan, preferensi, dan perilaku
pembelian.

Kedua, perusahaan perlu mengelola kapasitas penawaran. Pemasaran
yang berhasil harus diimbangi dengan kemampuan produksi dan distribusi.
Permintaan tinggi tanpa penawaran yang memadai dapat merusak
reputasi.
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Ketiga, perusahaan perlu merancang strategi harga yang tepat. Harga
harus mempertimbangkan biaya, nilai, pesaing, elastisitas permintaan,
posisi merek, dan tujuan jangka panjang.

Keempat, perusahaan perlu memantau perubahan eksternal. Inflasi, suku
bunga, nilai tukar, kebijakan pemerintah, teknologi, dan tren sosial dapat
menggeser permintaan dan penawaran.

Kelima, perusahaan perlu membangun ketahanan rantai pasok.
Gangguan pasokan dapat menyebabkan biaya meningkat dan penawaran
menurun. Perusahaan perlu memiliki pemasok alternatif, sistem persediaan
yang baik, dan fleksibilitas operasional.

Keenam, perusahaan perlu memperhatikan reputasi dan kepercayaan.
Dalam pasar modern, terutama digital, permintaan tidak hanya
dipengaruhi oleh harga, tetapi juga oleh ulasan, rating, pelayanan,
keamanan, dan nilai merek.

3.18 Rangkuman Bab

Bab ini telah membahas permintaan, penawaran, dan mekanisme pasar
sebagai fondasi utama ekonomi bisnis. Permintaan menggambarkan
keinginan dan kemampuan konsumen untuk membeli barang atau jasa
pada tingkat harga tertentu. Penawaran menggambarkan keinginan dan
kemampuan produsen untuk menjual barang atau jasa pada tingkat harga
tertentu.

Interaksi antara permintaan dan penawaran membentuk harga
keseimbangan. Jika harga terlalu tinggi, surplus dapat terjadi. Jika harga
terlalu rendah, shortage dapat muncul. Harga berfungsi sebagai sinyal dan
insentif yang mengarahkan perilaku konsumen dan produsen.
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Permintaan dipengaruhi oleh harga, pendapatan, harga barang substitusi
dan komplementer, selera, ekspektasi, demografi, dan promosi. Penawaran
dipengaruhi oleh biaya produksi, teknologi, harga input, jumlah produsen,
kebijakan pemerintah, iklim, infrastruktur, dan ekspektasi produsen.

Dalam ekonomi bisnis modern, mekanisme pasar semakin kompleks
karena dipengaruhi oleh digitalisasi, data, platform, algoritma, reputasi
online, dan perubahan perilaku konsumen. Oleh karena itu, pelaku bisnis
perlu memahami pasar bukan hanya sebagai tempat jual beli, tetapi
sebagai sistem dinamis yang memerlukan analisis, adaptasi, dan strategi.

Glossaries / Glosarium

Barang Komplementer
Barang yang penggunaannya saling melengkapi, seperti printer dan tinta,
kendaraan dan bahan bakar, atau telepon genggam dan paket data.

Barang Substitusi

Barang yang dapat saling menggantikan dalam memenuhi kebutuhan
konsumen, seperti teh dan kopi, nasi dan mi, atau transportasi online dan
taksi konvensional.

Elastisitas Permintaan
Ukuran kepekaan jumlah barang yang diminta terhadap perubahan harga
atau faktor lain.

Elastisitas Penawaran
Ukuran kepekaan jumlah barang yang ditawarkan produsen terhadap
perubahan harga.

Harga Keseimbangan
Harga yang terjadi ketika jumlah barang yang diminta sama dengan jumlah
barang yang ditawarkan.
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Harga Maksimum
Batas harga tertinggi yang ditetapkan pemerintah untuk melindungi
konsumen dari harga yang terlalu tinggi.

Harga Minimum
Batas harga terendah yang ditetapkan pemerintah untuk melindungi
produsen atau pekerja.

Hukum Permintaan

Prinsip yang menyatakan bahwa ketika harga naik, jumlah barang yang
diminta cenderung turun, dan ketika harga turun, jumlah barang yang
diminta cenderung naik, dengan asumsi faktor lain tetap.

Hukum Penawaran

Prinsip yang menyatakan bahwa ketika harga naik, jumlah barang yang
ditawarkan cenderung meningkat, dan ketika harga turun, jumlah barang
yang ditawarkan cenderung menurun, dengan asumsi faktor lain tetap.

Keseimbangan Pasar
Kondisi ketika jumlah permintaan sama dengan jumlah penawaran pada
tingkat harga tertentu.

Mekanisme Pasar
Proses interaksi antara permintaan dan penawaran yang membentuk harga
dan jumlah barang yang diperdagangkan.

Pasar
Mekanisme atau tempat bertemunya pembeli dan penjual untuk
melakukan pertukaran barang, jasa, atau sumber daya.

Permintaan
Jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dibeli konsumen pada
berbagai tingkat harga dalam periode tertentu.

84



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Penawaran
Jumlah barang atau jasa yang ingin dan mampu dijual produsen pada
berbagai tingkat harga dalam periode tertentu.

Pergeseran Kurva Permintaan

Perubahan jumlah permintaan pada setiap tingkat harga karena faktor
selain harga barang itu sendiri, seperti pendapatan, selera, atau harga
barang substitusi.

Pergeseran Kurva Penawaran

Perubahan jumlah penawaran pada setiap tingkat harga karena faktor
selain harga barang itu sendiri, seperti biaya produksi, teknologi, atau
kebijakan pemerintah.

Shortage
Kondisi ketika jumlah permintaan lebih besar daripada jumlah penawaran
pada tingkat harga tertentu.

Surplus
Kondisi ketika jumlah penawaran lebih besar daripada jumlah permintaan
pada tingkat harga tertentu.

Sinyal Harga
Informasi yang diberikan oleh perubahan harga mengenai kelangkaan,
permintaan, dan nilai relatif suatu barang atau jasa.

Mekanisme Harga
Proses penyesuaian harga akibat perubahan permintaan dan penawaran
dalam pasar.
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BAB 4. PERILAKU KONSUMEN DAN
PENGAMBILAN KEPUTUSAN PEMBELIAN

*kkkkk

4.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, konsumen menempati posisi sentral. Semua
aktivitas produksi, distribusi, promosi, penetapan harga, dan inovasi pada
akhirnya diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Perusahaan dapat memiliki teknologi canggih, modal besar, dan jaringan
distribusi luas, tetapi jika tidak memahami perilaku konsumen, produk yang
dihasilkan dapat gagal di pasar.

Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok,
atau organisasi memilih, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan
membuang barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan mereka. Perilaku
ini tidak hanya berkaitan dengan aspek ekonomi, seperti harga dan
pendapatan, tetapi juga dengan aspek psikologis, sosial, budaya, teknologi,
dan pengalaman pribadi.

Dalam kenyataan, konsumen tidak selalu bertindak sepenuhnya rasional
sebagaimana diasumsikan dalam teori ekonomi klasik. Konsumen memang
mempertimbangkan harga, manfaat, kualitas, dan pendapatan. Namun
keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh emosi, kebiasaan,
simbol status, rekomendasi teman, tren media sosial, iklan, nilai moral,
agama, gaya hidup, identitas diri, dan kepercayaan terhadap merek.

Bab ini membahas perilaku konsumen dan proses pengambilan keputusan
pembelian dalam perspektif ekonomi bisnis. Pembahasan meliputi konsep
kebutuhan dan keinginan, utilitas, preferensi konsumen, faktor ekonomi
dan non-ekonomi yang memengaruhi pembelian, proses keputusan
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pembelian, perilaku konsumen digital, serta implikasinya bagi strategi
bisnis modern.

4.2 Konsumen sebagai Aktor Ekonomi

Dalam ekonomi, konsumen adalah pihak yang menggunakan barang atau
jasa untuk memenuhi kebutuhan. Konsumen dapat berupa individu, rumah
tangga, organisasi, perusahaan, lembaga pendidikan, pemerintah, atau
komunitas. Namun dalam pembahasan perilaku konsumen, perhatian
utama biasanya diarahkan pada individu dan rumah tangga sebagai
pengambil keputusan pembelian.

Konsumen berperan penting dalam mekanisme pasar karena keputusan
mereka menentukan permintaan. Ketika banyak konsumen membutuhkan
suatu produk dan memiliki kemampuan membelinya, permintaan terhadap
produk tersebut meningkat. Sebaliknya, ketika konsumen kehilangan minat
atau daya beli, permintaan menurun.

Dalam ekonomi bisnis, perusahaan perlu memahami bahwa konsumen
bukan sekadar “pembeli”, tetapi juga “penilai nilai”. Konsumen membeli
bukan hanya produk fisik, tetapi manfaat, pengalaman, kenyamanan,
reputasi, simbol sosial, dan solusi atas masalah mereka. Seseorang
membeli sepatu bukan hanya karena membutuhkan alas kaki, tetapi
mungkin juga karena ingin tampil percaya diri, mengikuti tren,
memperoleh kenyamanan, atau menunjukkan identitas gaya hidup.

Dengan demikian, konsumen adalah aktor ekonomi yang kompleks.
Keputusan pembeliannya merupakan hasil interaksi antara kebutuhan,
pendapatan, preferensi, informasi, pengalaman, persepsi, dan lingkungan
sosial.
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4.3 Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan

Untuk memahami perilaku konsumen, perlu dibedakan antara kebutuhan,
keinginan, dan permintaan.

Kebutuhan adalah kondisi dasar yang harus dipenuhi manusia untuk
hidup dan berfungsi secara layak. Contohnya adalah makanan, air, pakaian,
tempat tinggal, kesehatan, keamanan, pendidikan, dan hubungan sosial.
Kebutuhan bersifat mendasar dan relatif universal.

Keinginan adalah bentuk spesifik dari kebutuhan yang dipengaruhi oleh
budaya, gaya hidup, pengalaman, dan preferensi pribadi. Manusia
membutuhkan makanan, tetapi seseorang mungkin menginginkan nasi
padang, roti gandum, makanan organik, atau makanan cepat saji. Manusia
membutuhkan komunikasi, tetapi seseorang mungkin menginginkan
telepon genggam merek tertentu.

Permintaan adalah keinginan yang didukung oleh kemampuan dan
kesediaan untuk membeli. Banyak orang mungkin menginginkan mobil
mewah, tetapi hanya sebagian yang memiliki daya beli untuk membelinya.
Oleh karena itu, dalam ekonomi bisnis, perusahaan tidak hanya melihat
apa yang diinginkan konsumen, tetapi juga apakah konsumen memiliki
kemampuan membeli.

Perbedaan ini penting. Produk yang diinginkan belum tentu menjadi
permintaan aktual jika harga terlalu tinggi atau daya beli konsumen
rendah. Sebaliknya, produk yang tampak sederhana dapat memiliki
permintaan besar jika memenuhi kebutuhan nyata dan sesuai kemampuan
konsumen.

Misalnya, layanan transportasi online berkembang pesat karena memenuhi
kebutuhan mobilitas, keinginan akan kenyamanan, dan permintaan yang
didukung oleh harga relatif terjangkau. Demikian pula marketplace digital
berkembang karena memenuhi kebutuhan belanja, keinginan akan
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kemudahan, dan kemampuan konsumen untuk melakukan transaksi secara
cepat.

4.4 Utilitas dan Kepuasan Konsumen

Dalam teori ekonomi, konsumen diasumsikan berusaha memaksimalkan
utilitas, yaitu tingkat kepuasan atau manfaat yang diperoleh dari
mengonsumsi barang atau jasa. Ketika seseorang membeli makanan, ia
memperoleh utilitas berupa rasa kenyang, kenikmatan rasa, kesehatan,
kenyamanan, atau status sosial tertentu.

Utilitas dapat bersifat fungsional, emosional, sosial, dan simbolik. Utilitas
fungsional berkaitan dengan manfaat praktis, misalnya sepeda motor
untuk transportasi. Utilitas emosional berkaitan dengan perasaan,
misalnya rasa senang ketika membeli hadiah. Utilitas sosial berkaitan
dengan pengakuan atau penerimaan sosial, misalnya menggunakan
produk yang dianggap bergengsi. Utilitas simbolik berkaitan dengan
identitas atau nilai diri, misalnya membeli produk ramah lingkungan karena
ingin menunjukkan kepedulian ekologis.

Dalam ekonomi bisnis, pemahaman utilitas penting karena konsumen tidak
selalu memilih produk termurah. Konsumen memilih produk yang
dianggap memberikan nilai paling tinggi dibandingkan biaya yang harus
dibayar. Nilai ini dapat berupa kualitas, kemudahan, rasa aman, merek,
pelayanan, reputasi, atau pengalaman.

Contoh sederhana dapat dilihat pada kedai kopi. Secangkir kopi di rumah
mungkin jauh lebih murah daripada kopi di kafe. Namun konsumen tetap
datang ke kafe karena memperoleh utilitas tambahan: suasana,
kenyamanan, tempat bekerja, pertemuan sosial, akses internet, desain
ruangan, dan pengalaman merek. Artinya, nilai yang dibeli konsumen
bukan hanya cairan kopi, tetapi keseluruhan pengalaman.
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4.5 Preferensi Konsumen

Preferensi konsumen adalah kecenderungan atau pilihan konsumen
terhadap barang atau jasa tertentu dibandingkan alternatif lainnya.
Preferensi dipengaruhi oleh selera, kebiasaan, budaya, pendapatan,
pendidikan, pengalaman, nilai hidup, usia, profesi, lingkungan sosial, dan
informasi yang diterima.

Preferensi konsumen tidak statis. la dapat berubah seiring waktu.
Konsumen yang dahulu menyukai makanan cepat saji mungkin kemudian
beralih ke makanan sehat karena alasan kesehatan. Konsumen yang dahulu
lebih suka berbelanja di toko fisik mungkin beralih ke marketplace karena
lebih praktis. Konsumen yang dahulu tidak peduli terhadap isu lingkungan
mungkin mulai memilih produk ramah lingkungan setelah memperoleh
informasi tentang krisis iklim.

Dalam bisnis, perubahan preferensi konsumen harus dipantau secara terus-
menerus. Perusahaan yang gagal membaca perubahan preferensi dapat
kehilangan pasar. Banyak merek besar mengalami penurunan karena tidak
mampu menyesuaikan diri dengan perubahan gaya hidup, teknologi, atau
nilai konsumen.

Preferensi juga terkait dengan segmentasi pasar. Tidak semua konsumen
memiliki preferensi yang sama. Sebagian konsumen mengutamakan harga
murah, sebagian mengutamakan kualitas, sebagian mengutamakan merek,
sebagian mengutamakan kecepatan layanan, dan sebagian mengutamakan
nilai sosial. Karena itu, perusahaan perlu menentukan segmen konsumen
mana yang ingin dilayani.

4.6 Faktor Ekonomi yang Memengaruhi Keputusan Pembelian
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Keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh faktor ekonomi. Beberapa
faktor utama adalah harga, pendapatan, daya beli, harga barang substitusi,
harga barang komplementer, dan ekspektasi ekonomi.

Pertama, harga. Harga adalah salah satu pertimbangan utama konsumen.
Ketika harga naik, sebagian konsumen mungkin mengurangi pembelian
atau mencari alternatif lain. Namun sensitivitas terhadap harga berbeda-
beda. Barang kebutuhan pokok biasanya lebih tidak elastis, sedangkan
barang mewah atau barang sekunder lebih elastis.

Kedua, pendapatan. Semakin tinggi pendapatan, semakin besar
kemampuan konsumen membeli barang dan jasa. Kenaikan pendapatan
dapat meningkatkan permintaan terhadap produk berkualitas lebih tinggi,
layanan pendidikan, wisata, kesehatan, hiburan, dan produk investasi.
Sebaliknya, penurunan pendapatan dapat membuat konsumen lebih
hemat dan selektif.

Ketiga, daya beli. Daya beli tidak hanya ditentukan oleh pendapatan
nominal, tetapi juga oleh tingkat harga. Jika pendapatan naik tetapi harga
barang naik lebih cepat, daya beli dapat menurun. Dalam situasi inflasi,
konsumen cenderung mengurangi pembelian barang non-pokok.

Keempat, harga barang substitusi. Jika harga suatu produk naik,
konsumen mungkin beralih ke produk pengganti. Misalnya, jika harga
daging sapi naik, sebagian konsumen dapat beralih ke ayam, ikan, atau
telur.

Kelima, harga barang komplementer. Jika harga barang pelengkap naik,
permintaan terhadap barang utama dapat menurun. Misalnya, kenaikan
harga bahan bakar dapat mengurangi minat terhadap kendaraan yang
boros energi.

Keenam, ekspektasi ekonomi. Jika konsumen memperkirakan kondisi
ekonomi memburuk, mereka mungkin menunda pembelian besar seperti
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rumah, kendaraan, atau barang elektronik. Sebaliknya, jika konsumen
optimistis, konsumsi dapat meningkat.

Bagi perusahaan, faktor ekonomi ini penting dalam merancang harga,
promosi, ukuran kemasan, cicilan, diskon, dan segmentasi produk.

4.7 Faktor Psikologis dalam Perilaku Konsumen

Selain faktor ekonomi, keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh faktor
psikologis. Konsumen bukan hanya makhluk rasional, tetapi juga makhluk
emosional dan simbolik.

Faktor pertama adalah motivasi. Motivasi adalah dorongan internal yang
membuat seseorang bertindak. Konsumen membeli produk karena
terdorong oleh kebutuhan fisik, keamanan, kenyamanan, pengakuan sosial,
aktualisasi diri, atau nilai spiritual. Misalnya, seseorang membeli asuransi
karena membutuhkan rasa aman, sementara orang lain membeli buku
karena ingin mengembangkan diri.

Faktor kedua adalah persepsi. Persepsi adalah cara konsumen menafsirkan
informasi. Dua konsumen dapat melihat produk yang sama, tetapi menilai
berbeda. Satu orang mungkin melihat harga mahal sebagai tanda kualitas,
sementara orang lain melihatnya sebagai pemborosan.

Faktor ketiga adalah pembelajaran. Konsumen belajar dari pengalaman.
Jika pengalaman membeli suatu merek memuaskan, kemungkinan
pembelian ulang meningkat. Jika pengalaman buruk, konsumen dapat
berpindah ke merek lain.

Faktor keempat adalah sikap. Sikap adalah evaluasi relatif stabil terhadap
produk, merek, perusahaan, atau isu tertentu. Konsumen yang memiliki
sikap positif terhadap produk lokal mungkin lebih bersedia membeli
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produk UMKM. Konsumen yang memiliki sikap negatif terhadap
perusahaan tertentu mungkin menghindari produknya.

Faktor kelima adalah kepribadian dan gaya hidup. Kepribadian
memengaruhi preferensi. Konsumen yang inovatif mungkin cepat mencoba
produk baru, sedangkan konsumen yang berhati-hati lebih menunggu
bukti dan ulasan. Gaya hidup juga memengaruhi pilihan produk, misalnya
gaya hidup sehat, minimalis, religius, digital, produktif, atau ramah
lingkungan.

4.8 Faktor Sosial dan Budaya

Konsumen hidup dalam masyarakat. Karena itu, keputusan pembelian
banyak dipengaruhi oleh keluarga, kelompok referensi, kelas sosial,
budaya, agama, komunitas, dan norma sosial.

Keluarga merupakan salah satu pengaruh terbesar dalam konsumsi.
Keputusan membeli rumah, kendaraan, pendidikan, makanan, kesehatan,
dan wisata sering melibatkan pertimbangan keluarga. Dalam rumah
tangga, pembeli, pengguna, dan pengambil keputusan tidak selalu orang
yang sama. Misalnya, orang tua membeli mainan untuk anak, tetapi anak
dapat memengaruhi pilihan merek.

Kelompok referensi adalah kelompok yang memengaruhi sikap dan
perilaku seseorang. Teman, rekan kerja, komunitas hobi, tokoh publik,
influencer, dosen, pemimpin agama, atau komunitas online dapat menjadi
rujukan dalam keputusan pembelian.

Kelas sosial juga memengaruhi konsumsi. Konsumen dari kelas ekonomi
berbeda memiliki pola belanja, pilihan merek, prioritas kebutuhan, dan
sensitivitas harga yang berbeda. Namun dalam era digital, simbol kelas
sosial tidak selalu bersifat tradisional. Gawai, gaya makan, destinasi wisata,
dan aktivitas digital juga dapat menjadi simbol status.
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Budaya membentuk nilai, kebiasaan, dan selera. Di Indonesia, budaya
kebersamaan memengaruhi konsumsi makanan, acara keluarga, hadiah,
pakaian, dan perayaan. Pada bulan Ramadan dan Idul Fitri, misalnya, pola
konsumsi berubah drastis karena faktor budaya dan religius.

Agama dan nilai moral juga dapat memengaruhi keputusan pembelian.
Permintaan terhadap produk halal, investasi syariah, produk etis, dan bisnis
yang bertanggung jawab dipengaruhi oleh nilai-nilai keagamaan dan
moral.

Dengan demikian, perusahaan tidak dapat memahami konsumen hanya
melalui angka. Perusahaan perlu memahami konteks sosial dan budaya
tempat konsumen hidup.

4.9 Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Secara umum, proses pengambilan keputusan pembelian dapat dijelaskan
melalui lima tahap: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pascapembelian.

Tahap pertama adalah pengenalan kebutuhan. Konsumen menyadari

adanya masalah atau kebutuhan. Misalnya, seorang mahasiswa merasa
laptopnya lambat dan membutuhkan perangkat baru untuk belajar dan
bekerja.

Tahap kedua adalah pencarian informasi. Konsumen mencari informasi
dari berbagai sumber: pengalaman pribadi, keluarga, teman, media sosial,
ulasan online, iklan, website resmi, marketplace, atau tenaga penjual.

Tahap ketiga adalah evaluasi alternatif. Konsumen membandingkan
beberapa pilihan berdasarkan harga, kualitas, fitur, merek, garansi, ulasan,
desain, layanan purna jual, dan nilai emosional.
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Tahap keempat adalah keputusan pembelian. Konsumen memilih produk
tertentu, menentukan tempat membeli, metode pembayaran, waktu
pembelian, dan jumlah pembelian.

Tahap kelima adalah perilaku pascapembelian. Setelah menggunakan
produk, konsumen mengevaluasi apakah produk sesuai harapan. Jika puas,
konsumen dapat membeli ulang, memberi ulasan positif, dan
merekomendasikan kepada orang lain. Jika tidak puas, konsumen dapat
mengeluh, memberi ulasan negatif, atau berpindah ke pesaing.

Proses ini tidak selalu berlangsung panjang. Untuk pembelian rutin seperti
sabun, air mineral, atau makanan ringan, konsumen dapat memutuskan
dengan cepat. Namun untuk pembelian bernilai besar seperti rumah,
kendaraan, pendidikan, atau investasi, prosesnya lebih panjang dan
kompleks.

4.10 Jenis-Jenis Perilaku Pembelian Konsumen

Tidak semua keputusan pembelian memiliki tingkat keterlibatan yang
sama. Dalam pemasaran, terdapat beberapa jenis perilaku pembelian.

Pertama, pembelian rutin. Konsumen membeli produk yang sudah biasa
digunakan dengan sedikit pertimbangan. Contohnya adalah kebutuhan
harian seperti pasta gigi, sabun, atau beras merek tertentu.

Kedua, pembelian terbatas. Konsumen melakukan sedikit pencarian
informasi karena produk tidak terlalu mahal, tetapi tetap membutuhkan
pertimbangan. Contohnya membeli pakaian, makanan baru, atau aksesori.

Ketiga, pembelian kompleks. Konsumen terlibat sangat tinggi karena
produk mahal, berisiko, jarang dibeli, atau berhubungan dengan identitas
diri. Contohnya membeli rumah, mobil, laptop mahal, atau memilih
universitas.
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Keempat, pembelian impulsif. Konsumen membeli secara spontan tanpa
perencanaan matang. Diskon, tampilan produk, suasana toko, notifikasi
aplikasi, atau promosi waktu terbatas dapat mendorong pembelian
impulsif.

Kelima, pembelian berbasis loyalitas. Konsumen membeli karena
kepercayaan dan kedekatan terhadap merek. Loyalitas muncul karena
pengalaman positif, kualitas stabil, pelayanan baik, atau kesesuaian nilai.

Bagi perusahaan, memahami jenis perilaku pembelian membantu
menentukan strategi. Produk rutin membutuhkan ketersediaan, harga
kompetitif, dan kemudahan akses. Produk kompleks membutuhkan
edukasi, konsultasi, reputasi, dan jaminan. Produk impulsif membutuhkan
desain menarik, promosi tepat, dan penempatan strategis.

4.11 Perilaku Konsumen Digital

Era digital telah mengubah perilaku konsumen secara mendalam.
Konsumen kini tidak hanya menjadi pembeli pasif, tetapi juga pencari
informasi, pembuat ulasan, pembanding harga, pembagi pengalaman, dan
bahkan pembentuk reputasi merek.

Dalam perilaku konsumen digital, proses pembelian sering dimulai dari
pencarian online. Konsumen membaca ulasan, menonton video,
membandingkan harga, melihat rating, bertanya di komunitas, dan
memeriksa reputasi penjual. Keputusan pembelian tidak lagi hanya
dipengaruhi iklan resmi, tetapi juga pengalaman pengguna lain.

Ada beberapa ciri utama konsumen digital.

Pertama, lebih informasional. Konsumen memiliki akses informasi luas
dan dapat membandingkan banyak pilihan dengan cepat.
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Kedua, lebih kritis. Konsumen tidak mudah percaya pada klaim
perusahaan tanpa bukti, ulasan, atau testimoni.

Ketiga, lebih cepat berpindah. Jika pelayanan buruk atau harga tidak
kompetitif, konsumen mudah beralih ke penjual lain.

Keempat, lebih mengutamakan pengalaman. Kecepatan respons,
kemudahan pembayaran, kejelasan informasi produk, keamanan transaksi,
dan kecepatan pengiriman menjadi bagian dari nilai.

Kelima, lebih terhubung sosial. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh
influencer, komunitas digital, tren viral, dan rekomendasi pengguna lain.

Bagi UMKM, ekonomi digital membuka peluang besar untuk menjangkau
pasar lebih luas. Namun UMKM juga harus menjaga kualitas produk,
tampilan visual, respons pelanggan, pengemasan, pengiriman, dan reputasi
online. Satu ulasan buruk dapat memengaruhi keputusan calon pembeli.

4.12 Pengaruh Merek, Kepercayaan, dan Loyalitas

Dalam pasar yang kompetitif, merek memiliki peran penting. Merek bukan
sekadar nama atau logo, tetapi sekumpulan persepsi, pengalaman, janji,
reputasi, dan nilai yang melekat pada produk atau perusahaan. Konsumen
sering menggunakan merek sebagai jalan pintas dalam mengambil
keputusan.

Merek yang kuat mengurangi ketidakpastian konsumen. Ketika konsumen
mempercayai suatu merek, mereka merasa lebih aman membeli produk
tersebut. Kepercayaan ini sangat penting terutama untuk produk yang
kualitasnya sulit dievaluasi sebelum dibeli, seperti layanan pendidikan, jasa
kesehatan, produk keuangan, atau makanan kemasan.

Kepercayaan adalah modal utama dalam hubungan bisnis. Konsumen
percaya ketika perusahaan konsisten dalam kualitas, jujur dalam
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komunikasi, adil dalam harga, cepat merespons keluhan, dan bertanggung
jawab terhadap kesalahan.

Kepercayaan yang terbangun dapat menghasilkan loyalitas pelanggan.
Loyalitas bukan hanya pembelian ulang, tetapi juga kesediaan konsumen
merekomendasikan produk, memaafkan kesalahan kecil, dan tetap memilih
merek meskipun ada pesaing.

Namun loyalitas tidak boleh dianggap permanen. Di era digital, konsumen
memiliki banyak pilihan. Loyalitas harus dijaga melalui inovasi, kualitas,
pelayanan, nilai emosional, dan hubungan yang berkelanjutan.

4.13 Pengalaman Pelanggan sebagai Sumber Nilai

Dalam bisnis modern, perusahaan tidak hanya menjual produk, tetapi juga
pengalaman. Pengalaman pelanggan mencakup seluruh interaksi
konsumen dengan perusahaan, mulai dari mengenal produk, mencari
informasi, membeli, menggunakan, mendapatkan layanan, hingga
memberikan ulasan.

Pengalaman yang baik dapat meningkatkan kepuasan, loyalitas, dan
rekomendasi. Sebaliknya, pengalaman buruk dapat merusak reputasi.

Misalnya, sebuah restoran tidak hanya dinilai dari rasa makanan. Konsumen
juga menilai kebersihan, pelayanan, kecepatan, suasana, harga, kemudahan
parkir, keramahan pegawai, sistem pembayaran, dan respons terhadap
keluhan. Dalam marketplace, konsumen menilai foto produk, deskripsi,
kecepatan respons, kemasan, waktu pengiriman, dan kesesuaian barang
dengan deskripsi.

Pengalaman pelanggan menjadi semakin penting karena produk fisik
mudah ditiru. Pesaing dapat membuat produk serupa, tetapi pengalaman
yang konsisten dan bermakna lebih sulit ditiru. Oleh karena itu, perusahaan

100



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

perlu merancang perjalanan pelanggan atau customer journey secara
menyeluruh.

4.14 Konsumen, Etika, dan Keberlanjutan

Perilaku konsumen modern semakin dipengaruhi oleh kesadaran etika dan
keberlanjutan. Sebagian konsumen mulai mempertimbangkan apakah
produk dibuat secara adil, ramah lingkungan, tidak mengeksploitasi
pekerja, tidak merusak alam, dan tidak menipu konsumen.

Hal ini melahirkan konsep konsumsi bertanggung jawab. Konsumen tidak
hanya bertanya "apakah produk ini murah dan bagus?”, tetapi juga
“bagaimana produk ini dibuat?”, "apakah perusahaan ini etis?”, “apakah
kemasannya mencemari lingkungan?”, dan “apakah pekerjanya
diperlakukan dengan layak?”

Bagi perusahaan, perubahan ini menciptakan tantangan dan peluang.
Tantangannya adalah perusahaan harus lebih transparan dan bertanggung
jawab. Peluangnya adalah perusahaan yang beretika dapat membangun
diferensiasi dan kepercayaan jangka panjang.

Namun perlu diingat bahwa konsumen sering menghadapi keterbatasan.
Produk berkelanjutan kadang lebih mahal. Informasi tentang praktik
perusahaan tidak selalu mudah diperoleh. Karena itu, peran edukasi, label,
sertifikasi, requlasi, dan komunikasi yang jujur menjadi penting.

Dalam konteks ekonomi bisnis, perilaku konsumen tidak hanya berdampak
pada perusahaan, tetapi juga pada masyarakat dan lingkungan. Pilihan
konsumsi dapat mendorong jenis bisnis tertentu berkembang. Jika semakin
banyak konsumen memilih produk lokal, ramah lingkungan, dan etis, maka
pasar akan memberi insentif kepada perusahaan untuk bergerak ke arah
yang lebih bertanggung jawab.
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4.15 Studi Kasus Naratif: Konsumen Kopi di Era Digital

Sebuah UMKM kopi lokal menjual kopi bubuk dari petani daerah. Pada
awalnya, pembeli hanya berasal dari pelanggan sekitar. Produk dijual
dengan kemasan sederhana dan promosi dari mulut ke mulut. Namun
ketika pemilik usaha mulai menjual melalui media sosial dan marketplace,
perilaku konsumen menjadi lebih kompleks.

Sebagian konsumen membeli karena harga. Mereka membandingkan
harga dengan merek lain. Sebagian membeli karena kualitas rasa. Sebagian
tertarik karena cerita asal-usul kopi dan hubungan dengan petani lokal.
Sebagian membeli karena desain kemasan tampak premium. Sebagian lagi
membeli karena melihat ulasan positif dari pelanggan lain.

Dalam proses keputusan pembelian, konsumen pertama-tama mengenali
kebutuhan: ingin menikmati kopi berkualitas di rumah. Kemudian mereka
mencari informasi melalui foto produk, deskripsi rasa, rating, ulasan, dan
testimoni. Setelah itu mereka membandingkan beberapa merek. Jika
produk dianggap sesuai dari sisi harga, kualitas, dan reputasi, mereka
melakukan pembelian.

Setelah produk diterima, pengalaman pascapembelian menentukan apakah
konsumen akan membeli ulang. Jika kopi sesuai deskripsi, kemasan rapi,
pengiriman cepat, dan pelayanan ramah, konsumen puas. Mereka dapat
memberikan ulasan positif. Namun jika kopi datang terlambat, kemasan
rusak, atau rasa tidak sesuai ekspektasi, konsumen dapat kecewa.

Kasus ini menunjukkan bahwa perilaku konsumen digital tidak hanya
ditentukan oleh harga. Nilai produk dibentuk oleh kualitas, cerita,
kepercayaan, visual, ulasan, pelayanan, dan pengalaman. Bagi UMKM,
memahami perilaku konsumen digital menjadi kunci untuk bertahan dan
berkembang.
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4.16 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pemahaman perilaku konsumen memiliki beberapa implikasi penting bagi
strategi bisnis.

Pertama, perusahaan harus memahami kebutuhan nyata konsumen.
Produk yang baik bukan hanya produk yang disukai produsen, tetapi
produk yang benar-benar menyelesaikan masalah konsumen.

Kedua, perusahaan perlu melakukan segmentasi pasar. Tidak semua
konsumen memiliki kebutuhan, daya beli, dan preferensi yang sama.
Segmentasi membantu perusahaan menentukan kelompok konsumen
yang paling tepat dilayani.

Ketiga, perusahaan perlu membangun proposisi nilai yang jelas.
Konsumen harus memahami mengapa mereka perlu memilih produk
tersebut dibandingkan alternatif lain.

Keempat, perusahaan perlu memperhatikan harga dan daya beli. Produk
berkualitas tinggi dapat gagal jika tidak sesuai dengan kemampuan pasar
sasaran. Sebaliknya, harga murah tidak selalu berhasil jika kualitas dan
kepercayaan rendah.

Kelima, perusahaan perlu mengelola pengalaman pelanggan dari awal
sampai akhir. Dalam era digital, pengalaman pembelian sama pentingnya
dengan produk itu sendiri.

Keenam, perusahaan perlu membangun kepercayaan dan reputasi.
Kepercayaan menjadi aset strategis, terutama dalam pasar yang penuh
informasi dan pilihan.

Ketujuh, perusahaan perlu memahami nilai etika dan keberlanjutan.
Konsumen semakin menghargai perusahaan yang tidak hanya menjual
produk, tetapi juga menunjukkan tanggung jawab sosial.

103



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

4.17 Rangkuman Bab

Bab ini menjelaskan bahwa perilaku konsumen merupakan aspek penting
dalam ekonomi bisnis. Konsumen bukan hanya pembeli rasional yang
mempertimbangkan harga dan pendapatan, tetapi juga individu sosial dan
psikologis yang dipengaruhi oleh motivasi, persepsi, pengalaman, nilai,
budaya, keluarga, komunitas, dan media digital.

Keputusan pembelian biasanya melalui beberapa tahap: pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian,
dan perilaku pascapembelian. Namun proses ini dapat berbeda tergantung
jenis produk, risiko, harga, keterlibatan konsumen, dan pengalaman
sebelumnya.

Dalam era digital, perilaku konsumen menjadi semakin informasional, kritis,
cepat berubah, dan dipengaruhi oleh ulasan online, rating, influencer,
media sosial, serta reputasi digital. Perusahaan dan UMKM perlu
memahami bahwa konsumen modern membeli bukan hanya produk, tetapi
nilai, pengalaman, kepercayaan, identitas, dan makna.

Dengan memahami perilaku konsumen, perusahaan dapat merancang
produk, harga, promosi, distribusi, pelayanan, dan hubungan pelanggan
secara lebih tepat. Pemahaman ini menjadi dasar penting bagi strategi
bisnis yang kompetitif, adaptif, etis, dan berkelanjutan.

Glossaries / Glosarium

Barang Komplementer
Barang yang digunakan bersama dengan barang lain, seperti telepon
genggam dan paket data, atau printer dan tinta.

104



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Barang Substitusi
Barang yang dapat menggantikan fungsi barang lain dalam memenuhi
kebutuhan konsumen.

Customer Journey
Rangkaian pengalaman konsumen sejak mengenal produk, mencari
informasi, membeli, menggunakan, hingga mengevaluasi produk.

Daya Beli
Kemampuan konsumen untuk membeli barang atau jasa berdasarkan
pendapatan dan tingkat harga.

Evaluasi Alternatif
Tahap dalam proses pembelian ketika konsumen membandingkan
beberapa pilihan sebelum mengambil keputusan.

Gaya Hidup
Pola hidup seseorang yang tercermin dalam aktivitas, minat, nilai, dan cara
menggunakan waktu serta uang.

Keinginan
Bentuk spesifik dari kebutuhan yang dipengaruhi oleh budaya, selera,
pengalaman, dan preferensi pribadi.

Kebutuhan
Kondisi dasar yang harus dipenuhi manusia untuk hidup dan berfungsi
secara layak.

Kepercayaan Konsumen
Keyakinan konsumen bahwa perusahaan, merek, atau produk dapat
memenuhi janji dan memberikan nilai secara jujur.

Konsumsi Bertanggung Jawab
Pola konsumsi yang mempertimbangkan dampak sosial, etika, dan
lingkungan dari suatu produk.
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Konsumen Digital
Konsumen yang menggunakan teknologi digital dalam mencari informasi,
membandingkan produk, membeli, membayar, dan memberikan ulasan.

Loyalitas Pelanggan
Kesetiaan konsumen terhadap merek atau perusahaan yang tercermin
dalam pembelian ulang dan rekomendasi positif.

Merek
Nama, simbol, reputasi, pengalaman, dan persepsi yang membedakan
suatu produk atau perusahaan dari pesaing.

Motivasi Konsumen
Dorongan internal yang membuat konsumen mencari, membeli, atau
menggunakan barang dan jasa.

Pembelian Impulsif
Pembelian spontan yang dilakukan tanpa perencanaan matang.

Pengalaman Pelanggan
Keseluruhan interaksi konsumen dengan perusahaan atau produk, mulai
dari sebelum pembelian hingga setelah penggunaan.

Perilaku Konsumen
Studi tentang bagaimana individu, kelompok, atau organisasi memilih,
membeli, menggunakan, dan mengevaluasi barang atau jasa.

Perilaku Pascapembelian
Tindakan dan evaluasi konsumen setelah membeli dan menggunakan
produk, termasuk kepuasan, keluhan, pembelian ulang, atau rekomendasi.

Persepsi Konsumen
Cara konsumen menafsirkan informasi tentang produk, merek, harga,
kualitas, atau pengalaman.
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Preferensi Konsumen
Kecenderungan konsumen untuk memilih satu barang atau jasa
dibandingkan alternatif lainnya.

Segmentasi Pasar
Proses membagi pasar ke dalam kelompok konsumen yang memiliki
karakteristik, kebutuhan, atau perilaku yang relatif serupa.

Sikap Konsumen
Penilaian atau kecenderungan konsumen terhadap produk, merek,
perusahaan, atau isu tertentu.

Utilitas
Tingkat kepuasan atau manfaat yang diperoleh konsumen dari
mengonsumsi barang atau jasa.
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BAB 5. PRODUKSI, BIAYA, DAN EFISIENSI
PERUSAHAAN ko

5.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, perusahaan dipahami sebagai organisasi yang
mengubah berbagai sumber daya menjadi barang atau jasa yang bernilai
bagi konsumen. Proses perubahan tersebut disebut produksi. Produksi
tidak hanya terjadi di pabrik yang menghasilkan barang fisik, tetapi juga
dalam restoran, rumah sakit, universitas, bank, perusahaan transportasi,
konsultan, platform digital, dan UMKM. Setiap organisasi yang
menciptakan nilai bagi pelanggan pada dasarnya melakukan kegiatan
produksi.

Produksi selalu berkaitan dengan biaya. Tidak ada barang atau jasa yang
dihasilkan tanpa pengorbanan sumber daya. Perusahaan membutuhkan
tenaga kerja, bahan baku, modal, teknologi, energi, informasi, waktu,
tempat, dan manajemen. Semua unsur tersebut memiliki biaya. Oleh
karena itu, perusahaan harus mampu memahami bagaimana biaya
terbentuk, bagaimana biaya berubah ketika output meningkat, dan
bagaimana biaya dapat dikelola agar perusahaan tetap kompetitif.

Namun tujuan perusahaan bukan sekadar memproduksi sebanyak
mungkin atau menekan biaya serendah mungkin. Perusahaan perlu
mencapai efisiensi, yaitu kemampuan menggunakan sumber daya secara
optimal untuk menghasilkan nilai. Efisiensi yang baik bukan berarti
mengorbankan kualitas, keselamatan kerja, kesejahteraan karyawan, atau
kepuasan pelanggan. Efisiensi yang sehat adalah kemampuan
menghilangkan pemborosan, meningkatkan produktivitas, menjaga
kualitas, dan menciptakan nilai secara berkelanjutan.
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Bab ini membahas konsep produksi, faktor produksi, fungsi produksi, biaya
tetap, biaya variabel, biaya total, biaya rata-rata, biaya marginal,
produktivitas, skala ekonomi, efisiensi operasional, serta relevansinya bagi
strategi perusahaan dan UMKM.

5.2 Pengertian Produksi dalam Ekonomi Bisnis

Secara umum, produksi adalah proses mengubah input menjadi output.
Input dapat berupa bahan baku, tenaga kerja, modal, teknologi, informasi,
energi, dan keterampilan manajerial. Output dapat berupa barang fisik,
jasa, pengalaman, informasi, atau solusi.

Dalam perusahaan manufaktur, produksi dapat berupa proses mengubah
bahan mentah menjadi produk jadi. Misalnya, tepung, gula, telur, dan
mentega diolah menjadi roti. Dalam perusahaan jasa, produksi dapat
berupa proses memberikan layanan kepada pelanggan. Misalnya, rumah
sakit menghasilkan layanan kesehatan, universitas menghasilkan layanan
pendidikan, dan bank menghasilkan layanan keuangan.

Dalam ekonomi digital, produksi semakin tidak selalu berbentuk fisik.
Perusahaan perangkat lunak menghasilkan aplikasi. Platform edukasi
menghasilkan konten pembelajaran. Konsultan menghasilkan analisis dan
rekomendasi. Perusahaan media menghasilkan informasi dan hiburan.
Walaupun bentuk output berbeda, prinsip ekonominya sama: perusahaan
menggunakan sumber daya terbatas untuk menciptakan nilai bagi
pengguna atau pelanggan.

Produksi dalam ekonomi bisnis tidak hanya dilihat sebagai kegiatan teknis,
tetapi juga sebagai kegiatan strategis. Cara perusahaan memproduksi akan
menentukan biaya, kualitas, kecepatan, fleksibilitas, inovasi, dan daya saing.
Dua perusahaan dapat menjual produk yang sama, tetapi perusahaan yang
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proses produksinya lebih efisien dapat menawarkan harga lebih kompetitif
atau margin laba lebih tinggi.

5.3 Faktor-Faktor Produksi

Dalam teori ekonomi, faktor produksi adalah sumber daya yang digunakan
untuk menghasilkan barang dan jasa. Secara klasik, faktor produksi terdiri
atas tanah, tenaga kerja, modal, dan kewirausahaan. Dalam ekonomi
modern, faktor tersebut diperluas dengan teknologi, informasi, data,
pengetahuan, jaringan, dan kepercayaan.

Tanah dan sumber daya alam mencakup lahan, air, mineral, hutan, hasil
pertanian, energi, dan bahan baku alam. Dalam bisnis pangan, pertanian,
pertambangan, pariwisata, dan energi, faktor ini sangat penting.

Tenaga kerja mencakup kemampuan fisik, keterampilan, pengetahuan,
kreativitas, kedisiplinan, dan pengalaman manusia. Dalam ekonomi
modern, tenaga kerja tidak hanya dipandang sebagai pelaksana, tetapi
juga sebagai sumber inovasi.

Modal mencakup uang, mesin, bangunan, kendaraan, peralatan, perangkat
teknologi, dan infrastruktur produksi. Modal memungkinkan perusahaan
meningkatkan kapasitas dan produktivitas.

Kewirausahaan adalah kemampuan mengorganisasi sumber daya, melihat
peluang, mengambil risiko, dan menciptakan nilai baru. Tanpa
kewirausahaan, sumber daya dapat menganggur atau tidak dimanfaatkan
secara produktif.

Teknologi menjadi faktor produksi yang semakin strategis. Mesin
otomatis, perangkat lunak, kecerdasan buatan, sistem inventori, internet,
dan analitik data dapat meningkatkan efisiensi dan daya saing.
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Informasi dan data juga menjadi faktor produksi penting. Perusahaan
yang memiliki data pelanggan, data pasar, data biaya, dan data operasional
dapat mengambil keputusan lebih cepat dan tepat.

Kepercayaan dapat dipandang sebagai aset produksi tidak berwujud.
Kepercayaan pelanggan, pemasok, pekerja, investor, dan masyarakat
memperlancar transaksi dan menurunkan biaya koordinasi.

5.4 Fungsi Produksi

Dalam ekonomi, hubungan antara input dan output sering dijelaskan
melalui fungsi produksi. Fungsi produksi menunjukkan jumlah maksimum
output yang dapat dihasilkan dari kombinasi input tertentu, dengan
teknologi tertentu.

Secara sederhana, fungsi produksi dapat ditulis sebagai:
Q=f(L K, T, M)

Keterangan:

Q adalah output.

L adalah tenaga kerja atau labor.

K adalah modal atau capital.

T adalah teknologi.

M adalah bahan baku atau material.

Rumus ini menunjukkan bahwa output perusahaan dipengaruhi oleh
jumlah dan kualitas input yang digunakan. Jika tenaga kerja bertambah,
modal meningkat, teknologi membaik, dan bahan baku tersedia, output
dapat meningkat. Namun hubungan tersebut tidak selalu linier.
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Penambahan input tidak selalu menghasilkan tambahan output yang sama
besar.

Misalnya, sebuah usaha roti memiliki satu oven dan dua pekerja. Jika
pekerja ditambah menjadi tiga orang, produksi mungkin meningkat.
Namun jika pekerja ditambah menjadi enam orang sementara oven tetap
satu, tambahan pekerja tidak lagi banyak meningkatkan output. Mereka
mungkin justru saling menunggu giliran menggunakan oven. Fenomena ini
berkaitan dengan hukum hasil marginal yang menurun.

Fungsi produksi membantu perusahaan memahami batas kapasitas. Jika
output ingin meningkat, perusahaan perlu mengetahui input mana yang
menjadi hambatan utama. Apakah tenaga kerja kurang? Apakah mesin
terbatas? Apakah bahan baku sulit diperoleh? Apakah teknologi sudah
usang? Apakah proses kerja tidak efisien?

5.5 Jangka Pendek dan Jangka Panjang dalam Produksi

Dalam ekonomi, keputusan produksi dibedakan antara jangka pendek dan
jangka panjang. Perbedaan ini tidak semata-mata berdasarkan waktu
kalender, melainkan berdasarkan fleksibilitas perusahaan dalam mengubah
input.

Jangka pendek adalah periode ketika setidaknya ada satu faktor produksi
yang tetap. Misalnya, perusahaan dapat menambah tenaga kerja dan
bahan baku, tetapi belum dapat menambah pabrik atau mesin besar.
Dalam jangka pendek, kapasitas produksi sering dibatasi oleh aset tetap.

Jangka panjang adalah periode ketika semua faktor produksi dapat
diubah. Perusahaan dapat membangun pabrik baru, membeli mesin baru,
mengubah teknologi, memindahkan lokasi, memperluas jaringan distribusi,
atau merancang ulang proses produksi.

115



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Perbedaan ini penting bagi keputusan bisnis. Dalam jangka pendek,
perusahaan mungkin hanya dapat meningkatkan produksi melalui lembur,
penambahan shift, atau penggunaan bahan baku lebih banyak. Namun
dalam jangka panjang, perusahaan dapat melakukan investasi besar untuk
meningkatkan kapasitas dan efisiensi.

Contoh: sebuah UMKM makanan menerima pesanan besar menjelang hari
raya. Dalam jangka pendek, pemilik usaha dapat menambah jam kerja dan
mempekerjakan tenaga bantuan. Namun jika permintaan terus meningkat
sepanjang tahun, solusi jangka panjang adalah membeli mesin baru,
memperluas dapur produksi, memperbaiki sistem stok, dan melatih
karyawan tetap.

5.6 Hukum Hasil Marginal yang Menurun

Salah satu konsep penting dalam produksi adalah hukum hasil marginal
yang menurun atau law of diminishing marginal returns. Hukum ini
menyatakan bahwa jika satu input variabel terus ditambahkan sementara
input lain tetap, maka tambahan output yang dihasilkan dari setiap
tambahan input pada akhirnya akan menurun.

Contohnya, sebuah kedai makanan memiliki satu dapur kecil dan satu
kompor. Pada awalnya, menambah satu pekerja dapat meningkatkan
produksi secara signifikan. Pekerja pertama memasak, pekerja kedua
menyiapkan bahan, pekerja ketiga melayani pelanggan. Namun jika
pekerja terus ditambah sementara dapur dan kompor tetap sama, ruang
kerja menjadi sempit dan pekerjaan saling menghambat. Tambahan
pekerja tidak lagi meningkatkan produksi secara proporsional.

Konsep ini penting karena menunjukkan bahwa menambah input bukan
selalu solusi terbaik. Jika perusahaan hanya menambah tenaga kerja tanpa
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menambah mesin, ruang, teknologi, atau sistem kerja, produktivitas dapat
menurun. Perusahaan harus memahami kombinasi input yang tepat.

Dalam bisnis modern, hukum ini juga berlaku pada pemasaran digital.
Menambah anggaran iklan dapat meningkatkan penjualan pada awalnya.
Namun setelah titik tertentu, tambahan iklan mungkin tidak lagi
menghasilkan tambahan penjualan yang sebanding. Audiens menjadi
jenuh, biaya iklan naik, dan efektivitas menurun. Oleh karena itu,
perusahaan perlu mencari kombinasi yang lebih baik antara iklan, kualitas
produk, pengalaman pelanggan, dan loyalitas merek.

5.7 Pengertian Biaya dalam Perusahaan

Biaya adalah nilai sumber daya yang dikorbankan perusahaan untuk
menghasilkan barang atau jasa. Biaya dapat berupa uang yang benar-
benar dibayarkan, seperti gaji, sewa, bahan baku, listrik, dan transportasi.
Namun biaya juga dapat berupa kesempatan yang hilang, seperti
penggunaan gedung milik sendiri yang sebenarnya dapat disewakan
kepada pihak lain.

Dalam akuntansi, biaya biasanya dicatat berdasarkan transaksi yang terjadi.
Dalam ekonomi, biaya dipahami lebih luas karena mencakup biaya
peluang. Misalnya, seorang pengusaha menggunakan tabungan pribadi
untuk membuka usaha. Secara akuntansi, mungkin tidak ada biaya bunga.
Namun secara ekonomi, tabungan tersebut memiliki biaya peluang karena
sebenarnya dapat digunakan untuk investasi lain.

Pemahaman biaya sangat penting karena laba perusahaan bergantung
pada selisih antara pendapatan dan biaya. Perusahaan yang tidak
memahami struktur biaya dapat salah menentukan harga, salah
memperkirakan laba, atau salah mengambil keputusan produksi.
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Dalam ekonomi bisnis, biaya bukan sekadar angka dalam laporan
keuangan. Biaya adalah informasi strategis. Biaya memberi tahu
perusahaan apakah proses produksi efisien, apakah harga jual masuk akal,
apakah produk menguntungkan, dan apakah ekspansi layak dilakukan.

5.8 Biaya Tetap, Biaya Variabel, dan Biaya Total

Dalam analisis produksi, biaya biasanya dibagi menjadi biaya tetap, biaya
variabel, dan biaya total.

Biaya tetap adalah biaya yang tidak berubah dalam jangka pendek
meskipun jumlah produksi berubah. Contohnya adalah sewa gedung, gaji
manajer tetap, biaya penyusutan mesin, asuransi, dan cicilan tertentu. Jika
produksi naik atau turun, biaya tetap tetap harus dibayar dalam periode
tertentu.

Biaya variabel adalah biaya yang berubah seiring dengan perubahan
jumlah produksi. Contohnya adalah bahan baku, upah tenaga kerja harian,
biaya kemasan, listrik produksi, dan biaya pengiriman per unit. Semakin
banyak output diproduksi, semakin besar biaya variabel.

Biaya total adalah jumlah biaya tetap dan biaya variabel.

TC = TFC + TVC

Keterangan:

TC adalah total cost atau biaya total.
TFC adalah total fixed cost atau biaya tetap total.
TVC adalah total variable cost atau biaya variabel total.
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Contoh: sebuah usaha roti memiliki biaya tetap berupa sewa tempat Rp5
juta per bulan dan gaji pegawai tetap Rp8 juta per bulan. Biaya tetap
totalnya Rp13 juta. Jika biaya bahan baku dan kemasan berubah sesuai
jumlah produksi, maka biaya tersebut termasuk biaya variabel. Semakin
banyak roti dibuat, semakin besar biaya variabelnya. Namun biaya sewa
tetap sama selama periode kontrak.

Pembagian biaya ini membantu perusahaan menghitung titik impas,
menentukan harga, dan mengendalikan biaya.

5.9 Biaya Rata-Rata dan Biaya Marginal

Selain biaya tetap dan biaya variabel, perusahaan perlu memahami biaya
rata-rata dan biaya marginal.

Biaya rata-rata adalah biaya total per unit output. Rumusnya:
AC=TC/Q

Jika total biaya produksi 1.000 unit adalah Rp10 juta, maka biaya rata-rata
per unit adalah Rp10.000.

Biaya rata-rata penting dalam penetapan harga. Jika perusahaan menjual
produk di bawah biaya rata-rata dalam jangka panjang, perusahaan akan
mengalami kerugian. Namun dalam situasi tertentu, perusahaan dapat
menjual di bawah biaya rata-rata untuk tujuan promosi, menghabiskan
stok, atau mempertahankan pasar, asalkan strategi tersebut terkendali.

Biaya marginal adalah tambahan biaya yang muncul karena memproduksi
satu unit tambahan output. Rumus sederhananya:
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MC = ATC/ AQ

Biaya marginal sangat penting dalam pengambilan keputusan produksi.
Selama tambahan pendapatan dari satu unit tambahan lebih besar
daripada biaya marginalnya, perusahaan masih dapat memperoleh
manfaat dari peningkatan produksi. Namun jika biaya marginal melebihi
tambahan pendapatan, penambahan produksi tidak lagi menguntungkan.

Contoh: sebuah UMKM mampu memproduksi 100 kotak kue dengan biaya
total Rp2 juta. Jika produksi dinaikkan menjadi 110 kotak dan biaya total
naik menjadi Rp2,25 juta, maka tambahan biaya untuk 10 kotak adalah
Rp250.000, atau Rp25.000 per kotak. Jika harga jual per kotak lebih tinggi
dari Rp25.000, tambahan produksi mungkin menguntungkan. Jika harga
jual lebih rendah, perusahaan perlu berhati-hati.

5.10 Pendapatan, Laba, dan Keputusan Produksi

Produksi tidak dapat dipisahkan dari pendapatan dan laba. Perusahaan
memproduksi barang atau jasa dengan harapan memperoleh pendapatan
dari penjualan. Namun pendapatan tidak otomatis berarti laba. Laba terjadi
jika pendapatan lebih besar daripada biaya.

Secara sederhana:
Laba = Pendapatan Total - Biaya Total

Jika perusahaan menjual 1.000 unit produk dengan harga Rp20.000 per
unit, pendapatan totalnya Rp20 juta. Jika biaya totalnya Rp15 juta, laba
yang diperoleh adalah Rp5 juta. Namun jika biaya totalnya Rp22 juta,
perusahaan mengalami kerugian Rp2 juta.

Keputusan produksi harus mempertimbangkan hubungan antara output,
biaya, harga, dan permintaan. Produksi yang terlalu sedikit dapat
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menyebabkan perusahaan kehilangan peluang penjualan. Produksi yang
terlalu banyak dapat menyebabkan stok menumpuk, biaya penyimpanan
meningkat, dan risiko barang tidak terjual.

Dalam bisnis makanan, produksi berlebihan dapat menyebabkan
pemborosan karena produk mudah rusak. Dalam bisnis fesyen, produksi
berlebihan dapat menyebabkan stok usang karena tren berubah. Dalam
bisnis digital, produksi konten berlebihan tanpa kualitas dapat menurunkan
perhatian dan kepercayaan pengguna.

Oleh karena itu, keputusan produksi yang baik harus didukung oleh data
permintaan, kapasitas produksi, biaya marginal, persediaan, dan strategi
pasar.

5.11 Produktivitas Perusahaan

Produktivitas adalah ukuran efisiensi penggunaan input untuk
menghasilkan output. Secara sederhana, produktivitas menunjukkan
seberapa banyak output dihasilkan dari sejumlah input tertentu.

Contoh produktivitas tenaga kerja:
Produktivitas = Output / Jumlah Tenaga Kerja

Jika 5 pekerja menghasilkan 500 unit produk per hari, maka produktivitas
rata-rata adalah 100 unit per pekerja per hari. Jika dengan pelatihan dan
alat kerja yang lebih baik 5 pekerja dapat menghasilkan 650 unit per hari,
produktivitas meningkat.

Produktivitas dapat ditingkatkan melalui berbagai cara:

1. Pelatihan karyawan.
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2. Perbaikan proses kerja.

3. Penggunaan teknologi.

»

Pengurangan pemborosan.

Tata letak produksi yang lebih baik.
Standarisasi kualitas.

Sistem insentif yang tepat.

Manajemen persediaan yang lebih efektif.
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Perbaikan komunikasi antarbagian.
10. Kepemimpinan yang mendukung pembelajaran.

Produktivitas bukan berarti memaksa karyawan bekerja lebih keras tanpa
batas. Produktivitas yang berkelanjutan berarti membuat pekerjaan lebih
cerdas, lebih tertata, lebih aman, dan lebih bernilai. Perusahaan yang hanya
mengejar produktivitas melalui tekanan berlebihan dapat menimbulkan
kelelahan, konflik, kesalahan kerja, dan penurunan kualitas.

5.12 Efisiensi Teknis dan Efisiensi Ekonomis

Dalam ekonomi bisnis, efisiensi dapat dibedakan menjadi efisiensi teknis
dan efisiensi ekonomis.

Efisiensi teknis terjadi ketika perusahaan mampu menghasilkan output
maksimum dari input tertentu, atau menggunakan input minimum untuk
menghasilkan output tertentu. Fokusnya adalah hubungan fisik antara
input dan output.

Misalnya, sebuah pabrik mampu menghasilkan 1.000 unit produk per hari
dengan jumlah bahan baku, tenaga kerja, dan mesin tertentu. Jika
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perusahaan lain dengan input yang sama hanya menghasilkan 800 unit,
maka pabrik pertama lebih efisien secara teknis.

Efisiensi ekonomis terjadi ketika perusahaan memilih kombinasi input
yang menghasilkan biaya paling rendah untuk tingkat output tertentu.
Fokusnya adalah nilai biaya dari input, bukan hanya jumlah fisiknya.

Contoh: perusahaan dapat memilih antara menggunakan lebih banyak
tenaga kerja atau membeli mesin otomatis. Secara teknis, mesin mungkin
lebih cepat. Namun jika harga mesin sangat mahal dan volume produksi
belum cukup besar, penggunaan tenaga kerja mungkin lebih ekonomis.
Sebaliknya, jika upah meningkat dan produksi besar, mesin otomatis dapat
lebih ekonomis.

Efisiensi teknis belum tentu efisiensi ekonomis. Sebuah teknologi sangat
canggih dapat meningkatkan output, tetapi belum tentu layak jika
biayanya terlalu tinggi. Oleh karena itu, perusahaan harus menilai efisiensi
dari sisi teknis dan ekonomis sekaligus.

5.13 Skala Ekonomi

Skala ekonomi atau economies of scale terjadi ketika biaya rata-rata per
unit menurun seiring meningkatnya jumlah produksi. Hal ini biasanya
terjadi karena biaya tetap dapat dibagi ke lebih banyak unit, pembelian
bahan baku dapat dilakukan dalam jumlah besar, proses kerja menjadi
lebih terspesialisasi, dan teknologi dapat dimanfaatkan lebih optimal.

Contoh: sebuah perusahaan mengeluarkan biaya tetap Rp100 juta untuk
mesin produksi. Jika hanya memproduksi 1.000 unit, biaya tetap per unit
adalah Rp100.000. Jika memproduksi 10.000 unit, biaya tetap per unit
turun menjadi Rp10.000. Inilah salah satu sumber skala ekonomi.

Skala ekonomi dapat muncul karena:
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1. Pembagian kerja yang lebih spesifik.
Penggunaan mesin berkapasitas besar.

Pembelian bahan baku dalam volume besar.

> W

Efisiensi distribusi.

5. Kemampuan negosiasi dengan pemasok.

6. Penyebaran biaya riset dan pemasaran ke banyak unit.
7. Pemanfaatan teknologi informasi.

Namun perusahaan juga dapat mengalami diseconomies of scale, yaitu
kondisi ketika perusahaan terlalu besar sehingga biaya rata-rata
meningkat. Hal ini dapat terjadi karena birokrasi, koordinasi yang rumit,
komunikasi lambat, konflik internal, pemborosan, dan hilangnya kedekatan
dengan pelanggan.

Karena itu, pertumbuhan perusahaan harus dikelola dengan hati-hati.
Menjadi besar tidak selalu berarti menjadi lebih efisien. Perusahaan perlu
memastikan bahwa pertumbuhan volume diikuti oleh sistem manajemen,
teknologi, budaya organisasi, dan tata kelola yang memadai.

5.14 Efisiensi Operasional dan Pengurangan Pemborosan

Efisiensi operasional adalah kemampuan perusahaan menjalankan proses
bisnis dengan biaya, waktu, dan sumber daya seminimal mungkin tanpa
mengorbankan kualitas dan nilai pelanggan. Efisiensi operasional sering
dicapai melalui pengurangan pemborosan.

Pemborosan dalam perusahaan dapat berupa:
1. Produksi berlebihan.

2. Persediaan terlalu banyak.
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Waktu tunggu yang panjang.

> W

Gerakan kerja yang tidak perlu.

Transportasi internal yang tidak efisien.
Produk cacat.

Proses berulang yang tidak bernilai tambah.

Informasi yang terlambat atau tidak akurat.
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Tenaga kerja yang tidak dimanfaatkan sesuai kompetensi.
10. Energi dan bahan baku yang terbuang.

Dalam UMKM, pemborosan sering terjadi karena pencatatan stok buruk,
perencanaan produksi lemah, pembelian bahan baku tidak terukur, dan
proses kerja belum standar. Dalam perusahaan besar, pemborosan dapat
muncul karena struktur organisasi terlalu rumit, rapat tidak produktif,
sistem teknologi tidak terintegrasi, atau rantai pasok terlalu panjang.

Efisiensi operasional tidak boleh hanya dipahami sebagai penghematan.
Efisiensi harus dikaitkan dengan penciptaan nilai. Mengurangi biaya
promosi dapat tampak efisien dalam jangka pendek, tetapi jika
menyebabkan penurunan penjualan, keputusan tersebut tidak efektif.
Menekan biaya tenaga kerja terlalu ekstrem dapat menurunkan motivasi,
meningkatkan turnover, dan merusak kualitas layanan. Oleh karena itu,
efisiensi harus dikelola secara bijak.

5.15 Teknologi, Digitalisasi, dan Efisiensi Produksi

Teknologi memiliki peran besar dalam meningkatkan efisiensi perusahaan.
Dalam produksi modern, teknologi dapat membantu mengurangi biaya,
meningkatkan kecepatan, memperbaiki kualitas, menurunkan kesalahan,
dan menyediakan informasi real-time.
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Digitalisasi dapat dilakukan melalui berbagai bentuk:
1. Sistem pencatatan keuangan digital.
2. Sistem manajemen persediaan.
3. Aplikasi kasir dan penjualan.
4. E-commerce dan marketplace.
5. Otomatisasi produksi.
Analitik data permintaan.
Sistem manajemen pelanggan.

Internet of Things untuk monitoring mesin.
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Kecerdasan buatan untuk prediksi permintaan.
10. Platform kolaborasi kerja.

Bagi UMKM, teknologi sederhana seperti aplikasi kasir, pencatatan stok,
katalog digital, dan pembayaran elektronik sudah dapat meningkatkan
efisiensi. Dengan pencatatan digital, pemilik usaha dapat mengetahui
produk mana yang paling laku, kapan permintaan meningkat, berapa stok
tersedia, dan berapa laba aktual.

Namun teknologi tidak otomatis menghasilkan efisiensi. Teknologi
memerlukan kesiapan manusia, proses, dan budaya kerja. Jika sistem
digital diterapkan tanpa pelatihan, tanpa perubahan proses, dan tanpa
disiplin penggunaan data, teknologi dapat menjadi biaya tambahan yang
tidak menghasilkan nilai.

Oleh karena itu, transformasi digital harus dipandang sebagai perubahan
sistem kerja, bukan sekadar pembelian perangkat atau aplikasi.

5.16 Kualitas, Biaya, dan Nilai Pelanggan
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Dalam produksi, perusahaan sering menghadapi pertanyaan: bagaimana
menekan biaya tanpa menurunkan kualitas? Pertanyaan ini penting karena
efisiensi yang buruk dapat merusak nilai pelanggan.

Kualitas adalah kemampuan produk atau jasa memenuhi kebutuhan dan
harapan pelanggan. Kualitas dapat berupa daya tahan, rasa, desain,
keamanan, kecepatan, ketepatan, keandalan, keramahan layanan,
kemudahan penggunaan, dan konsistensi.

Menurunkan biaya dengan mengurangi kualitas bahan baku mungkin
tampak menguntungkan dalam jangka pendek. Namun jika pelanggan
kecewa, permintaan dapat turun, reputasi rusak, dan biaya pemulihan
menjadi lebih tinggi. Sebaliknya, meningkatkan kualitas tanpa
memperhatikan biaya juga dapat membuat harga terlalu tinggi bagi pasar
sasaran.

Perusahaan perlu mencari titik keseimbangan antara biaya dan nilai. Tidak
semua konsumen membutuhkan kualitas premium. Sebagian konsumen
mengutamakan harga terjangkau. Namun semua konsumen menginginkan
produk yang sesuai dengan janji yang diberikan. Produk ekonomis pun
harus jujur, aman, dan konsisten.

Dalam ekonomi bisnis, kualitas harus dipandang sebagai investasi. Kualitas
yang baik dapat mengurangi produk cacat, keluhan pelanggan, retur,
kehilangan pelanggan, dan biaya reputasi. Dengan demikian, kualitas
bukan lawan dari efisiensi. Jika dikelola dengan baik, kualitas justru
mendukung efisiensi jangka panjang.

5.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Roti dan Keputusan Efisiensi

Sebuah UMKM roti di Bogor memproduksi roti manis, roti tawar, dan kue
kecil. Pada awalnya, produksi dilakukan secara manual oleh keluarga dan
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beberapa pekerja. Permintaan meningkat setelah produk dipasarkan
melalui media sosial dan marketplace lokal.

Pemilik usaha menghadapi persoalan biaya. Harga tepung, gula, telur, dan
mentega naik. Biaya listrik juga meningkat karena oven digunakan lebih
lama. Di sisi lain, konsumen cukup sensitif terhadap harga. Jika harga roti
dinaikkan terlalu tinggi, konsumen dapat beralih ke penjual lain.

Pemilik usaha memiliki beberapa pilihan. la dapat menaikkan harga,
mengurangi ukuran roti, mengganti bahan baku dengan kualitas lebih
rendah, membeli oven baru yang lebih hemat energi, memperbaiki jadwal
produksi, atau mengurangi produk yang kurang laku.

Jika ia mengganti bahan baku dengan kualitas rendah, biaya langsung
turun. Namun rasa roti dapat berubah dan pelanggan kecewa. Jika ia
menaikkan harga, margin dapat terjaga, tetapi volume penjualan mungkin
turun. Jika ia membeli oven baru, biaya investasi meningkat, tetapi efisiensi
energi dan kapasitas produksi dapat membaik dalam jangka panjang.

Setelah menganalisis data penjualan, pemilik menemukan bahwa tiga
produk menyumbang sebagian besar pendapatan, sementara beberapa
produk lain jarang dibeli tetapi tetap menyita bahan baku dan waktu
produksi. la kemudian menyederhanakan variasi produk, memperbaiki
perencanaan stok, membeli bahan baku lebih terjadwal, dan melatih
pekerja agar proses produksi lebih cepat.

Hasilnya, biaya pemborosan menurun tanpa mengorbankan kualitas.
Setelah permintaan lebih stabil, pemilik usaha mulai mempertimbangkan
investasi oven baru. Kasus ini menunjukkan bahwa efisiensi tidak selalu
dimulai dari teknologi mahal. Efisiensi dapat dimulai dari pemahaman
biaya, data penjualan, disiplin proses, dan keputusan produksi yang lebih
rasional.
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5.18 Produksi dan Efisiensi dalam Perusahaan Jasa

Produksi tidak hanya berlaku pada perusahaan manufaktur. Perusahaan
jasa juga memiliki proses produksi. Bedanya, output jasa sering tidak
berwujud, diproduksi dan dikonsumsi secara bersamaan, serta sangat
bergantung pada pengalaman pelanggan.

Contohnya adalah rumah sakit, universitas, hotel, bank, restoran,
transportasi online, dan konsultan. Dalam perusahaan jasa, input dapat
berupa tenaga profesional, sistem informasi, ruang layanan, peralatan,
waktu, dan interaksi manusia. Outputnya adalah layanan kesehatan,
pendidikan, kenyamanan, informasi, solusi, atau pengalaman.

Efisiensi dalam jasa tidak hanya berkaitan dengan kecepatan, tetapi juga
kualitas interaksi. Rumah sakit yang mempercepat layanan tetapi
mengabaikan empati dapat kehilangan kepercayaan pasien. Universitas
yang menekan biaya pengajaran tanpa menjaga mutu akademik dapat
menurunkan reputasi. Restoran yang mempercepat pelayanan tetapi
mengabaikan rasa dan kebersihan dapat kehilangan pelanggan.

Dalam perusahaan jasa, efisiensi dapat ditingkatkan melalui sistem antrean
yang baik, digitalisasi administrasi, pelatihan karyawan, standar pelayanan,
pengukuran kepuasan pelanggan, dan penggunaan data untuk
memperbaiki proses.

5.19 Produksi, Biaya, dan Keberlanjutan

Dalam ekonomi bisnis modern, efisiensi tidak hanya berkaitan dengan
biaya ekonomi, tetapi juga dengan biaya sosial dan lingkungan.
Perusahaan yang boros energi, menghasilkan limbah berlebihan,
menggunakan bahan baku tidak berkelanjutan, atau mengabaikan
keselamatan kerja mungkin tampak efisien secara finansial dalam jangka
pendek, tetapi menimbulkan biaya besar bagi masyarakat dan lingkungan.
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Konsep keberlanjutan mendorong perusahaan untuk memperhatikan
penggunaan energi, air, bahan baku, kemasan, emisi, limbah, dan
kesejahteraan pekerja. Efisiensi energi dapat menurunkan biaya sekaligus
mengurangi dampak lingkungan. Pengurangan limbah dapat menghemat
bahan baku sekaligus memperbaiki reputasi. Rantai pasok yang adil dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen.

Perusahaan masa depan perlu memahami bahwa biaya lingkungan dan
sosial tidak dapat diabaikan. Jika perusahaan merusak lingkungan, konflik
dengan masyarakat dapat muncul. Jika perusahaan mengeksploitasi
pekerja, reputasi dapat jatuh. Jika perusahaan tidak transparan,
kepercayaan investor dan konsumen dapat menurun.

Dengan demikian, efisiensi perusahaan harus bergerak menuju efisiensi
berkelanjutan, yaitu kemampuan menciptakan nilai ekonomi dengan
penggunaan sumber daya yang bertanggung jawab secara sosial dan
ekologis.

5.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pemahaman produksi, biaya, dan efisiensi memiliki beberapa implikasi
strategis.

Pertama, perusahaan harus memahami struktur biayanya. Tanpa
pemahaman biaya tetap, biaya variabel, biaya rata-rata, dan biaya
marginal, perusahaan sulit menentukan harga dan volume produksi yang
tepat.

Kedua, perusahaan perlu mengelola kapasitas produksi. Permintaan yang
tinggi harus diimbangi dengan kemampuan produksi, kualitas, dan
distribusi.

130



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Ketiga, perusahaan perlu meningkatkan produktivitas, bukan sekadar
menambah input. Produktivitas dapat ditingkatkan melalui pelatihan,
teknologi, proses kerja, dan budaya perbaikan berkelanjutan.

Keempat, perusahaan harus mencari skala ekonomi secara hati-hati.
Pertumbuhan volume dapat menurunkan biaya rata-rata, tetapi
pertumbuhan yang tidak terkendali dapat menimbulkan pemborosan baru.

Kelima, perusahaan perlu menghubungkan efisiensi dengan nilai
pelanggan. Efisiensi yang merusak kualitas bukanlah efisiensi strategis.

Keenam, perusahaan perlu menggunakan teknologi secara selektif dan
terarah. Teknologi harus menyelesaikan masalah nyata, bukan sekadar
mengikuti tren.

Ketujuh, perusahaan perlu memperhatikan keberlanjutan. Efisiensi jangka
panjang harus mempertimbangkan manusia, lingkungan, dan reputasi.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas produksi, biaya, dan efisiensi sebagai fondasi penting
dalam ekonomi bisnis. Produksi adalah proses mengubah input menjadi
output yang bernilai. Input dapat berupa bahan baku, tenaga kerja, modal,
teknologi, informasi, dan kewirausahaan. Output dapat berupa barang fisik,
jasa, pengalaman, atau solusi digital.

Fungsi produksi menjelaskan hubungan antara input dan output. Dalam
jangka pendek, beberapa faktor produksi bersifat tetap, sedangkan dalam
jangka panjang semua faktor dapat diubah. Hukum hasil marginal yang
menurun menunjukkan bahwa penambahan satu input secara terus-
menerus tidak selalu menghasilkan tambahan output yang sama besar.

Biaya perusahaan meliputi biaya tetap, biaya variabel, biaya total, biaya
rata-rata, dan biaya marginal. Pemahaman terhadap biaya sangat penting

131



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

untuk penetapan harga, perencanaan produksi, pengendalian laba, dan
keputusan investasi.

Efisiensi perusahaan mencakup efisiensi teknis dan efisiensi ekonomis.
Perusahaan juga perlu memahami produktivitas, skala ekonomi,
pengurangan pemborosan, digitalisasi, kualitas, dan keberlanjutan. Dalam
bisnis modern, efisiensi tidak boleh hanya dipahami sebagai pengurangan
biaya, tetapi sebagai kemampuan menciptakan nilai lebih besar dengan
penggunaan sumber daya yang lebih bijak.

Glossaries / Glosarium

Biaya / Cost
Nilai sumber daya yang dikorbankan perusahaan untuk menghasilkan
barang atau jasa.

Biaya Marginal / Marginal Cost
Tambahan biaya yang timbul karena perusahaan memproduksi satu unit
output tambahan.

Biaya Rata-Rata / Average Cost
Biaya total per unit output yang dihitung dengan membagi biaya total
dengan jumlah output.

Biaya Tetap / Fixed Cost
Biaya yang tidak berubah dalam jangka pendek meskipun jumlah produksi
berubah.

Biaya Total / Total Cost
Jumlah seluruh biaya tetap dan biaya variabel dalam proses produksi.

Biaya Variabel / Variable Cost
Biaya yang berubah sesuai dengan perubahan jumlah produksi.
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Diseconomies of Scale
Kondisi ketika biaya rata-rata meningkat karena perusahaan menjadi terlalu
besar dan koordinasi menjadi tidak efisien.

Efisiensi Ekonomis
Kondisi ketika perusahaan menggunakan kombinasi input dengan biaya
paling rendah untuk menghasilkan output tertentu.

Efisiensi Operasional
Kemampuan menjalankan proses bisnis dengan penggunaan sumber daya,
waktu, dan biaya secara optimal tanpa mengurangi nilai pelanggan.

Efisiensi Teknis
Kondisi ketika perusahaan mampu menghasilkan output maksimum dari
input tertentu atau menggunakan input minimum untuk output tertentu.

Faktor Produksi
Sumber daya yang digunakan untuk menghasilkan barang dan jasa, seperti
tanah, tenaga kerja, modal, teknologi, dan kewirausahaan.

Fungsi Produksi
Hubungan antara input yang digunakan dan output maksimum yang dapat
dihasilkan dengan teknologi tertentu.

Hasil Marginal yang Menurun
Kondisi ketika tambahan output dari penambahan satu input variabel
semakin menurun karena input lain tetap.

Input
Sumber daya yang digunakan dalam proses produksi.

Jangka Panjang
Periode ketika seluruh faktor produksi dapat diubah oleh perusahaan.

Jangka Pendek
Periode ketika setidaknya ada satu faktor produksi yang bersifat tetap.
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Kapasitas Produksi
Kemampuan maksimum perusahaan untuk menghasilkan output dalam
periode tertentu dengan sumber daya yang tersedia.

Kualitas
Kemampuan produk atau jasa memenuhi kebutuhan, harapan, dan standar
pelanggan.

Modal / Capital
Aset yang digunakan untuk mendukung proses produksi, seperti uang,
mesin, bangunan, kendaraan, dan teknologi.

Output
Hasil dari proses produksi berupa barang, jasa, informasi, pengalaman,
atau solusi.

Pemborosan / Waste
Penggunaan sumber daya yang tidak menambah nilai bagi pelanggan atau
perusahaan.

Produktivitas
Ukuran perbandingan antara output yang dihasilkan dan input yang
digunakan.

Produksi
Proses mengubah input menjadi output yang bernilai bagi konsumen atau
pengguna.

Skala Ekonomi / Economies of Scale
Kondisi ketika biaya rata-rata per unit menurun seiring meningkatnya
volume produksi.

Teknologi Produksi
Metode, alat, sistem, atau pengetahuan yang digunakan untuk mengubah
input menjadi output.
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BAB 6. STRUKTUR PASAR DAN PERSAINGAN
BISNIS *kkkk%

6.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, perusahaan tidak hanya berhadapan dengan
konsumen, tetapi juga dengan pesaing. Perusahaan harus memahami siapa
saja pemain di pasar, seberapa besar kekuatan mereka, bagaimana harga
terbentuk, seberapa mudah pesaing baru masuk, serta bagaimana
konsumen memilih di antara berbagai alternatif. Semua pertanyaan
tersebut berkaitan dengan struktur pasar dan persaingan bisnis.

Struktur pasar menggambarkan karakteristik suatu pasar berdasarkan
jumlah penjual, jumlah pembeli, jenis produk, kemudahan masuk dan
keluar pasar, kekuatan menentukan harga, serta ketersediaan informasi.
Struktur pasar memengaruhi perilaku perusahaan. Perusahaan yang
beroperasi dalam pasar persaingan sempurna akan memiliki strategi
berbeda dari perusahaan yang berada dalam pasar monopoli, oligopoli,
atau persaingan monopolistik.

Persaingan bisnis adalah proses ketika berbagai perusahaan berusaha
menarik konsumen melalui harga, kualitas, inovasi, pelayanan, merek,
distribusi, pengalaman pelanggan, dan nilai tambah lainnya. Persaingan
dapat menjadi kekuatan positif karena mendorong efisiensi, inovasi, dan
peningkatan kualitas. Namun persaingan juga dapat menjadi tidak sehat
jika melibatkan praktik manipulatif, predatory pricing, kartel, monopoli
eksploitatif, atau penyalahgunaan kekuatan pasar.

Dalam era digital, struktur pasar menjadi semakin kompleks. Marketplace,
platform digital, aplikasi transportasi, fintech, layanan streaming, dan
media sosial menciptakan bentuk persaingan baru. Perusahaan tidak hanya
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bersaing melalui produk, tetapi juga melalui data, algoritma, jaringan
pengguna, ekosistem layanan, kecepatan inovasi, dan pengalaman digital.

Bab ini membahas pengertian struktur pasar, jenis-jenis struktur pasar
utama, hambatan masuk, kekuatan pasar, bentuk persaingan, strategi
menghadapi persaingan, dinamika pasar digital, serta dimensi etis dalam
persaingan bisnis.

6.2 Pengertian Struktur Pasar

Struktur pasar adalah pola organisasi suatu pasar yang menunjukkan
bagaimana penjual dan pembeli berinteraksi, bagaimana harga ditentukan,
dan seberapa besar kekuatan masing-masing pelaku ekonomi dalam
memengaruhi pasar. Struktur pasar dapat dilihat dari beberapa unsur
utama.

Pertama, jumlah penjual dan pembeli. Jika jumlah penjual sangat banyak
dan tidak ada satu pun yang dominan, pasar cenderung kompetitif. Jika
hanya ada satu penjual, pasar disebut monopoli. Jika hanya ada beberapa
penjual besar, pasar disebut oligopoli.

Kedua, sifat produk. Produk dapat bersifat homogen atau terdiferensiasi.
Produk homogen berarti barang relatif sama di mata konsumen, seperti
komoditas pertanian tertentu. Produk terdiferensiasi berarti barang
memiliki perbedaan merek, kualitas, desain, pelayanan, atau citra, seperti
pakaian, restoran, smartphone, dan produk kecantikan.

Ketiga, hambatan masuk pasar. Hambatan masuk menunjukkan seberapa
mudah perusahaan baru memasuki pasar. Hambatan dapat berupa
kebutuhan modal besar, teknologi khusus, regulasi, lisensi, akses distribusi,
loyalitas merek, paten, skala ekonomi, atau penguasaan sumber daya
penting.

139



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

Keempat, kekuatan menentukan harga. Dalam pasar sangat kompetitif,
perusahaan biasanya menjadi price taker, yaitu mengikuti harga pasar.
Dalam pasar dengan sedikit pesaing atau produk unik, perusahaan dapat
menjadi price maker, yaitu memiliki kemampuan lebih besar menentukan
harga.

Kelima, informasi pasar. Jika informasi terbuka dan mudah diakses,
konsumen lebih mudah membandingkan pilihan. Jika informasi tidak
sempurna, perusahaan tertentu dapat memiliki keunggulan.

Dengan memahami struktur pasar, perusahaan dapat menyusun strategi
yang lebih tepat. Strategi harga, produksi, diferensiasi, inovasi, promosi,
dan investasi sangat dipengaruhi oleh struktur pasar tempat perusahaan
beroperasi.

6.3 Mengapa Struktur Pasar Penting bagi Bisnis?

Struktur pasar penting karena memengaruhi keputusan bisnis dalam
berbagai aspek.

Pertama, struktur pasar memengaruhi penetapan harga. Dalam pasar
yang sangat kompetitif, perusahaan sulit menaikkan harga karena
konsumen dapat berpindah ke penjual lain. Dalam pasar dengan sedikit
pesaing, perusahaan memiliki ruang lebih besar untuk menentukan harga.

Kedua, struktur pasar memengaruhi laba. Semakin tinggi intensitas
persaingan, semakin kecil kemungkinan perusahaan memperoleh laba
besar dalam jangka panjang, kecuali perusahaan memiliki keunggulan
tertentu. Sebaliknya, pasar dengan hambatan masuk tinggi dapat
memungkinkan perusahaan memperoleh laba lebih besar.

Ketiga, struktur pasar memengaruhi inovasi. Dalam pasar kompetitif,
perusahaan terdorong berinovasi agar tetap bertahan. Namun perusahaan
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besar dalam pasar oligopoli juga dapat memiliki sumber daya besar untuk
riset dan pengembangan.

Keempat, struktur pasar memengaruhi efisiensi. Persaingan dapat
mendorong perusahaan menekan pemborosan, meningkatkan
produktivitas, dan memperbaiki layanan. Namun persaingan yang terlalu
keras juga dapat mendorong perusahaan menekan biaya secara tidak
sehat, misalnya mengabaikan kualitas atau kesejahteraan pekerja.

Kelima, struktur pasar memengaruhi kesejahteraan konsumen. Pasar yang
kompetitif umumnya memberi konsumen lebih banyak pilihan, harga lebih
wajar, dan kualitas lebih baik. Namun pasar yang terlalu terkonsentrasi
dapat mengurangi pilihan konsumen dan memperbesar risiko
penyalahgunaan kekuatan pasar.

Dengan demikian, struktur pasar bukan hanya konsep teoretis, tetapi alat
analisis penting untuk memahami peluang, ancaman, dan strategi bisnis.

6.4 Pasar Persaingan Sempurna

Pasar persaingan sempurna adalah struktur pasar yang memiliki banyak
penjual dan banyak pembeli, produk yang homogen, informasi pasar yang
sempurna, serta tidak ada hambatan masuk dan keluar pasar. Dalam pasar
ini, setiap perusahaan tidak memiliki kekuatan untuk menentukan harga.
Harga terbentuk melalui interaksi permintaan dan penawaran pasar.

Ciri-ciri utama pasar persaingan sempurna adalah:
1. Terdapat banyak penjual dan pembeli.
2. Produk yang dijual bersifat homogen.

3. Tidak ada satu perusahaan pun yang mampu memengaruhi harga
pasar.
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4. Informasi pasar tersedia secara luas.
5. Perusahaan bebas masuk dan keluar pasar.
6. Persaingan terutama terjadi melalui efisiensi biaya.

Dalam praktik nyata, pasar persaingan sempurna sulit ditemukan dalam
bentuk murni. Namun beberapa pasar komoditas mendekati karakteristik
ini, misalnya pasar hasil pertanian tertentu, pasar ikan, atau pasar bahan
mentah yang produknya relatif seragam.

Dalam pasar persaingan sempurna, perusahaan menjadi price taker.
Artinya, perusahaan harus menerima harga yang berlaku di pasar. Jika
perusahaan menaikkan harga di atas harga pasar, konsumen akan
berpindah ke penjual lain. Karena itu, perusahaan harus fokus pada
efisiensi produksi, pengendalian biaya, kualitas dasar, dan distribusi yang
baik.

Contoh naratif: seorang petani sayuran menjual produknya di pasar
tradisional. Produk yang dijual relatif sama dengan petani lain. Harga
sangat dipengaruhi oleh jumlah pasokan dan permintaan harian. Petani
tidak dapat menaikkan harga terlalu tinggi karena pembeli dapat membeli
dari pedagang lain. Dalam situasi ini, keuntungan petani sangat
bergantung pada produktivitas, biaya produksi, kualitas panen, dan akses
distribusi.

6.5 Monopoli

Monopoli adalah struktur pasar ketika hanya ada satu penjual utama yang
menguasai pasar untuk suatu produk atau jasa, sementara tidak ada
substitusi yang dekat. Dalam pasar monopoli, perusahaan memiliki
kekuatan besar untuk menentukan harga dan jumlah produksi.

Ciri-ciri monopoli adalah:
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1. Hanya ada satu penjual dominan.

2. Produk tidak memiliki substitusi dekat.

3. Hambatan masuk pasar sangat tinggi.

4. Perusahaan memiliki kekuatan menentukan harga.
5. Konsumen memiliki pilihan terbatas.

Monopoli dapat muncul karena beberapa faktor. Pertama, perusahaan
menguasai sumber daya penting. Kedua, perusahaan memiliki teknologi
atau paten tertentu. Ketiga, terdapat regulasi pemerintah yang
memberikan hak eksklusif. Keempat, skala ekonomi sangat besar sehingga
pasar lebih efisien jika dilayani oleh satu perusahaan. Kelima, jaringan
distribusi atau infrastruktur dikuasai oleh satu pemain.

Monopoli tidak selalu buruk dalam semua kondisi. Dalam beberapa sektor
infrastruktur, seperti air bersih, jaringan listrik, atau rel kereta api, biaya
investasi awal sangat besar sehingga duplikasi infrastruktur oleh banyak
perusahaan dapat tidak efisien. Ini disebut monopoli alamiah. Namun
monopoli perlu diawasi agar tidak merugikan konsumen melalui harga
terlalu tinggi, kualitas rendah, atau layanan buruk.

Dalam perspektif bisnis, perusahaan monopoli memiliki keuntungan karena
tekanan persaingan rendah. Namun kondisi ini juga dapat membuat
perusahaan kurang inovatif jika tidak ada tekanan pasar. Dari sisi
konsumen, monopoli dapat mengurangi pilihan dan meningkatkan
ketergantungan pada satu penyedia.

6.6 Oligopoli

Oligopoli adalah struktur pasar yang dikuasai oleh beberapa perusahaan
besar. Dalam pasar oligopoli, keputusan satu perusahaan dapat
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memengaruhi perusahaan lain. Karena jumlah pemain utama sedikit, setiap
perusahaan harus memperhatikan reaksi pesaing sebelum mengambil
keputusan harga, promosi, produksi, atau inovasi.

Ciri-ciri oligopoli adalah:
1. Hanya ada beberapa perusahaan besar yang mendominasi pasar.
2. Hambatan masuk relatif tinggi.
3. Produk dapat homogen atau terdiferensiasi.
4. Keputusan perusahaan saling bergantung.
5. Persaingan dapat terjadi melalui harga maupun non-harga.

6. Potensi kolusi atau koordinasi pasar dapat muncul jika pengawasan
lemah.

Contoh pasar oligopoli dapat terlihat pada industri telekomunikasi,
penerbangan, otomotif, semen, platform digital tertentu, dan industri
barang konsumsi besar. Dalam pasar seperti ini, satu perusahaan tidak
dapat bertindak seolah-olah pesaing tidak ada. Jika satu perusahaan
menurunkan harga, pesaing dapat merespons dengan menurunkan harga
juga. Jika satu perusahaan meluncurkan inovasi, perusahaan lain dapat
meniru atau mengembangkan produk baru.

Oligopoli sering menimbulkan persaingan strategis yang intens.
Perusahaan tidak hanya bersaing dalam harga, tetapi juga dalam merek,
kualitas, jaringan distribusi, teknologi, promosi, loyalitas pelanggan, dan
layanan purna jual.

Dalam oligopoli, ada risiko terjadinya kartel, yaitu kesepakatan
antarperusahaan untuk mengatur harga, membagi pasar, atau membatasi
produksi. Kartel merugikan konsumen karena mengurangi persaingan dan
dapat menaikkan harga secara tidak wajar. Karena itu, pasar oligopoli
memerlukan pengawasan hukum persaingan usaha yang kuat.
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6.7 Persaingan Monopolistik

Persaingan monopolistik adalah struktur pasar yang memiliki banyak
penjual, tetapi produk yang ditawarkan terdiferensiasi. Dalam pasar ini,
setiap perusahaan memiliki sedikit kekuatan menentukan harga karena
produknya dianggap berbeda oleh konsumen.

Ciri-ciri persaingan monopolistik adalah:
1. Terdapat banyak penjual.

2. Produk terdiferensiasi melalui merek, kualitas, desain, lokasi, rasa,
layanan, atau citra.

3. Hambatan masuk relatif rendah.
4. Perusahaan memiliki sebagian kekuatan harga karena diferensiasi.

5. Persaingan banyak terjadi melalui promosi, inovasi, dan
pengalaman pelanggan.

Contoh persaingan monopolistik dapat ditemukan pada restoran, kedai
kopi, salon, pakaian, kosmetik, jasa pendidikan, toko online, produk
makanan ringan, dan bisnis kreatif. Banyak perusahaan menjual produk
yang mirip, tetapi berusaha tampil berbeda di mata konsumen.

Misalnya, banyak kedai kopi menjual kopi susu. Namun setiap kedai dapat
membangun perbedaan melalui rasa, merek, suasana, desain interior,
lokasi, pelayanan, cerita asal kopi, kemasan, dan aktivitas media sosial.
Konsumen tidak selalu memilih yang paling murah. Mereka dapat memilih
berdasarkan pengalaman, identitas, dan preferensi pribadi.

Dalam pasar persaingan monopolistik, strategi diferensiasi sangat penting.
Perusahaan perlu menjawab pertanyaan: “Mengapa konsumen harus
memilih produk kita, bukan produk pesaing?” Jawabannya dapat berupa
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kualitas, rasa, desain, pelayanan, nilai sosial, keunikan lokal, atau
pengalaman digital.

6.8 Monopsoni dan Oligopsoni

Selain melihat jumlah penjual, struktur pasar juga dapat dilihat dari sisi
pembeli. Monopsoni terjadi ketika hanya ada satu pembeli utama dalam
pasar, sementara penjualnya banyak. Oligopsoni terjadi ketika hanya ada
beberapa pembeli besar yang menguasai pasar.

Monopsoni dan oligopsoni penting karena kekuatan pasar tidak selalu
berada di tangan penjual. Dalam beberapa sektor, pembeli besar dapat
memiliki kekuatan besar untuk menentukan harga beli, standar kualitas,
dan syarat transaksi.

Contoh dapat terjadi dalam rantai pasok pertanian. Banyak petani kecil
menjual produk kepada beberapa pedagang besar, pabrik pengolahan,
atau eksportir. Jika pilihan pembeli terbatas, petani memiliki posisi tawar
yang lemah. Pembeli besar dapat menekan harga beli, sementara petani
sulit mencari alternatif pasar.

Dalam konteks bisnis modern, platform digital juga dapat menciptakan
bentuk kekuatan pembeli atau perantara yang besar. UMKM yang sangat
bergantung pada satu marketplace atau satu platform distribusi dapat
menghadapi risiko jika aturan komisi, algoritma pencarian, atau biaya
promosi berubah.

Karena itu, perusahaan kecil perlu memperkuat posisi tawar melalui
koperasi, kemitraan, diversifikasi saluran penjualan, peningkatan kualitas,
branding, dan akses langsung ke konsumen.
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6.9 Hambatan Masuk Pasar

Hambatan masuk pasar adalah faktor-faktor yang menyulitkan
perusahaan baru untuk memasuki suatu pasar. Hambatan ini menentukan
seberapa kuat posisi perusahaan yang sudah ada.

Beberapa bentuk hambatan masuk adalah:

1. Kebutuhan modal besar
Industri seperti telekomunikasi, penerbangan, energi, dan
manufaktur berat membutuhkan investasi awal sangat besar.

2. Skala ekonomi
Perusahaan besar dapat memproduksi dengan biaya rata-rata lebih
rendah, sehingga pendatang baru sulit bersaing harga.

3. Loyalitas merek
Konsumen yang sudah percaya pada merek tertentu sulit
berpindah ke produk baru.

4. Akses distribusi
Perusahaan baru dapat kesulitan masuk ke jaringan ritel, logistik,
pemasok, atau platform utama.

5. Teknologi dan paten
Teknologi khusus atau hak kekayaan intelektual dapat melindungi
perusahaan lama.

6. Regulasi dan lisensi
Beberapa sektor memerlukan izin khusus, standar keselamatan,
sertifikasi, atau persyaratan legal tertentu.

7. Efek jaringan
Dalam bisnis digital, semakin banyak pengguna suatu platform,
semakin besar nilai platform tersebut. Pendatang baru sulit
bersaing karena belum memiliki basis pengguna.
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8. Data dan algoritma
Perusahaan digital besar dapat memiliki keunggulan karena
menguasai data pelanggan dan sistem rekomendasi yang kuat.

Hambatan masuk dapat melindungi perusahaan dari pesaing baru, tetapi
juga dapat mengurangi dinamika persaingan. Bagi pendatang baru,
strategi masuk pasar harus dirancang dengan cermat. Mereka dapat masuk
melalui ceruk pasar, inovasi model bisnis, diferensiasi kuat, teknologi baru,
atau pendekatan komunitas.

6.10 Kekuatan Pasar dan Penentuan Harga

Kekuatan pasar adalah kemampuan perusahaan memengaruhi harga,
output, atau kondisi pasar. Dalam pasar persaingan sempurna, kekuatan
pasar sangat kecil. Dalam monopoli dan oligopoli, kekuatan pasar lebih
besar.

Perusahaan dengan kekuatan pasar dapat menetapkan harga di atas biaya

marginal dan memperoleh margin laba lebih besar. Namun kekuatan pasar
juga membawa tanggung jawab. Jika perusahaan menggunakan kekuatan

pasar secara eksploitatif, konsumen dapat dirugikan.

Kekuatan pasar dapat berasal dari beberapa sumber:
1. Produk yang unik.
2. Merek yang kuat.
3. Teknologi unggul.
4

. Skala ekonomi.

v

Akses distribusi.

6. Data pelanggan.
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7. Loyalitas konsumen.

8. Regulasi yang membatasi pesaing.

9. Penguasaan sumber daya penting.

10. Ekosistem produk yang terintegrasi.

Dalam bisnis digital, kekuatan pasar sering berasal dari efek jaringan.
Misalnya, sebuah platform menjadi semakin bernilai ketika semakin banyak
pengguna, penjual, pembeli, pengemudi, kreator, atau pengembang
bergabung. Akibatnya, platform besar dapat menjadi semakin dominan.

Namun dominasi tidak otomatis berarti penyalahgunaan. Yang menjadi
persoalan adalah ketika dominasi digunakan untuk menghambat pesaing,
membatasi pilihan konsumen, menaikkan biaya secara tidak wajar, atau
menguasai data tanpa transparansi.

6.11 Persaingan Harga dan Persaingan Non-Harga
Persaingan bisnis dapat terjadi melalui harga maupun non-harga.

Persaingan harga terjadi ketika perusahaan berusaha menarik konsumen
dengan menawarkan harga lebih rendah. Strategi ini sering digunakan
dalam pasar yang produknya relatif homogen atau konsumen sangat
sensitif terhadap harga. Diskon, promosi, cashback, subsidi ongkir, dan
potongan harga adalah contoh persaingan harga.

Namun persaingan harga memiliki risiko. Jika dilakukan secara berlebihan,
perusahaan dapat mengalami penurunan margin laba. Perang harga dapat
melemahkan seluruh industri. UMKM kecil dapat kesulitan bertahan jika

harus bersaing dengan perusahaan besar yang memiliki modal lebih kuat.

Persaingan non-harga terjadi ketika perusahaan bersaing melalui kualitas,
desain, layanan, inovasi, merek, lokasi, kecepatan pengiriman, garansi,
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pengalaman pelanggan, keberlanjutan, dan hubungan emosional. Strategi
ini penting dalam pasar persaingan monopolistik dan oligopoli.

Misalnya, dua restoran dapat menjual makanan dengan harga serupa,
tetapi bersaing melalui rasa, kebersihan, keramahan layanan, suasana,
kemasan, reputasi, dan kecepatan penyajian. Dua platform digital dapat
bersaing melalui kemudahan aplikasi, keamanan transaksi, pilihan produk,
sistem rekomendasi, dan layanan pelanggan.

Dalam jangka panjang, persaingan non-harga sering lebih sehat karena
mendorong inovasi dan nilai tambah. Perusahaan tidak hanya menurunkan
harga, tetapi meningkatkan alasan bagi konsumen untuk memilih
produknya.

6.12 Diferensiasi Produk sebagai Strategi Persaingan

Diferensiasi produk adalah upaya perusahaan membuat produknya
berbeda dan bernilai lebih tinggi dibandingkan produk pesaing.
Diferensiasi dapat dilakukan melalui kualitas, fitur, desain, merek,
pelayanan, lokasi, pengalaman, teknologi, cerita produk, atau nilai sosial.

Dalam pasar yang ramai, diferensiasi menjadi sangat penting. Produk yang
tidak terdiferensiasi mudah terjebak dalam persaingan harga. Jika
konsumen melihat semua produk sama, mereka cenderung memilih yang
paling murah. Namun jika perusahaan mampu membangun perbedaan
yang bermakna, konsumen dapat bersedia membayar lebih.

Diferensiasi dapat bersifat nyata maupun simbolik. Diferensiasi nyata
terlihat pada fitur, bahan baku, daya tahan, rasa, teknologi, atau layanan.
Diferensiasi simbolik terlihat pada merek, citra, status, nilai budaya, dan
identitas.
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Contoh: sebuah UMKM batik tidak hanya menjual kain, tetapi juga cerita
tentang motif lokal, proses produksi, pewarna alami, pemberdayaan
perajin, dan nilai budaya. Dengan demikian, konsumen membeli bukan
hanya produk fisik, tetapi juga makna, identitas, dan kontribusi sosial.

Namun diferensiasi harus autentik. Jika perusahaan hanya membuat klaim
tanpa bukti, konsumen dapat kehilangan kepercayaan. Dalam era digital,
klaim mudah diuji melalui ulasan, pengalaman pengguna, dan informasi
publik.

6.13 Strategi Keunggulan Bersaing

Dalam teori strategi, perusahaan dapat membangun keunggulan bersaing
melalui beberapa pendekatan utama.

Pertama, cost leadership atau kepemimpinan biaya. Perusahaan berusaha
menjadi produsen dengan biaya rendah sehingga dapat menawarkan
harga kompetitif atau memperoleh margin lebih tinggi. Strategi ini
membutuhkan efisiensi produksi, skala ekonomi, pengendalian biaya, dan
proses operasional yang disiplin.

Kedua, differentiation atau diferensiasi. Perusahaan menawarkan produk
yang dianggap unik dan bernilai oleh konsumen. Keunikan dapat berasal
dari kualitas, merek, teknologi, desain, layanan, atau pengalaman
pelanggan.

Ketiga, focus strategy atau strategi fokus. Perusahaan memilih melayani
segmen pasar tertentu secara lebih mendalam daripada pesaing umum.
Strategi ini cocok bagi UMKM dan perusahaan niche yang tidak memiliki
sumber daya untuk melayani seluruh pasar.
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Keempat, innovation strategy. Perusahaan bersaing melalui pembaruan
produk, proses, model bisnis, atau teknologi. Inovasi penting dalam pasar
yang cepat berubah.

Kelima, customer intimacy. Perusahaan membangun kedekatan dengan
pelanggan melalui pemahaman kebutuhan, personalisasi, layanan, dan
hubungan jangka panjang.

Keenam, ecosystem strategy. Dalam ekonomi digital, perusahaan tidak
hanya menjual satu produk, tetapi membangun ekosistem layanan yang
saling terhubung. Contohnya dapat berupa aplikasi, pembayaran, logistik,
konten, data, dan komunitas.

Strategi yang baik harus sesuai dengan struktur pasar, sumber daya
perusahaan, karakter konsumen, dan dinamika pesaing.

6.14 Model Five Forces dalam Analisis Persaingan

Salah satu kerangka populer untuk menganalisis persaingan adalah
Porter’s Five Forces. Kerangka ini melihat persaingan industri melalui lima
kekuatan utama.

Pertama, persaingan antarperusahaan yang sudah ada. Semakin banyak
pesaing dan semakin mirip produk, semakin kuat tekanan persaingan.

Kedua, ancaman pendatang baru. Jika hambatan masuk rendah, pesaing
baru mudah masuk dan menekan laba perusahaan lama.

Ketiga, ancaman produk substitusi. Produk pengganti dapat membatasi
harga dan laba. Misalnya, layanan streaming menjadi substitusi bagi
televisi kabel.

Keempat, kekuatan tawar pembeli. Pembeli yang memiliki banyak pilihan
atau membeli dalam volume besar dapat menekan harga.
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Kelima, kekuatan tawar pemasok. Pemasok yang sedikit atau menguasai
input penting dapat menaikkan biaya perusahaan.

Kerangka ini membantu perusahaan melihat bahwa pesaing bukan hanya
perusahaan yang menjual produk serupa. Pesaing juga dapat datang dari
produk substitusi, pemasok kuat, pembeli besar, atau pendatang baru
dengan teknologi berbeda.

Misalnya, perusahaan taksi konvensional dahulu melihat pesaing utama
sebagai sesama perusahaan taksi. Namun munculnya aplikasi transportasi
digital mengubah struktur persaingan. Pesaing datang dari model bisnis
baru, bukan hanya dari pemain lama.

6.15 Persaingan dalam Ekonomi Digital

Ekonomi digital menciptakan dinamika persaingan yang berbeda dari pasar
tradisional. Dalam ekonomi digital, perusahaan bersaing melalui platform,
data, algoritma, ekosistem, kecepatan inovasi, dan pengalaman pengguna.

Beberapa ciri persaingan digital adalah:

1. Efek jaringan
Semakin banyak pengguna, semakin besar nilai platform. Ini dapat
memperkuat posisi pemain besar.

2. Biaya marginal rendah
Produk digital dapat didistribusikan ke banyak pengguna dengan
biaya tambahan relatif rendah.

3. Data sebagai aset strategis
Data membantu perusahaan memahami perilaku konsumen,
mempersonalisasi layanan, dan meningkatkan efisiensi.
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4. Persaingan berbasis pengalaman pengguna
Konsumen memilih platform yang mudah digunakan, cepat, aman,
dan nyaman.

5. Skala cepat
Perusahaan digital dapat tumbuh sangat cepat karena distribusi
berbasis internet.

6. Ketergantungan pada algoritma
Visibilitas produk di marketplace atau media sosial sering
ditentukan oleh algoritma.

7. Winner-takes-most tendency
Dalam beberapa pasar digital, pemain terbesar dapat menguasai
sebagian besar pasar karena efek jaringan dan data.

Bagi UMKM, pasar digital membuka peluang dan tantangan. UMKM dapat
menjangkau konsumen luas tanpa membuka toko fisik. Namun UMKM
juga harus bersaing dengan ribuan penjual lain, mengikuti aturan platform,
membayar iklan digital, menjaga rating, dan merespons konsumen dengan
cepat.

Strategi UMKM dalam pasar digital sebaiknya tidak hanya mengandalkan
harga murah. UMKM perlu membangun identitas merek, kualitas produk,
visual yang baik, layanan responsif, ulasan positif, cerita produk, dan
hubungan dengan pelanggan.

6.16 Persaingan Sehat dan Persaingan Tidak Sehat

Persaingan sehat adalah persaingan yang mendorong perusahaan
meningkatkan kualitas, efisiensi, inovasi, dan pelayanan tanpa merugikan
konsumen atau menghambat pesaing secara tidak adil. Persaingan sehat

154



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

memberi manfaat bagi konsumen melalui pilihan yang lebih luas, harga
yang lebih wajar, dan produk yang lebih baik.

Sebaliknya, persaingan tidak sehat terjadi ketika perusahaan menggunakan
cara-cara yang merusak pasar, seperti:

1. Kartel harga.
2. Pembagian wilayah pasar.

3. Penyalahgunaan posisi dominan.

>

Predatory pricing untuk mematikan pesaing.
Iklan menyesatkan.

Peniruan merek secara curang.

Manipulasi ulasan digital.

Eksklusivitas yang menghambat pesaing.

© o N o v

Diskriminasi harga yang tidak adil.
10. Penguasaan data secara tidak transparan.

Persaingan tidak sehat merugikan konsumen, pesaing, dan ekonomi secara
keseluruhan. Dalam jangka pendek, konsumen mungkin menikmati harga
murah akibat perang harga. Namun jika pesaing tersingkir dan pasar
menjadi terkonsentrasi, harga dapat naik kembali dan pilihan konsumen
berkurang.

Karena itu, etika bisnis dan hukum persaingan usaha sangat penting.
Persaingan harus dilihat bukan sebagai perang menghancurkan lawan,
tetapi sebagai proses menciptakan nilai yang lebih baik bagi konsumen
dan masyarakat.

6.17 Peran Pemerintah dalam Menjaga Persaingan
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Pemerintah memiliki peran penting dalam menjaga agar pasar tetap
kompetitif, adil, dan efisien. Peran ini dilakukan melalui regulasi,
pengawasan, kebijakan persaingan, perlindungan konsumen, serta
pencegahan praktik monopoli dan persaingan tidak sehat.

Intervensi pemerintah diperlukan karena pasar tidak selalu berjalan
sempurna. Dalam beberapa kasus, perusahaan besar dapat menggunakan
kekuatan pasar untuk menghambat pesaing. Dalam kasus lain, konsumen
tidak memiliki informasi cukup untuk menilai kualitas produk. Ada juga
pasar yang menghasilkan dampak eksternal negatif, seperti pencemaran
lingkungan.

Pemerintah dapat berperan melalui:
1. Menegakkan hukum persaingan usaha.
2. Mengawasi praktik kartel dan kolusi.
3. Mencegah penyalahgunaan posisi dominan.

4. Menyediakan informasi dan perlindungan konsumen.

v

Mengatur standar produk dan keselamatan.
6. Membuka akses pasar bagi UMKM.

7. Mengawasi merger dan akuisisi yang dapat mengurangi
persaingan.

8. Mengatur platform digital agar tidak merugikan pelaku kecil.
9. Menjaga keseimbangan antara inovasi dan perlindungan publik.

Namun regulasi juga harus hati-hati. Regulasi yang terlalu berat dapat
menghambat inovasi dan menambah biaya bisnis. Regulasi yang terlalu
lemah dapat membiarkan penyalahgunaan pasar. Tantangan kebijakan
adalah menemukan keseimbangan antara kebebasan berusaha,
perlindungan konsumen, efisiensi pasar, dan keadilan ekonomi.
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6.18 Studi Kasus Naratif: Persaingan Kedai Kopi Lokal

Bayangkan sebuah kawasan kampus dan perkantoran di kota besar. Di
kawasan tersebut terdapat banyak kedai kopi. Ada kedai besar bermerek
nasional, kedai kecil lokal, gerai kopi cepat saji, dan penjual kopi keliling.
Produk mereka mirip: kopi susu, espresso, latte, teh, makanan ringan, dan
minuman dingin.

Struktur pasar ini mendekati persaingan monopolistik. Banyak penjual
menawarkan produk yang mirip, tetapi masing-masing berusaha tampil
berbeda. Kedai besar mengandalkan merek, standar kualitas, aplikasi
loyalitas, dan promosi nasional. Kedai lokal mengandalkan suasana akrab,
rasa khas, harga bersahabat, hubungan personal dengan pelanggan, dan
cerita kopi lokal. Penjual keliling mengandalkan harga murah dan
kemudahan akses.

Dalam kondisi ini, kedai kopi lokal tidak harus selalu bersaing harga
dengan merek besar. Jika hanya menurunkan harga, margin dapat
tertekan. Sebaliknya, kedai lokal dapat membangun diferensiasi:
menggunakan biji kopi dari petani lokal, menciptakan suasana nyaman
untuk diskusi mahasiswa, menawarkan menu khas daerah, menyediakan
paket komunitas, dan membangun hubungan di media sosial.

Namun kedai lokal tetap harus memperhatikan efisiensi. Diferensiasi tanpa
pengendalian biaya dapat membuat bisnis tidak berkelanjutan. Pemilik
usaha perlu memahami biaya bahan baku, sewa, tenaga kerja, listrik,
promosi, dan volume penjualan minimum. la juga harus memahami
perilaku konsumen: apakah mereka datang untuk rasa, harga, tempat
belajar, Wi-Fi, suasana, atau identitas komunitas.
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Kasus ini menunjukkan bahwa persaingan bisnis bukan hanya tentang
siapa yang paling murah, tetapi siapa yang paling mampu menciptakan
nilai sesuai kebutuhan pasar sasaran.

6.19 Studi Kasus Naratif: Marketplace dan UMKM

Seorang pelaku UMKM menjual produk kerajinan tangan melalui
marketplace digital. Pada awalnya, ia merasa pasar digital memberi
peluang besar karena produknya dapat dilihat oleh konsumen dari
berbagai daerah. Namun setelah beberapa bulan, ia menyadari bahwa ada
banyak penjual produk serupa dengan harga lebih rendah.

Dalam marketplace, struktur pasar sangat kompetitif. Konsumen dapat
membandingkan harga, rating, ulasan, foto produk, ongkos kirim, dan
kecepatan respons. Jika produk tidak memiliki diferensiasi, penjual mudah
terjebak dalam perang harga.

UMKM tersebut kemudian mengubah strategi. la memperbaiki foto
produk, menulis deskripsi yang lebih jelas, menampilkan cerita proses
pembuatan, menonjolkan bahan lokal, memberikan kemasan lebih rapi,
merespons pesan pelanggan dengan cepat, dan meminta ulasan jujur
setelah pembelian. la juga membuat akun media sosial untuk membangun
identitas merek di luar marketplace.

Hasilnya, produk tidak selalu menjadi yang termurah, tetapi konsumen
mulai melihat nilai tambahnya. Mereka membeli karena kualitas, keunikan,
cerita, dan kepercayaan. UMKM tersebut juga tidak lagi sepenuhnya
bergantung pada algoritma marketplace karena memiliki hubungan
langsung dengan sebagian pelanggan.

Kasus ini menunjukkan bahwa dalam pasar digital, persaingan tidak hanya
terjadi pada harga. Reputasi, visual, cerita, pelayanan, rating, dan hubungan
pelanggan menjadi bagian penting dari keunggulan bersaing.

158



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

6.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pemahaman struktur pasar dan persaingan bisnis memiliki beberapa
implikasi strategis.

Pertama, perusahaan harus mengenali struktur pasar tempat ia
beroperasi. Apakah pasar sangat kompetitif, oligopolistik, monopolistik,
atau didominasi oleh satu pemain? Setiap struktur menuntut strategi
berbeda.

Kedua, perusahaan harus memahami sumber kekuatan pesaing. Pesaing
dapat kuat karena harga rendah, merek, teknologi, jaringan distribusi,
loyalitas pelanggan, data, modal, atau regulasi.

Ketiga, perusahaan perlu menghindari perang harga yang tidak terkendali.
Harga penting, tetapi bukan satu-satunya alat bersaing. Diferensiasi,
kualitas, layanan, pengalaman, dan inovasi sering lebih berkelanjutan.

Keempat, perusahaan perlu membangun keunggulan bersaing yang sulit
ditiru. Keunggulan ini dapat berupa budaya organisasi, hubungan
pelanggan, kompetensi teknis, reputasi, ekosistem, atau keunikan lokal.

Kelima, perusahaan perlu memperhatikan etika persaingan. Persaingan
yang sehat membangun pasar yang kuat. Persaingan curang merusak
kepercayaan dan keberlanjutan industri.

Keenam, UMKM perlu memilih strategi yang realistis. UMKM tidak selalu
harus bersaing langsung dengan perusahaan besar. Mereka dapat memilih
ceruk pasar, diferensiasi lokal, hubungan komunitas, kualitas personal, atau
layanan yang lebih manusiawi.

Ketujuh, dalam ekonomi digital, perusahaan harus memahami peran data,
platform, algoritma, dan reputasi online. Keunggulan digital tidak hanya
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berasal dari teknologi, tetapi juga dari kepercayaan dan pengalaman
pengguna.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas struktur pasar dan persaingan bisnis sebagai aspek
penting dalam ekonomi bisnis. Struktur pasar menggambarkan
karakteristik pasar berdasarkan jumlah penjual dan pembeli, jenis produk,
hambatan masuk, informasi, serta kekuatan menentukan harga.

Empat bentuk struktur pasar utama adalah pasar persaingan sempurna,
monopoli, oligopoli, dan persaingan monopolistik. Pasar persaingan
sempurna ditandai oleh banyak penjual, produk homogen, dan harga yang
ditentukan pasar. Monopoli ditandai oleh satu penjual dominan dengan
kekuatan pasar besar. Oligopoli ditandai oleh beberapa perusahaan besar
yang saling bergantung dalam pengambilan keputusan. Persaingan
monopolistik ditandai oleh banyak penjual dengan produk terdiferensiasi.

Bab ini juga membahas monopsoni, oligopsoni, hambatan masuk,
kekuatan pasar, persaingan harga, persaingan non-harga, diferensiasi
produk, strategi keunggulan bersaing, Porter’s Five Forces, persaingan
digital, persaingan sehat dan tidak sehat, serta peran pemerintah.

Dalam ekonomi bisnis modern, persaingan tidak hanya terjadi melalui
harga, tetapi juga melalui kualitas, merek, teknologi, data, pengalaman
pelanggan, jaringan, dan nilai sosial. Perusahaan yang mampu memahami
struktur pasar dan merancang strategi persaingan secara etis akan memiliki
peluang lebih besar untuk bertahan dan berkembang.
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Glossaries / Glosarium

Barrier to Entry / Hambatan Masuk
Faktor yang menyulitkan perusahaan baru masuk ke pasar, seperti modal
besar, regulasi, teknologi, loyalitas merek, atau skala ekonomi.

Cartel / Kartel
Kesepakatan antarperusahaan untuk mengatur harga, membatasi produksi,
atau membagi pasar demi mengurangi persaingan.

Cost Leadership
Strategi bersaing dengan menekan biaya produksi agar perusahaan dapat
menawarkan harga kompetitif atau memperoleh margin lebih tinggi.

Diferensiasi Produk
Strategi membuat produk berbeda dari pesaing melalui kualitas, merek,
desain, fitur, pelayanan, pengalaman, atau nilai simbolik.

Diseconomies of Scale
Kondisi ketika perusahaan menjadi terlalu besar sehingga biaya rata-rata
meningkat akibat koordinasi yang rumit dan inefisiensi.

Economies of Scale / Skala Ekonomi
Kondisi ketika biaya rata-rata per unit menurun seiring meningkatnya
volume produksi.

Efek Jaringan / Network Effects
Kondisi ketika nilai suatu produk atau platform meningkat karena semakin
banyak orang menggunakannya.

Five Forces

Kerangka analisis persaingan industri yang dikembangkan oleh Michael
Porter, meliputi persaingan antarperusahaan, ancaman pendatang baru,
ancaman substitusi, kekuatan pembeli, dan kekuatan pemasok.
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Harga Pasar
Harga yang terbentuk melalui interaksi antara permintaan dan penawaran.

Kekuatan Pasar / Market Power
Kemampuan perusahaan memengaruhi harga, jumlah produksi, atau
kondisi pasar.

Monopoli
Struktur pasar ketika hanya ada satu penjual utama yang menguasai pasar
dan tidak memiliki substitusi dekat.

Monopoli Alamiah

Monopoli yang muncul karena skala ekonomi sangat besar sehingga satu
perusahaan dapat melayani pasar dengan biaya lebih rendah daripada
banyak perusahaan.

Monopsoni
Struktur pasar ketika hanya ada satu pembeli utama, sedangkan penjualnya
banyak.

Oligopoli
Struktur pasar yang dikuasai oleh beberapa perusahaan besar yang saling
memengaruhi dalam keputusan bisnis.

Oligopsoni
Struktur pasar ketika hanya ada beberapa pembeli besar yang memiliki
kekuatan tawar tinggi terhadap banyak penjual.

Pasar Persaingan Sempurna
Struktur pasar dengan banyak penjual dan pembeli, produk homogen,
informasi sempurna, dan tidak ada hambatan masuk.

Persaingan Bisnis
Proses ketika perusahaan berusaha menarik konsumen melalui harga,
kualitas, inovasi, pelayanan, merek, atau nilai tambah lainnya.
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Persaingan Harga
Persaingan yang dilakukan dengan menurunkan harga, memberikan
diskon, cashback, atau promosi harga lainnya.

Persaingan Monopolistik
Struktur pasar dengan banyak penjual yang menawarkan produk
terdiferensiasi.

Persaingan Non-Harga
Persaingan melalui kualitas, desain, merek, pelayanan, lokasi, inovasi,
pengalaman pelanggan, dan reputasi.

Predatory Pricing
Strategi menetapkan harga sangat rendah untuk menyingkirkan pesaing,
kemudian menaikkan harga setelah pesaing melemah atau keluar pasar.

Price Maker
Perusahaan yang memiliki kemampuan menentukan atau memengaruhi
harga pasar.

Price Taker
Perusahaan yang harus menerima harga pasar karena tidak memiliki
kekuatan memengaruhi harga.

Produk Substitusi
Produk pengganti yang dapat memenuhi kebutuhan serupa bagi
konsumen.

Struktur Pasar
Karakteristik organisasi pasar berdasarkan jumlah penjual, jumlah pembeli,
jenis produk, hambatan masuk, dan kekuatan harga.

Winner-Takes-Most
Kondisi dalam beberapa pasar digital ketika pemain terbesar memperoleh
sebagian besar pangsa pasar karena efek jaringan dan keunggulan data.
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BAB 7. HARGA, NILAI, DAN STRATEGI
PENETAPAN HARGA *hkkkk

7.1 Pengantar

Harga merupakan salah satu keputusan paling penting dalam ekonomi
bisnis. Bagi konsumen, harga sering menjadi pertimbangan utama sebelum
membeli barang atau jasa. Bagi perusahaan, harga menentukan
pendapatan, margin laba, posisi merek, persepsi kualitas, dan daya saing.
Harga yang terlalu tinggi dapat menurunkan permintaan, sedangkan harga
yang terlalu rendah dapat merusak profitabilitas dan bahkan menurunkan
citra produk.

Namun harga tidak boleh dipahami semata-mata sebagai angka. Dalam
praktik bisnis, harga adalah sinyal nilai. Harga memberi pesan kepada pasar
tentang kualitas, kelangkaan, manfaat, status, dan posisi sebuah produk.
Produk yang sangat murah dapat dianggap ekonomis, tetapi juga dapat
dipersepsikan kurang bermutu. Produk yang mahal dapat dipersepsikan
premium, tetapi hanya akan diterima jika konsumen melihat adanya nilai
yang sepadan.

Dalam ekonomi bisnis modern, penetapan harga menjadi semakin
kompleks. Perusahaan tidak hanya menghitung biaya produksi, tetapi juga
harus mempertimbangkan daya beli konsumen, elastisitas permintaan,
harga pesaing, diferensiasi produk, persepsi nilai, teknologi digital, strategi
promosi, serta tujuan jangka panjang perusahaan. Marketplace, platform
digital, sistem langganan, harga dinamis, bundling, freemium, dan
personalisasi harga telah mengubah cara perusahaan menetapkan harga.

Bab ini membahas konsep harga dan nilai, fungsi harga dalam pasar,
faktor-faktor yang memengaruhi penetapan harga, strategi harga berbasis
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biaya, strategi harga berbasis nilai, strategi harga berbasis persaingan,
psikologi harga, strategi harga digital, etika penetapan harga, serta
implikasinya bagi perusahaan dan UMKM.

7.2 Pengertian Harga dalam Ekonomi Bisnis

Harga adalah sejumlah uang atau nilai lain yang harus dibayar konsumen
untuk memperoleh barang atau jasa. Dalam pengertian yang lebih luas,

harga tidak hanya berupa uang tunai, tetapi juga dapat mencakup waktu,
usaha, risiko, perhatian, dan biaya psikologis yang dikeluarkan konsumen.

Misalnya, seseorang membeli produk melalui marketplace. Harga produk
mungkin Rp100.000, tetapi konsumen juga mempertimbangkan ongkos
kirim, waktu tunggu, risiko barang tidak sesuai, reputasi penjual,
kemudahan retur, dan keamanan pembayaran. Dengan demikian, harga
yang dirasakan konsumen sering lebih luas daripada harga yang tercantum
pada label.

Bagi perusahaan, harga adalah alat untuk memperoleh pendapatan.
Pendapatan total perusahaan dapat dihitung secara sederhana:

Pendapatan Total = Harga x Jumlah Unit Terjual

Jika sebuah usaha menjual 1.000 unit produk dengan harga Rp50.000 per
unit, maka pendapatan totalnya adalah Rp50.000.000. Namun pendapatan
belum berarti laba. Laba baru muncul jika pendapatan melebihi seluruh
biaya.

Harga juga menjadi bagian dari strategi pemasaran. Dalam bauran
pemasaran klasik, harga merupakan salah satu unsur penting selain
produk, tempat/distribusi, dan promosi. Perusahaan dapat menggunakan
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harga untuk masuk ke pasar baru, memperkuat posisi premium, menarik
pelanggan baru, menghabiskan stok, menghadapi pesaing, atau
membangun loyalitas pelanggan.

7.3 Harga sebagai Sinyal Nilai

Dalam mekanisme pasar, harga berfungsi sebagai sinyal. Harga memberi
informasi kepada konsumen dan produsen mengenai kelangkaan, kualitas,
permintaan, dan nilai relatif suatu barang.

Ketika harga suatu barang naik, hal itu dapat menunjukkan bahwa barang
tersebut semakin langka, permintaannya meningkat, atau biaya
produksinya naik. Ketika harga turun, hal itu dapat menunjukkan bahwa
barang tersebut melimpah, permintaan melemah, atau perusahaan sedang
melakukan promosi.

Dalam banyak kasus, konsumen menggunakan harga sebagai indikator
kualitas. Produk dengan harga tinggi sering diasosiasikan dengan kualitas
premium, meskipun tidak selalu benar. Sebaliknya, produk yang terlalu
murah dapat menimbulkan keraguan, terutama jika konsumen tidak
memiliki informasi cukup tentang kualitas.

Misalnya, dalam produk kesehatan, pendidikan, konsultasi, atau layanan
profesional, harga yang terlalu rendah dapat membuat konsumen
bertanya: “Apakah layanan ini benar-benar berkualitas?” Sementara itu,
harga yang tinggi dapat diterima jika perusahaan mampu menunjukkan
reputasi, keahlian, bukti hasil, testimoni, dan pengalaman pelanggan yang
kuat.

Dengan demikian, harga tidak hanya berbicara tentang biaya dan laba,
tetapi juga tentang persepsi. Perusahaan perlu memahami bahwa
konsumen sering menilai produk berdasarkan hubungan antara harga dan
nilai yang dirasakan.
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7.4 Nilai bagi Konsumen

Nilai bagi konsumen adalah persepsi konsumen mengenai manfaat yang
diperoleh dibandingkan dengan pengorbanan yang harus dikeluarkan.
Secara sederhana:

Nilai Konsumen = Manfaat yang Dirasakan / Pengorbanan yang
Dikeluarkan

Manfaat dapat berupa kualitas produk, fungsi, kenyamanan, keindahan,
rasa aman, status sosial, pengalaman emosional, pelayanan, reputasi
merek, dan nilai moral. Pengorbanan dapat berupa uang, waktu, tenaga,
risiko, ketidakpastian, dan biaya psikologis.

Dua produk dengan harga sama dapat memiliki nilai yang berbeda di mata
konsumen. Sebuah restoran mungkin menjual makanan dengan harga
lebih tinggi daripada warung biasa, tetapi konsumen tetap datang karena
tempatnya nyaman, pelayanan ramah, kualitas konsisten, suasana
menyenangkan, dan cocok untuk pertemuan. Dalam hal ini, konsumen
membeli nilai total, bukan hanya makanan.

Nilai juga bersifat subjektif. Konsumen yang mengutamakan harga murah
akan menilai produk berbeda dari konsumen yang mengutamakan kualitas
premium. Konsumen yang peduli lingkungan dapat bersedia membayar
lebih untuk produk ramah lingkungan. Konsumen yang sangat sibuk dapat
membayar lebih untuk layanan cepat dan praktis.

Oleh karena itu, strategi harga yang baik harus dimulai dari pemahaman
nilai. Pertanyaan penting bukan hanya “berapa biaya produksi?”, tetapi
juga “nilai apa yang dirasakan konsumen?” dan “berapa harga yang
dianggap layak untuk nilai tersebut?”
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7.5 Faktor-Faktor yang Memengaruhi Penetapan Harga

Penetapan harga dipengaruhi oleh banyak faktor. Faktor-faktor tersebut
dapat dikelompokkan menjadi faktor internal dan eksternal.

Faktor internal pertama adalah biaya produksi. Perusahaan harus
mengetahui biaya bahan baku, tenaga kerja, sewa, listrik, distribusi,
promosi, kemasan, teknologi, dan biaya overhead lainnya. Tanpa
mengetahui biaya, perusahaan sulit menentukan harga yang
menguntungkan.

Faktor internal kedua adalah tujuan perusahaan. Perusahaan dapat
menetapkan harga untuk memaksimalkan laba, meningkatkan pangsa
pasar, memperkenalkan produk baru, mempertahankan pelanggan,
memperkuat citra premium, atau bertahan dalam kondisi sulit.

Faktor internal ketiga adalah posisi merek. Produk premium biasanya
menggunakan harga yang lebih tinggi untuk memperkuat citra eksklusif.
Produk ekonomis menggunakan harga lebih rendah untuk menjangkau
pasar luas.

Faktor internal keempat adalah kapasitas produksi. Jika kapasitas terbatas,
perusahaan mungkin tidak perlu menetapkan harga terlalu rendah karena
tidak mampu memenuhi permintaan besar. Jika kapasitas besar dan biaya
tetap tinggi, perusahaan mungkin membutuhkan volume penjualan tinggi.

Faktor eksternal pertama adalah permintaan konsumen. Jika permintaan
tinggi dan produk memiliki nilai unik, perusahaan memiliki ruang lebih
besar untuk menetapkan harga. Jika permintaan lemah, harga mungkin
perlu disesuaikan.

Faktor eksternal kedua adalah daya beli konsumen. Produk yang baik
dapat gagal jika tidak sesuai dengan kemampuan pasar sasaran.
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Faktor eksternal ketiga adalah harga pesaing. Konsumen sering
membandingkan harga dengan produk sejenis. Karena itu, perusahaan
perlu memahami posisi harga pesaing.

Faktor eksternal keempat adalah elastisitas permintaan. Jika konsumen
sangat sensitif terhadap harga, perubahan kecil dapat berdampak besar
pada jumlah penjualan.

Faktor eksternal kelima adalah kondisi ekonomi makro. Inflasi, suku
bunga, nilai tukar, pajak, subsidi, dan biaya energi dapat memengaruhi
harga.

Faktor eksternal keenam adalah regulasi pemerintah. Beberapa produk
memiliki ketentuan harga, pajak, tarif, atau standar tertentu.

7.6 Strategi Harga Berbasis Biaya

Salah satu pendekatan paling sederhana dalam penetapan harga adalah
harga berbasis biaya. Dalam pendekatan ini, perusahaan menghitung
seluruh biaya produksi dan menambahkan margin keuntungan tertentu.

Contohnya, jika biaya total untuk menghasilkan satu unit produk adalah
Rp40.000 dan perusahaan menginginkan margin 25%, maka harga jual
dapat ditetapkan sekitar Rp50.000.

Pendekatan ini mudah dipahami dan banyak digunakan oleh UMKM
karena sederhana. Pelaku usaha dapat menghitung biaya bahan baku,
kemasan, tenaga kerja, sewa, listrik, dan transportasi, lalu menambahkan
keuntungan.

Namun pendekatan berbasis biaya memiliki kelemahan. Pertama,
pendekatan ini belum tentu mencerminkan nilai yang dirasakan konsumen.
Produk dapat memiliki biaya rendah tetapi nilai tinggi di mata konsumen,
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sehingga harga seharusnya dapat lebih tinggi. Sebaliknya, produk dapat
memiliki biaya tinggi tetapi konsumen tidak bersedia membayar mahal.

Kedua, pendekatan ini kurang memperhatikan pesaing. Jika pesaing
menawarkan produk serupa dengan harga lebih rendah, harga berbasis
biaya dapat membuat produk sulit bersaing.

Ketiga, pendekatan ini dapat mendorong perusahaan kurang efisien. Jika
semua biaya ditambahkan ke harga jual, perusahaan mungkin tidak
terdorong mengurangi pemborosan.

Meskipun demikian, strategi berbasis biaya tetap penting sebagai dasar.
Setiap perusahaan harus mengetahui harga minimum yang diperlukan
agar tidak rugi. Namun setelah itu, perusahaan perlu melengkapi analisis
biaya dengan analisis nilai dan pasar.

7.7 Strategi Harga Berbasis Nilai

Harga berbasis nilai adalah strategi menetapkan harga berdasarkan nilai
yang dirasakan konsumen, bukan hanya berdasarkan biaya produksi.
Dalam pendekatan ini, perusahaan bertanya: “Berapa nilai manfaat produk
ini bagi konsumen?” bukan hanya “berapa biaya membuat produk ini?”

Produk dengan nilai tinggi dapat dijual dengan harga lebih tinggi
meskipun biaya produksinya tidak terlalu besar. Misalnya, perangkat lunak,
konsultasi, pelatihan, karya kreatif, desain, atau layanan profesional sering
memiliki nilai yang jauh lebih besar daripada biaya langsung produksinya.
Konsumen membayar keahlian, solusi, kecepatan, reputasi, dan dampak
yang diperoleh.

Contoh: sebuah pelatihan bisnis untuk UMKM mungkin hanya
membutuhkan ruang, materi, dan narasumber. Namun jika pelatihan
tersebut membantu peserta meningkatkan penjualan, memperbaiki
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pencatatan keuangan, dan menghindari kerugian, nilai yang dirasakan
peserta dapat sangat tinggi.

Strategi berbasis nilai membutuhkan pemahaman mendalam terhadap
konsumen. Perusahaan perlu mengetahui masalah konsumen, manfaat
utama produk, alternatif yang tersedia, tingkat urgensi kebutuhan, dan
persepsi konsumen terhadap kualitas.

Strategi ini jJuga menuntut komunikasi nilai yang baik. Jika konsumen tidak
memahami manfaat produk, mereka mungkin menilai harga terlalu mahal.
Karena itu, perusahaan perlu menjelaskan keunggulan produk, bukti
kualitas, testimoni, hasil nyata, garansi, layanan purna jual, dan cerita
merek.

Harga berbasis nilai cocok untuk produk terdiferensiasi, produk premium,
layanan profesional, teknologi, pendidikan, kesehatan, konsultasi, dan
produk dengan pengalaman pelanggan yang kuat.

7.8 Strategi Harga Berbasis Persaingan

Harga berbasis persaingan adalah strategi menetapkan harga dengan
mempertimbangkan harga pesaing. Perusahaan dapat menetapkan harga
di bawah pesaing, setara dengan pesaing, atau di atas pesaing, tergantung
strategi yang dipilih.

Jika perusahaan menetapkan harga di bawah pesaing, tujuannya biasanya
menarik konsumen yang sensitif terhadap harga, memperbesar volume
penjualan, atau masuk ke pasar baru. Namun strategi ini berisiko
menurunkan margin dan memicu perang harga.

Jika perusahaan menetapkan harga setara dengan pesaing, perusahaan
berusaha menunjukkan bahwa produknya berada dalam kelas yang sama.
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Persaingan kemudian diarahkan pada kualitas, layanan, lokasi, pengalaman,
dan merek.

Jika perusahaan menetapkan harga di atas pesaing, perusahaan harus
memiliki diferensiasi yang kuat. Harga premium hanya dapat diterima jika
konsumen percaya bahwa produk memberikan nilai lebih.

Dalam pasar digital, strategi berbasis persaingan menjadi sangat penting
karena konsumen mudah membandingkan harga. Namun perusahaan
tidak boleh hanya mengikuti harga pesaing tanpa memahami struktur
biaya dan nilai produknya sendiri. Menjual terlalu murah hanya karena
pesaing murah dapat membahayakan keberlanjutan usaha.

Bagi UMKM, strategi terbaik sering bukan menjadi yang termurah,
melainkan menjadi yang paling bernilai untuk segmen tertentu. UMKM
dapat bersaing melalui keunikan, cerita lokal, kualitas personal, pelayanan
ramah, kemasan menarik, dan hubungan pelanggan.

7.9 Strategi Penetration Pricing

Penetration pricing adalah strategi menetapkan harga rendah pada awal
peluncuran produk untuk menarik banyak konsumen dan memperbesar
pangsa pasar. Strategi ini sering digunakan ketika perusahaan ingin
memperkenalkan produk baru, mengalahkan pesaing, atau membangun
basis pelanggan.

Contoh: platform digital sering memberi promo besar, diskon, atau subsidi
ongkir pada tahap awal agar pengguna mencoba layanan. Setelah
pengguna terbiasa dan basis pasar terbentuk, harga dapat dinaikkan
secara bertahap atau subsidi dikurangi.

Kelebihan strategi ini adalah dapat mempercepat adopsi produk, menarik
konsumen yang sensitif harga, dan menciptakan efek jaringan. Namun
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kelemahannya adalah membutuhkan modal besar, dapat menurunkan
persepsi nilai, dan berisiko menciptakan konsumen yang hanya loyal pada
diskon.

Bagi UMKM, penetration pricing harus digunakan hati-hati. Diskon awal
dapat menarik pelanggan baru, tetapi jika harga terlalu rendah dan tidak
menutup biaya, usaha dapat merugi. Selain itu, konsumen dapat sulit
menerima harga normal setelah terbiasa dengan harga promo.

Strategi ini lebih efektif jika digunakan sebagai bagian dari rencana jangka
panjang: memperkenalkan produk, membangun pengalaman positif, lalu
memperkuat loyalitas melalui kualitas dan pelayanan.

7.10 Strategi Price Skimming

Price skimming adalah strategi menetapkan harga tinggi pada awal
peluncuran produk, kemudian menurunkannya secara bertahap seiring
waktu. Strategi ini biasanya digunakan untuk produk inovatif, teknologi
baru, atau produk premium yang memiliki konsumen awal dengan
kesediaan membayar tinggi.

Contohnya dapat dilihat pada produk elektronik, gadget, teknologi baru,
kursus eksklusif, atau produk fesyen edisi terbatas. Konsumen awal
bersedia membayar mahal karena ingin menjadi yang pertama,
memperoleh status, atau membutuhkan teknologi tersebut.

Kelebihan price skimming adalah perusahaan dapat memperoleh margin
tinggi pada tahap awal dan memulihkan biaya riset serta pengembangan.
Strategi ini juga memperkuat citra premium.

Namun strategi ini hanya berhasil jika produk benar-benar memiliki nilai
unik, pesaing belum mudah meniru, dan ada segmen konsumen yang
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bersedia membayar tinggi. Jika produk mudah ditiru atau konsumen
sangat sensitif harga, price skimming dapat gagal.

Bagi perusahaan, strategi ini menuntut manajemen waktu. Harga tinggi
tidak dapat dipertahankan selamanya jika pesaing masuk dan teknologi
menjadi umum. Perusahaan harus siap menyesuaikan harga atau
meluncurkan inovasi berikutnya.

7.11 Strategi Harga Premium

Harga premium adalah strategi menetapkan harga tinggi untuk
mencerminkan kualitas, eksklusivitas, reputasi, dan nilai merek. Strategi ini
banyak digunakan pada produk mewah, layanan profesional, pendidikan
berkualitas, hotel, restoran kelas atas, produk teknologi, dan merek dengan
reputasi kuat.

Harga premium bukan sekadar menaikkan harga. Harga premium harus
didukung oleh nilai premium. Konsumen harus merasakan perbedaan
nyata atau simbolik, seperti kualitas bahan, desain, pelayanan, pengalaman,
reputasi, keahlian, atau nilai emosional.

Contoh: sebuah restoran premium tidak hanya menjual makanan, tetapi
juga suasana, pelayanan, estetika, cerita bahan, keahlian chef, dan
pengalaman sosial. Jika pelayanan buruk atau kualitas tidak konsisten,
harga premium akan dianggap tidak adil.

Strategi harga premium membutuhkan konsistensi. Semua elemen bisnis
harus mendukung posisi premium: produk, kemasan, komunikasi,
pelayanan, tempat, kanal distribusi, dan pengalaman pelanggan.

Bagi UMKM, harga premium juga mungkin diterapkan jika produk memiliki
keunikan kuat. Misalnya, kopi lokal dengan proses khusus, batik tulis
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berkualitas, kerajinan tangan bernilai budaya, makanan tradisional dengan
bahan unggul, atau jasa konsultasi berbasis keahlian khusus.

7.12 Strategi Harga Ekonomis

Harga ekonomis adalah strategi menawarkan produk dengan harga
rendah untuk menjangkau konsumen yang sangat sensitif terhadap harga.
Strategi ini biasanya digunakan pada produk kebutuhan harian, produk
massal, barang generik, atau segmen pasar berdaya beli terbatas.

Strategi ini menuntut efisiensi operasional tinggi. Perusahaan harus mampu
mengendalikan biaya produksi, distribusi, promosi, dan overhead. Jika
biaya tidak terkendali, harga rendah akan menggerus laba.

Harga ekonomis bukan berarti kualitas boleh buruk. Konsumen tetap
mengharapkan produk yang aman, layak, dan sesuai janji. Produk
ekonomis yang mengecewakan dapat kehilangan kepercayaan pasar.

Dalam konteks Indonesia, strategi harga ekonomis sangat relevan untuk
produk kebutuhan pokok, makanan terjangkau, layanan transportasi,
pendidikan nonformal murah, dan produk UMKM untuk pasar luas. Namun
perusahaan perlu berhati-hati agar tidak terjebak dalam perang harga yang
menghancurkan margin.

Keunggulan strategi ekonomis terletak pada volume. Laba per unit
mungkin kecil, tetapi jika penjualan besar dan biaya efisien, perusahaan
tetap dapat memperoleh keuntungan. Tantangannya adalah menjaga
kualitas, distribusi, dan efisiensi.

7.13 Psychological Pricing: Psikologi Harga
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Harga tidak hanya diproses secara rasional, tetapi juga secara psikologis.
Psychological pricing adalah strategi harga yang memanfaatkan cara
konsumen mempersepsikan angka, nilai, dan pilihan.

Salah satu bentuk paling umum adalah harga yang berakhir dengan angka
9, misalnya Rp99.000, bukan Rp100.000. Secara rasional selisihnya kecil,
tetapi secara psikologis konsumen dapat merasakannya lebih murah.

Bentuk lain adalah prestige pricing, yaitu menetapkan harga bulat dan
tinggi untuk memperkuat kesan premium, misalnya Rp1.000.000, bukan
Rp999.000. Strategi ini cocok untuk produk mewah atau layanan
profesional.

Ada juga reference pricing, yaitu menampilkan harga awal dan harga
diskon. Misalnya, “Harga normal Rp500.000, sekarang Rp350.000."
Konsumen merasa memperoleh keuntungan karena membandingkan
dengan harga referensi.

Strategi lain adalah decoy pricing. Perusahaan menyediakan pilihan ketiga
yang membuat pilihan tertentu tampak lebih menarik. Misalnya, paket kecil
Rp50.000, paket sedang Rp85.000, dan paket besar Rp90.000. Konsumen
terdorong memilih paket besar karena selisih harga kecil dibanding paket
sedang.

Psikologi harga dapat menjadi alat efektif, tetapi harus digunakan secara
etis. Jika harga referensi palsu atau diskon dimanipulasi, konsumen dapat
merasa tertipu dan kepercayaan terhadap merek menurun.

7.14 Bundling dan Paket Harga

Bundling adalah strategi menggabungkan beberapa produk atau layanan
dalam satu paket dengan harga tertentu. Strategi ini sering digunakan
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untuk meningkatkan nilai persepsi, mendorong pembelian lebih banyak,
dan memperkenalkan produk tambahan.

Contoh bundling adalah paket makanan dan minuman, paket internet dan
layanan streaming, paket pelatihan dan konsultasi, paket produk
perawatan kulit, atau paket wisata.

Bundling memiliki beberapa manfaat. Pertama, konsumen merasa
memperoleh nilai lebih. Kedua, perusahaan dapat meningkatkan penjualan
produk yang kurang populer dengan menggabungkannya bersama produk
populer. Ketiga, bundling dapat menyederhanakan keputusan konsumen.
Keempat, bundling dapat meningkatkan pendapatan per transaksi.

Namun bundling harus dirancang hati-hati. Paket harus relevan dengan
kebutuhan konsumen. Jika produk dalam paket tidak saling melengkapi,
konsumen dapat merasa dipaksa membeli barang yang tidak dibutuhkan.

Dalam UMKM, bundling sangat berguna. Misalnya, usaha makanan dapat
menawarkan paket sarapan, paket keluarga, atau paket hemat. Usaha
kerajinan dapat menawarkan paket hadiah. Penyedia pelatihan dapat
menawarkan paket kelas, modul, dan konsultasi.

Bundling efektif jika harga paket terlihat lebih menarik dibanding membeli
satuan, tetapi tetap menjaga margin laba.

7.15 Dynamic Pricing dan Harga Digital

Dalam ekonomi digital, perusahaan dapat menggunakan dynamic pricing,
yaitu strategi harga yang berubah berdasarkan waktu, permintaan,
ketersediaan, lokasi, perilaku konsumen, atau kondisi pasar.

Contoh dynamic pricing dapat ditemukan pada tiket pesawat, hotel,
transportasi online, e-commerce, layanan pengiriman, dan platform digital.
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Harga dapat naik ketika permintaan tinggi dan turun ketika permintaan
rendah.

Dynamic pricing memungkinkan perusahaan mengoptimalkan pendapatan
dan kapasitas. Misalnya, hotel dapat menaikkan harga pada musim liburan
dan menurunkannya pada hari biasa. Transportasi online dapat menaikkan
tarif ketika permintaan melebihi jumlah pengemud..

Namun dynamic pricing juga menimbulkan tantangan etika. Konsumen
dapat merasa diperlakukan tidak adil jika harga berubah terlalu cepat atau
tidak transparan. Harga yang terlalu tinggi saat kondisi darurat dapat
dianggap eksploitasi.

Karena itu, penggunaan dynamic pricing memerlukan transparansi, batas
kewajaran, dan komunikasi yang jelas. Teknologi boleh membantu
perusahaan menetapkan harga lebih adaptif, tetapi kepercayaan
pelanggan tetap harus dijaga.

7.16 Freemium, Subscription, dan Model Harga Modern

Ekonomi digital melahirkan berbagai model harga baru. Salah satunya
adalah freemium, yaitu model ketika perusahaan menawarkan layanan
dasar secara gratis, tetapi mengenakan biaya untuk fitur premium. Model
ini banyak digunakan pada aplikasi, software, platform edukasi, layanan
penyimpanan digital, dan media.

Freemium berguna untuk menarik banyak pengguna. Setelah pengguna
merasakan manfaat layanan dasar, sebagian dapat beralih ke versi
berbayar. Tantangannya adalah menentukan batas antara fitur gratis dan
premium. Jika fitur gratis terlalu sedikit, pengguna tidak tertarik. Jika fitur
gratis terlalu lengkap, pengguna tidak merasa perlu membayar.
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Model lain adalah subscription pricing, yaitu pelanggan membayar secara
berkala, misalnya bulanan atau tahunan. Model ini digunakan pada layanan
streaming, software, kelas online, komunitas profesional, dan produk
berlangganan. Keunggulannya adalah pendapatan lebih stabil dan
hubungan pelanggan lebih berkelanjutan.

Ada juga pay-per-use, yaitu pelanggan membayar berdasarkan
penggunaan. Model ini cocok untuk layanan cloud, transportasi, energi,
atau jasa digital tertentu. Model ini memberi fleksibilitas bagi konsumen
karena mereka membayar sesuai kebutuhan.

Model harga modern menunjukkan bahwa perusahaan tidak selalu menjual
produk satu kali. Banyak perusahaan kini membangun hubungan
berkelanjutan dengan pelanggan melalui akses, layanan, komunitas,
pembaruan, dan pengalaman.

7.17 Diskon dan Promosi Harga

Diskon adalah strategi mengurangi harga untuk mendorong pembelian.
Diskon dapat berupa potongan harga langsung, cashback, voucher, gratis
ongkir, beli satu gratis satu, atau promosi musiman.

Diskon dapat efektif untuk menarik pelanggan baru, menghabiskan stok,
meningkatkan volume penjualan, memperkenalkan produk, atau
merespons pesaing. Namun diskon yang terlalu sering dapat menimbulkan
ketergantungan. Konsumen dapat menunda pembelian sampai ada diskon.
Merek juga dapat kehilangan citra premium jika terlalu sering memberi
potongan.

Promosi harga harus memiliki tujuan jelas. Apakah untuk menarik
pelanggan baru? Menghabiskan stok lama? Meningkatkan pembelian
ulang? Menghadapi pesaing? Memperkenalkan produk baru? Tanpa tujuan
jelas, diskon hanya mengurangi margin.
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UMKM sering menggunakan diskon untuk menarik pembeli, terutama di
marketplace. Namun UMKM perlu menghitung dengan cermat. Setelah
diskon, komisi platform, ongkos kemasan, biaya promosi, dan biaya
pengiriman, apakah usaha masih memperoleh laba? Banyak pelaku usaha
tampak ramai penjualan, tetapi sebenarnya margin sangat tipis atau
bahkan rugi.

Diskon yang baik harus dirancang sebagai strategi, bukan kebiasaan.

7.18 Harga dan Elastisitas Permintaan

Elastisitas permintaan sangat penting dalam penetapan harga. Jika
permintaan elastis, kenaikan harga sedikit dapat menurunkan penjualan
secara besar. Jika permintaan inelastis, kenaikan harga tidak terlalu banyak
mengurangi penjualan.

Produk kebutuhan pokok biasanya lebih inelastis karena tetap dibutuhkan.
Produk mewah, hiburan, atau barang yang memiliki banyak substitusi
cenderung lebih elastis.

Perusahaan perlu memahami elastisitas produknya sebelum menaikkan
atau menurunkan harga. Jika permintaan elastis, strategi menurunkan
harga dapat meningkatkan pendapatan total karena volume penjualan naik
besar. Namun jika permintaan inelastis, menurunkan harga mungkin justru
mengurangi pendapatan total karena volume tidak naik banyak.

Elastisitas juga dipengaruhi oleh diferensiasi. Produk yang memiliki
keunikan kuat, loyalitas merek, kualitas tinggi, atau nilai emosional
biasanya lebih tidak elastis. Konsumen tidak mudah berpindah hanya
karena harga naik sedikit.

Bagi UMKM, cara praktis memahami elastisitas adalah mengamati reaksi
konsumen saat harga berubah. Jika kenaikan harga kecil membuat
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pelanggan hilang, berarti pasar sangat sensitif harga. Jika pelanggan tetap
membeli karena kualitas dan kepercayaan, berarti nilai produk cukup kuat.

7.19 Etika dalam Penetapan Harga

Penetapan harga tidak hanya persoalan ekonomi, tetapi juga persoalan
etika. Perusahaan memiliki hak mencari laba, tetapi tidak boleh
mengeksploitasi konsumen, memanipulasi informasi, atau mengambil
keuntungan secara tidak wajar dari kondisi darurat.

Beberapa praktik harga yang bermasalah secara etis antara lain:

1. Price gouging, yaitu menaikkan harga secara ekstrem saat krisis
atau bencana.

2. Harga menyesatkan, misalnya diskon palsu dari harga awal yang
dinaikkan terlebih dahulu.

3. Predatory pricing, yaitu menetapkan harga sangat rendah untuk
mematikan pesaing, lalu menaikkan harga setelah pesaing
tersingkir.

4. Hidden fees, yaitu biaya tambahan yang tidak dijelaskan sejak
awal.

5. Diskriminasi harga tidak adil, terutama jika merugikan kelompok
rentan.

6. Manipulasi psikologis berlebihan, seperti tekanan waktu palsu
atau kelangkaan palsu.

7. Ketidaktransparanan dalam harga digital, ketika algoritma
menetapkan harga tanpa kejelasan.

Etika harga penting karena kepercayaan adalah aset bisnis jangka panjang.
Perusahaan yang memperoleh laba melalui manipulasi mungkin mendapat
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keuntungan sesaat, tetapi dapat kehilangan reputasi. Sebaliknya,
perusahaan yang jujur, transparan, dan adil dapat membangun loyalitas
pelanggan.

Dalam ekonomi bisnis humanis, harga harus mencerminkan keseimbangan
antara kelayakan laba, nilai bagi konsumen, keberlanjutan perusahaan, dan
tanggung jawab sosial.

7.20 Studi Kasus Naratif: UMKM Kopi dan Strategi Harga

Sebuah UMKM kopi lokal menjual kopi bubuk dari petani daerah. Pada
awalnya, pemilik menetapkan harga hanya berdasarkan biaya bahan baku
dan kemasan. Setelah dihitung, biaya per bungkus adalah Rp28.000.
Pemilik kemudian menjual seharga Rp35.000.

Namun setelah beberapa bulan, ia menemukan bahwa produk serupa di
marketplace dijual mulai dari Rp25.000 sampai Rp60.000. Produk termurah
menggunakan kemasan sederhana dan tidak menonjolkan asal kopi.
Produk yang lebih mahal menggunakan kemasan premium, cerita petani,
informasi rasa, dan sertifikasi tertentu.

Pemilik UMKM menyadari bahwa produknya tidak harus bersaing sebagai
produk termurah. Kopi yang dijual memiliki cerita: berasal dari petani lokal,
diproses dengan metode tertentu, dan memiliki cita rasa khas. la kemudian
memperbaiki desain kemasan, menambahkan deskripsi rasa, membuat
konten edukatif, dan menampilkan foto proses produksi.

Setelah itu, harga dinaikkan menjadi Rp45.000. Sebagian pelanggan lama

tetap membeli karena kualitas dianggap sepadan. Pelanggan baru tertarik
karena cerita dan kemasan lebih meyakinkan. Pemilik juga membuat paket
bundling: dua bungkus kopi dan satu alat seduh sederhana dengan harga
khusus.
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Kasus ini menunjukkan bahwa harga tidak hanya ditentukan oleh biaya.
Harga juga ditentukan oleh nilai yang dikomunikasikan. Ketika produk
memiliki cerita, kualitas, kepercayaan, dan pengalaman, konsumen dapat
menerima harga lebih tinggi.

7.21 Studi Kasus Naratif: Harga dalam Bisnis Pendidikan

Sebuah lembaga pelatihan menawarkan kursus manajemen digital untuk
mahasiswa dan pelaku UMKM. Lembaga tersebut menghadapi pertanyaan:
apakah harga kursus harus murah agar peserta banyak, atau lebih tinggi
agar kualitas dapat dijaga?

Jika harga terlalu rendah, peserta mungkin banyak, tetapi lembaga
kesulitan membayar instruktur berkualitas, menyediakan materi yang baik,
dan memberikan pendampingan. Jika harga terlalu tinggi, peserta UMKM
mungkin tidak mampu mengikuti.

Lembaga kemudian memilih strategi harga bertingkat. Paket dasar berisi
kelas online dan modul dengan harga terjangkau. Paket menengah
mencakup kelas interaktif dan tugas praktik. Paket premium mencakup
konsultasi personal, evaluasi bisnis, dan sertifikat khusus.

Strategi ini memungkinkan konsumen memilih sesuai kebutuhan dan daya
beli. Peserta yang hanya membutuhkan pengetahuan dasar dapat memilih
paket ekonomis. Peserta yang membutuhkan pendampingan lebih
mendalam dapat memilih paket premium.

Kasus ini menunjukkan bahwa strategi harga dapat digunakan untuk
memperluas akses sekaligus menjaga keberlanjutan bisnis. Harga bukan
hanya alat memperoleh laba, tetapi juga alat segmentasi dan desain nilai.
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7.22 Implikasi bagi Strategi Bisnis
Penetapan harga memiliki implikasi strategis yang luas.

Pertama, perusahaan harus memahami struktur biaya. Tanpa pemahaman
biaya, perusahaan dapat menetapkan harga yang merugikan.

Kedua, perusahaan harus memahami nilai yang dirasakan konsumen.
Harga yang baik harus sesuai dengan manfaat yang diterima konsumen.

Ketiga, perusahaan harus memahami posisi pesaing. Harga tidak dapat
diputuskan tanpa memperhatikan alternatif yang tersedia bagi konsumen.

Keempat, perusahaan harus mempertimbangkan elastisitas permintaan.
Reaksi konsumen terhadap perubahan harga menentukan dampak
terhadap pendapatan.

Kelima, perusahaan perlu menjaga konsistensi merek. Harga harus sesuai
dengan posisi produk: ekonomis, menengah, premium, atau eksklusif.

Keenam, perusahaan harus berhati-hati dengan diskon berlebihan. Diskon
dapat menarik pelanggan, tetapi juga dapat merusak margin dan citra nilai.

Ketujuh, perusahaan perlu mengembangkan model harga yang sesuai
dengan era digital, seperti subscription, freemium, bundling, atau
dynamic pricing, jika relevan.

Kedelapan, perusahaan harus menjaga etika dan transparansi. Harga
yang adil dan jujur membangun kepercayaan jangka panjang.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas harga, nilai, dan strategi penetapan harga dalam
ekonomi bisnis. Harga bukan hanya angka yang dibayarkan konsumen,
tetapi juga sinyal nilai, kualitas, posisi merek, dan strategi perusahaan. Nilai
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bagi konsumen terbentuk dari perbandingan antara manfaat yang
dirasakan dan pengorbanan yang dikeluarkan.

Penetapan harga dipengaruhi oleh biaya, tujuan perusahaan, posisi merek,
kapasitas produksi, permintaan, daya beli konsumen, pesaing, elastisitas,
kondisi ekonomi, dan regulasi. Strategi harga dapat berbasis biaya, nilai,
atau persaingan. Perusahaan juga dapat menggunakan strategi penetration
pricing, price skimming, premium pricing, economy pricing, bundling,
psychological pricing, dynamic pricing, freemium, subscription, dan
promosi harga.

Dalam era digital, strategi harga menjadi semakin dinamis karena
konsumen mudah membandingkan harga dan perusahaan dapat
menggunakan data untuk menyesuaikan harga. Namun fleksibilitas harga
harus diimbangi dengan transparansi dan etika.

Harga yang baik adalah harga yang mampu menjaga keseimbangan antara
kelayakan laba perusahaan, nilai bagi konsumen, daya saing pasar, dan
keberlanjutan hubungan jangka panjang.

Glossaries / Glosarium

Biaya Tetap / Fixed Cost
Biaya yang tidak berubah dalam jangka pendek meskipun jumlah produksi
berubah, seperti sewa tempat atau gaji tetap.

Biaya Variabel / Variable Cost
Biaya yang berubah mengikuti jumlah produksi, seperti bahan baku,
kemasan, dan ongkos produksi per unit.

Bundling
Strategi menggabungkan beberapa produk atau layanan dalam satu paket
harga.
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Cost-Based Pricing
Strategi penetapan harga berdasarkan biaya produksi ditambah margin
keuntungan tertentu.

Customer Value / Nilai Konsumen
Persepsi konsumen mengenai manfaat yang diperoleh dibandingkan
dengan pengorbanan yang dikeluarkan.

Decoy Pricing
Strategi menyediakan pilihan tambahan yang dirancang untuk membuat
pilihan tertentu tampak lebih menarik.

Diskon
Pengurangan harga untuk mendorong pembelian, menghabiskan stok,
atau menarik pelanggan baru.

Dynamic Pricing
Strategi harga yang berubah berdasarkan permintaan, waktu, lokasi,
kapasitas, atau kondisi pasar.

Economy Pricing
Strategi harga rendah untuk menjangkau konsumen yang sensitif terhadap
harga.

Elastisitas Permintaan
Tingkat kepekaan jumlah permintaan terhadap perubahan harga.

Freemium
Model harga yang menawarkan layanan dasar secara gratis dan
mengenakan biaya untuk fitur premium.

Harga
Jumlah uang atau nilai yang harus dibayar konsumen untuk memperoleh
barang atau jasa.

Harga Berbasis Nilai / Value-Based Pricing
Strategi menetapkan harga berdasarkan nilai yang dirasakan konsumen.
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Harga Premium / Premium Pricing
Strategi menetapkan harga tinggi untuk mencerminkan kualitas,
eksklusivitas, reputasi, atau nilai merek.

Hidden Fees
Biaya tambahan yang tidak dijelaskan secara jelas sejak awal kepada
konsumen.

Margin Laba
Selisih antara harga jual dan biaya yang menjadi keuntungan perusahaan.

Penetration Pricing
Strategi menetapkan harga rendah pada awal peluncuran produk untuk
menarik pelanggan dan memperbesar pangsa pasar.

Price Gouging
Kenaikan harga ekstrem, terutama saat krisis atau kelangkaan, yang
dianggap mengeksploitasi konsumen.

Price Skimming
Strategi menetapkan harga tinggi pada awal peluncuran produk, lalu
menurunkannya secara bertahap.

Psychological Pricing
Strategi harga yang mempertimbangkan cara konsumen mempersepsikan
angka dan nilai.

Reference Pricing
Strategi menggunakan harga pembanding untuk membuat konsumen
merasa memperoleh nilai lebih baik.

Subscription Pricing
Model harga berlangganan ketika pelanggan membayar secara berkala.

Value Proposition / Proposisi Nilai
Janji nilai utama yang ditawarkan perusahaan kepada konsumen sebagai
alasan untuk membeli produk atau layanan.

190



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Daftar Pustaka

Baye, M. R, & Prince, J. T. (2022). Managerial economics and business
strategy (10th ed.). McGraw Hill.

Besanko, D., Dranove, D., Shanley, M., & Schaefer, S. (2020). Economics of
strategy (7th ed.). Wiley.

Dolan, R. J., & Simon, H. (1996). Power pricing: How managing price
transforms the bottom line. Free Press.

Hinterhuber, A., & Liozu, S. M. (2019). Pricing strategy implementation:
Translating pricing strategy into results. Routledge.

Kotler, P., Keller, K. L., & Chernev, A. (2022). Marketing management (16th
ed.). Pearson.

Mankiw, N. G. (2021). Principles of economics (9th ed.). Cengage Learning.

Monroe, K. B. (2003). Pricing: Making profitable decisions (3rd ed.). McGraw
Hill.

Nagle, T. T., Miiller, G, & Gruyaert, E. (2024). The strategy and tactics of
pricing: A guide to growing more profitably (7th ed.). Routledge.

Pindyck, R. S., & Rubinfeld, D. L. (2018). Microeconomics (9th ed.). Pearson.

Simon, H. (2015). Confessions of the pricing man: How price affects
everything. Springer.

Smith, T. J. (2012). Pricing strategy: Setting price levels, managing price
discounts, and establishing price structures. South-Western Cengage
Learning.

Stiving, M. (2021). Win, keep, grow: How to price and package to accelerate
your subscription business. Practical Inspiration Publishing.

191



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

Tellis, G. J. (1986). Beyond the many faces of price: An integration of pricing
strategies. Journal of Marketing, 50(4), 146—-160.

Thomas, L. J., & Morwitz, V. G. (2005). Penny wise and pound foolish: The
left-digit effect in price cognition. Journal of Consumer Research, 32(1), 54—
64.

Varian, H. R. (2014). Intermediate microeconomics: A modern approach (9th
ed.). W. W. Norton & Company.

Zeithaml, V. A. (1988). Consumer perceptions of price, quality, and value: A
means-end model and synthesis of evidence. Journal of Marketing, 52(3),
2-22.

192



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

\/
NEAY” eSS
(\\\$ 7

@ Bab 7.
Harga, Nilai, dan
Strategi Penetapan Harga

\ N Oleh: Rudy C Tarumingkeng

e NILAI
e, WOARD HARGA
/L—a‘lj | narea cemmaL Sl N
NILAI YANG ADIL | Ri25000(Y) | AV

, UNTUK PELANGGAN & PERUSAHAAN

s

" MARGIN
,‘" 28 %

PELANGGAN

AN SNECh

I8 :
PERSAINGAN - TUJUAN

(e 3)) STRATEG' BISNIS

PENETAPAN /
_ HARGA /
Ry /«\/

Il

ANALISIS &

* ,1

7 PERTUMBUHAN
PENETAPAN HARGA NILAI PELANGGAN DAYA SAING PROFITABILITAS SEERTUMBUHAN

Harga e« Nilai ¢ Strategi ¢ Daya Saing

= X




Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

BAB 8. PENDAPATAN, LABA, DAN
KEBERLANJUTAN USAHA *kdekdk

8.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, keberhasilan perusahaan sering diukur melalui dua
istilah utama: pendapatan dan laba. Pendapatan menunjukkan
kemampuan perusahaan menghasilkan pemasukan dari penjualan barang
atau jasa. Laba menunjukkan kemampuan perusahaan menciptakan surplus
setelah seluruh biaya diperhitungkan. Namun dalam bisnis modern,
keberhasilan usaha tidak cukup hanya dilihat dari pendapatan yang besar
atau laba sesaat. Perusahaan juga harus mampu menjaga arus kas,
ketahanan usaha, kepercayaan pelanggan, kualitas produk,
kesejahteraan karyawan, serta keberlanjutan sosial dan lingkungan.

Banyak usaha tampak ramai pembeli, tetapi tetap mengalami kesulitan
karena biaya terlalu tinggi, margin terlalu tipis, utang tidak terkendali, atau
arus kas buruk. Sebaliknya, ada usaha yang tidak terlalu besar, tetapi sehat
karena mampu mengelola pendapatan, biaya, laba, dan kas secara disiplin.
Dengan demikian, ekonomi bisnis mengajarkan bahwa keberhasilan usaha
bukan hanya “berapa banyak uang masuk”, tetapi juga “berapa besar nilai
yang tersisa”, “bagaimana uang tersebut dikelola”, dan “apakah usaha
dapat bertahan dalam jangka panjang”.

Bab ini membahas konsep pendapatan, laba, margin, arus kas, titik impas,
reinvestasi, pertumbuhan usaha, keberlanjutan, dan tanggung jawab bisnis.
Pembahasan diarahkan agar pembaca memahami bahwa laba bukan
sekadar tujuan finansial, melainkan fondasi untuk keberlangsungan usaha,
inovasi, kesejahteraan pemangku kepentingan, dan penciptaan nilai jangka

panjang.
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8.2 Pengertian Pendapatan dalam Bisnis

Pendapatan adalah jumlah pemasukan yang diperoleh perusahaan dari
aktivitas penjualan barang atau jasa dalam periode tertentu. Pendapatan
dapat berasal dari penjualan produk, jasa konsultasi, biaya langganan,
komisi, royalti, sewa, lisensi, bunga, atau sumber usaha lainnya.

Secara sederhana:

Pendapatan Total = Harga Jual x Jumlah Unit Terjual

Jika sebuah usaha menjual 1.000 unit produk dengan harga Rp50.000 per
unit, maka pendapatan totalnya adalah Rp50.000.000. Namun angka ini
belum menunjukkan laba. Pendapatan hanya menunjukkan nilai penjualan
kotor sebelum dikurangi biaya.

Pendapatan merupakan indikator penting karena menunjukkan adanya
penerimaan pasar terhadap produk atau jasa. Jika pendapatan meningkat,
berarti perusahaan berhasil menjual lebih banyak, menaikkan harga,
memperluas pasar, atau meningkatkan nilai transaksi. Namun peningkatan
pendapatan perlu dianalisis lebih lanjut. Apakah peningkatan tersebut
berasal dari pertumbuhan pelanggan baru? Apakah berasal dari diskon
besar yang mengurangi margin? Apakah penjualan meningkat tetapi
piutang belum tertagih? Apakah biaya untuk memperoleh pendapatan
tersebut terlalu besar?

Dalam bisnis digital, pendapatan dapat memiliki bentuk yang lebih
beragam. Platform dapat memperoleh pendapatan dari biaya transaksi,
langganan, iklan, komisi penjual, layanan premium, atau monetisasi data
secara sah dan etis. Dalam bisnis pendidikan, pendapatan dapat berasal
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dari biaya kuliah, pelatihan, konsultasi, modul digital, sertifikasi, atau
kemitraan. Dalam UMKM, pendapatan biasanya berasal dari penjualan
langsung, pesanan online, reseller, atau kerja sama komunitas.

Dengan demikian, pendapatan merupakan awal dari analisis kinerja bisnis,
tetapi bukan akhir. Pendapatan harus selalu dikaitkan dengan biaya, laba,
arus kas, dan keberlanjutan.

8.3 Jenis-Jenis Pendapatan

Dalam ekonomi bisnis, pendapatan dapat dibedakan menjadi beberapa
jenis.

Pertama, pendapatan operasional, yaitu pendapatan yang berasal dari
kegiatan utama perusahaan. Misalnya, restoran memperoleh pendapatan
dari penjualan makanan dan minuman. Universitas memperoleh
pendapatan dari layanan pendidikan. Perusahaan logistik memperoleh
pendapatan dari jasa pengiriman.

Kedua, pendapatan non-operasional, yaitu pendapatan yang berasal dari
kegiatan di luar operasi utama. Contohnya bunga deposito, keuntungan
penjualan aset, pendapatan sewa aset yang tidak digunakan, atau
keuntungan selisih kurs. Pendapatan non-operasional dapat membantu
keuangan perusahaan, tetapi tidak selalu mencerminkan kekuatan bisnis
utama.

Ketiga, pendapatan berulang atau recurring revenue, yaitu pendapatan
yang diperoleh secara rutin, misalnya dari langganan bulanan, kontrak
layanan, sewa, atau membership. Model ini sangat penting dalam bisnis
modern karena memberikan stabilitas arus kas.

Keempat, pendapatan satu kali atau one-time revenue, yaitu pendapatan
dari transaksi yang tidak berulang. Misalnya penjualan proyek, pelatihan

196



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

satu kali, atau pesanan khusus. Pendapatan ini dapat besar, tetapi lebih
sulit diprediksi.

Kelima, pendapatan langsung, yaitu pendapatan dari penjualan langsung
kepada konsumen. Keenam, pendapatan tidak langsung, yaitu
pendapatan melalui pihak perantara, komisi, afiliasi, atau platform.

Perusahaan yang sehat biasanya memiliki kombinasi pendapatan yang
seimbang. Pendapatan berulang memberi stabilitas, sementara
pendapatan proyek atau transaksi besar dapat mendorong pertumbuhan.
Namun perusahaan perlu berhati-hati agar tidak terlalu bergantung pada
satu sumber pendapatan, satu pelanggan besar, atau satu platform
distribusi.

8.4 Pengertian Laba

Laba adalah selisih positif antara pendapatan dan biaya. Jika pendapatan
lebih besar daripada biaya, perusahaan memperoleh laba. Jika biaya lebih
besar daripada pendapatan, perusahaan mengalami rugi.

Secara sederhana:
Laba = Pendapatan Total - Biaya Total

Laba merupakan indikator penting karena menunjukkan kemampuan
perusahaan menciptakan nilai ekonomi. Namun laba juga perlu dibaca
secara hati-hati. Laba tinggi dapat menunjukkan efisiensi, diferensiasi,
harga yang tepat, atau permintaan yang kuat. Namun laba tinggi dalam
jangka pendek dapat juga terjadi karena perusahaan menunda biaya
penting, menekan kualitas, mengurangi investasi karyawan, atau
mengabaikan dampak lingkungan. Jika demikian, laba tersebut tidak
berkelanjutan.
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Dalam bisnis, laba memiliki beberapa fungsi penting. Pertama, laba
menjadi sumber pembiayaan untuk pertumbuhan usaha. Kedua, laba
menjadi cadangan menghadapi risiko dan ketidakpastian. Ketiga, laba
menjadi imbalan bagi pemilik modal dan investor. Keempat, laba
memungkinkan perusahaan meningkatkan kualitas produk, teknologi, dan
pelayanan. Kelima, laba memungkinkan perusahaan memberikan manfaat
lebih luas kepada karyawan, masyarakat, dan lingkungan.

Dengan demikian, laba tidak boleh dipandang secara sempit sebagai
“keuntungan pribadi pemilik usaha”. Dalam perspektif ekonomi bisnis
modern, laba adalah energi yang membuat organisasi dapat terus hidup,
belajar, beradaptasi, dan memberi manfaat.

8.5 Jenis-Jenis Laba dalam Analisis Bisnis
Dalam laporan dan analisis bisnis, laba dapat dibedakan menjadi beberapa
jenis.

Pertama, laba kotor atau gross profit. Laba kotor adalah pendapatan
penjualan dikurangi harga pokok penjualan atau biaya langsung untuk
menghasilkan produk. Rumus sederhananya:

Laba Kotor = Pendapatan Penjualan — Harga Pokok Penjualan

Laba kotor menunjukkan seberapa besar margin dasar dari produk
sebelum biaya operasional lainnya diperhitungkan.

Kedua, laba operasional. Laba operasional adalah laba setelah dikurangi
biaya operasional seperti gaji administrasi, sewa kantor, pemasaran, listrik,
transportasi, dan biaya manajemen. Laba ini menunjukkan kinerja aktivitas
utama perusahaan.
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Ketiga, laba bersih atau net profit. Laba bersih adalah laba akhir setelah
semua biaya, bunga, pajak, dan pengeluaran lain diperhitungkan. Laba
bersih sering menjadi ukuran utama profitabilitas.

Keempat, laba ekonomi. Berbeda dari laba akuntansi, laba ekonomi
memperhitungkan biaya peluang. Misalnya, jika pemilik usaha
menggunakan gedung miliknya sendiri tanpa membayar sewa, secara
akuntansi mungkin tidak ada biaya sewa. Namun secara ekonomi, gedung
tersebut memiliki biaya peluang karena sebenarnya dapat disewakan
kepada pihak lain.

Kelima, EBIT atau earnings before interest and taxes, yaitu laba sebelum
bunga dan pajak. Keenam, EBITDA, yaitu laba sebelum bunga, pajak,
depresiasi, dan amortisasi. Ukuran ini sering digunakan untuk menilai
kemampuan operasional perusahaan sebelum pengaruh struktur
pembiayaan dan kebijakan akuntansi tertentu.

Setiap jenis laba memiliki kegunaan berbeda. Karena itu, analisis bisnis
tidak cukup hanya bertanya “apakah perusahaan untung?”, tetapi juga
“jenis laba apa yang sedang dianalisis?” dan “apakah laba tersebut
berkelanjutan?”

8.6 Margin Laba dan Kesehatan Usaha

Margin laba adalah persentase laba terhadap pendapatan. Margin
menunjukkan seberapa besar laba yang diperoleh dari setiap rupiah
penjualan.

Contoh:

Jika sebuah usaha memperoleh pendapatan Rp100 juta dan laba bersih
Rp10 juta, maka margin laba bersihnya adalah 10%. Artinya, dari setiap
Rp100 penjualan, perusahaan memperoleh laba bersih Rp10.
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Margin laba penting karena dua usaha dengan pendapatan sama belum
tentu memiliki kesehatan yang sama. Usaha A dan usaha B sama-sama
memiliki pendapatan Rp100 juta. Namun jika usaha A memperoleh laba
bersih Rp20 juta dan usaha B hanya Rp3 juta, maka usaha A memiliki
margin lebih sehat.

Margin juga membantu perusahaan memahami posisi strategisnya. Produk
premium biasanya memiliki margin lebih tinggi, tetapi volume penjualan
mungkin lebih kecil. Produk ekonomis biasanya memiliki margin lebih
rendah, tetapi volume penjualan lebih besar. Tidak ada strategi yang selalu
benar untuk semua perusahaan. Yang penting adalah kesesuaian antara
margin, volume, biaya, dan pasar sasaran.

UMKM sering mengalami masalah karena hanya melihat omzet, bukan
margin. Misalnya, penjualan meningkat karena diskon besar, tetapi laba
menurun karena margin terlalu kecil. Dalam marketplace digital, penjual
dapat terlihat ramai order, tetapi setelah dikurangi komisi platform, diskon,
biaya iklan, kemasan, retur, dan ongkos operasional, laba yang tersisa
sangat kecil. Karena itu, pengusaha harus rajin menghitung margin secara
realistis.

8.7 Arus Kas: Darah Kehidupan Bisnis

Pendapatan dan laba penting, tetapi perusahaan tetap dapat gagal jika
arus kas buruk. Arus kas adalah aliran uang masuk dan keluar dari
perusahaan dalam periode tertentu. Uang masuk dapat berasal dari
penjualan tunai, pembayaran piutang, pinjaman, investasi, atau
pendapatan lain. Uang keluar dapat berupa pembayaran bahan baku, gaji,
sewa, cicilan utang, pajak, listrik, distribusi, dan biaya operasional.

Ada perbedaan penting antara laba dan kas. Perusahaan dapat mencatat
laba secara akuntansi, tetapi belum menerima uang tunai karena penjualan
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dilakukan secara kredit. Sebaliknya, perusahaan dapat memiliki kas masuk
besar dari pinjaman, tetapi itu bukan laba karena harus dikembalikan.

Arus kas penting karena bisnis membutuhkan uang tunai untuk membayar
kewajiban sehari-hari. Karyawan tidak dapat dibayar dengan “laba di atas
kertas”. Pemasok membutuhkan pembayaran. Bank menagih cicilan.
Pemerintah menagih pajak. Jika kas tidak tersedia, perusahaan dapat
mengalami krisis meskipun laporan laba rugi tampak baik.

Dalam UMKM, masalah arus kas sering muncul ketika pelanggan
membayar terlambat, stok terlalu banyak, biaya harian tinggi, atau uang
usaha bercampur dengan uang pribadi. Karena itu, pencatatan kas harus
disiplin. Pemilik usaha perlu mengetahui kapan uang masuk, kapan uang
keluar, dan apakah saldo kas cukup untuk bertahan.

Prinsip sederhana dalam manajemen arus kas adalah: laba penting untuk
pertumbuhan, tetapi kas penting untuk bertahan hidup.

8.8 Titik Impas atau Break-Even Point

Titik impas atau break-even point adalah kondisi ketika pendapatan total
sama dengan biaya total, sehingga perusahaan tidak memperoleh laba
tetapi juga tidak mengalami rugi. Titik impas membantu perusahaan
mengetahui jumlah minimum penjualan yang harus dicapai agar usaha
tidak merugi.

Secara sederhana:
Titik Impas Unit = Biaya Tetap / (Harga per Unit — Biaya Variabel per

Unit)
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Selisih antara harga per unit dan biaya variabel per unit disebut
contribution margin atau margin kontribusi. Margin ini digunakan untuk
menutup biaya tetap dan kemudian menghasilkan laba.

Contoh:

Sebuah usaha makanan memiliki biaya tetap Rp10.000.000 per bulan.
Harga jual satu paket makanan adalah Rp25.000. Biaya variabel per paket
adalah Rp15.000. Maka margin kontribusi per paket adalah Rp10.000. Titik
impasnya adalah:

Rp10.000.000 / Rp10.000 = 1.000 paket per bulan.

Artinya, usaha harus menjual minimal 1.000 paket per bulan agar tidak
rugi. Jika menjual lebih dari 1.000 paket, usaha mulai memperoleh laba.
Jika kurang dari 1.000 paket, usaha mengalami rugi.

Analisis titik impas sangat berguna untuk penetapan harga, perencanaan
produksi, evaluasi promosi, keputusan membuka cabang, dan
pengendalian biaya. UMKM sebaiknya memahami titik impas sebelum
melakukan ekspansi agar tidak hanya mengandalkan harapan penjualan.

8.9 Pendapatan, Laba, dan Risiko Diskon

Diskon sering digunakan untuk meningkatkan pendapatan. Namun diskon
juga dapat menekan laba. Banyak pelaku usaha merasa berhasil karena
volume penjualan meningkat setelah diskon, tetapi tidak menghitung
bahwa margin per unit menurun.

Misalnya, sebuah produk dijual Rp100.000 dengan biaya variabel Rp70.000.
Margin kontribusinya Rp30.000. Jika perusahaan memberi diskon 20%,
harga turun menjadi Rp80.000. Margin kontribusi tinggal Rp10.000.
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Artinya, meskipun penjualan meningkat, perusahaan harus menjual jauh
lebih banyak untuk memperoleh laba yang sama.

Diskon dapat bermanfaat jika digunakan dengan tujuan jelas:
memperkenalkan produk, menghabiskan stok, menarik pelanggan baru,
atau meningkatkan pembelian berulang. Namun diskon yang terlalu sering
dapat menciptakan beberapa risiko.

Pertama, konsumen menjadi terbiasa membeli hanya saat diskon. Kedua,
merek dapat kehilangan citra nilai. Ketiga, margin laba menurun. Keempat,
pesaing dapat ikut menurunkan harga sehingga terjadi perang harga.
Kelima, perusahaan dapat tampak sibuk tetapi sebenarnya kurang
menguntungkan.

Oleh karena itu, strategi diskon harus dihitung dengan cermat. Pertanyaan
penting bukan hanya “berapa omzet setelah diskon?”, tetapi “berapa laba
setelah diskon?”

8.10 Pertumbuhan Pendapatan dan Pertumbuhan Berkualitas

Pertumbuhan pendapatan adalah tujuan penting bagi banyak perusahaan.
Namun tidak semua pertumbuhan pendapatan bersifat sehat. Perusahaan
dapat meningkatkan pendapatan dengan memberi diskon besar,
menerima pelanggan yang tidak menguntungkan, memperpanjang
piutang, atau memperluas pasar tanpa kesiapan operasional. Pertumbuhan
seperti ini dapat menciptakan masalah baru.

Pertumbuhan berkualitas adalah pertumbuhan yang didukung oleh laba
sehat, arus kas baik, pelanggan loyal, kapasitas operasional memadai,
kualitas terjaga, dan risiko terkendali. Pertumbuhan berkualitas bukan
sekadar tumbuh cepat, melainkan tumbuh dengan fondasi yang kuat.
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Contoh: sebuah UMKM menerima pesanan besar dari pelanggan korporat.
Pendapatan tampak meningkat, tetapi pembayaran dilakukan 90 hari
kemudian. Sementara itu, UMKM harus membeli bahan baku dan
membayar tenaga kerja sekarang. Jika modal kerja tidak cukup, pesanan
besar justru dapat menimbulkan krisis kas. Dalam kasus ini, pertumbuhan
pendapatan tidak otomatis sehat.

Perusahaan perlu bertanya: apakah pertumbuhan ini menguntungkan?
Apakah kas cukup? Apakah kualitas dapat dijaga? Apakah kapasitas
produksi memadai? Apakah pelanggan membayar tepat waktu? Apakah
risiko utang meningkat? Pertumbuhan yang sehat harus memperkuat
usaha, bukan melemahkannya.

8.11 Reinvestasi Laba untuk Keberlanjutan Usaha

Laba yang diperoleh perusahaan dapat dibagikan kepada pemilik,
disimpan sebagai cadangan, atau diinvestasikan kembali. Reinvestasi laba
adalah penggunaan laba untuk memperkuat dan mengembangkan usaha.

Reinvestasi dapat dilakukan dalam berbagai bentuk: membeli mesin baru,
memperbaiki tempat usaha, mengembangkan produk, melatih karyawan,
memperkuat pemasaran, membangun sistem digital, menambah modal
kerja, memperbaiki kemasan, meningkatkan kualitas, atau melakukan riset
pasar.

Reinvestasi penting karena bisnis hidup dalam lingkungan yang berubah.
Jika perusahaan hanya mengambil laba tanpa memperkuat kapasitas,
usaha dapat stagnan. Pesaing dapat lebih inovatif, teknologi berubah,
selera konsumen bergeser, dan biaya meningkat.

Namun reinvestasi juga harus selektif. Tidak semua pengeluaran adalah
investasi produktif. Membeli peralatan mahal tanpa kebutuhan jelas dapat
membebani kas. Membuka cabang tanpa analisis pasar dapat
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meningkatkan biaya tetap. Mengikuti tren teknologi tanpa kesiapan
organisasi dapat menghasilkan pemborosan.

Reinvestasi yang baik harus didasarkan pada prioritas strategis. Pertanyaan
utamanya adalah: investasi apa yang paling meningkatkan nilai pelanggan,
efisiensi, kapasitas, daya saing, dan keberlanjutan usaha?

8.12 Keberlanjutan Usaha: Lebih dari Sekadar Bertahan

Keberlanjutan usaha adalah kemampuan perusahaan untuk terus
beroperasi, berkembang, dan menciptakan nilai dalam jangka panjang.
Keberlanjutan tidak hanya berarti perusahaan tidak bangkrut, tetapi juga
mampu beradaptasi terhadap perubahan, menjaga kepercayaan,
menghasilkan laba wajar, memperhatikan manusia, dan mengelola dampak
lingkungan.

Keberlanjutan usaha memiliki beberapa dimensi.
Pertama, keberlanjutan finansial. Perusahaan harus memiliki pendapatan

cukup, laba sehat, arus kas baik, modal kerja memadai, dan struktur utang
yang terkendali.

Kedua, keberlanjutan operasional. Perusahaan harus mampu menjaga
kualitas, kapasitas, produktivitas, rantai pasok, teknologi, dan proses kerja.

Ketiga, keberlanjutan pasar. Perusahaan harus terus relevan bagi
konsumen, memahami perubahan kebutuhan, dan menjaga loyalitas
pelanggan.

Keempat, keberlanjutan manusia. Perusahaan harus memperhatikan
kesejahteraan, keselamatan, kompetensi, dan motivasi karyawan.

Kelima, keberlanjutan sosial dan lingkungan. Perusahaan harus
mempertimbangkan dampaknya terhadap komunitas, sumber daya alam,
limbah, energi, dan keadilan sosial.
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Dalam perspektif ekonomi bisnis modern, keberlanjutan usaha bukan
lawan dari laba. Justru laba yang sehat harus dibangun di atas praktik
bisnis yang berkelanjutan. Laba yang diperoleh dengan merusak
lingkungan, mengeksploitasi pekerja, atau menipu pelanggan tidak akan
bertahan lama.

8.13 Triple Bottom Line: Profit, People, Planet

Konsep triple bottom line menekankan bahwa keberhasilan bisnis
sebaiknya dinilai melalui tiga dimensi: profit, people, dan planet.

Profit berarti perusahaan harus menghasilkan keuntungan agar dapat
bertahan, membayar karyawan, berinvestasi, membayar pajak, dan
memberi imbal hasil kepada pemilik modal. Tanpa profit, perusahaan sulit
hidup.

People berarti perusahaan harus memperhatikan manusia: karyawan,
pelanggan, pemasok, komunitas, dan masyarakat. Bisnis yang
mengabaikan manusia akan kehilangan legitimasi sosial.

Planet berarti perusahaan harus memperhatikan lingkungan. Sumber daya
alam terbatas. Limbah, polusi, emisi, dan eksploitasi berlebihan dapat
menimbulkan biaya ekologis yang besar.

Triple bottom line mengajak perusahaan memandang laba secara lebih
luas. Laba bukan hanya hasil transaksi ekonomi, tetapi juga harus dikaitkan
dengan nilai sosial dan lingkungan. Perusahaan yang mampu
menggabungkan profit, people, dan planet akan memiliki reputasi lebih
kuat, risiko lebih rendah, dan peluang lebih besar untuk bertahan dalam
jangka panjang.

Bagi UMKM, triple bottom line dapat diterapkan secara sederhana.
Misalnya, menggunakan bahan baku lokal, mengurangi plastik,

206



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

memperlakukan pekerja secara adil, menjaga kualitas, tidak menipu
pelanggan, dan membangun hubungan baik dengan komunitas sekitar.
Keberlanjutan tidak selalu harus dimulai dari program besar; ia dapat
dimulai dari keputusan kecil yang konsisten.

8.14 Laba, Etika, dan Kepercayaan

Laba yang berkelanjutan sangat bergantung pada kepercayaan. Konsumen
membeli karena percaya bahwa produk sesuai janji. Karyawan bekerja
dengan baik karena percaya bahwa perusahaan memperlakukan mereka
secara adil. Pemasok memberi kelonggaran pembayaran karena percaya
bahwa perusahaan dapat dipercaya. Investor menanam modal karena
percaya pada prospek dan tata kelola perusahaan.

Jika perusahaan mengejar laba dengan cara tidak etis, kepercayaan akan
rusak. Contohnya adalah manipulasi kualitas, iklan menyesatkan,
pengurangan ukuran produk tanpa transparansi, pembayaran pemasok
yang tidak adil, eksploitasi tenaga kerja, penghindaran tanggung jawab
lingkungan, atau laporan keuangan yang tidak jujur.

Dalam jangka pendek, praktik tidak etis mungkin meningkatkan laba.
Namun dalam jangka panjang, biaya reputasi dapat jauh lebih besar.
Konsumen dapat meninggalkan merek, karyawan kehilangan loyalitas,
regulator memberi sanksi, dan masyarakat menolak keberadaan
perusahaan.

Karena itu, etika bukan hambatan terhadap laba. Etika adalah fondasi laba
jangka panjang. Perusahaan yang jujur, transparan, dan bertanggung jawab
memiliki peluang lebih besar membangun loyalitas pelanggan dan
keberlanjutan usaha.
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8.15 Modal Kerja dan Ketahanan Usaha

Modal kerja adalah dana yang digunakan untuk membiayai kegiatan
operasional sehari-hari, seperti membeli bahan baku, membayar gaji,
membayar listrik, membiayai persediaan, dan menunggu pembayaran dari
pelanggan. Modal kerja merupakan unsur penting dalam ketahanan usaha.

Banyak bisnis gagal bukan karena produknya tidak laku, tetapi karena
modal kerja tidak cukup. Penjualan meningkat, tetapi uang belum masuk.
Pesanan besar diterima, tetapi bahan baku harus dibayar tunai. Pelanggan
meminta tempo pembayaran, tetapi pemasok meminta pembayaran cepat.

Manajemen modal kerja mencakup pengelolaan kas, piutang, persediaan,
dan utang jangka pendek. Perusahaan perlu menjaga keseimbangan.
Terlalu banyak persediaan membuat kas tertahan. Terlalu longgar memberi
piutang dapat mengganggu kas. Terlalu banyak utang jangka pendek
meningkatkan risiko tekanan pembayaran.

Dalam UMKM, modal kerja sering bercampur dengan uang pribadi pemilik.
Ini berbahaya karena pemilik sulit mengetahui apakah usaha benar-benar
menghasilkan laba. Pemisahan rekening usaha dan pribadi adalah langkah
sederhana tetapi sangat penting.

Ketahanan usaha memerlukan cadangan kas. Perusahaan yang memiliki
cadangan dapat bertahan saat penjualan turun, biaya naik, atau terjadi
gangguan pasar. Dalam dunia yang penuh ketidakpastian, cadangan bukan
tanda pasif, melainkan strategi bertahan.

8.16 Pengukuran Kinerja Keuangan Sederhana

Untuk menjaga keberlanjutan usaha, perusahaan perlu memantau
beberapa ukuran keuangan sederhana.
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Pertama, omzet atau pendapatan penjualan. Ini menunjukkan nilai
penjualan dalam periode tertentu.

Kedua, laba kotor. Ini menunjukkan selisih antara penjualan dan biaya
langsung produk.

Ketiga, laba bersih. Ini menunjukkan keuntungan setelah seluruh biaya
diperhitungkan.

Keempat, margin laba. Ini menunjukkan persentase laba terhadap
penjualan.

Kelima, arus kas bersih. Ini menunjukkan selisih antara uang masuk dan
uang keluar.

Keenam, titik impas. Ini menunjukkan jumlah penjualan minimum agar
usaha tidak rugi.

Ketujuh, rasio utang terhadap aset atau modal. Ini membantu melihat
apakah perusahaan terlalu bergantung pada pinjaman.

Kedelapan, perputaran persediaan. Ini menunjukkan seberapa cepat stok
terjual.

Kesembilan, piutang tertagih. Ini menunjukkan seberapa cepat pelanggan
membayar.

Pengukuran ini tidak harus rumit. UMKM dapat memulai dengan catatan
sederhana: penjualan harian, biaya bahan baku, biaya operasional, stok, kas
masuk, kas keluar, dan laba bersih. Yang penting adalah konsistensi dan
penggunaan data untuk mengambil keputusan.

8.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Makanan dan Masalah Omzet Semu

Sebuah UMKM makanan di Bogor menjual paket makan siang melalui
aplikasi pesan antar dan pesanan kantor. Dalam satu bulan, omzet
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meningkat dari Rp40 juta menjadi Rp80 juta. Pemilik usaha merasa
bisnisnya berkembang pesat. Namun pada akhir bulan, kas yang tersisa
justru sedikit.

Setelah dihitung, ternyata peningkatan omzet terjadi karena promosi
besar-besaran. Banyak pesanan masuk dari aplikasi, tetapi komisi platform,
diskon, biaya kemasan, ongkos bahan baku, dan biaya tenaga tambahan
membuat margin sangat tipis. Selain itu, beberapa pesanan kantor dibayar
tempo dua minggu, sementara bahan baku harus dibayar tunai.

Pemilik kemudian menyadari bahwa omzet besar tidak sama dengan laba
besar. la mulai menghitung biaya per paket, membedakan menu yang
menguntungkan dan tidak menguntungkan, mengurangi diskon
berlebihan, memperbaiki perencanaan stok, dan menegosiasikan
pembayaran lebih cepat untuk pesanan besar.

Setelah tiga bulan, omzet tidak setinggi saat promosi besar, tetapi laba
bersih dan arus kas lebih sehat. Usaha menjadi lebih tenang karena tidak
lagi mengejar penjualan tanpa menghitung margin.

Kasus ini menunjukkan pentingnya membedakan pertumbuhan penjualan,
laba, dan kas. Dalam ekonomi bisnis, usaha yang sehat bukan yang paling
ramai, tetapi yang mampu menciptakan nilai dan menjaga keberlanjutan.

8.18 Studi Kasus Naratif: Reinvestasi Laba pada Usaha Kopi Lokal

Sebuah usaha kopi lokal memperoleh laba bersih Rp15 juta per bulan.
Pemilik usaha menghadapi pilihan: mengambil seluruh laba untuk
konsumsi pribadi atau menyisihkan sebagian untuk pengembangan usaha.
Setelah berdiskusi dengan tim, ia memutuskan membagi laba menjadi tiga
bagian.
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Sebagian digunakan sebagai pendapatan pemilik. Sebagian disimpan
sebagai cadangan kas. Sebagian lagi diinvestasikan kembali untuk
perbaikan kemasan, pelatihan barista, dan pemasaran digital.

Dalam enam bulan, kualitas tampilan produk meningkat. Pelanggan mulai
melihat produk sebagai lebih profesional. Barista lebih konsisten dalam
menyajikan minuman. Media sosial lebih aktif. Penjualan meningkat secara
bertahap, tetapi lebih penting lagi, pelanggan menjadi lebih loyal.

Keputusan reinvestasi tersebut menunjukkan bahwa laba dapat menjadi
alat membangun masa depan. Jika seluruh laba langsung diambil, usaha
mungkin tetap berjalan tetapi sulit berkembang. Jika laba diinvestasikan
secara bijaksana, usaha memperoleh kapasitas baru untuk bertumbuh.

8.19 Keberlanjutan Usaha di Era Ketidakpastian

Bisnis modern beroperasi dalam lingkungan yang penuh ketidakpastian:
perubahan teknologi, inflasi, fluktuasi nilai tukar, perubahan selera
konsumen, disrupsi rantai pasok, krisis kesehatan, perubahan iklim, dan
persaingan digital. Dalam kondisi ini, keberlanjutan usaha memerlukan
kemampuan adaptif.

Perusahaan perlu membangun beberapa kemampuan. Pertama,
kemampuan membaca data. Kedua, kemampuan mengelola biaya. Ketiga,
kemampuan menjaga arus kas. Keempat, kemampuan berinovasi. Kelima,
kemampuan menjaga hubungan dengan pelanggan. Keenam, kemampuan
membangun tim yang kompeten. Ketujuh, kemampuan merespons
perubahan tanpa kehilangan nilai inti.

Keberlanjutan juga membutuhkan diversifikasi. Perusahaan yang
bergantung pada satu produk, satu pelanggan, satu pemasok, atau satu
platform memiliki risiko lebih tinggi. Diversifikasi tidak berarti melakukan
terlalu banyak hal, tetapi mengurangi ketergantungan yang berbahaya.
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Dalam era ketidakpastian, laba tidak boleh hanya digunakan untuk
ekspansi agresif. Sebagian laba perlu digunakan untuk cadangan,
pembelajaran, teknologi, kualitas, dan ketahanan organisasi. Perusahaan
yang paling kuat bukan selalu yang paling besar, tetapi yang paling
mampu beradaptasi secara sehat.

8.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pemahaman pendapatan, laba, dan keberlanjutan usaha memiliki beberapa
implikasi strategis.

Pertama, perusahaan harus membedakan pendapatan, laba, dan kas.
Ketiganya penting, tetapi tidak sama. Pendapatan menunjukkan penjualan,
laba menunjukkan surplus, dan kas menunjukkan kemampuan membayar
kewajiban.

Kedua, perusahaan harus memahami margin. Penjualan besar tanpa
margin sehat dapat melemahkan usaha.

Ketiga, perusahaan perlu menghitung titik impas sebelum menetapkan
harga, melakukan promosi, atau membuka cabang baru.

Keempat, perusahaan harus menjaga arus kas dan modal kerja. Banyak
bisnis gagal karena kas buruk, bukan karena tidak ada penjualan.

Kelima, perusahaan harus menggunakan laba untuk reinvestasi strategis.
Laba sebaiknya tidak hanya diambil, tetapi juga digunakan untuk
memperkuat masa depan.

Keenam, perusahaan harus mengintegrasikan keberlanjutan sosial dan
lingkungan ke dalam strategi. Bisnis yang mengabaikan manusia dan
lingkungan dapat kehilangan legitimasi.
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Ketujuh, perusahaan harus menjaga etika dan kepercayaan. Laba yang
berkelanjutan lahir dari hubungan yang sehat dengan pelanggan,
karyawan, pemasok, investor, dan masyarakat.

Kedelapan, perusahaan perlu membangun ketahanan. Cadangan kas,
diversifikasi, efisiensi, inovasi, dan pembelajaran organisasi menjadi
penting dalam menghadapi ketidakpastian.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas pendapatan, laba, dan keberlanjutan usaha sebagai
fondasi penting dalam ekonomi bisnis. Pendapatan menunjukkan nilai
penjualan, tetapi belum menunjukkan keuntungan. Laba muncul ketika
pendapatan melebihi biaya. Namun laba pun harus dianalisis lebih jauh
melalui laba kotor, laba operasional, laba bersih, margin, dan laba ekonomi.

Bab ini juga menekankan pentingnya arus kas. Perusahaan dapat memiliki
laba secara akuntansi tetapi tetap mengalami kesulitan jika uang tunai
tidak tersedia. Karena itu, manajemen kas dan modal kerja sangat penting,
terutama bagi UMKM.

Titik impas membantu perusahaan mengetahui jumlah minimum penjualan
agar tidak rugi. Margin laba membantu perusahaan memahami apakah
penjualan benar-benar menguntungkan. Diskon dan pertumbuhan
pendapatan harus dianalisis dengan cermat agar tidak menciptakan omzet
semu.

Keberlanjutan usaha tidak hanya berarti menghasilkan laba, tetapi juga
menjaga ketahanan finansial, kualitas operasional, relevansi pasar,
kesejahteraan manusia, dan tanggung jawab lingkungan. Konsep triple
bottom line—profit, people, dan planet—menegaskan bahwa bisnis masa
depan harus mampu menciptakan nilai ekonomi, sosial, dan ekologis
secara seimbang.
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Dengan demikian, usaha yang sehat bukan hanya usaha yang menjual
banyak, tetapi usaha yang mampu menghasilkan laba wajar, mengelola
kas, membangun kepercayaan, beradaptasi terhadap perubahan, dan
menciptakan nilai jangka panjang.

Glossaries / Glosarium

Arus Kas / Cash Flow
Aliran uang masuk dan keluar dari perusahaan dalam periode tertentu.

Break-Even Point / Titik Impas
Kondisi ketika pendapatan total sama dengan biaya total, sehingga
perusahaan tidak memperoleh laba maupun rugi.

Contribution Margin / Margin Kontribusi
Selisih antara harga jual per unit dan biaya variabel per unit yang
digunakan untuk menutup biaya tetap dan menghasilkan laba.

EBIT
Laba sebelum bunga dan pajak, digunakan untuk menilai kinerja
operasional sebelum pengaruh struktur pembiayaan dan pajak.

EBITDA
Laba sebelum bunga, pajak, depresiasi, dan amortisasi; sering digunakan
untuk melihat kemampuan operasional perusahaan.

Keberlanjutan Usaha
Kemampuan perusahaan untuk terus beroperasi, berkembang, dan
menciptakan nilai dalam jangka panjang.

Laba / Profit
Selisih positif antara pendapatan dan biaya.
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Laba Bersih / Net Profit
Laba akhir setelah seluruh biaya, bunga, pajak, dan pengeluaran lain
diperhitungkan.

Laba Ekonomi / Economic Profit
Laba yang memperhitungkan biaya eksplisit dan biaya peluang.

Laba Kotor / Gross Profit
Pendapatan penjualan dikurangi harga pokok penjualan.

Laba Operasional / Operating Profit
Laba yang diperoleh dari kegiatan utama perusahaan setelah dikurangi
biaya operasional.

Margin Laba
Persentase laba terhadap pendapatan yang menunjukkan tingkat
profitabilitas.

Modal Kerja / Working Capital
Dana yang digunakan untuk membiayai kegiatan operasional sehari-hari
perusahaan.

Omzet
Total nilai penjualan dalam periode tertentu sebelum dikurangi biaya.

Pendapatan / Revenue
Pemasukan yang diperoleh perusahaan dari penjualan barang atau jasa.

Pendapatan Berulang / Recurring Revenue
Pendapatan yang diterima secara rutin, misalnya dari langganan atau
kontrak layanan.

Pendapatan Non-Operasional
Pendapatan yang berasal dari aktivitas di luar kegiatan utama perusahaan.

Pendapatan Operasional
Pendapatan yang berasal dari aktivitas utama perusahaan.
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Piutang
Hak perusahaan untuk menerima pembayaran dari pelanggan yang telah
membeli secara kredit.

Profit, People, Planet
Tiga dimensi triple bottom line yang menilai bisnis dari sisi keuntungan,
manusia, dan lingkungan.

Reinvestasi Laba
Penggunaan laba untuk memperkuat atau mengembangkan usaha.

Triple Bottom Line
Kerangka yang menilai keberhasilan bisnis berdasarkan aspek ekonomi,
sosial, dan lingkungan.

Utang Jangka Pendek
Kewajiban yang harus dibayar perusahaan dalam waktu relatif singkat,
biasanya kurang dari satu tahun.
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BAB 9. EKONOMI MAKRO DAN DAMPAKNYA
BAGI DUNIA BISNIS Fededededek

9.1 Pengantar

Ekonomi bisnis tidak dapat dipahami hanya dari sisi perusahaan,
konsumen, harga, biaya, dan laba. Setiap perusahaan hidup di dalam
lingkungan ekonomi yang lebih luas. Lingkungan tersebut mencakup
pertumbuhan ekonomi, inflasi, suku bunga, nilai tukar, pengangguran,
kebijakan pemerintah, perdagangan internasional, kondisi keuangan
global, dan stabilitas sosial-politik. Semua faktor tersebut merupakan
bagian dari ekonomi makro.

Jika ekonomi mikro mempelajari perilaku individu, rumah tangga,
konsumen, perusahaan, dan pasar tertentu, maka ekonomi makro
mempelajari perekonomian secara keseluruhan. Ekonomi makro melihat
bagaimana produksi nasional tumbuh, bagaimana harga umum bergerak,
bagaimana tenaga kerja terserap, bagaimana uang beredar, bagaimana
pemerintah mengelola anggaran, dan bagaimana suatu negara berinteraksi
dengan ekonomi dunia.

Bagi dunia bisnis, ekonomi makro sangat penting karena perubahan makro
dapat memengaruhi biaya, permintaan, daya beli, investasi, harga jual,
utang, impor, ekspor, dan risiko usaha. Ketika inflasi meningkat, biaya
bahan baku dan daya beli konsumen ikut terpengaruh. Ketika suku bunga
naik, biaya pinjaman perusahaan meningkat. Ketika nilai tukar melemabh,
perusahaan yang mengimpor bahan baku menghadapi kenaikan biaya.
Ketika pertumbuhan ekonomi melambat, permintaan pasar dapat
menurun. Sebaliknya, ketika ekonomi tumbuh sehat, peluang bisnis,
investasi, dan konsumsi masyarakat dapat meningkat.
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Bab ini membahas konsep dasar ekonomi makro dan dampaknya bagi
dunia bisnis. Pembahasan diarahkan agar pembaca memahami bahwa
keputusan bisnis yang baik tidak hanya melihat kondisi internal
perusahaan, tetapi juga membaca dinamika ekonomi nasional dan global.

9.2 Pengertian Ekonomi Makro

Ekonomi makro adalah cabang ilmu ekonomi yang mempelajari perilaku
perekonomian secara agregat atau keseluruhan. Fokusnya bukan pada satu
konsumen atau satu perusahaan, tetapi pada variabel besar seperti
pendapatan nasional, produksi nasional, inflasi, pengangguran, tingkat
suku bunga, nilai tukar, neraca perdagangan, dan kebijakan ekonomi
pemerintah.

Ekonomi makro berusaha menjawab pertanyaan-pertanyaan besar seperti:
1. Mengapa suatu negara mengalami pertumbuhan ekonomi?
2. Mengapa inflasi terjadi?
3. Mengapa terjadi pengangguran?
4

. Bagaimana suku bunga memengaruhi investasi?

v

Bagaimana nilai tukar memengaruhi ekspor dan impor?

6. Bagaimana kebijakan fiskal dan moneter memengaruhi dunia
usaha?

7. Mengapa perekonomian mengalami siklus naik dan turun?
8. Bagaimana krisis global memengaruhi bisnis domestik?

Bagi pelaku bisnis, ekonomi makro berfungsi seperti “cuaca ekonomi”.
Perusahaan dapat memiliki strategi yang baik, tetapi jika “cuaca ekonomi”
berubah drastis, bisnis tetap dapat terdampak. Seorang pengusaha yang
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memahami ekonomi makro akan lebih siap membuat keputusan: kapan
berekspansi, kapan menahan investasi, kapan memperkuat kas, kapan
menaikkan harga, kapan mencari pemasok lokal, dan kapan memperluas
pasar ekspor.

Dengan demikian, ekonomi makro bukan hanya urusan pemerintah, bank
sentral, atau ekonom. Ekonomi makro adalah pengetahuan praktis bagi
pemimpin bisnis, UMKM, investor, manajer keuangan, pemasar, dan
pengambil keputusan organisasi.

9.3 Perbedaan Ekonomi Mikro dan Ekonomi Makro

Ekonomi mikro dan ekonomi makro saling berkaitan, tetapi memiliki fokus
yang berbeda.

Ekonomi mikro membahas keputusan individu dan unit ekonomi kecil.
Misalnya, bagaimana konsumen memilih produk, bagaimana perusahaan
menentukan harga, bagaimana pasar beras bekerja, bagaimana biaya
produksi memengaruhi output, atau bagaimana persaingan terjadi dalam
industri tertentu.

Ekonomi makro membahas perekonomian secara keseluruhan. Misalnya,
bagaimana pertumbuhan ekonomi nasional terjadi, bagaimana inflasi
memengaruhi daya beli, bagaimana kebijakan moneter memengaruhi suku
bunga, atau bagaimana nilai tukar memengaruhi perdagangan
internasional.

Namun keduanya tidak terpisah. Keputusan mikro perusahaan dipengaruhi
oleh kondisi makro. Sebaliknya, kondisi makro merupakan hasil dari jutaan
keputusan mikro yang dilakukan rumah tangga, perusahaan, pemerintah,
dan lembaga keuangan.
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Contoh sederhana: ketika banyak perusahaan menunda investasi karena
suku bunga tinggi, pertumbuhan ekonomi nasional dapat melambat.
Ketika inflasi tinggi, rumah tangga mengurangi konsumsi barang non-
pokok; akibatnya penjualan perusahaan tertentu menurun. Ketika nilai
tukar melemah, perusahaan importir menaikkan harga; hal ini dapat
mendorong inflasi dan mengubah perilaku konsumen.

Dengan demikian, pelaku bisnis perlu memahami keduanya. Ekonomi
mikro membantu membaca pasar dan konsumen; ekonomi makro
membantu membaca lingkungan besar tempat bisnis beroperasi.

9.4 Produk Domestik Bruto dan Pertumbuhan Ekonomi

Salah satu indikator utama ekonomi makro adalah Produk Domestik
Bruto atau PDB. PDB mengukur nilai total barang dan jasa akhir yang
diproduksi dalam suatu negara selama periode tertentu, biasanya satu
tahun atau satu kuartal.

PDB penting karena menunjukkan ukuran kegiatan ekonomi. Jika PDB
meningkat, secara umum aktivitas produksi, konsumsi, investasi, dan
perdagangan dalam perekonomian mengalami pertumbuhan. Jika PDB
menurun, perekonomian dapat mengalami kontraksi.

Dalam pendekatan pengeluaran, PDB dapat dijelaskan melalui komponen
konsumsi, investasi, pengeluaran pemerintah, dan ekspor neto.
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Y=C+I|l+G+X-M)

¥Y=C+|l+G+[X-M

output is the sum of spending categories

households firms governmentrade

each segment is one source of total demand

Keterangan:

Y adalah pendapatan nasional atau PDB.
C adalah konsumsi rumah tangga.

I adalah investasi.

G adalah pengeluaran pemerintah.

X adalah ekspor.

M adalah impor.

Bagi bisnis, pertumbuhan PDB memberi gambaran tentang kondisi
permintaan agregat. Jika ekonomi tumbuh, masyarakat cenderung memiliki
pendapatan lebih baik, konsumsi meningkat, investasi bergerak, dan
peluang usaha meluas. Sektor ritel, transportasi, properti, keuangan,
pariwisata, pendidikan, dan jasa sering merasakan dampak dari
pertumbuhan ekonomi.

Namun pertumbuhan ekonomi tidak selalu merata. Ada sektor yang
tumbuh cepat, ada sektor yang stagnan, dan ada sektor yang menurun.
Karena itu, perusahaan tidak cukup hanya melihat angka pertumbuhan
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nasional, tetapi juga perlu melihat pertumbuhan sektoral, daya beli segmen
konsumen, dan perubahan struktur ekonomi.

Misalnya, ekonomi nasional dapat tumbuh, tetapi bisnis tertentu tetap
menurun karena perubahan teknologi. Toko fisik dapat mengalami tekanan
ketika konsumen beralih ke belanja online. Sebaliknya, saat ekonomi
melambat, beberapa sektor seperti kebutuhan pokok, layanan kesehatan,
atau pendidikan tertentu dapat tetap bertahan karena permintaannya
relatif stabil.

9.5 Inflasi dan Dampaknya bagi Bisnis

Inflasi adalah kenaikan harga barang dan jasa secara umum dan terus-
menerus dalam suatu perekonomian. Inflasi berbeda dari kenaikan harga
satu barang saja. Jika harga cabai naik karena gagal panen, itu belum tentu
inflasi umum. Namun jika harga banyak barang dan jasa meningkat secara
luas, maka terjadi inflasi.

Inflasi memiliki dampak besar bagi bisnis. Pertama, inflasi meningkatkan
biaya produksi. Harga bahan baku, energi, transportasi, sewa, dan upah
dapat naik. Jika perusahaan tidak mampu menaikkan harga jual, margin
laba akan tertekan.

Kedua, inflasi memengaruhi daya beli konsumen. Ketika harga-harga naik
lebih cepat daripada pendapatan, konsumen mengurangi pembelian
barang non-pokok. Mereka menjadi lebih selektif, mencari diskon, memilih
produk lebih murah, atau menunda pembelian.

Ketiga, inflasi memengaruhi strategi harga. Perusahaan harus memutuskan
apakah akan menaikkan harga, mengecilkan ukuran produk, mengurangi
margin, mengganti bahan baku, atau meningkatkan efisiensi. Semua
pilihan memiliki risiko.
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Keempat, inflasi menciptakan ketidakpastian. Jika perusahaan sulit
memperkirakan biaya masa depan, perencanaan investasi dan produksi
menjadi lebih sulit.

Inflasi tidak selalu buruk jika berada pada tingkat rendah dan terkendali.
Inflasi moderat dapat menunjukkan adanya aktivitas ekonomi. Namun
inflasi yang terlalu tinggi merusak stabilitas, menurunkan daya beli,
meningkatkan risiko bisnis, dan dapat mendorong bank sentral menaikkan
suku bunga.

Bagi UMKM, inflasi sering terasa langsung. Kenaikan harga tepung, minyak
goreng, beras, telur, plastik kemasan, listrik, atau transportasi dapat
langsung menekan usaha makanan dan ritel. UMKM perlu memiliki
pencatatan biaya yang baik agar dapat mengetahui komponen biaya mana
yang naik dan strategi apa yang paling tepat.

9.6 Suku Bunga dan Keputusan Investasi Bisnis

Suku bunga adalah harga dari penggunaan uang atau biaya pinjaman.
Bagi peminjam, suku bunga adalah biaya yang harus dibayar. Bagi
penabung atau investor, suku bunga adalah imbal hasil atas dana yang
ditempatkan.

Suku bunga memengaruhi bisnis melalui beberapa jalur.

Pertama, suku bunga memengaruhi biaya pinjaman. Ketika suku bunga
naik, biaya kredit modal kerja, kredit investasi, kredit kendaraan, kredit
properti, dan pembiayaan usaha meningkat. Perusahaan menjadi lebih
berhati-hati mengambil pinjaman.

Kedua, suku bunga memengaruhi investasi. Proyek investasi harus
menghasilkan tingkat pengembalian yang lebih tinggi daripada biaya
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modal. Jika suku bunga naik, semakin banyak proyek menjadi kurang layak
secara finansial.

Ketiga, suku bunga memengaruhi konsumsi. Konsumen yang membeli
rumah, kendaraan, atau barang elektronik dengan cicilan akan terdampak
oleh perubahan suku bunga. Jika cicilan menjadi mahal, permintaan dapat
turun.

Keempat, suku bunga memengaruhi nilai aset. Harga saham, obligasi,
properti, dan aset investasi sering dipengaruhi oleh perubahan suku
bunga.

Kelima, suku bunga dapat memengaruhi nilai tukar. Dalam beberapa
kondisi, suku bunga yang lebih tinggi dapat menarik aliran modal masuk,
sehingga memengaruhi stabilitas mata uang.

Bagi bisnis, pemahaman suku bunga penting dalam keputusan ekspansi.
Perusahaan perlu menilai apakah sebaiknya memperluas pabrik, membuka
cabang, membeli mesin, atau menunda investasi sampai kondisi
pembiayaan lebih mendukung.

UMKM juga perlu berhati-hati. Pinjaman dapat membantu pertumbuhan,
tetapi jika pendapatan usaha tidak cukup stabil, bunga dan cicilan dapat
menjadi beban. Karena itu, pinjaman sebaiknya digunakan untuk kegiatan
produktif yang meningkatkan kapasitas atau pendapatan, bukan sekadar
menutup pemborosan.

9.7 Nilai Tukar dan Dampaknya bagi Dunia Usaha

Nilai tukar adalah harga suatu mata uang terhadap mata uang lain. Dalam
konteks Indonesia, nilai tukar rupiah terhadap dolar AS, euro, yen, yuan,
atau mata uang lain sangat penting karena banyak transaksi internasional
menggunakan mata uang asing.
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Nilai tukar memengaruhi bisnis terutama melalui perdagangan
internasional, impor bahan baku, ekspor produk, utang luar negeri, biaya
perjalanan, dan investasi asing.

Jika rupiah melemah terhadap dolar AS, perusahaan yang mengimpor
bahan baku, mesin, perangkat teknologi, obat-obatan, komponen
elektronik, atau bahan pangan tertentu akan menghadapi kenaikan biaya.
Jika biaya naik, perusahaan mungkin menaikkan harga jual, mengurangi
margin, atau mencari pemasok lokal.

Sebaliknya, pelemahan rupiah dapat menguntungkan eksportir karena
produk Indonesia menjadi relatif lebih murah bagi pembeli luar negeri.
Namun manfaat ini tidak otomatis jika eksportir juga menggunakan bahan
baku impor.

Jika rupiah menguat, biaya impor dapat turun. Namun eksportir dapat
menghadapi tekanan karena produk menjadi lebih mahal bagi pembeli
asing.

Bagi perusahaan yang memiliki utang dalam mata uang asing, perubahan
nilai tukar dapat memengaruhi beban pembayaran. Jika pendapatan dalam
rupiah tetapi utang dalam dolar, pelemahan rupiah dapat meningkatkan
beban utang.

Karena itu, perusahaan perlu mengelola risiko nilai tukar. Strateginya dapat
berupa diversifikasi pemasok, peningkatan kandungan lokal, kontrak
lindung nilai, penyesuaian harga, ekspor untuk memperoleh pendapatan
valas, atau perencanaan kas dalam mata uang asing.

9.8 Pengangguran, Pasar Tenaga Kerja, dan Bisnis

Pengangguran adalah kondisi ketika seseorang yang mampu dan ingin
bekerja belum memperoleh pekerjaan. Tingkat pengangguran menjadi
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indikator penting kesehatan ekonomi. Jika pengangguran tinggi, daya beli
masyarakat cenderung menurun karena banyak orang tidak memiliki
pendapatan tetap.

Dampak pengangguran bagi bisnis dapat dilihat dari sisi permintaan dan
penawaran tenaga kerja. Dari sisi permintaan pasar, pengangguran tinggi
dapat menurunkan konsumsi. Masyarakat lebih berhati-hati
membelanjakan uang, terutama untuk barang non-pokok. Bisnis ritel,
restoran, hiburan, perjalanan, dan produk premium dapat terdampak.

Dari sisi tenaga kerja, pengangguran tinggi dapat membuat perusahaan
lebih mudah memperoleh pekerja. Namun jika pengangguran terjadi
karena ketidaksesuaian keterampilan, perusahaan tetap kesulitan mencari
tenaga kerja yang tepat. Inilah yang disebut skill mismatch.

Dalam era digital, pasar tenaga kerja menghadapi perubahan besar.
Beberapa pekerjaan berkurang karena otomatisasi, sementara pekerjaan
baru muncul di bidang teknologi, data, pemasaran digital, logistik, layanan
pelanggan, dan ekonomi kreatif. Perusahaan membutuhkan tenaga kerja
yang mampu beradaptasi, belajar, dan menggunakan teknologi.

Bagi bisnis, isu tenaga kerja bukan hanya soal jumlah pekerja, tetapi juga
kualitas, produktivitas, keterampilan, loyalitas, dan budaya kerja.
Perusahaan yang mampu mengembangkan SDM akan lebih siap
menghadapi perubahan makro.

9.9 Kebijakan Fiskal dan Dampaknya bagi Bisnis

Kebijakan fiskal adalah kebijakan pemerintah yang berkaitan dengan
penerimaan dan pengeluaran negara. Instrumen utamanya adalah pajak,
belanja pemerintah, subsidi, transfer sosial, dan pembiayaan anggaran.

Kebijakan fiskal memengaruhi bisnis melalui berbagai jalur.
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Pertama, pajak memengaruhi biaya dan laba perusahaan. Pajak
penghasilan, pajak pertambahan nilai, pajak daerah, bea masuk, dan
pungutan lain dapat memengaruhi harga jual, margin, dan daya saing.

Kedua, belanja pemerintah dapat menciptakan permintaan.
Pembangunan infrastruktur, pengadaan barang dan jasa, belanja
pendidikan, kesehatan, pertahanan, dan perlindungan sosial dapat
mendorong aktivitas bisnis.

Ketiga, subsidi dapat menurunkan biaya produksi atau meningkatkan daya
beli masyarakat. Subsidi energi, pangan, transportasi, atau kredit usaha
dapat memengaruhi harga dan permintaan.

Keempat, transfer sosial dapat menjaga konsumsi masyarakat
berpendapatan rendah. Jika bantuan sosial meningkatkan daya beli
kelompok tertentu, bisnis kebutuhan pokok dan ritel dapat memperoleh
dampak positif.

Kelima, defisit anggaran dan utang pemerintah dapat memengaruhi
kondisi keuangan jangka panjang. Jika pembiayaan pemerintah bersaing
dengan sektor swasta, biaya pinjaman dapat terdampak.

Bagi dunia usaha, kebijakan fiskal harus dipahami sebagai bagian dari
lingkungan bisnis. Perusahaan perlu mengikuti perubahan pajak, insentif
investasi, belanja infrastruktur, kebijakan subsidi, dan prioritas
pembangunan. UMKM juga perlu memahami fasilitas pajak, bantuan
pembiayaan, program pelatihan, dan kebijakan pemerintah yang dapat
mendukung usaha.

9.10 Kebijakan Moneter dan Peran Bank Sentral

Kebijakan moneter adalah kebijakan yang dilakukan oleh bank sentral
untuk mengatur jumlah uang beredar, suku bunga, stabilitas harga, nilai
tukar, dan stabilitas sistem keuangan. Instrumen kebijakan moneter dapat
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berupa suku bunga acuan, operasi pasar terbuka, cadangan wajib,
intervensi nilai tukar, dan pengaturan likuiditas perbankan.

Tujuan utama kebijakan moneter biasanya adalah menjaga stabilitas harga
dan mendukung stabilitas ekonomi. Jika inflasi terlalu tinggi, bank sentral
dapat menaikkan suku bunga untuk menurunkan tekanan permintaan. Jika
ekonomi melambat, bank sentral dapat menurunkan suku bunga untuk
mendorong pinjaman dan investasi.

Bagi bisnis, kebijakan moneter memengaruhi:
1. Biaya pinjaman.
2. Ketersediaan kredit.
3. Nilai tukar.
4. Permintaan konsumen.
5. Investasi.
6. Harga aset.
/. Kepercayaan pasar.

Ketika kebijakan moneter ketat, kredit cenderung lebih mahal dan selektif.
Perusahaan mungkin menunda ekspansi. Konsumen dapat menunda
pembelian barang dengan cicilan. Ketika kebijakan moneter longgar, kredit
lebih mudah dan murah, sehingga investasi dan konsumsi dapat
meningkat.

Namun kebijakan moneter tidak bekerja secara instan. Ada jeda waktu
antara perubahan kebijakan dan dampaknya terhadap bisnis. Karena itu,
perusahaan perlu memperhatikan sinyal kebijakan, bukan hanya kondisi
saat ini.
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9.11 Siklus Bisnis: Ekspansi, Puncak, Kontraksi, dan Pemulihan

Perekonomian tidak selalu bergerak naik secara lurus. Dalam jangka
panjang, ekonomi dapat tumbubh, tetapi dalam jangka pendek mengalami
naik-turun. Pola naik-turun ini disebut siklus bisnis.

Siklus bisnis biasanya terdiri atas empat fase.

Pertama, ekspansi. Pada fase ini, produksi meningkat, konsumsi tumbuh,
investasi naik, pengangguran menurun, dan kepercayaan bisnis membaik.
Perusahaan cenderung memperluas kapasitas dan merekrut tenaga kerja.

Kedua, puncak. Pada fase ini, ekonomi mencapai tingkat aktivitas tinggi.
Namun jika terlalu panas, inflasi dapat meningkat, biaya naik, dan risiko
ketidakseimbangan muncul.

Ketiga, kontraksi. Pada fase ini, pertumbuhan melambat atau menurun.
Konsumsi melemah, investasi tertunda, penjualan turun, dan perusahaan
lebih berhati-hati.

Keempat, pemulihan. Pada fase ini, ekonomi mulai membaik setelah
kontraksi. Kepercayaan bertahap kembali, permintaan meningkat, dan
perusahaan mulai berinvestasi lagi.

Bagi bisnis, pemahaman siklus sangat penting. Pada masa ekspansi,
perusahaan dapat mengambil peluang pertumbuhan, tetapi harus
menghindari ekspansi berlebihan. Pada masa kontraksi, perusahaan perlu
menjaga kas, efisiensi, pelanggan inti, dan fleksibilitas. Pada masa
pemulihan, perusahaan yang telah bertahan dengan baik dapat bergerak
lebih cepat daripada pesaing.

UMKM sering paling rentan terhadap siklus bisnis karena cadangan kas
terbatas. Karena itu, UMKM perlu membangun ketahanan sejak masa baik,
bukan hanya bereaksi saat krisis terjadi.
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9.12 Permintaan Agregat dan Penawaran Agregat

Dalam ekonomi makro, konsep permintaan agregat dan penawaran
agregat digunakan untuk memahami hubungan antara total permintaan,
total produksi, dan tingkat harga dalam perekonomian.

Permintaan agregat adalah total permintaan terhadap barang dan jasa
dalam perekonomian. Komponennya mencakup konsumsi rumah tangga,
investasi perusahaan, pengeluaran pemerintah, dan ekspor neto.

Penawaran agregat adalah total barang dan jasa yang dapat diproduksi
oleh perekonomian pada tingkat harga tertentu. Penawaran agregat
dipengaruhi oleh tenaga kerja, modal, teknologi, produktivitas, biaya
energi, infrastruktur, dan kapasitas produksi.

Jika permintaan agregat meningkat terlalu cepat sementara penawaran
terbatas, inflasi dapat meningkat. Jika permintaan agregat lemah,
perusahaan dapat mengalami penurunan penjualan dan mengurangi
produksi. Jika penawaran terganggu oleh kenaikan harga energi, bencana,
atau gangguan rantai pasok, biaya produksi naik dan harga dapat
meningkat.

Bagi bisnis, konsep ini membantu menjelaskan mengapa inflasi dapat
muncul dari dua sisi: dari sisi permintaan dan dari sisi biaya. Inflasi karena
permintaan terjadi ketika permintaan terlalu kuat. Inflasi karena biaya
terjadi ketika biaya produksi meningkat, misalnya karena energi, bahan
baku, atau logistik.

Strategi bisnis harus menyesuaikan sumber tekanan tersebut. Jika
masalahnya permintaan melemah, perusahaan perlu memperkuat nilai,
promosi, segmentasi, dan efisiensi. Jika masalahnya biaya meningkat,
perusahaan perlu mengelola rantai pasok, produktivitas, harga, dan
substitusi input.
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9.13 Perdagangan Internasional dan Bisnis

Ekonomi makro juga mencakup hubungan suatu negara dengan dunia luar
melalui perdagangan internasional. Perdagangan memungkinkan negara
mengekspor produk yang memiliki keunggulan dan mengimpor produk
yang dibutuhkan.

Bagi bisnis, perdagangan internasional membuka peluang pasar yang lebih
luas. Perusahaan dapat menjual produk ke luar negeri, memperoleh bahan
baku yang lebih murah, mengakses teknologi, dan membangun jaringan
global. UMKM pun dapat masuk pasar internasional melalui platform
digital, pameran, diaspora, dan kemitraan ekspor.

Namun perdagangan internasional juga membawa risiko. Perusahaan
menghadapi fluktuasi nilai tukar, perubahan tarif, standar kualitas
internasional, hambatan non-tarif, persaingan global, gangguan logistik,
dan ketegangan geopolitik.

Perusahaan yang bergantung pada impor menghadapi risiko ketika biaya
pengiriman naik atau nilai tukar melemah. Perusahaan yang bergantung

pada ekspor menghadapi risiko ketika permintaan global melambat atau
negara tujuan menerapkan regulasi baru.

Dalam era rantai pasok global, perusahaan harus memikirkan
keseimbangan antara efisiensi dan ketahanan. Mengandalkan satu
pemasok luar negeri mungkin murah, tetapi berisiko jika terjadi gangguan.
Diversifikasi pemasok, peningkatan kandungan lokal, dan penguatan
logistik menjadi strategi penting.

9.14 Stabilitas Politik, Regulasi, dan Kepercayaan Bisnis

Ekonomi makro tidak hanya menyangkut angka ekonomi, tetapi juga
stabilitas institusional. Bisnis membutuhkan kepastian hukum, regulasi
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yang jelas, keamanan, infrastruktur, dan tata kelola yang baik.
Ketidakpastian politik atau regulasi dapat menurunkan investasi karena
perusahaan sulit memperkirakan risiko masa depan.

Kepercayaan bisnis sangat dipengaruhi oleh stabilitas. Jika pelaku usaha
percaya bahwa kebijakan konsisten, hukum ditegakkan, korupsi rendah,
dan prosedur perizinan jelas, investasi lebih mudah tumbuh. Sebaliknya,
jika regulasi berubah-ubah, biaya transaksi tinggi, dan kepastian hukum
lemah, perusahaan akan lebih berhati-hati.

Bagi UMKM, regulasi yang sederhana dan jelas sangat penting. Perizinan,
pajak, sertifikasi, standar produk, dan akses pembiayaan dapat menjadi
pendukung atau penghambat pertumbuhan. Regulasi yang baik bukan
hanya mengatur, tetapi juga memberdayakan.

Perusahaan perlu memantau perubahan regulasi dalam bidang pajak,
ketenagakerjaan, lingkungan, perdagangan, perlindungan data, persaingan
usaha, dan perlindungan konsumen. Kegagalan memahami regulasi dapat
menimbulkan biaya hukum, reputasi, dan operasional.

9.15 Dampak Ekonomi Makro terhadap Fungsi Bisnis
Ekonomi makro memengaruhi berbagai fungsi dalam perusahaan.

Dalam pemasaran, inflasi dan daya beli memengaruhi segmentasi, harga,
promosi, ukuran kemasan, dan positioning. Ketika daya beli melemah,
perusahaan dapat menawarkan paket ekonomis atau produk dengan nilai
lebih jelas.

Dalam keuangan, suku bunga, nilai tukar, inflasi, dan likuiditas
memengaruhi struktur modal, biaya pinjaman, investasi, arus kas, dan
manajemen risiko.
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Dalam operasi, perubahan harga bahan baku, energi, upah, dan logistik
memengaruhi biaya produksi, persediaan, dan efisiensi.

Dalam sumber daya manusia, kondisi pasar tenaga kerja memengaruhi
rekrutmen, upah, pelatihan, produktivitas, dan retensi karyawan.

Dalam strategi, kondisi makro menentukan apakah perusahaan perlu
berekspansi, bertahan, diversifikasi, mengurangi risiko, atau mencari pasar
baru.

Dalam rantai pasok, nilai tukar, perdagangan internasional, logistik, dan
kebijakan impor-ekspor memengaruhi ketersediaan input dan biaya
distribusi.

Dengan kata lain, ekonomi makro bukan hanya latar belakang, tetapi faktor
yang masuk ke seluruh sistem bisnis. Manajer yang baik perlu
menghubungkan indikator makro dengan keputusan fungsional
perusahaan.

9.16 Strategi Bisnis Menghadapi Perubahan Makro

Perusahaan tidak dapat mengendalikan ekonomi makro, tetapi dapat
menyesuaikan strategi. Ada beberapa strategi penting untuk menghadapi
perubahan makro.

Pertama, membangun fleksibilitas biaya. Perusahaan perlu mengurangi
biaya tetap yang terlalu berat dan memperkuat kemampuan menyesuaikan
biaya dengan kondisi pasar.

Kedua, mengelola arus kas. Dalam kondisi tidak pasti, kas menjadi
pelindung utama. Perusahaan perlu menjaga cadangan kas, mempercepat
penagihan piutang, dan mengendalikan persediaan.
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Ketiga, diversifikasi pasar. Bergantung pada satu segmen, satu wilayah,
atau satu pelanggan besar meningkatkan risiko. Diversifikasi dapat
memperkuat ketahanan.

Keempat, mengelola risiko nilai tukar. Perusahaan yang terlibat dalam
impor, ekspor, atau utang valas perlu memiliki strategi lindung nilai atau
penyesuaian kontrak.

Kelima, meningkatkan efisiensi operasional. Ketika biaya naik, efisiensi
menjadi kunci untuk menjaga margin.

Keenam, menyesuaikan strategi harga. Perusahaan perlu memahami
elastisitas permintaan dan daya beli sebelum menaikkan harga.

Ketujuh, memperkuat hubungan pelanggan. Dalam masa sulit,
pelanggan cenderung memilih merek yang dipercaya.

Kedelapan, memantau indikator makro secara berkala. Perusahaan perlu
membaca inflasi, suku bunga, nilai tukar, pertumbuhan ekonomi, kebijakan
fiskal, dan tren global.

Kesembilan, menggunakan skenario bisnis. Perusahaan dapat membuat
skenario optimistis, moderat, dan pesimistis untuk menyiapkan respons.

9.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Makanan Menghadapi Inflasi

Sebuah UMKM makanan menjual paket makan siang untuk pekerja kantor
dan mahasiswa. Dalam beberapa bulan, harga bahan baku seperti beras,
telur, ayam, minyak, dan kemasan meningkat. Pemilik usaha menghadapi
dilema. Jika harga dinaikkan, pelanggan dapat berkurang. Jika harga tidak
dinaikkan, margin laba menurun.

Pemilik usaha kemudian melakukan analisis sederhana. la menghitung
biaya setiap menu, melihat menu mana yang paling banyak dibeli, dan
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mengidentifikasi bahan baku yang paling banyak menyumbang kenaikan
biaya. la menemukan bahwa beberapa menu memiliki margin sangat tipis,
sementara menu lain masih cukup sehat.

Alih-alih menaikkan semua harga secara seragam, ia melakukan beberapa
langkah. Pertama, menyederhanakan menu. Kedua, mengganti beberapa
bahan tanpa menurunkan kualitas utama. Ketiga, membuat paket hemat
untuk mahasiswa dan paket premium untuk pekerja kantor. Keempat,
menaikkan harga secara moderat pada menu tertentu. Kelima,
memperbaiki pembelian bahan baku melalui pemasok tetap.

Kasus ini menunjukkan bahwa inflasi tidak harus direspons hanya dengan
menaikkan harga. Perusahaan dapat menyesuaikan produk, segmentasi,
biaya, pemasok, dan strategi nilai. Pemahaman ekonomi makro harus
diterjemahkan menjadi keputusan operasional yang konkret.

9.18 Studi Kasus Naratif: Perusahaan Importir Menghadapi Pelemahan
Rupiah

Sebuah perusahaan kecil menjual alat elektronik rumah tangga yang
sebagian besar komponennya diimpor. Ketika rupiah melemah, biaya
impor naik. Perusahaan menghadapi tekanan karena harga jual tidak dapat
dinaikkan terlalu cepat.

Manajemen perusahaan kemudian melakukan beberapa langkah. Pertama,
meninjau ulang kontrak dengan pemasok luar negeri. Kedua, mencari
sebagian komponen dari pemasok lokal. Ketiga, menyesuaikan harga
secara bertahap. Keempat, memperbaiki manajemen stok agar tidak
membeli terlalu banyak saat kurs sedang tinggi. Kelima, mulai menjajaki
produk dengan kandungan lokal lebih tinggi.
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Perusahaan juga memperkuat komunikasi nilai kepada konsumen. Alih-alih
hanya menjual produk murah, perusahaan menonjolkan garansi, layanan
purna jual, efisiensi energi, dan kualitas produk.

Kasus ini menunjukkan bahwa nilai tukar bukan hanya isu keuangan, tetapi
juga isu strategi produk, pemasok, stok, harga, dan positioning.

9.19 Studi Kasus Naratif: Bisnis Pendidikan pada Masa Perlambatan
Ekonomi

Sebuah lembaga pelatihan profesional menawarkan program peningkatan
keterampilan digital. Ketika ekonomi melambat, sebagian calon peserta
menunda pelatihan karena ingin menghemat pengeluaran. Pendapatan
lembaga mulai menurun.

Manajemen lembaga menyadari bahwa pendidikan dan pelatihan tetap
dibutuhkan, tetapi kemampuan bayar peserta berubah. Mereka kemudian
membuat beberapa pilihan: paket kelas pendek dengan harga lebih
terjangkau, skema cicilan, program korporat untuk perusahaan, dan kelas
daring yang lebih efisien biaya.

Lembaga juga mengubah pesan pemasaran. Pelatihan tidak lagi
diposisikan sebagai “biaya tambahan”, tetapi sebagai “investasi
keterampilan” untuk meningkatkan daya saing kerja dan usaha. Materi
pelatihan difokuskan pada kemampuan praktis: pemasaran digital,
penggunaan Al, pencatatan keuangan, dan strategi UMKM.

Kasus ini menunjukkan bahwa pada masa perlambatan ekonomi, bisnis
tidak selalu harus mundur. Perusahaan dapat menyesuaikan model
layanan, harga, dan pesan nilai agar tetap relevan.
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9.20 Ekonomi Makro dan Kepemimpinan Bisnis

Pemimpin bisnis perlu memiliki literasi makroekonomi. Literasi ini tidak
berarti semua pemimpin harus menjadi ekonom, tetapi mereka perlu
memahami sinyal-sinyal utama yang memengaruhi usaha.

Pemimpin perlu membaca pertumbuhan ekonomi untuk memahami arah
permintaan. Mereka perlu membaca inflasi untuk memahami tekanan biaya
dan daya beli. Mereka perlu membaca suku bunga untuk memahami biaya
modal. Mereka perlu membaca nilai tukar untuk memahami risiko impor
dan ekspor. Mereka perlu membaca kebijakan pemerintah untuk
memahami peluang dan kewajiban. Mereka perlu membaca tren global
untuk memahami risiko dan kesempatan baru.

Kepemimpinan bisnis di era ketidakpastian membutuhkan kemampuan
berpikir sistemik. Perubahan suku bunga dapat memengaruhi kredit,
investasi, konsumsi, permintaan, harga aset, dan nilai tukar. Kenaikan harga
energi dapat memengaruhi biaya logistik, harga makanan, inflasi, daya beli,
dan strategi harga perusahaan. Semua saling terhubung.

Karena itu, pemimpin bisnis perlu mengembangkan kebiasaan membaca
data, berdiskusi dengan ahli, membuat skenario, menjaga fleksibilitas, dan
membangun organisasi pembelajar. Dalam dunia yang berubah cepat,
literasi makro menjadi bagian dari kecerdasan strategis.

Rangkuman Bab

Bab ini menjelaskan bahwa ekonomi makro merupakan lingkungan besar
yang memengaruhi dunia bisnis. Variabel makro seperti pertumbuhan
ekonomi, inflasi, suku bunga, nilai tukar, pengangguran, kebijakan fiskal,
kebijakan moneter, perdagangan internasional, dan siklus bisnis memiliki
dampak langsung maupun tidak langsung terhadap perusahaan.
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Pertumbuhan ekonomi memengaruhi permintaan pasar dan peluang
investasi. Inflasi memengaruhi biaya produksi, daya beli, dan strategi harga.
Suku bunga memengaruhi biaya pinjaman, investasi, konsumsi, dan arus
kas. Nilai tukar memengaruhi impor, ekspor, utang valas, dan harga bahan
baku. Pengangguran memengaruhi daya beli dan pasar tenaga kerja.
Kebijakan fiskal dan moneter memengaruhi pajak, belanja pemerintah,
kredit, likuiditas, dan stabilitas ekonomi.

Bab ini juga menunjukkan bahwa perusahaan harus mampu
menerjemahkan perubahan makro menjadi strategi bisnis. Perusahaan
perlu menjaga arus kas, mengelola biaya, menyesuaikan harga,
memperkuat rantai pasok, memahami daya beli konsumen, membaca
risiko nilai tukar, dan membuat skenario.

Dengan memahami ekonomi makro, pelaku bisnis dapat mengambil
keputusan yang lebih rasional, adaptif, dan strategis. Bisnis yang kuat
bukan hanya bisnis yang efisien secara internal, tetapi juga bisnis yang
mampu membaca perubahan lingkungan ekonomi secara cerdas.

Glossaries / Glosarium

Arus Kas / Cash Flow
Aliran uang masuk dan keluar dari perusahaan dalam periode tertentu.

Bank Sentral
Lembaga yang bertanggung jawab mengelola kebijakan moneter, stabilitas
harga, sistem pembayaran, dan stabilitas keuangan.

Defisit Anggaran
Kondisi ketika pengeluaran pemerintah lebih besar daripada penerimaan
negara.
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Ekonomi Makro

Cabang ilmu ekonomi yang mempelajari perekonomian secara
keseluruhan, termasuk pertumbuhan ekonomi, inflasi, pengangguran, suku
bunga, nilai tukar, dan kebijakan pemerintah.

Ekonomi Mikro
Cabang ilmu ekonomi yang mempelajari perilaku individu, rumah tangga,
perusahaan, dan pasar tertentu.

Ekspor
Penjualan barang atau jasa dari dalam negeri ke luar negeri.

Ekspor Neto
Selisih antara ekspor dan impor.

Inflasi
Kenaikan harga barang dan jasa secara umum dan terus-menerus dalam
suatu perekonomian.

Investasi
Pengeluaran untuk menambah kapasitas produksi, aset, teknologi, atau
modal yang diharapkan menghasilkan manfaat di masa depan.

Kebijakan Fiskal
Kebijakan pemerintah terkait pajak, belanja negara, subsidi, transfer sosial,
dan pembiayaan anggaran.

Kebijakan Moneter
Kebijakan bank sentral dalam mengatur uang beredar, suku bunga,
likuiditas, nilai tukar, dan stabilitas harga.

Kontraksi Ekonomi
Kondisi ketika aktivitas ekonomi menurun atau pertumbuhan ekonomi
negatif.

Konsumsi Rumah Tangga
Pengeluaran rumah tangga untuk membeli barang dan jasa.
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Likuiditas
Ketersediaan dana atau uang tunai dalam sistem keuangan atau
perusahaan.

Nilai Tukar / Exchange Rate
Harga suatu mata uang terhadap mata uang lain.

PDB / Produk Domestik Bruto
Nilai total barang dan jasa akhir yang diproduksi dalam suatu negara
selama periode tertentu.

Pengangguran
Kondisi ketika seseorang yang mampu dan ingin bekerja belum
memperoleh pekerjaan.

Permintaan Agregat
Total permintaan barang dan jasa dalam perekonomian.

Penawaran Agregat
Total barang dan jasa yang dapat diproduksi oleh perekonomian pada
tingkat harga tertentu.

Pertumbuhan Ekonomi
Peningkatan kapasitas produksi dan nilai output suatu perekonomian dari
waktu ke waktu.

Resesi

Penurunan aktivitas ekonomi secara signifikan dalam periode tertentu,
biasanya ditandai dengan melemahnya produksi, konsumsi, investasi, dan
lapangan kerja.

Siklus Bisnis
Fluktuasi aktivitas ekonomi yang terdiri atas fase ekspansi, puncak,
kontraksi, dan pemulihan.

242



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

Skill Mismatch
Ketidaksesuaian antara keterampilan tenaga kerja yang tersedia dengan
keterampilan yang dibutuhkan oleh perusahaan.

Suku Bunga
Biaya pinjaman atau imbal hasil atas penggunaan uang dalam periode
tertentu.

Subsidi
Bantuan pemerintah untuk menurunkan biaya produksi atau harga
konsumsi barang dan jasa tertentu.

Utang Valas
Utang dalam mata uang asing yang nilainya dipengaruhi oleh perubahan
nilai tukar.
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BAB 10. INVESTASI, MODAL, DAN PEMBIAYAAN
BISNIS *kkkk®

10.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis, perusahaan tidak dapat bertumbuh hanya dengan
ide, semangat, dan peluang pasar. Perusahaan membutuhkan modal untuk
memulai usaha, menjalankan operasi, memperluas kapasitas, membeli
teknologi, merekrut tenaga kerja, membangun merek, mengembangkan
produk, dan menghadapi risiko. Modal adalah darah finansial yang
memungkinkan bisnis bergerak dari gagasan menuju kenyataan.

Namun modal saja tidak cukup. Perusahaan juga harus mampu mengambil
keputusan investasi yang tepat. Investasi berarti mengalokasikan sumber
daya saat ini untuk memperoleh manfaat pada masa depan. Ketika
perusahaan membeli mesin baru, membuka cabang, membangun sistem
digital, melatih karyawan, atau mengembangkan produk baru, perusahaan
sedang melakukan investasi. Keputusan tersebut mengandung harapan,
risiko, biaya peluang, dan konsekuensi jangka panjang.

Pembiayaan bisnis menjadi penting karena tidak semua perusahaan
memiliki dana internal yang cukup. Pelaku usaha dapat menggunakan
modal sendiri, laba ditahan, pinjaman bank, koperasi, investor, pasar
modal, pembiayaan fintech, leasing, modal ventura, crowdfunding, atau
kemitraan strategis. Setiap sumber pembiayaan memiliki biaya, risiko,
syarat, dan dampak terhadap kendali bisnis.

Bab ini membahas konsep investasi, modal, pembiayaan bisnis, sumber
dana, biaya modal, modal kerja, struktur modal, analisis kelayakan investasi,
risiko pembiayaan, serta strategi pembiayaan untuk perusahaan, UMKM,
dan bisnis digital.
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10.2 Pengertian Investasi dalam Bisnis

Investasi bisnis adalah penggunaan dana atau sumber daya pada saat ini
untuk memperoleh manfaat ekonomi pada masa depan. Manfaat tersebut
dapat berupa peningkatan pendapatan, penurunan biaya, peningkatan
efisiensi, perluasan pasar, peningkatan kualitas, penguatan merek, atau
peningkatan daya saing.

Dalam kehidupan bisnis, investasi dapat mengambil berbagai bentuk.
Perusahaan manufaktur membeli mesin baru untuk meningkatkan
kapasitas produksi. Restoran merenovasi ruang makan untuk
meningkatkan kenyamanan pelanggan. UMKM membeli alat pengemasan
agar produknya lebih menarik. Startup mengembangkan aplikasi agar
pengguna lebih mudah bertransaksi. Universitas mengembangkan sistem
pembelajaran digital agar layanan akademik lebih efektif.

Investasi berbeda dari konsumsi. Konsumsi memberikan manfaat langsung,
sedangkan investasi memberikan manfaat jangka panjang. Namun dalam
praktik bisnis, batas antara keduanya kadang tidak selalu jelas. Misalnya,
pengeluaran untuk pelatihan karyawan dapat terlihat sebagai biaya saat ini,
tetapi sebenarnya merupakan investasi dalam kualitas SDM. Pengeluaran
untuk membangun reputasi merek juga dapat dianggap investasi karena
manfaatnya muncul dalam bentuk kepercayaan pasar.

Keputusan investasi selalu mengandung pertanyaan penting: apakah
manfaat masa depan lebih besar daripada biaya saat ini? Jika ya, investasi
dapat dipertimbangkan. Jika tidak, perusahaan perlu mencari alternatif lain.
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10.3 Pengertian Modal

Modal adalah sumber daya ekonomi yang digunakan untuk menjalankan
dan mengembangkan bisnis. Modal dapat berupa uang tunai, mesin,
bangunan, tanah, kendaraan, teknologi, persediaan, hak kekayaan
intelektual, jaringan bisnis, merek, pengetahuan, dan kepercayaan pasar.

Dalam pengertian sempit, modal sering dipahami sebagai uang. Namun

dalam ekonomi bisnis, modal memiliki makna lebih luas. Sebuah UMKM

mungkin tidak memiliki dana besar, tetapi memiliki modal sosial berupa

jaringan komunitas, kepercayaan pelanggan, keterampilan produksi, dan

reputasi lokal. Sebuah startup mungkin belum menghasilkan laba, tetapi

memiliki modal intelektual berupa teknologi, data, tim ahli, dan model

bisnis inovatif.

Modal dapat dibedakan menjadi beberapa jenis:

1.

Modal finansial, yaitu uang, kas, tabungan, pinjaman, investasi,
atau dana yang dapat digunakan untuk membiayai usaha.

Modal fisik, yaitu aset berwujud seperti mesin, gedung, peralatan,
kendaraan, dan teknologi produksi.

. Modal manusia, yaitu pengetahuan, keterampilan, pengalaman,

kreativitas, disiplin, dan etos kerja.

Modal sosial, yaitu jaringan, relasi, kepercayaan, reputasi, dan
dukungan komunitas.

. Modal intelektual, yaitu paten, merek, data, sistem, prosedur,

inovasi, dan pengetahuan organisasi.

Modal alam, yaitu sumber daya alam yang digunakan secara
produktif dan berkelanjutan.

Pemahaman luas tentang modal penting karena bisnis modern tidak hanya
bertumpu pada uang, tetapi juga pada pengetahuan, jaringan, teknologi,
dan kepercayaan.
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10.4 Peran Modal dalam Pertumbuhan Bisnis

Modal memiliki peran strategis dalam setiap tahap perkembangan bisnis.
Pada tahap awal, modal digunakan untuk memulai usaha: membeli bahan
baku, menyewa tempat, membuat produk, membangun merek, dan
melakukan promosi. Pada tahap pertumbuhan, modal digunakan untuk
memperbesar kapasitas, memperluas pasar, merekrut tenaga kerja,
memperkuat teknologi, dan meningkatkan kualitas. Pada tahap
kematangan, modal digunakan untuk inovasi, diversifikasi, efisiensi, dan
mempertahankan daya saing.

Tanpa modal yang cukup, bisnis dapat kehilangan peluang. Misalnya,
sebuah UMKM memiliki permintaan tinggi tetapi tidak mampu membeli
bahan baku dalam jumlah besar. Akibatnya, pesanan ditolak dan peluang
pasar hilang. Perusahaan yang tidak mampu berinvestasi dalam teknologi
dapat tertinggal dari pesaing. Bisnis yang kekurangan modal kerja dapat
kesulitan membayar pemasok meskipun produk laku.

Namun modal berlebih juga dapat menimbulkan risiko jika tidak dikelola
dengan baik. Perusahaan yang memperoleh dana besar dapat tergoda
melakukan ekspansi terlalu cepat, membuka cabang tanpa analisis,
membeli aset yang tidak produktif, atau membakar uang untuk promosi
tanpa model bisnis yang sehat. Oleh karena itu, modal harus disertai
disiplin manajemen.

Modal yang baik bukan hanya modal yang besar, tetapi modal yang
digunakan secara produktif. Pertanyaan penting bukan “berapa banyak
modal yang dimiliki?”, melainkan “seberapa efektif modal tersebut
menghasilkan nilai?”
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10.5 Sumber Modal Internal

Sumber modal internal adalah dana yang berasal dari dalam perusahaan
atau pemilik usaha. Sumber ini biasanya lebih fleksibel karena tidak
bergantung pada pihak luar.

Pertama, modal sendiri. Modal sendiri berasal dari tabungan pribadi
pemilik, aset keluarga, atau dana pendiri. Banyak UMKM memulai usaha
dari modal sendiri karena akses ke pinjaman terbatas. Keuntungan modal
sendiri adalah tidak ada kewajiban bunga atau cicilan. Namun
keterbatasannya adalah jumlahnya sering kecil dan risiko ditanggung
langsung oleh pemilik.

Kedua, laba ditahan. Laba ditahan adalah laba yang tidak dibagikan
seluruhnya kepada pemilik, tetapi disimpan dan digunakan kembali untuk
usaha. Ini merupakan sumber pembiayaan yang sehat karena berasal dari
hasil usaha sendiri. Perusahaan yang mampu menggunakan laba ditahan
untuk investasi menunjukkan kedisiplinan dan orientasi jangka panjang.

Ketiga, penjualan aset tidak produktif. Perusahaan dapat memperoleh
modal dengan menjual aset yang tidak digunakan atau tidak memberikan
nilai strategis. Namun langkah ini harus hati-hati agar tidak mengurangi
kapasitas penting perusahaan.

Keempat, efisiensi dan penghematan biaya. Kadang sumber modal
terbaik bukan mencari pinjaman baru, tetapi membebaskan dana dari
pemborosan. Pengurangan stok berlebih, percepatan penagihan piutang,
pengendalian biaya energi, dan perbaikan proses kerja dapat
meningkatkan kas perusahaan.

Sumber internal memiliki keunggulan karena tidak menambah utang atau
mengurangi kepemilikan. Namun jika bisnis ingin tumbuh cepat, sumber
internal sering tidak cukup sehingga perlu pembiayaan eksternal.
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10.6 Sumber Modal Eksternal

Sumber modal eksternal berasal dari pihak luar perusahaan. Sumber ini
dapat mempercepat pertumbuhan, tetapi biasanya memiliki biaya dan
konsekuensi.

Pertama, pinjaman bank. Bank menyediakan kredit modal kerja, kredit
investasi, kredit usaha rakyat, dan berbagai bentuk pembiayaan.
Keunggulannya adalah jumlah dana dapat relatif besar dan struktur
pembayaran jelas. Kelemahannya adalah adanya bunga, agunan,
persyaratan administrasi, dan kewajiban cicilan tetap.

Kedua, koperasi dan lembaga keuangan mikro. Sumber ini sering lebih
dekat dengan UMKM dan komunitas. Prosesnya dapat lebih sederhana,
tetapi jumlah pembiayaan biasanya lebih terbatas.

Ketiga, fintech lending. Teknologi finansial memungkinkan pelaku usaha

memperoleh pembiayaan secara digital. Keunggulannya adalah cepat dan
mudah diakses. Namun pelaku usaha harus berhati-hati terhadap bunga,

biaya layanan, tenor pendek, dan risiko gagal bayar.

Keempat, investor pribadi atau angel investor. Investor dapat
memberikan modal kepada bisnis yang memiliki potensi tumbuh. Sebagai
imbalannya, investor dapat memperoleh bagian kepemilikan atau
kesepakatan keuntungan.

Kelima, modal ventura. Modal ventura biasanya mendanai startup atau
bisnis inovatif dengan potensi pertumbuhan tinggi. Pembiayaan ini cocok
untuk usaha yang membutuhkan ekspansi cepat, tetapi dapat mengurangi
kendali pendiri karena investor memperoleh saham.

Keenam, crowdfunding. Penggalangan dana dilakukan melalui kontribusi
banyak orang, biasanya melalui platform digital. Crowdfunding dapat
berbentuk donasi, hadiah, pinjaman, atau kepemilikan saham.
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Ketujuh, pasar modal. Perusahaan besar dapat memperoleh dana melalui
penerbitan saham atau obligasi. Sumber ini biasanya tidak relevan untuk
UMKM awal, tetapi penting bagi perusahaan yang sudah berkembang.

Kedelapan, kemitraan strategis. Perusahaan dapat memperoleh dukungan
modal, teknologi, distribusi, atau pasar melalui kerja sama dengan mitra
bisnis.

Setiap sumber modal memiliki konsekuensi. Pinjaman menimbulkan
kewajiban pembayaran. Investor menimbulkan pembagian kepemilikan.
Crowdfunding menuntut kepercayaan publik. Kemitraan menuntut
keselarasan tujuan. Karena itu, pemilihan sumber modal harus disesuaikan
dengan karakter bisnis.

10.7 Utang dan Ekuitas

Dalam pembiayaan bisnis, terdapat dua bentuk utama modal eksternal:
utang dan ekuitas.

Utang adalah dana yang dipinjam perusahaan dan harus dikembalikan
dalam periode tertentu, biasanya disertai bunga. Contohnya adalah
pinjaman bank, obligasi, pinjaman koperasi, kredit pemasok, dan
pembiayaan fintech. Keuntungan utang adalah pemilik tidak kehilangan
kepemilikan usaha. Namun utang menimbulkan kewajiban pembayaran
tetap, baik bisnis sedang untung maupun rugi.

Ekuitas adalah modal yang diberikan oleh pemilik atau investor sebagai
bagian kepemilikan perusahaan. Investor memperoleh hak atas sebagian
keuntungan dan nilai perusahaan. Keuntungan ekuitas adalah perusahaan
tidak perlu membayar cicilan tetap seperti utang. Namun pemilik harus
berbagi kepemilikan, kendali, dan keputusan strategis.
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Perbedaan sederhana:

Aspek Utang Ekuitas

Kewajiban pembayaran Ada cicilan/bunga Tidak ada cicilan tetap
Kepemilikan Tidak berubah Berbagi kepemilikan
Risiko bagi perusahaan Tinggi jika arus kas lemah Lebih fleksibel

Risiko bagi investor/pemberi dana Lebih rendah jika ada agunan Lebih tinggi

Cocok untuk Usaha dengan arus kas stabil Usaha bertumbuh tinggi atau inovatif

Perusahaan perlu memilih kombinasi utang dan ekuitas secara bijak. Terlalu
banyak utang meningkatkan risiko gagal bayar. Terlalu banyak ekuitas dari
investor luar dapat mengurangi kendali pemilik. Struktur pembiayaan yang
sehat menyeimbangkan risiko, biaya, fleksibilitas, dan tujuan pertumbuhan.

10.8 Struktur Modal

Struktur modal adalah komposisi antara utang dan ekuitas yang
digunakan perusahaan untuk membiayai aset dan kegiatan usaha. Struktur
modal yang baik membantu perusahaan tumbuh tanpa menimbulkan
risiko keuangan berlebihan.

Jika perusahaan menggunakan terlalu banyak utang, beban bunga dan
cicilan dapat menekan arus kas. Dalam kondisi penjualan menurun,
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perusahaan dapat kesulitan membayar kewajiban. Namun utang yang
digunakan secara produktif dapat mempercepat pertumbuhan dan
meningkatkan laba pemilik.

Jika perusahaan hanya menggunakan modal sendiri, risiko keuangan lebih
rendah, tetapi pertumbuhan dapat lebih lambat. Perusahaan mungkin
kehilangan peluang karena modal terbatas.

Dalam menentukan struktur modal, perusahaan perlu mempertimbangkan:
1. Stabilitas arus kas.
2. Tingkat risiko bisnis.
3. Biaya bunga.
4. Potensi pertumbuhan.
5. Ketersediaan agunan.
Kemampuan membayar utang.
Keinginan mempertahankan kendali.

Kondisi ekonomi makro.

L © N o

Tujuan jangka panjang perusahaan.
10. Kepercayaan investor atau kreditur.

UMKM sering memulai dengan modal sendiri, lalu menambah pinjaman
ketika usaha mulai stabil. Startup biasanya menggunakan ekuitas investor
karena pada tahap awal belum memiliki arus kas stabil untuk membayar
utang. Perusahaan besar dapat menggabungkan utang bank, obligasi,
saham, dan laba ditahan.

Struktur modal bukan keputusan sekali saja. la harus dievaluasi seiring
perubahan bisnis, suku bunga, laba, arus kas, dan peluang investasi.
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10.9 Biaya Modal

Biaya modal adalah tingkat pengembalian yang harus diberikan
perusahaan kepada penyedia dana, baik kreditur maupun investor. Jika
perusahaan meminjam uang dari bank, biaya modalnya adalah bunga
pinjaman. Jika perusahaan memperoleh dana dari investor, biaya modalnya
adalah tingkat keuntungan yang diharapkan investor.

Konsep biaya modal penting karena setiap investasi harus menghasilkan
pengembalian lebih tinggi daripada biaya modal agar menciptakan nilai.
Jika biaya modal 12% per tahun, sementara proyek investasi hanya
menghasilkan 8%, maka investasi tersebut tidak menarik secara finansial.
Jika proyek menghasilkan 18%, investasi dapat dipertimbangkan.

Biaya modal juga mencerminkan risiko. Semakin tinggi risiko bisnis,
semakin tinggi pengembalian yang diminta investor atau pemberi
pinjaman. Usaha yang belum stabil biasanya menghadapi biaya modal
lebih tinggi. Perusahaan dengan reputasi baik dan arus kas kuat dapat
memperoleh pembiayaan dengan biaya lebih rendah.

Dalam perusahaan besar, konsep Weighted Average Cost of Capital atau
WACC digunakan untuk menghitung rata-rata tertimbang biaya modal dari
utang dan ekuitas. Namun bagi UMKM, prinsip sederhananya tetap sama:
dana tidak gratis. Setiap sumber modal memiliki harga, baik dalam bentuk
bunga, bagi hasil, kepemilikan, komisi, atau kewajiban lain.

Karena itu, sebelum menerima modal, pelaku usaha harus bertanya: berapa
biaya dana ini? Apakah usaha mampu menghasilkan keuntungan lebih
besar dari biaya tersebut? Apa risiko jika pendapatan menurun?

10.10 Modal Kerja
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Modal kerja adalah dana yang digunakan untuk membiayai operasional
sehari-hari perusahaan. Modal kerja mencakup kas, persediaan, piutang,
dan kewajiban jangka pendek. Tanpa modal kerja yang cukup, bisnis dapat
terganggu meskipun memiliki produk yang laku.

Contoh kebutuhan modal kerja:

1. Membeli bahan baku.

2. Membayar gaji.

w

Membayar listrik dan air.

>

Membayar sewa.
Membiayai pengiriman.

Menyimpan persediaan.

Noo w

Menunggu pembayaran piutang.
8. Membayar pemasok.

Modal kerja sangat penting bagi UMKM. Banyak usaha mengalami
kesulitan bukan karena tidak ada permintaan, tetapi karena uang tunai
tidak cukup untuk memenuhi pesanan. Misalnya, sebuah usaha menerima
pesanan besar dari perusahaan, tetapi pembayaran dilakukan satu bulan
kemudian. Sementara itu, bahan baku dan tenaga kerja harus dibayar
sekarang. Jika modal kerja tidak cukup, pesanan besar justru menjadi
beban.

Manajemen modal kerja mencakup pengelolaan kas, persediaan, piutang,
dan utang dagang. Perusahaan perlu menjaga agar stok tidak terlalu
banyak, piutang tidak terlalu lama, kas cukup, dan pembayaran kepada
pemasok terencana.

Prinsip pentingnya adalah: laba menunjukkan potensi keuntungan, tetapi
modal kerja memastikan usaha dapat berjalan setiap hari.
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10.11 Kredit Modal Kerja dan Kredit Investasi

Dalam pembiayaan bisnis, terdapat perbedaan antara kredit modal kerja
dan kredit investasi.

Kredit modal kerja digunakan untuk membiayai kebutuhan operasional
jangka pendek, seperti pembelian bahan baku, pembayaran gaji,

persediaan, dan biaya produksi harian. Kredit ini biasanya bersifat jangka
pendek atau menengah, dan harus disesuaikan dengan siklus kas usaha.

Kredit investasi digunakan untuk membiayai pembelian aset jangka
panjang, seperti mesin, kendaraan, bangunan, renovasi, pembukaan
cabang, atau teknologi produksi. Kredit ini biasanya memiliki tenor lebih
panjang karena manfaat investasinya juga berlangsung lebih lama.

Kesalahan umum dalam bisnis adalah menggunakan kredit jangka pendek
untuk investasi jangka panjang, atau menggunakan kredit investasi untuk
menutup kerugian operasional. Ketidaksesuaian ini dapat menimbulkan
tekanan kas.

Misalnya, jika perusahaan menggunakan pinjaman jangka pendek untuk
membeli mesin mahal, cicilan dapat jatuh tempo sebelum mesin
menghasilkan pendapatan cukup. Sebaliknya, jika perusahaan
menggunakan pinjaman investasi untuk menutup biaya operasional yang
tidak efisien, masalah utama tidak terselesaikan.

Karena itu, jenis pembiayaan harus sesuai dengan tujuan penggunaan
dana. Modal kerja untuk operasi, investasi untuk aset produktif jangka

panjang.

10.12 Analisis Kelayakan Investasi
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Sebelum melakukan investasi, perusahaan perlu menilai apakah investasi
tersebut layak. Analisis kelayakan investasi membantu menghindari
keputusan berdasarkan intuisi semata.

Beberapa alat analisis sederhana adalah:

Pertama, payback period, yaitu waktu yang dibutuhkan untuk
mengembalikan dana investasi awal. Misalnya, investasi mesin Rp100 juta
menghasilkan tambahan kas Rp25 juta per tahun. Payback period-nya
sekitar 4 tahun. Semakin cepat modal kembali, semakin rendah risiko
likuiditas.

Kedua, Return on Investment atau ROI, yaitu rasio keuntungan terhadap
nilai investasi. ROl membantu melihat seberapa produktif investasi
tersebut.

Ketiga, Net Present Value atau NPV, yaitu nilai sekarang dari arus kas
masa depan setelah dikurangi investasi awal. NPV mempertimbangkan nilai
waktu uang. Jika NPV positif, investasi menciptakan nilai. Jika NPV negatif,
investasi tidak layak secara finansial.

Keempat, Internal Rate of Return atau IRR, yaitu tingkat pengembalian
investasi yang membuat NPV sama dengan nol. Jika IRR lebih tinggi dari
biaya modal, investasi dapat dipertimbangkan.

Kelima, analisis sensitivitas, yaitu menguji bagaimana hasil investasi
berubah jika asumsi berubah, seperti penjualan lebih rendah, biaya lebih
tinggi, atau harga jual turun.

Bagi UMKM, analisis tidak harus rumit. Minimal, pelaku usaha perlu
menghitung: berapa investasi awal, berapa tambahan pendapatan, berapa
tambahan biaya, berapa laba bersih tambahan, kapan modal kembali, dan
apa risiko jika penjualan tidak sesuai harapan.
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10.13 Risiko Investasi

Setiap investasi mengandung risiko. Risiko adalah kemungkinan hasil yang
diperoleh berbeda dari yang diharapkan. Dalam bisnis, risiko investasi
dapat berasal dari pasar, biaya, teknologi, operasional, regulasi, keuangan,
dan perubahan konsumen.

Pertama, risiko pasar. Produk atau layanan yang diinvestasikan mungkin
tidak diterima konsumen. Permintaan dapat lebih rendah daripada
perkiraan.

Kedua, risiko biaya. Biaya proyek dapat melebihi anggaran. Harga bahan
baku, tenaga kerja, atau teknologi dapat naik.

Ketiga, risiko teknologi. Teknologi yang dibeli bisa cepat usang, tidak
kompatibel, atau tidak digunakan optimal.

Keempat, risiko operasional. Perusahaan mungkin tidak memiliki SDM,
sistem, atau proses yang cukup untuk menjalankan investasi.

Kelima, risiko keuangan. Jika investasi dibiayai utang, perusahaan
menghadapi risiko gagal bayar jika arus kas tidak cukup.

Keenam, risiko regulasi. Perubahan izin, pajak, standar, atau kebijakan
pemerintah dapat memengaruhi hasil investasi.

Ketujuh, risiko makroekonomi. Inflasi, suku bunga, nilai tukar, resesi, atau
krisis global dapat mengubah asumsi investasi.

Mengelola risiko bukan berarti menghindari semua investasi. Bisnis tidak
dapat tumbuh tanpa risiko. Yang penting adalah memahami risiko,
membuat skenario, menyiapkan cadangan, dan tidak mempertaruhkan
seluruh usaha pada satu keputusan yang belum teruiji.

10.14 Pembiayaan UMKM
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UMKM sering menghadapi tantangan besar dalam pembiayaan. Banyak
UMKM memiliki produk bagus dan pasar potensial, tetapi kesulitan
memperoleh modal karena tidak memiliki agunan, laporan keuangan rapi,
riwayat kredit, atau legalitas usaha lengkap.

Masalah umum pembiayaan UMKM meliputi:
1. Modal sendiri terbatas.
2. Pencatatan keuangan belum rapi.

3. Tidak ada pemisahan uang pribadi dan uang usaha.

>

Sulit menyediakan agunan.
Skala usaha kecil.

Risiko usaha dianggap tinggi.
Kurangnya literasi keuangan.

Ketergantungan pada pinjaman informal.

© o N o v

Kesulitan mengakses investor.
10. Kurangnya proposal usaha yang meyakinkan.

Untuk meningkatkan akses pembiayaan, UMKM perlu memperbaiki
beberapa aspek. Pertama, mencatat penjualan, biaya, laba, dan kas secara
teratur. Kedua, memisahkan rekening usaha dan pribadi. Ketiga,
membangun legalitas usaha. Keempat, menjaga reputasi pembayaran.
Kelima, membuat rencana penggunaan dana yang jelas. Keenam,
memahami kemampuan membayar cicilan. Ketujuh, memilih sumber
pembiayaan yang sesuai.

UMKM juga perlu membedakan antara modal untuk bertumbuh dan
pinjaman untuk menutup kerugian. Jika usaha rugi karena model bisnis
belum sehat, pinjaman baru dapat memperbesar masalah. Pembiayaan
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sebaiknya digunakan untuk kegiatan produktif yang memperkuat
pendapatan atau efisiensi.

10.15 Pembiayaan Startup dan Bisnis Digital

Startup dan bisnis digital memiliki pola pembiayaan yang berbeda dari
usaha tradisional. Banyak startup pada tahap awal belum menghasilkan
laba, bahkan belum memiliki pendapatan stabil. Namun mereka dapat

memperoleh investasi jika memiliki potensi pertumbuhan tinggi, model
bisnis inovatif, teknologi kuat, dan pasar besar.

Sumber pembiayaan startup biasanya meliputi:
1. Dana pendiri atau bootstrapping.
2. Angel investor.
3. Inkubator dan akselerator.

4. Modal ventura.

v

Crowdfunding.
6. Strategic investor.
7. Pendanaan seri lanjutan.

Startup sering menggunakan pembiayaan ekuitas karena belum memiliki
arus kas stabil untuk membayar utang. Investor masuk dengan harapan
nilai perusahaan meningkat di masa depan. Namun pendanaan startup
juga memiliki konsekuensi: pendiri harus berbagi kepemilikan, menerima
pengawasan investor, dan mengejar target pertumbuhan.

Dalam bisnis digital, modal sering digunakan untuk pengembangan
produk, akuisisi pengguna, teknologi, server, keamanan data, pemasaran,
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dan perekrutan talenta. Tantangannya adalah memastikan bahwa
pertumbuhan pengguna dapat berubah menjadi pendapatan dan laba.

Tidak semua bisnis digital harus mengejar pendanaan besar. Beberapa
bisnis lebih sehat dengan model bootstrapping, yaitu tumbuh dari
pendapatan sendiri secara bertahap. Pilihan antara pendanaan investor dan
bootstrapping harus disesuaikan dengan karakter bisnis, tujuan pendiri,
kecepatan pasar, dan kebutuhan modal.

10.16 Agunan, Kepercayaan, dan Informasi Keuangan

Dalam pembiayaan, kreditur dan investor membutuhkan keyakinan bahwa
dana yang diberikan akan kembali atau menghasilkan keuntungan. Karena
itu, mereka menilai agunan, reputasi, laporan keuangan, arus kas, model
bisnis, dan karakter pemilik usaha.

Agunan adalah aset yang dijaminkan untuk memperoleh pinjaman. Bank
sering meminta agunan untuk mengurangi risiko. Namun banyak UMKM
tidak memiliki agunan memadai. Karena itu, informasi keuangan dan
reputasi menjadi semakin penting.

Laporan keuangan yang rapi dapat menjadi “bahasa kepercayaan” antara
pelaku usaha dan pemberi dana. Jika pelaku usaha dapat menunjukkan
penjualan stabil, margin sehat, arus kas baik, dan pembayaran tepat waktu,
kepercayaan meningkat.

Dalam era digital, data transaksi juga dapat membantu pembiayaan.
Riwayat penjualan di marketplace, pembayaran digital, invoice, dan catatan
kas dapat menjadi dasar penilaian alternatif. Namun pelaku usaha tetap
perlu menjaga integritas data.
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Kepercayaan adalah modal penting. Pelaku usaha yang jujur, disiplin, dan
transparan lebih mudah membangun hubungan dengan bank, pemasok,
investor, dan pelanggan.

10.17 Pembiayaan Berbasis Kemitraan

Tidak semua pembiayaan harus berbentuk pinjaman uang. Bisnis juga
dapat memperoleh dukungan melalui kemitraan strategis. Kemitraan
dapat berupa akses pasar, bahan baku, teknologi, distribusi, pelatihan,
fasilitas produksi, atau dukungan merek.

Contoh kemitraan:

1. UMKM makanan bekerja sama dengan hotel atau restoran sebagai
pemasok.

2. Petani bekerja sama dengan perusahaan pengolahan pangan
melalui kontrak pembelian.

3. Startup bekerja sama dengan perusahaan besar untuk akses
pelanggan.

4. Produsen lokal bekerja sama dengan marketplace untuk promosi.

5. UMKM bergabung dalam koperasi untuk memperoleh bahan baku
lebih murah.

6. Lembaga pendidikan bekerja sama dengan dunia industri untuk
pelatihan dan sertifikasi.

Kemitraan dapat mengurangi kebutuhan modal tunai karena sebagian
sumber daya disediakan oleh mitra. Namun kemitraan harus dikelola
dengan kontrak yang jelas, pembagian manfaat yang adil, standar kualitas,
dan komunikasi terbuka.
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Kemitraan yang sehat tidak hanya memberi dana, tetapi juga
meningkatkan kapasitas bisnis.

10.18 Investasi dalam Aset Tidak Berwujud

Dalam ekonomi modern, investasi tidak hanya berupa mesin, gedung, atau
kendaraan. Banyak investasi penting justru berada dalam aset tidak
berwujud.

Aset tidak berwujud meliputi:
1. Merek.
2. Reputasi.
3. Data pelanggan.

Sistem informasi.

>

Hak kekayaan intelektual.
Prosedur kerja.
Budaya organisasi.

Kompetensi karyawan.

© o N o v

Hubungan pelanggan.
10. Kepercayaan pasar.

Investasi dalam aset tidak berwujud sering tidak langsung terlihat dalam
laporan keuangan sederhana, tetapi dampaknya besar. Pelatihan karyawan
dapat meningkatkan kualitas layanan. Merek yang kuat dapat membuat
konsumen bersedia membayar lebih. Sistem digital dapat mempercepat
proses. Data pelanggan dapat membantu personalisasi pemasaran. Budaya
organisasi yang baik dapat mengurangi turnover dan meningkatkan
inovasi.
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UMKM sering meremehkan investasi tidak berwujud. Padahal, kemasan,
merek, cerita produk, pelayanan, pencatatan digital, dan hubungan
pelanggan dapat menjadi pembeda utama. Dalam pasar yang kompetitif,
aset tidak berwujud dapat menjadi sumber keunggulan bersaing yang sulit
ditiru.

10.19 Investasi, Etika, dan Keberlanjutan

Keputusan investasi tidak hanya memiliki dimensi finansial, tetapi juga
etika dan keberlanjutan. Perusahaan perlu bertanya: apakah investasi ini
hanya menguntungkan secara ekonomi, atau juga bertanggung jawab
terhadap manusia dan lingkungan?

Investasi yang baik seharusnya memperhatikan dampak terhadap
karyawan, konsumen, masyarakat, dan alam. Misalnya, perusahaan dapat
memilih mesin yang lebih hemat energi meskipun harga awal lebih mahal.
Dalam jangka panjang, mesin tersebut dapat menurunkan biaya energi dan
mengurangi dampak lingkungan. Perusahaan juga dapat berinvestasi
dalam keselamatan kerja, pelatihan karyawan, pengelolaan limbah, dan
rantai pasok yang adil.

Investasi yang mengabaikan etika dapat menimbulkan risiko. Jika
perusahaan membangun pabrik tanpa memperhatikan lingkungan, konflik
sosial dan biaya hukum dapat muncul. Jika perusahaan menggunakan
pembiayaan untuk ekspansi agresif tetapi menekan pekerja secara tidak
adil, reputasi dapat rusak.

Dalam paradigma bisnis modern, investasi yang berkelanjutan adalah
investasi yang menciptakan nilai ekonomi sekaligus memperkuat legitimasi
sosial dan tanggung jawab ekologis.
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10.20 Studi Kasus Naratif: UMKM Roti dan Keputusan Membeli Mesin

Sebuah UMKM roti di Bogor mengalami peningkatan permintaan. Produksi
manual mulai tidak mampu memenuhi pesanan. Pemilik usaha
mempertimbangkan membeli mesin pengaduk adonan seharga Rp60 juta.
Mesin tersebut diperkirakan dapat meningkatkan kapasitas produksi dan
mengurangi waktu kerja.

Namun pemilik tidak langsung membeli. la menghitung beberapa hal.
Pertama, berapa tambahan produksi yang dapat dijual? Kedua, apakah
permintaan benar-benar stabil atau hanya musiman? Ketiga, berapa
penghematan tenaga kerja dan waktu? Keempat, apakah mesin
membutuhkan biaya listrik dan perawatan? Kelima, apakah usaha memiliki
kas cukup atau perlu pinjaman?

Setelah dianalisis, mesin diperkirakan menghasilkan tambahan laba bersih
Rp5 juta per bulan. Jika asumsi ini tercapai, modal kembali dalam 12 bulan.
Namun pemilik juga membuat skenario pesimistis: jika permintaan turun,
tambahan laba hanya Rp2 juta per bulan, sehingga modal kembali dalam
30 bulan.

Akhirnya, pemilik memilih membeli mesin dengan kombinasi modal sendiri
dan pinjaman kecil. la tidak mengambil pinjaman terlalu besar agar cicilan
tetap aman. la juga memperkuat pemasaran untuk memastikan permintaan
stabil.

Kasus ini menunjukkan bahwa investasi bukan sekadar membeli alat, tetapi
keputusan strategis yang harus mempertimbangkan permintaan, biaya,
arus kas, risiko, dan kapasitas manajemen.

10.21 Studi Kasus Naratif: Startup Edukasi dan Pilihan Investor
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Sebuah startup edukasi mengembangkan platform pembelajaran digital
untuk mahasiswa dan UMKM. Produk awal sudah digunakan oleh
beberapa komunitas, tetapi perusahaan membutuhkan dana untuk
memperbaiki aplikasi, membuat konten, dan memperluas pemasaran.

Pendiri memiliki dua pilihan. Pertama, tumbuh perlahan menggunakan
pendapatan dari pelanggan. Kedua, menerima investasi dari modal ventura
agar pertumbuhan lebih cepat.

Jika memilih bootstrapping, pendiri tetap memiliki kendali penuh. Namun
pengembangan produk berjalan lambat dan pesaing mungkin bergerak
lebih cepat. Jika menerima investor, startup memperoleh dana besar dan
jaringan, tetapi harus berbagi kepemilikan dan mengejar target
pertumbuhan.

Pendiri kemudian mengevaluasi model bisnis. Apakah pasar cukup besar?
Apakah pengguna bersedia membayar? Apakah biaya akuisisi pelanggan
masuk akal? Apakah tim siap tumbuh cepat? Setelah berdiskusi, mereka
menerima investor strategis yang tidak hanya memberi dana, tetapi juga
akses ke lembaga pendidikan dan jaringan pelatihan.

Kasus ini menunjukkan bahwa sumber pembiayaan harus dipilih bukan
hanya berdasarkan jumlah uang, tetapi juga kecocokan nilai, jaringan,
strategi, dan visi jangka panjang.

10.22 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pemahaman investasi, modal, dan pembiayaan memiliki beberapa implikasi
strategis.

Pertama, perusahaan harus membedakan antara pengeluaran konsumtif
dan investasi produktif. Tidak semua pengeluaran memperkuat bisnis.
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Kedua, perusahaan perlu memilih sumber modal sesuai kebutuhan. Modal
kerja, investasi aset, ekspansi pasar, dan pengembangan teknologi
membutuhkan bentuk pembiayaan yang berbeda.

Ketiga, perusahaan harus memahami biaya modal. Dana murah dan
fleksibel lebih baik daripada dana mahal yang menekan arus kas.

Keempat, perusahaan perlu menjaga struktur modal yang sehat. Utang
dapat membantu pertumbuhan, tetapi utang berlebihan meningkatkan
risiko.

Kelima, UMKM perlu memperbaiki pencatatan keuangan agar lebih

dipercaya oleh pemberi dana.

Keenam, bisnis digital perlu memastikan bahwa pertumbuhan pengguna
dapat berubah menjadi pendapatan dan laba.

Ketujuh, investasi harus dianalisis dengan mempertimbangkan arus kas,
risiko, dan biaya peluang.

Kedelapan, perusahaan perlu melihat investasi tidak hanya pada aset fisik,
tetapi juga pada SDM, merek, data, teknologi, dan kepercayaan.

Kesembilan, investasi harus selaras dengan etika dan keberlanjutan.
Keputusan pembiayaan yang baik memperkuat masa depan, bukan hanya
mengejar pertumbuhan sesaat.

Rangkuman Bab

Bab ini menjelaskan bahwa investasi, modal, dan pembiayaan merupakan
fondasi penting dalam pertumbuhan bisnis. Investasi adalah penggunaan
sumber daya saat ini untuk memperoleh manfaat masa depan. Modal
adalah sumber daya ekonomi yang digunakan untuk menjalankan dan
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mengembangkan usaha, baik dalam bentuk finansial, fisik, manusia, sosial,
intelektual, maupun alam.

Sumber modal dapat berasal dari internal perusahaan, seperti modal
sendiri dan laba ditahan, atau dari eksternal, seperti pinjaman bank,
koperasi, fintech, investor, modal ventura, crowdfunding, pasar modal, dan
kemitraan strategis. Setiap sumber pembiayaan memiliki biaya, risiko, dan
konsekuensi.

Bab ini juga membahas perbedaan antara utang dan ekuitas, struktur
modal, biaya modal, modal kerja, kredit modal kerja, kredit investasi, serta
analisis kelayakan investasi. Perusahaan perlu memahami payback period,
ROI, NPV, IRR, dan analisis sensitivitas agar keputusan investasi tidak hanya
didasarkan pada intuisi.

Bagi UMKM, pembiayaan yang sehat membutuhkan pencatatan keuangan,
pemisahan uang pribadi dan usaha, legalitas, reputasi pembayaran, dan
rencana penggunaan dana yang jelas. Bagi startup dan bisnis digital,
pembiayaan sering berkaitan dengan investor, pertumbuhan pengguna,
teknologi, dan model bisnis.

Investasi yang baik bukan hanya menghasilkan laba, tetapi juga
memperkuat daya saing, kepercayaan, inovasi, dan keberlanjutan usaha.

Glossaries / Glosarium

Agunan
Aset yang dijaminkan kepada pemberi pinjaman sebagai bentuk
perlindungan jika peminjam gagal membayar.

Angel Investor
Investor individu yang memberikan modal kepada bisnis tahap awal,
biasanya dengan imbalan kepemilikan saham atau kesepakatan tertentu.
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Bootstrapping
Strategi membangun bisnis menggunakan modal sendiri atau pendapatan
usaha tanpa bergantung pada investor eksternal besar.

Biaya Modal / Cost of Capital
Tingkat pengembalian yang harus diberikan perusahaan kepada penyedia
dana, baik kreditur maupun investor.

Crowdfunding
Penggalangan dana dari banyak orang melalui platform tertentu, dapat
berbentuk donasi, hadiah, pinjaman, atau kepemilikan.

Ekuitas / Equity
Modal kepemilikan dalam perusahaan yang berasal dari pemilik atau
investor.

Fintech Lending
Layanan pembiayaan berbasis teknologi digital yang mempertemukan
peminjam dan pemberi dana.

Internal Rate of Return / IRR
Tingkat pengembalian investasi yang membuat nilai sekarang bersih atau
NPV sama dengan nol.

Investasi Bisnis
Penggunaan dana atau sumber daya saat ini untuk memperoleh manfaat
ekonomi pada masa depan.

Kredit Investasi
Pinjaman yang digunakan untuk membeli aset jangka panjang seperti
mesin, kendaraan, gedung, atau teknologi.

Kredit Modal Kerja
Pinjaman yang digunakan untuk membiayai kegiatan operasional jangka
pendek.
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Laba Ditahan
Bagian laba yang tidak dibagikan kepada pemilik, tetapi digunakan
kembali untuk memperkuat atau mengembangkan usaha.

Modal
Sumber daya ekonomi yang digunakan untuk menjalankan dan
mengembangkan bisnis.

Modal Finansial
Modal dalam bentuk uang, kas, tabungan, investasi, atau pembiayaan.

Modal Fisik
Aset berwujud seperti mesin, bangunan, kendaraan, dan peralatan.

Modal Intelektual
Aset tidak berwujud seperti pengetahuan, sistem, data, merek, inovasi, dan
hak kekayaan intelektual.

Modal Kerja / Working Capital
Dana yang digunakan untuk membiayai kegiatan operasional sehari-hari
perusahaan.

Modal Manusia / Human Capital
Pengetahuan, keterampilan, kreativitas, pengalaman, dan kemampuan
manusia dalam menciptakan nilai.

Modal Sosial / Social Capital
Jaringan, relasi, reputasi, dan kepercayaan yang mendukung kegiatan
bisnis.

Modal Ventura / Venture Capital
Pembiayaan yang diberikan kepada perusahaan inovatif atau startup
dengan potensi pertumbuhan tinggi.

Net Present Value / NPV
Nilai sekarang dari arus kas masa depan dikurangi investasi awal.
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Payback Period
Waktu yang dibutuhkan untuk mengembalikan dana investasi awal.

Pembiayaan Bisnis
Proses memperoleh dana untuk memulai, menjalankan, atau
mengembangkan usaha.

Return on Investment / ROI
Ukuran tingkat keuntungan dibandingkan dengan nilai investasi.

Struktur Modal
Komposisi antara utang dan ekuitas yang digunakan perusahaan untuk
membiayai aktivitas dan asetnya.

Utang / Debt
Dana pinjaman yang harus dikembalikan dalam jangka waktu tertentu,
biasanya disertai bunga.

Weighted Average Cost of Capital / WACC
Rata-rata tertimbang biaya modal dari berbagai sumber pembiayaan,
seperti utang dan ekuitas.
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BAB 11. KEWIRAUSAHAAN, UMKM, DAN
INOVASI BISNIS Fkdedkk

11.1 Pengantar

Kewirausahaan, UMKM, dan inovasi bisnis merupakan tiga unsur penting
dalam ekonomi bisnis modern. Ketiganya saling berkaitan. Kewirausahaan
adalah kemampuan melihat peluang, mengambil risiko, mengorganisasi
sumber daya, dan menciptakan nilai. UMKM adalah bentuk usaha yang
sangat dekat dengan kehidupan masyarakat, menjadi sumber pendapatan,
pencipta lapangan kerja, dan penggerak ekonomi lokal. Inovasi bisnis
adalah proses memperbarui produk, layanan, proses, teknologi,
pemasaran, dan model bisnis agar perusahaan tetap relevan dan
kompetitif.

Dalam konteks Indonesia, UMKM memiliki posisi strategis karena tersebar
luas di berbagai sektor: makanan dan minuman, perdagangan, pertanian,
kerajinan, fesyen, jasa, kuliner, pendidikan informal, ekonomi kreatif,
pariwisata, dan bisnis digital. UMKM bukan hanya unit ekonomi kecil,
melainkan ruang pembelajaran kewirausahaan masyarakat. Di dalam
UMKM terdapat kreativitas, kerja keras, adaptasi, jejaring sosial, dan daya
tahan ekonomi keluarga.

Namun UMKM juga menghadapi banyak tantangan. Banyak pelaku UMKM
memiliki produk yang baik, tetapi lemah dalam pencatatan keuangan,
pemasaran, standardisasi kualitas, akses modal, teknologi digital, desain
kemasan, legalitas, distribusi, dan inovasi. Dalam era persaingan digital,
UMKM tidak cukup hanya bertahan dengan cara lama. UMKM perlu belajar
membaca pasar, memahami konsumen, menggunakan teknologi,
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membangun merek, mengelola biaya, serta berinovasi secara
berkelanjutan.

Bab ini membahas konsep kewirausahaan, peran UMKM, karakter
wirausahawan, proses memulai usaha, inovasi bisnis, model bisnis,
digitalisasi UMKM, pembiayaan, ekosistem kewirausahaan, kewirausahaan
sosial, serta tantangan dan strategi pengembangan UMKM di era ekonomi
modern.

11.2 Pengertian Kewirausahaan

Kewirausahaan adalah proses menciptakan nilai melalui identifikasi
peluang, pengorganisasian sumber daya, pengambilan risiko, dan
pengembangan usaha baru atau pembaruan usaha yang sudah ada.
Kewirausahaan bukan sekadar membuka toko atau menjual produk, tetapi
mencakup kemampuan melihat masalah sebagai peluang dan mengubah
ide menjadi solusi yang bernilai bagi pasar.

Seorang wirausahawan tidak hanya bertanya, “Produk apa yang dapat saya
jual?” tetapi juga, "“Masalah apa yang dapat saya selesaikan?” Pertanyaan
kedua lebih strategis karena bisnis yang kuat biasanya lahir dari
pemahaman terhadap kebutuhan nyata konsumen. Misalnya, bisnis
makanan sehat lahir dari kebutuhan masyarakat terhadap pola hidup lebih
baik. Aplikasi transportasi lahir dari kebutuhan mobilitas yang lebih praktis.
Marketplace lahir dari kebutuhan mempertemukan penjual dan pembeli
secara efisien.

Kewirausahaan juga tidak selalu berarti mendirikan perusahaan baru. Di
dalam organisasi besar, terdapat konsep intrapreneurship, yaitu semangat
kewirausahaan di dalam organisasi. Seorang manajer dapat bersikap
wirausaha dengan menciptakan program baru, memperbaiki proses kerja,
mengembangkan layanan, atau membangun inovasi internal.
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Dengan demikian, kewirausahaan adalah cara berpikir dan bertindak. la
mencakup kreativitas, keberanian, ketekunan, kemampuan membaca
peluang, kemampuan belajar dari kegagalan, serta kemampuan
menciptakan nilai ekonomi dan sosial.

11.3 Wirausahawan sebagai Pencipta Nilai

Wirausahawan sering dipahami sebagai orang yang berani mengambil
risiko. Pemahaman ini benar, tetapi belum lengkap. Wirausahawan bukan
sekadar pengambil risiko, melainkan pencipta nilai. la menggunakan
sumber daya yang terbatas untuk menghasilkan sesuatu yang berguna
bagi konsumen, masyarakat, dan perekonomian.

Nilai yang diciptakan wirausahawan dapat berbentuk produk baru, layanan
baru, lapangan kerja, peningkatan pendapatan masyarakat, efisiensi
distribusi, pemanfaatan sumber daya lokal, pemberdayaan komunitas, atau
solusi atas persoalan sosial. Misalnya, seorang pengusaha pangan lokal
yang mengolah hasil pertanian menjadi produk bernilai tambah tidak
hanya memperoleh laba, tetapi juga membantu petani memperoleh pasar
lebih baik.

Penciptaan nilai dalam kewirausahaan dapat terjadi melalui beberapa cara.
Pertama, menciptakan produk yang lebih baik. Kedua, menyediakan
layanan yang lebih cepat atau lebih mudah. Ketiga, menurunkan biaya
sehingga produk lebih terjangkau. Keempat, menghubungkan pihak yang
sebelumnya sulit bertemu, seperti petani dan konsumen kota. Kelima,
menciptakan pengalaman baru bagi pelanggan. Keenam, menggunakan
teknologi untuk memperbaiki proses bisnis.

Dalam ekonomi bisnis, wirausahawan berperan sebagai agen perubahan. la
melihat ketidakefisienan, ketidakpuasan, atau kebutuhan yang belum
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terpenuhi, lalu menciptakan solusi. Karena itu, kewirausahaan sangat
berkaitan dengan inovasi.

11.4 Karakteristik Wirausahawan

Wirausahawan yang berhasil biasanya memiliki beberapa karakteristik
penting. Karakteristik ini bukan sifat bawaan semata, tetapi dapat
dikembangkan melalui pengalaman, pendidikan, latihan, dan refleksi.

Pertama, kepekaan terhadap peluang. Wirausahawan mampu melihat
kebutuhan pasar yang belum terpenuhi. la peka terhadap perubahan gaya
hidup, teknologi, masalah konsumen, dan celah layanan.

Kedua, kreativitas. Kreativitas memungkinkan wirausahawan menemukan
cara baru untuk menyelesaikan masalah. Kreativitas tidak selalu berarti
menciptakan sesuatu yang benar-benar baru, tetapi dapat berupa
kombinasi baru dari hal-hal yang sudah ada.

Ketiga, keberanian mengambil risiko terukur. Wirausahawan tidak
sembarangan mengambil risiko. la menilai peluang, menghitung biaya,
memperkirakan pasar, dan menyiapkan alternatif.

Keempat, ketekunan. Usaha jarang langsung berhasil. Wirausahawan harus
mampu bertahan menghadapi penolakan, kegagalan, kekurangan modal,
komplain pelanggan, dan persaingan.

Kelima, kemampuan belajar. Pasar selalu berubah. Wirausahawan harus
terus belajar dari pelanggan, pesaing, mentor, data, dan kesalahan sendiri.

Keenam, orientasi pada pelanggan. Wirausahawan yang baik tidak hanya
mencintai produknya, tetapi juga memahami kebutuhan pelanggan.
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Ketujuh, kemampuan membangun jejaring. Bisnis membutuhkan
pemasok, pelanggan, mitra, komunitas, lembaga keuangan, pemerintah,
dan tenaga kerja. Jejaring memperbesar peluang.

Kedelapan, integritas. Kepercayaan adalah modal penting dalam bisnis.
Tanpa integritas, wirausahawan sulit membangun hubungan jangka

panjang.

11.5 Pengertian dan Peran UMKM

UMKM adalah usaha mikro, kecil, dan menengah yang beroperasi dalam
skala relatif kecil sampai menengah dibandingkan perusahaan besar.
UMKM dapat dimiliki individu, keluarga, kelompok, koperasi, atau badan
usaha kecil. Walaupun skala usahanya terbatas, kontribusinya bagi
perekonomian sangat besar.

UMKM memiliki beberapa peran penting.

Pertama, menciptakan lapangan kerja. Banyak masyarakat memperoleh
penghasilan dari UMKM, baik sebagai pemilik, pekerja, pemasok, maupun
mitra usaha.

Kedua, menggerakkan ekonomi lokal. UMKM menggunakan sumber
daya lokal, melayani kebutuhan lokal, dan memperkuat aktivitas ekonomi
daerah.

Ketiga, meningkatkan distribusi pendapatan. UMKM memberi
kesempatan ekonomi kepada masyarakat luas, bukan hanya kepada
pemilik modal besar.

Keempat, menjadi ruang inovasi sederhana. Banyak inovasi lahir dari
kebutuhan praktis masyarakat, seperti olahan pangan lokal, jasa berbasis
komunitas, produk kreatif, dan layanan digital skala kecil.
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Kelima, mendukung ketahanan ekonomi. Ketika ekonomi besar
terguncang, UMKM sering menjadi penyangga karena dekat dengan
kebutuhan dasar masyarakat.

Keenam, melestarikan budaya dan kearifan lokal. Banyak UMKM
bergerak di bidang batik, kerajinan, kuliner tradisional, seni, dan produk
berbasis identitas lokal.

Dengan demikian, UMKM bukan sektor pinggiran. UMKM adalah fondasi
ekonomi rakyat yang perlu diperkuat melalui inovasi, akses pembiayaan,
digitalisasi, pendampingan, dan tata kelola yang lebih baik.

11.6 Tantangan UMKM dalam Ekonomi Modern

Walaupun memiliki peran besar, UMKM menghadapi banyak tantangan
struktural dan manajerial.

Pertama, keterbatasan modal. Banyak UMKM kesulitan memperoleh
pembiayaan karena tidak memiliki agunan, laporan keuangan rapi, atau
riwayat kredit.

Kedua, pencatatan keuangan lemah. Banyak pelaku usaha belum
memisahkan uang pribadi dan uang usaha. Akibatnya, laba sulit dihitung
dan keputusan bisnis menjadi kurang akurat.

Ketiga, akses pasar terbatas. UMKM sering hanya mengandalkan
pelanggan sekitar atau penjualan informal. Tanpa strategi pemasaran, pasar
sulit berkembang.

Keempat, kualitas dan standardisasi belum stabil. Produk UMKM kadang
bagus, tetapi kualitas belum konsisten. Ini menjadi hambatan untuk masuk
pasar modern, ekspor, atau kerja sama korporasi.
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Kelima, teknologi digital belum optimal. Banyak UMKM sudah
menggunakan media sosial, tetapi belum memiliki strategi konten, data
pelanggan, pencatatan digital, atau pengelolaan marketplace yang baik.

Keenam, legalitas dan sertifikasi. Perizinan, merek dagang, sertifikasi
halal, izin edar, standar keamanan pangan, dan pajak sering menjadi
tantangan.

Ketujuh, manajemen SDM. UMKM sering bergantung pada keluarga atau
pekerja informal. Sistem kerja, pelatihan, dan pembagian tugas belum
tertata.

Kedelapan, persaingan harga. Di marketplace, UMKM mudah terjebak
perang harga karena produk tampak serupa dengan pesaing.

Kesembilan, ketergantungan pada satu saluran. UMKM yang hanya
bergantung pada satu platform atau satu pelanggan besar rentan terhadap
perubahan aturan, komisi, algoritma, atau permintaan.

Tantangan ini menunjukkan bahwa pengembangan UMKM tidak cukup
hanya memberi modal. UMKM perlu pendampingan manajemen, literasi
keuangan, inovasi produk, digitalisasi, legalitas, dan akses pasar yang
berkelanjutan.

11.7 Inovasi Bisnis: Pengertian dan Ruang Lingkup

Inovasi bisnis adalah proses menciptakan atau memperbaiki produk,
layanan, proses, model bisnis, pemasaran, atau cara organisasi bekerja
untuk menghasilkan nilai baru. Inovasi tidak selalu berarti teknologi
canggih. Inovasi dapat berupa perubahan sederhana yang membuat
produk lebih berguna, lebih mudah diakses, lebih murah, lebih menarik,
atau lebih relevan.

Ada beberapa jenis inovasi bisnis.
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Pertama, inovasi produk, yaitu penciptaan produk baru atau peningkatan
produk lama. Misalnya, UMKM makanan membuat varian rasa baru,
kemasan lebih praktis, atau produk rendah gula.

Kedua, inovasi proses, yaitu perbaikan cara produksi atau operasi.
Misalnya, penggunaan alat produksi yang lebih efisien, pencatatan stok
digital, atau sistem antrean online.

Ketiga, inovasi pemasaran, yaitu perubahan cara mempromosikan,
menjual, atau berkomunikasi dengan konsumen. Misalnya, penggunaan
TikTok, live shopping, storytelling merek, atau program loyalitas.

Keempat, inovasi model bisnis, yaitu perubahan cara perusahaan
menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai. Misalnya, restoran
membuat layanan katering langganan, atau lembaga pelatihan mengubah
kelas tatap muka menjadi model hybrid.

Kelima, inovasi organisasi, yaitu perubahan struktur, budaya kerja,
kolaborasi, atau sistem manajemen.

Keenam, inovasi sosial, yaitu inovasi yang tidak hanya mengejar laba,
tetapi juga menyelesaikan persoalan sosial, seperti pemberdayaan
perempuan, pengurangan limbah, atau peningkatan pendapatan petani.

Inovasi adalah kunci keberlanjutan bisnis karena pasar, teknologi, dan
konsumen terus berubah.

11.8 Kreativitas dan Inovasi: Perbedaan dan Hubungan

Kreativitas dan inovasi sering digunakan bersama, tetapi keduanya
berbeda. Kreativitas adalah kemampuan menghasilkan ide baru. Inovasi
adalah penerapan ide tersebut menjadi produk, layanan, proses, atau
model bisnis yang menghasilkan nilai.

282



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

Seseorang dapat memiliki banyak ide kreatif, tetapi jika ide tersebut tidak
diterapkan, belum menjadi inovasi. Sebaliknya, inovasi membutuhkan
kreativitas, tetapi juga membutuhkan eksekusi, sumber daya, manajemen,
dan pemahaman pasar.

Contoh: seorang pelaku UMKM memiliki ide membuat keripik singkong
dengan rasa lokal khas daerah. Ide tersebut adalah kreativitas. Ketika ia

menguji rasa, mendesain kemasan, menghitung biaya, menjual produk,

menerima umpan balik, dan memperbaiki produk, maka proses tersebut
menjadi inovasi bisnis.

Kreativitas sering muncul dari kepekaan terhadap masalah. Inovasi muncul
ketika masalah tersebut diselesaikan secara praktis dan bernilai. Oleh
karena itu, pendidikan kewirausahaan seharusnya tidak hanya mengajarkan
teori bisnis, tetapi juga melatih observasi, eksperimen, empati, desain
produk, pengujian pasar, dan pembelajaran dari pelanggan.

Dalam konteks UMKM, inovasi tidak harus mahal. Inovasi dapat dimulai
dari hal sederhana: kemasan lebih rapi, nama merek lebih mudah diingat,
foto produk lebih baik, cara pembayaran lebih mudah, layanan pelanggan
lebih cepat, atau varian produk lebih sesuai selera pasar.

11.9 Model Bisnis dalam Kewirausahaan

Sebuah usaha tidak cukup hanya memiliki produk. Usaha juga perlu
memiliki model bisnis. Model bisnis menjelaskan bagaimana perusahaan
menciptakan nilai, menyampaikan nilai kepada pelanggan, dan
memperoleh pendapatan.

Model bisnis menjawab beberapa pertanyaan penting:
1. Siapa pelanggan utama?

2. Masalah apa yang diselesaikan?
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Nilai apa yang ditawarkan?

> W

Produk atau layanan apa yang diberikan?
Bagaimana produk dijual dan didistribusikan?
Dari mana pendapatan diperoleh?

Berapa biaya utama?

Siapa mitra penting?

© o N o v

Sumber daya apa yang dibutuhkan?
10. Apa keunggulan dibanding pesaing?

Banyak usaha gagal bukan karena produknya buruk, tetapi karena model
bisnisnya lemah. Misalnya, produk laku tetapi margin terlalu kecil.
Pelanggan banyak tetapi biaya promosi terlalu tinggi. Pendapatan ada
tetapi arus kas buruk. Permintaan tinggi tetapi kapasitas produksi tidak
memadai.

Model bisnis membantu wirausahawan melihat usaha sebagai sistem.
Produk hanyalah satu bagian. Bagian lain adalah pelanggan, biaya, harga,
saluran distribusi, hubungan pelanggan, mitra, dan sumber daya.

UMKM dapat menggunakan pendekatan sederhana seperti Business
Model Canvas untuk memetakan usaha. Dengan peta model bisnis, pelaku
usaha dapat melihat bagian mana yang perlu diperbaiki: apakah segmen
pelanggan kurang jelas, proposisi nilai belum kuat, biaya terlalu tinggi, atau
saluran pemasaran belum efektif.

11.10 Digitalisasi UMKM

Digitalisasi menjadi salah satu peluang besar bagi UMKM. Dengan
teknologi digital, UMKM dapat menjangkau pasar lebih luas, mencatat
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transaksi lebih rapi, menerima pembayaran lebih mudah, mempromosikan
produk lebih murah, dan memahami pelanggan lebih baik.

Digitalisasi UMKM dapat dilakukan melalui beberapa tahap.

Pertama, kehadiran digital dasar. UMKM memiliki akun media sosial,
nomor kontak bisnis, katalog digital, dan informasi produk yang jelas.

Kedua, transaksi digital. UMKM menerima pembayaran digital,
menggunakan marketplace, layanan pesan antar, atau toko online.

Ketiga, manajemen digital. UMKM menggunakan aplikasi kasir,
pencatatan keuangan, manajemen stok, database pelanggan, dan sistem
pemesanan.

Keempat, pemasaran digital strategis. UMKM menggunakan konten, iklan
digital, storytelling, komunitas, ulasan pelanggan, dan analitik sederhana.

Kelima, integrasi data dan inovasi. UMKM mulai menggunakan data
penjualan untuk menentukan produk unggulan, waktu promosi, stok,
harga, dan strategi pelanggan.

Namun digitalisasi bukan sekadar membuat akun media sosial. Banyak
UMKM memiliki media sosial tetapi tidak memiliki strategi konten. Banyak
yang masuk marketplace tetapi tidak menghitung margin setelah komisi
dan promosi. Banyak yang menerima pembayaran digital tetapi belum
mencatat keuangan dengan baik.

Digitalisasi yang berhasil membutuhkan literasi, disiplin, dan tujuan jelas.
Teknologi harus memperbaiki proses bisnis, bukan hanya menjadi hiasan
modern.

11.11 Pemasaran UMKM dan Branding
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Pemasaran merupakan tantangan utama UMKM. Banyak UMKM mampu
memproduksi, tetapi belum mampu membangun pasar. Dalam ekonomi
modern, produk yang baik perlu dikomunikasikan dengan baik.

Pemasaran UMKM harus dimulai dari pemahaman pelanggan. Siapa
pelanggan utama? Apa kebutuhan mereka? Apa masalah yang mereka
hadapi? Mengapa mereka harus memilih produk ini? Setelah itu, UMKM
perlu membangun proposisi nilai, yaitu alasan utama mengapa produk
layak dibeli.

Branding atau pembangunan merek sangat penting. Merek bukan sekadar
logo. Merek adalah identitas, janji, reputasi, dan pengalaman. UMKM yang
memiliki merek kuat tidak hanya bersaing harga, tetapi juga bersaing
melalui kepercayaan dan makna.

Branding UMKM dapat dibangun melalui:
1. Nama produk yang mudah diingat.
2. Desain kemasan yang rapi.

3. Cerita produk yang autentik.

>

Kualitas yang konsisten.
Pelayanan yang ramah.
Ulasan pelanggan yang baik.
Visual produk yang menarik.

Komunikasi yang jujur.

© o N o v

Nilai lokal atau budaya.
10. Konsistensi pengalaman.

Contoh: dua UMKM menjual keripik pisang. Produk pertama hanya
dikemas plastik polos tanpa merek. Produk kedua memiliki merek, cerita
bahan lokal, desain kemasan menarik, informasi rasa, tanggal produksi,
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kontak, dan akun media sosial. Walaupun rasanya mirip, produk kedua
memiliki persepsi nilai lebih tinggi.

11.12 Pembiayaan untuk Kewirausahaan dan UMKM

Modal merupakan kebutuhan penting bagi wirausahawan dan UMKM.
Namun pembiayaan harus digunakan secara bijaksana. Tidak semua
masalah bisnis dapat diselesaikan dengan pinjaman. Jika model bisnis
belum sehat, pinjaman justru dapat memperbesar beban.

Pembiayaan UMKM dapat berasal dari modal sendiri, keluarga, koperasi,
bank, Kredit Usaha Rakyat, fintech, investor lokal, crowdfunding, kemitraan,
atau lembaga pendamping. Setiap sumber modal memiliki kelebihan dan
risiko.

Sebelum mencari pembiayaan, UMKM perlu menjawab beberapa
pertanyaan:

1. Untuk apa dana digunakan?
2. Apakah dana digunakan untuk kegiatan produktif?

3. Berapa tambahan pendapatan yang diharapkan?

>

Berapa biaya cicilan atau bagi hasil?
Apakah arus kas mampu membayar kewajiban?
Apa risiko jika penjualan tidak sesuai harapan?

Apakah usaha sudah memiliki pencatatan keuangan?
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Apakah harga dan margin produk sudah jelas?

Pembiayaan yang baik adalah pembiayaan yang memperkuat kapasitas
usaha, bukan sekadar menutup kebocoran. Dana pinjaman sebaiknya
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digunakan untuk modal kerja produktif, alat produksi, pemasaran terukur,
legalitas, peningkatan kualitas, atau digitalisasi yang jelas manfaatnya.

UMKM juga perlu membangun kredibilitas. Pencatatan keuangan, rekening
terpisah, legalitas usaha, reputasi pembayaran, dan laporan sederhana
dapat meningkatkan kepercayaan pemberi dana.

11.13 Ekosistem Kewirausahaan

Kewirausahaan tidak tumbuh sendirian. la membutuhkan ekosistem.
Ekosistem kewirausahaan adalah jaringan aktor, institusi, kebijakan,
budaya, pasar, teknologi, dan sumber daya yang mendukung lahir dan
berkembangnya usaha.

Ekosistem kewirausahaan mencakup:

1. Wirausahawan dan pelaku UMKM.

2. Konsumen dan pasar.

3. Pemasok dan distributor.

4. Bank dan lembaga pembiayaan.
Pemerintah dan regulasi.
Perguruan tinggi dan lembaga pelatihan.
Inkubator dan akselerator bisnis.

Komunitas bisnis.
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Mentor dan konsultan.
10. Platform digital.
11. Investor.

12. Media dan jejaring promosi.
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13. Lembaga sertifikasi dan standardisasi.

Ekosistem yang baik memudahkan wirausahawan memperoleh
pengetahuan, modal, pasar, teknologi, legalitas, dan jejaring. Sebaliknya,
ekosistem yang lemah membuat UMKM berjalan sendiri-sendiri dan sulit
naik kelas.

Perguruan tinggi dapat berperan besar dalam ekosistem kewirausahaan.
Kampus dapat menyediakan pendidikan bisnis, inkubasi, riset pasar,
pendampingan UMKM, pelatihan digital, mentoring mahasiswa wirausaha,
dan kolaborasi dengan industri. Dengan demikian, kewirausahaan tidak
hanya diajarkan sebagai mata kuliah, tetapi dipraktikkan sebagai budaya
inovasi.

11.14 Kewirausahaan Sosial

Tidak semua kewirausahaan hanya berorientasi laba. Kewirausahaan
sosial adalah aktivitas kewirausahaan yang bertujuan menyelesaikan
masalah sosial atau lingkungan melalui pendekatan bisnis yang
berkelanjutan.

Kewirausahaan sosial berbeda dari amal murni karena tetap
memperhatikan keberlanjutan finansial. la berbeda dari bisnis biasa karena
tujuan sosial menjadi bagian utama dari misi usaha.

Contoh kewirausahaan sosial meliputi:
1. Usaha yang memberdayakan petani kecil.
2. Produk yang mengurangi limbah plastik.
3. Pelatihan kerja bagi kelompok rentan.
4. Bisnis makanan yang menyerap hasil panen lokal.

5. Platform pendidikan murah untuk masyarakat kurang mampu.
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6. Koperasi perempuan.
7. Usaha daur ulang berbasis komunitas.
8. Produk kerajinan yang melestarikan budaya lokal.

Kewirausahaan sosial menunjukkan bahwa bisnis dapat menjadi alat
perubahan sosial. Namun agar bertahan, usaha sosial tetap harus memiliki
model pendapatan, manajemen biaya, kualitas produk, dan pasar yang
jelas.

Dalam ekonomi bisnis modern, kewirausahaan sosial menjadi semakin
penting karena masyarakat menuntut bisnis yang tidak hanya mencari
keuntungan, tetapi juga memberi kontribusi bagi kemanusiaan dan
lingkungan.

11.15 Inovasi Produk, Proses, dan Model Bisnis pada UMKM

UMKM dapat berinovasi pada tiga tingkat utama: produk, proses, dan
model bisnis.

Inovasi produk dapat berupa rasa baru, desain baru, ukuran baru,
kemasan baru, bahan baku lebih baik, atau fungsi tambahan. Misalnya,
UMKM minuman tradisional membuat versi rendah gula, kemasan botol
modern, dan label informasi nutrisi.

Inovasi proses berhubungan dengan cara kerja. Misalnya, menggunakan
alat produksi yang lebih efisien, sistem stok digital, jadwal produksi yang
lebih rapi, atau standar operasional sederhana.

Inovasi model bisnis lebih strategis. Misalnya, UMKM kue tidak hanya
menjual satuan, tetapi menawarkan paket langganan kantor. Pengrajin
tidak hanya menjual produk jadi, tetapi juga membuka workshop
pengalaman membuat kerajinan. Restoran kecil tidak hanya melayani
makan di tempat, tetapi juga katering, frozen food, dan penjualan online.
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Inovasi UMKM sebaiknya berbasis pelanggan. Perubahan produk harus
diuji kepada pasar. Pelaku usaha dapat memulai dengan eksperimen kecil,
meminta umpan balik, menghitung biaya, dan memperbaiki produk.
Inovasi tidak harus langsung besar. Pendekatan bertahap sering lebih
aman.

Prinsip pentingnya adalah: inovasi bukan sekadar berbeda, tetapi harus
bernilai. Produk yang berbeda tetapi tidak dibutuhkan pasar tidak akan
bertahan.

11.16 Kegagalan Usaha dan Pembelajaran Kewirausahaan

Kegagalan adalah bagian dari kewirausahaan. Banyak usaha tidak berhasil
karena pasar tidak sesuai, biaya terlalu tinggi, modal habis, tim tidak solid,
produk kurang relevan, pemasaran lemah, atau manajemen buruk. Namun
kegagalan dapat menjadi sumber pembelajaran jika dianalisis secara jujur.

Beberapa penyebab umum kegagalan usaha adalah:
1. Tidak memahami pelanggan.
2. Produk tidak memiliki nilai unik.

3. Harga tidak sesuai dengan pasar.

>

Biaya tidak dihitung dengan benar.
Arus kas buruk.

Promosi tidak efektif.

Kualitas tidak konsisten.

Terlalu cepat ekspansi.
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Tidak memiliki pencatatan keuangan.

10. Konflik internal.
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11. Ketergantungan pada satu pemasok atau pelanggan.
12. Tidak mampu beradaptasi.

Wirausahawan yang matang tidak melihat kegagalan sebagai akhir, tetapi
sebagai data. la bertanya: apa asumsi yang keliru? Apa yang tidak
dipahami tentang pasar? Bagian mana dari model bisnis yang lemah? Apa
yang dapat diperbaiki?

Dalam pendidikan kewirausahaan, mahasiswa perlu memahami bahwa
bisnis bukan hanya cerita sukses. Bisnis juga merupakan proses belajar dari
ketidakpastian. Sikap reflektif, terbuka terhadap kritik, dan disiplin
memperbaiki diri menjadi kunci.

11.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Kopi Lokal dan Inovasi Nilai

Sebuah UMKM kopi lokal awalnya menjual kopi bubuk dalam kemasan
sederhana. Produk dijual kepada pelanggan sekitar dan beberapa teman
pemilik usaha. Penjualan stabil tetapi tidak berkembang. Di marketplace,
banyak produk kopi lain dengan harga lebih murah. Pemilik menyadari
bahwa bersaing harga akan sulit.

la kemudian melakukan observasi pelanggan. Beberapa pelanggan
membeli kopi bukan hanya karena harga, tetapi karena ingin mengetahui
asal kopi, cita rasa, cara seduh, dan cerita petani. Dari sini muncul peluang
inovasi.

UMKM tersebut memperbaiki kemasan, menambahkan informasi asal kopi,
profil rasa, tingkat sangrai, dan rekomendasi seduh. la membuat konten
media sosial tentang perjalanan kopi dari petani hingga cangkir. la juga
membuat paket edukatif: kopi bubuk, alat seduh sederhana, dan panduan
seduh. Selain itu, ia mengadakan kelas kecil tentang kopi lokal.
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Hasilnya, produk tidak lagi diposisikan sebagai kopi murah, tetapi sebagai
pengalaman belajar dan menikmati kopi lokal. Harga dapat dinaikkan
secara wajar karena nilai yang ditawarkan meningkat. Pelanggan juga
menjadi lebih loyal karena merasa terhubung dengan cerita produk.

Kasus ini menunjukkan bahwa inovasi tidak harus dimulai dari teknologi
mahal. Inovasi dapat dimulai dari pemahaman nilai, cerita, edukasi
pelanggan, dan desain pengalaman.

11.18 Studi Kasus Naratif: UMKM Kuliner dan Transformasi Digital

Sebuah UMKM kuliner menjual makanan rumahan. Selama bertahun-
tahun, penjualan bergantung pada pelanggan sekitar. Ketika persaingan
meningkat, pemilik mulai menggunakan media sosial. Awalnya ia hanya
mengunggah foto seadanya. Respons belum besar.

Setelah mengikuti pelatihan digital, ia memperbaiki strategi. Foto produk
dibuat lebih terang dan menarik. Menu ditulis jelas. Harga, ukuran, cara
pesan, dan waktu pengiriman dicantumkan. Testimoni pelanggan
diunggah. la juga membuat cerita tentang bahan segar dan resep keluarga.

Kemudian ia menggunakan aplikasi pencatatan sederhana. Dari data
penjualan, ia mengetahui menu paling laku, jam pesanan paling ramai, dan
hari dengan penjualan tertinggi. la menyesuaikan stok bahan baku
sehingga pemborosan menurun. la membuat paket makan siang untuk
kantor dan paket keluarga untuk akhir pekan.

Transformasi digital tersebut tidak hanya meningkatkan penjualan, tetapi
juga memperbaiki manajemen. UMKM menjadi lebih sadar data, lebih
disiplin stok, dan lebih dekat dengan pelanggan.
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Kasus ini menunjukkan bahwa digitalisasi UMKM bukan hanya promosi
online. Digitalisasi yang baik mencakup pemasaran, transaksi, pencatatan,
analisis, pelayanan, dan inovasi model bisnis.

11.19 Kewirausahaan, UMKM, dan Keberlanjutan

Dalam ekonomi modern, kewirausahaan dan UMKM perlu dikaitkan
dengan keberlanjutan. Usaha yang baik tidak hanya mengejar laba, tetapi
juga memperhatikan manusia, komunitas, dan lingkungan.

Keberlanjutan UMKM dapat dimulai dari langkah sederhana:
1. Mengurangi pemborosan bahan baku.
2. Menggunakan kemasan yang lebih ramah lingkungan.

3. Membeli dari pemasok lokal.

>

Membayar pekerja secara adil.

Menjaga kualitas dan keamanan produk.
Tidak menipu konsumen.

Mengelola limbah usaha.

Membina hubungan baik dengan komunitas.
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Menggunakan energi secara hemat.
10. Membangun usaha yang tidak merusak lingkungan.

Keberlanjutan juga berarti usaha mampu bertahan. UMKM perlu menjaga
arus kas, laba, kualitas, pelanggan, inovasi, dan pembelajaran. Usaha yang
tampak ramai tetapi tidak memiliki margin sehat tidak berkelanjutan.
Usaha yang mengorbankan kualitas demi laba cepat juga tidak
berkelanjutan. Usaha yang tidak memperhatikan karyawan akan sulit
tumbuh.
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Kewirausahaan masa depan adalah kewirausahaan yang produktif, inovatif,
digital, etis, dan berkelanjutan.

11.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Pembahasan kewirausahaan, UMKM, dan inovasi bisnis memiliki beberapa
implikasi strategis.

Pertama, bisnis harus dimulai dari masalah pelanggan, bukan hanya dari
keinginan menjual produk. Produk yang menyelesaikan masalah nyata
memiliki peluang lebih besar.

Kedua, UMKM perlu memperkuat manajemen dasar: pencatatan
keuangan, pengelolaan stok, kualitas, harga, dan pelayanan.

Ketiga, inovasi harus dilakukan secara bertahap dan berbasis data. Tidak
semua inovasi perlu besar, tetapi harus diuji dan diperbaiki.

Keempat, digitalisasi harus diarahkan untuk meningkatkan efisiensi,
pemasaran, transaksi, dan pemahaman pelanggan.

Kelima, UMKM perlu membangun merek dan diferensiasi agar tidak
terjebak perang harga.

Keenam, pembiayaan harus digunakan untuk kegiatan produktif, bukan
untuk menutupi kelemahan model bisnis.

Ketujuh, ekosistem kewirausahaan perlu diperkuat melalui kolaborasi
pemerintah, kampus, industri, komunitas, lembaga keuangan, dan platform
digital.

Kedelapan, kewirausahaan perlu diarahkan pada keberlanjutan. Usaha yang
baik adalah usaha yang menghasilkan laba, memberdayakan manusia,
menjaga lingkungan, dan menciptakan nilai jangka panjang.
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Rangkuman Bab

Bab ini membahas kewirausahaan, UMKM, dan inovasi bisnis sebagai pilar
penting ekonomi bisnis. Kewirausahaan adalah proses menciptakan nilai
melalui peluang, kreativitas, pengorganisasian sumber daya, dan
pengambilan risiko terukur. Wirausahawan bukan hanya pedagang atau
pemilik usaha, tetapi pencipta nilai dan agen perubahan.

UMKM memiliki peran penting dalam penciptaan lapangan kerja,
penggerak ekonomi lokal, distribusi pendapatan, ketahanan ekonomi, dan
pelestarian budaya. Namun UMKM menghadapi tantangan seperti
keterbatasan modal, pencatatan keuangan lemah, akses pasar terbatas,
kualitas belum konsisten, digitalisasi belum optimal, legalitas, dan
persaingan harga.

Inovasi bisnis menjadi kunci agar UMKM dan perusahaan tetap relevan.
Inovasi dapat berupa inovasi produk, proses, pemasaran, model bisnis,

organisasi, dan inovasi sosial. Kreativitas menghasilkan ide, sedangkan

inovasi menerapkan ide menjadi nilai nyata.

Bab ini juga menekankan pentingnya model bisnis, digitalisasi UMKM,
branding, pembiayaan yang sehat, ekosistem kewirausahaan,
kewirausahaan sosial, pembelajaran dari kegagalan, dan keberlanjutan.
Dalam era digital dan persaingan yang cepat berubah, UMKM perlu
membangun kemampuan adaptif, berbasis data, etis, dan berorientasi
pada nilai pelanggan.

Dengan demikian, kewirausahaan, UMKM, dan inovasi bisnis merupakan
fondasi bagi ekonomi yang inklusif, kreatif, tangguh, dan berkelanjutan.
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Glossaries / Glosarium

Akses Pasar
Kemampuan pelaku usaha untuk menjangkau, melayani, dan
mempertahankan pelanggan.

Branding
Proses membangun identitas, reputasi, janji, dan persepsi merek di mata
pelanggan.

Business Model Canvas

Kerangka sederhana untuk memetakan model bisnis, meliputi pelanggan,
nilai, saluran, hubungan, pendapatan, sumber daya, aktivitas, mitra, dan
biaya.

Digitalisasi UMKM
Pemanfaatan teknologi digital untuk mendukung pemasaran, transaksi,
pencatatan, pelayanan, produksi, dan pengambilan keputusan UMKM.

Ekosistem Kewirausahaan

Jaringan aktor dan institusi yang mendukung pertumbuhan usaha, seperti
pemerintah, kampus, lembaga keuangan, komunitas, pasar, dan platform
digital.

Inkubator Bisnis
Lembaga atau program yang membantu usaha rintisan melalui
pendampingan, pelatihan, jejaring, dan akses sumber daya.

Inovasi Bisnis
Proses menciptakan atau memperbaiki produk, layanan, proses,
pemasaran, model bisnis, atau organisasi untuk menghasilkan nilai baru.

Inovasi Model Bisnis
Perubahan cara perusahaan menciptakan, menyampaikan, dan menangkap
nilai.
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Inovasi Pemasaran
Perubahan cara perusahaan mempromosikan, menjual, atau berinteraksi
dengan pelanggan.

Inovasi Produk
Penciptaan produk baru atau perbaikan produk yang sudah ada.

Inovasi Proses
Perbaikan cara kerja, produksi, distribusi, atau operasi agar lebih efisien
dan bernilai.

Inovasi Sosial
Inovasi yang bertujuan menyelesaikan masalah sosial atau lingkungan
secara berkelanjutan.

Intrapreneurship
Semangat dan praktik kewirausahaan yang dilakukan di dalam organisasi
atau perusahaan yang sudah ada.

Kewirausahaan
Proses menciptakan nilai melalui identifikasi peluang, pengorganisasian
sumber daya, inovasi, dan pengambilan risiko terukur.

Kewirausahaan Sosial
Kewirausahaan yang bertujuan menyelesaikan masalah sosial atau
lingkungan melalui model bisnis yang berkelanjutan.

Kreativitas
Kemampuan menghasilkan ide baru, unik, atau bermanfaat.

Marketplace
Platform digital yang mempertemukan penjual dan pembeli dalam satu
ekosistem transaksi.

Model Bisnis
Cara perusahaan menciptakan nilai, menyampaikan nilai kepada
pelanggan, dan memperoleh pendapatan.
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Modal Sosial

Jaringan, relasi, reputasi, dan kepercayaan yang mendukung aktivitas
bisnis.

Proposisi Nilai / Value Proposition

Alasan utama mengapa pelanggan memilih suatu produk atau layanan
dibandingkan alternatif lain.

Scaling Up
Proses memperbesar skala usaha melalui peningkatan kapasitas, pasar,

sistem, dan organisasi.

UMKM
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah yang berperan penting dalam ekonomi
lokal, penciptaan lapangan kerja, dan kewirausahaan masyarakat.

Wirausahawan
Individu yang menciptakan, mengelola, dan mengembangkan usaha
dengan memanfaatkan peluang serta menghadapi risiko.
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BAB 12. EKONOMI DIGITAL DAN
TRANSFORMASI MODEL BISNIS FHEEEE

12.1 Pengantar

Ekonomi digital telah mengubah cara manusia bekerja, berbelanja, belajar,
berkomunikasi, berinvestasi, berbisnis, dan menciptakan nilai. Jika ekonomi
tradisional banyak bertumpu pada aset fisik, lokasi, tenaga kerja manual,
dan rantai distribusi konvensional, maka ekonomi digital bertumpu pada
data, jaringan, platform, algoritma, konektivitas, otomatisasi, dan
kecepatan inovasi.

Dalam dunia bisnis, digitalisasi tidak lagi dapat dipahami sebagai sekadar
penggunaan komputer, media sosial, atau aplikasi pembayaran. Digitalisasi
telah mengubah dasar persaingan. Perusahaan tidak hanya bersaing
melalui produk dan harga, tetapi juga melalui pengalaman digital,
kecepatan layanan, penguasaan data, kemampuan personalisasi, integrasi
ekosistem, dan kepercayaan pengguna.

Transformasi digital juga mengubah model bisnis. Banyak perusahaan tidak
lagi hanya menjual produk satu kali, tetapi membangun hubungan
berkelanjutan melalui langganan, platform, layanan berbasis data,
komunitas digital, dan ekosistem. UMKM pun kini dapat menjangkau
konsumen lebih luas melalui marketplace, media sosial, pembayaran
digital, dan layanan logistik berbasis aplikasi.

Namun ekonomi digital juga membawa tantangan. Persaingan menjadi
lebih terbuka dan cepat. Data pribadi harus dilindungi. Keamanan siber
menjadi kebutuhan strategis. Ketergantungan pada platform besar dapat
menimbulkan risiko. Selain itu, tidak semua pelaku usaha memiliki
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kemampuan digital yang sama. Karena itu, transformasi digital harus
dipahami bukan hanya sebagai perubahan teknologi, tetapi sebagai
perubahan cara berpikir, cara bekerja, cara menciptakan nilai, dan cara
membangun masa depan bisnis.

12.2 Pengertian Ekonomi Digital

Ekonomi digital adalah sistem ekonomi yang aktivitas produksi, distribusi,
konsumsi, transaksi, dan penciptaan nilainya banyak didukung oleh
teknologi digital. Teknologi tersebut mencakup internet, perangkat mobile,
platform digital, komputasi awan, big data, kecerdasan buatan, blockchain,
Internet of Things, sistem pembayaran digital, dan aplikasi berbasis
jaringan.

Dalam ekonomi digital, data menjadi sumber daya penting. Setiap
transaksi, klik, pencarian, ulasan, pembelian, lokasi, preferensi, dan interaksi
digital dapat menghasilkan data. Data tersebut kemudian dapat dianalisis
untuk memahami perilaku konsumen, memprediksi permintaan, mengatur
stok, menyesuaikan harga, memperbaiki layanan, dan menciptakan produk
baru.

Ekonomi digital memiliki beberapa ciri utama. Pertama, aktivitas ekonomi
berlangsung secara lebih cepat dan terhubung. Kedua, batas geografis
menjadi lebih longgar karena pelaku usaha dapat menjual produk lintas
kota bahkan lintas negara. Ketiga, biaya transaksi dapat menurun karena
teknologi mempertemukan penjual dan pembeli secara lebih efisien.
Keempat, skala bisnis dapat tumbuh lebih cepat karena layanan digital
dapat direplikasi dengan biaya tambahan yang relatif rendah. Kelima,
persaingan menjadi lebih dinamis karena inovasi dapat muncul dari
perusahaan besar maupun pelaku kecil.

303



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Dalam konteks bisnis, ekonomi digital bukan hanya sektor teknologi.
Restoran, toko kelontong, sekolah, rumah sakit, transportasi, pertanian,
industri manufaktur, jasa keuangan, dan UMKM semuanya dapat menjadi
bagian dari ekonomi digital jika menggunakan teknologi untuk
meningkatkan nilai dan efisiensi.

12.3 Dari Digitalisasi ke Transformasi Digital

Dalam praktik bisnis, sering terjadi kekeliruan antara digitalisasi dan
transformasi digital. Keduanya berhubungan, tetapi tidak sama.

Digitalisasi adalah proses mengubah aktivitas, dokumen, atau proses
manual menjadi bentuk digital. Contohnya adalah menggunakan aplikasi
kasir, membuat katalog online, menerima pembayaran QR, menyimpan
dokumen dalam cloud, atau menggunakan spreadsheet untuk mencatat
penjualan.

Transformasi digital adalah perubahan menyeluruh dalam strategi,
proses, budaya, model bisnis, dan cara perusahaan menciptakan nilai
melalui teknologi digital. Transformasi digital tidak hanya mengganti alat,
tetapi mengubah cara organisasi berpikir dan bekerja.

Contoh sederhana: sebuah UMKM membuat akun media sosial untuk
mempromosikan produk. Ini adalah digitalisasi pemasaran. Namun jika
UMKM tersebut mulai menggunakan data penjualan online untuk
menentukan produk unggulan, mengatur stok, menyesuaikan promosi,
membangun komunitas pelanggan, menerima pembayaran digital,
mengelola pengiriman, dan mengembangkan produk berdasarkan umpan
balik pelanggan, maka ia mulai bergerak menuju transformasi digital.

Transformasi digital yang berhasil memerlukan integrasi antara teknologi,
manusia, proses, dan strategi. Perusahaan yang hanya membeli teknologi
tanpa mengubah proses kerja sering gagal memperoleh manfaat.
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Sebaliknya, perusahaan yang memahami kebutuhan pelanggan,
memperbaiki proses, melatih SDM, dan menggunakan data secara bijak
akan lebih siap memperoleh nilai dari digitalisasi.

Dengan demikian, transformasi digital adalah perjalanan organisasi untuk
menjadi lebih adaptif, berbasis data, efisien, inovatif, dan dekat dengan
pelanggan.

12.4 Teknologi sebagai Penggerak Ekonomi Digital

Ekonomi digital berkembang karena kemajuan berbagai teknologi.
Beberapa teknologi utama yang mendorong transformasi bisnis adalah
sebagai berikut.

Pertama, internet dan konektivitas mobile. Internet memungkinkan
perusahaan dan konsumen terhubung tanpa batas lokasi. Perangkat
mobile membuat transaksi, komunikasi, dan akses informasi dapat
dilakukan kapan saja.

Kedua, cloud computing. Komputasi awan memungkinkan perusahaan
menggunakan penyimpanan, aplikasi, dan infrastruktur teknologi tanpa
harus memiliki server fisik sendiri. Ini membantu UMKM dan startup
mengakses teknologi dengan biaya lebih fleksibel.

Ketiga, big data analytics. Analisis data besar membantu perusahaan
memahami pola perilaku pelanggan, tren pasar, efisiensi operasional,
risiko, dan peluang baru.

Keempat, artificial intelligence atau kecerdasan buatan. Al dapat
membantu rekomendasi produk, chatbot layanan pelanggan, prediksi
permintaan, deteksi penipuan, analisis sentimen, otomasi proses, dan
personalisasi pemasaran.
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Kelima, Internet of Things. loT menghubungkan perangkat fisik dengan
internet, seperti sensor gudang, mesin produksi, kendaraan logistik, smart
meter, dan perangkat kesehatan.

Keenam, blockchain. Blockchain dapat mendukung transparansi transaksi,
pelacakan rantai pasok, kontrak pintar, dan kepercayaan dalam sistem
terdistribusi.

Ketujuh, digital payment dan fintech. Pembayaran digital, dompet
elektronik, QR payment, peer-to-peer lending, dan layanan keuangan
digital mempercepat transaksi serta memperluas akses keuangan.

Kedelapan, platform digital. Platform mempertemukan berbagai pihak,
seperti penjual dan pembeli, pengemudi dan penumpang, kreator dan
audiens, guru dan murid, atau investor dan peminjam.

Teknologi-teknologi tersebut tidak berdiri sendiri. Nilai terbesarnya muncul
ketika teknologi diintegrasikan ke dalam model bisnis yang jelas.

12.5 Platform Digital dan Ekosistem Bisnis

Salah satu ciri utama ekonomi digital adalah munculnya platform digital.
Platform adalah sistem yang mempertemukan dua atau lebih kelompok
pengguna untuk berinteraksi, bertransaksi, atau menciptakan nilai bersama.
Contohnya adalah marketplace, aplikasi transportasi, media sosial, layanan
streaming, platform edukasi, platform freelance, dan aplikasi pembayaran.

Platform berbeda dari bisnis linear tradisional. Dalam bisnis linear,
perusahaan memproduksi barang lalu menjualnya kepada konsumen.
Dalam bisnis platform, perusahaan menyediakan infrastruktur digital agar
berbagai pihak dapat saling berinteraksi. Nilai platform meningkat ketika
semakin banyak pengguna bergabung. Fenomena ini disebut network
effect.
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Misalnya, marketplace menjadi semakin bernilai ketika semakin banyak
penjual bergabung karena konsumen memiliki lebih banyak pilihan. Pada
saat yang sama, semakin banyak konsumen bergabung, semakin menarik
platform tersebut bagi penjual. Efek jaringan ini dapat mempercepat
pertumbuhan platform.

Namun platform juga membawa tantangan bagi pelaku usaha. UMKM
yang bergantung pada marketplace dapat memperoleh akses pasar luas,
tetapi juga menghadapi komisi, persaingan harga, perubahan algoritma,
ketergantungan pada rating, dan biaya promosi digital. Jika seluruh
penjualan hanya bergantung pada satu platform, UMKM menjadi rentan.

Karena itu, strategi yang sehat adalah menggunakan platform sebagai
saluran pertumbuhan, tetapi tetap membangun aset sendiri seperti merek,
database pelanggan, komunitas, kualitas produk, dan saluran komunikasi
langsung.

12.6 Data sebagai Aset Strategis

Dalam ekonomi digital, data sering disebut sebagai aset strategis. Data
membantu perusahaan memahami apa yang dibeli konsumen, kapan
mereka membeli, produk apa yang paling disukai, promosi mana yang
efektif, wilayah mana yang tumbuh, dan keluhan apa yang sering muncul.

Bagi perusahaan besar, data dapat digunakan untuk analitik lanjutan dan
kecerdasan buatan. Bagi UMKM, data sederhana pun sangat berharga.
Catatan penjualan harian, stok barang, produk terlaris, pelanggan tetap,
jam ramai, biaya iklan, dan ulasan pelanggan dapat menjadi dasar
keputusan.

Data membantu perusahaan menjawab pertanyaan seperti:

1. Produk apa yang paling menguntungkan?
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2. Pelanggan mana yang paling sering membeli?
3. Promosi apa yang paling efektif?

4. Kapan permintaan meningkat?

5. Produk apa yang harus dihentikan?

6. Stok apa yang terlalu banyak?

7. Keluhan apa yang harus segera diperbaiki?

Namun data harus dikelola secara etis. Perusahaan tidak boleh
menggunakan data pribadi konsumen secara sembarangan. Kepercayaan
digital sangat bergantung pada keamanan, transparansi, persetujuan, dan
tanggung jawab dalam penggunaan data.

Dengan demikian, data bukan hanya alat untuk menjual lebih banyak,
tetapi juga alat untuk memahami pelanggan secara lebih manusiawi dan
bertanggung jawab.

12.7 Transformasi Model Bisnis

Model bisnis menjelaskan bagaimana perusahaan menciptakan nilai,
menyampaikan nilai kepada pelanggan, dan memperoleh pendapatan.
Ekonomi digital mengubah banyak model bisnis tradisional.

Dalam model tradisional, perusahaan sering bergantung pada penjualan
produk fisik satu kali. Dalam model digital, perusahaan dapat memperoleh
pendapatan melalui langganan, komisi, iklan, biaya transaksi, layanan
premium, lisensi, data analytics, atau ekosistem.

Beberapa transformasi model bisnis yang umum terjadi adalah:

Pertama, dari produk ke layanan. Perusahaan tidak hanya menjual barang,
tetapi juga layanan pendukung, pembaruan, konsultasi, atau pengalaman.
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Kedua, dari kepemilikan ke akses. Konsumen tidak selalu membeli aset,
tetapi membayar akses. Contohnya layanan streaming, software-as-a-
service, dan langganan aplikasi.

Ketiga, dari transaksi tunggal ke hubungan berkelanjutan. Perusahaan
berusaha mempertahankan pelanggan melalui subscription, membership,
komunitas, dan layanan purna jual.

Keempat, dari rantai nilai linear ke ekosistem. Perusahaan bekerja sama
dengan mitra, platform, pemasok, kreator, dan komunitas untuk
menciptakan nilai bersama.

Kelima, dari keputusan intuisi ke keputusan berbasis data. Data menjadi
dasar penetapan harga, pemasaran, stok, produk, dan layanan pelanggan.

Keenam, dari produksi massal ke personalisasi. Teknologi memungkinkan
perusahaan menyesuaikan produk, rekomendasi, dan komunikasi dengan
kebutuhan individu.

Transformasi model bisnis menuntut perusahaan untuk tidak hanya
bertanya “bagaimana menjual produk?”, tetapi “bagaimana menciptakan
nilai berkelanjutan dalam ekosistem digital?”

12.8 E-Commerce dan Marketplace

E-commerce adalah aktivitas jual beli barang atau jasa melalui media
elektronik, terutama internet. Marketplace adalah salah satu bentuk e-
commerce yang mempertemukan banyak penjual dan pembeli dalam satu
platform.

Bagi perusahaan dan UMKM, e-commerce membuka peluang besar.
Produk lokal dapat menjangkau konsumen nasional. Biaya membuka toko
fisik dapat ditekan. Promosi dapat dilakukan lebih terukur. Konsumen
dapat melihat katalog, ulasan, harga, dan opsi pengiriman secara cepat.
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Namun e-commerce juga menuntut kemampuan baru. Pelaku usaha harus
mampu membuat foto produk yang menarik, menulis deskripsi jelas,
mengelola stok, merespons pesan cepat, menjaga rating, mengatur
pengiriman, menghitung komisi platform, dan menangani komplain.

Dalam marketplace, persaingan sering sangat ketat. Konsumen mudah
membandingkan harga. Produk yang tidak terdiferensiasi mudah terjebak
perang harga. Oleh karena itu, UMKM harus membangun diferensiasi
melalui kualitas, cerita, kemasan, pelayanan, kecepatan, dan reputasi.

E-commerce tidak boleh dipahami hanya sebagai “memindahkan toko ke
internet”. E-commerce adalah perubahan cara melayani pelanggan.
Konsumen digital menginginkan informasi jelas, transaksi aman,
pembayaran mudah, pengiriman cepat, dan pengalaman yang konsisten.

12.9 Fintech dan Pembayaran Digital

Ekonomi digital tidak dapat dipisahkan dari fintech atau teknologi
finansial. Fintech mencakup layanan keuangan berbasis teknologi seperti
pembayaran digital, dompet elektronik, QR payment, peer-to-peer lending,
crowdfunding, investasi digital, asuransi digital, dan manajemen keuangan
berbasis aplikasi.

Bagi konsumen, fintech memberikan kemudahan, kecepatan, dan akses.
Pembayaran tidak lagi selalu membutuhkan uang tunai. Transaksi dapat
dilakukan melalui ponsel. Bagi UMKM, pembayaran digital membantu
mempercepat transaksi, mengurangi risiko uang tunai, dan menciptakan
catatan transaksi yang lebih rapi.

Fintech juga membuka peluang pembiayaan. UMKM yang sulit mengakses
bank dapat memperoleh alternatif melalui pembiayaan digital. Namun
peluang ini harus diimbangi dengan literasi keuangan. Pelaku usaha harus
memahami bunga, biaya layanan, tenor, denda, dan risiko gagal bayar.
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Pembayaran digital juga menghasilkan data transaksi. Jika dikelola dengan
baik, data ini dapat membantu UMKM memahami penjualan, pelanggan,
dan arus kas. Namun keamanan transaksi dan perlindungan data menjadi
sangat penting.

Dalam ekonomi bisnis modern, fintech bukan hanya alat pembayaran. la
menjadi bagian dari infrastruktur ekonomi digital yang mendukung
transaksi, pembiayaan, pencatatan, dan inklusi keuangan.

12.10 Perubahan Perilaku Konsumen Digital

Ekonomi digital mengubah perilaku konsumen. Konsumen kini lebih cepat
mencari informasi, membandingkan harga, membaca ulasan, meminta
rekomendasi, menonton video produk, dan mengambil keputusan
berdasarkan pengalaman pengguna lain.

Konsumen digital memiliki beberapa karakteristik.

Pertama, informational. Mereka mencari informasi sebelum membeli.
Foto, deskripsi, rating, ulasan, dan testimoni menjadi penting.

Kedua, komparatif. Mereka mudah membandingkan harga, fitur, dan
kualitas antarpenjual.

Ketiga, responsif terhadap pengalaman. Kecepatan layanan, kemudahan
pembayaran, keamanan transaksi, dan pengiriman memengaruhi kepuasan.

Keempat, terhubung secara sosial. Media sosial, influencer, komunitas
online, dan rekomendasi teman memengaruhi pembelian.

Kelima, kurang loyal jika nilai tidak terjaga. Konsumen digital mudah
berpindah jika menemukan alternatif lebih baik.
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Keenam, menghargai personalisasi. Rekomendasi yang relevan,
penawaran sesuai kebutuhan, dan komunikasi yang tepat dapat
meningkatkan loyalitas.

Dalam konteks ini, perusahaan harus mengelola customer journey digital.
Pengalaman pelanggan tidak dimulai saat membeli, tetapi sejak melihat
konten, mencari informasi, bertanya, melakukan transaksi, menerima
produk, menggunakan produk, hingga memberikan ulasan.

12.11 Kecerdasan Buatan dalam Transformasi Bisnis

Kecerdasan buatan atau Al menjadi salah satu teknologi paling penting
dalam transformasi bisnis. Al memungkinkan sistem memproses data,
mengenali pola, memberi rekomendasi, merespons pelanggan, membuat
prediksi, dan mengotomatisasi tugas tertentu.

Dalam bisnis, Al dapat digunakan untuk:
1. Rekomendasi produk.
Chatbot layanan pelanggan.

Prediksi permintaan.

> wonN

Analisis sentimen konsumen.
Personalisasi pemasaran.
Deteksi penipuan.

Otomasi administrasi.

Optimasi harga.

© o N o v

Analisis risiko kredit.

10. Pembuatan konten pemasaran.
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11. Perencanaan stok.
12. Pemeliharaan prediktif dalam produksi.

Bagi UMKM, Al dapat membantu membuat deskripsi produk, ide konten,
analisis pelanggan sederhana, desain promosi, dan perencanaan
kampanye. Namun Al tetap memerlukan pengawasan manusia. Keputusan
bisnis tidak boleh sepenuhnya diserahkan kepada algoritma tanpa
pemahaman konteks, etika, dan kualitas data.

Al juga membawa tantangan: bias data, privasi, ketergantungan teknologji,
keamanan, perubahan pekerjaan, dan keaslian informasi. Karena itu,
penggunaan Al dalam bisnis harus berorientasi pada nilai manusia,
keadilan, transparansi, dan tanggung jawab.

12.12 Transformasi Digital pada UMKM

UMKM dapat memperoleh manfaat besar dari transformasi digital jika
dilakukan secara bertahap dan sesuai kebutuhan. Transformasi digital
UMKM tidak harus dimulai dari teknologi mahal. Langkah kecil yang
konsisten sering lebih efektif.

Tahap awal adalah digital presence. UMKM perlu memiliki identitas digital
yang jelas: nama usaha, kontak, katalog produk, alamat, jam layanan, dan
kanal komunikasi.

Tahap berikutnya adalah digital transaction. UMKM mulai menerima
pembayaran digital, menggunakan marketplace, aplikasi pesan antar, atau
sistem pemesanan online.

Tahap ketiga adalah digital management. UMKM mulai menggunakan
aplikasi kasir, pencatatan keuangan, stok digital, database pelanggan, dan
laporan penjualan.
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Tahap keempat adalah digital marketing. UMKM menggunakan media
sosial, konten edukatif, iklan digital, ulasan pelanggan, dan storytelling
merek.

Tahap kelima adalah data-driven improvement. UMKM mulai mengambll
keputusan berdasarkan data: produk terlaris, jam ramai, pelanggan loyal,
biaya promosi, dan margin.

Transformasi digital UMKM harus disertai perubahan pola pikir. Pelaku
usaha perlu melihat teknologi sebagai alat belajar. Data bukan hanya
catatan, tetapi sumber wawasan. Media sosial bukan hanya tempat
promosi, tetapi tempat membangun hubungan. Marketplace bukan hanya
saluran penjualan, tetapi ruang kompetisi yang menuntut kualitas,
pelayanan, dan reputasi.

12.13 Organisasi Digital dan Budaya Adaptif

Transformasi digital tidak hanya menyangkut teknologi, tetapi juga budaya
organisasi. Perusahaan yang ingin berhasil dalam ekonomi digital
membutuhkan budaya yang adaptif, terbuka terhadap pembelajaran, cepat
bereksperimen, dan berorientasi pada pelanggan.

Budaya organisasi digital memiliki beberapa ciri.

Pertama, berbasis data. Keputusan didukung oleh data, bukan hanya
intuisi.

Kedua, customer-centric. Fokus utama adalah memahami dan
menciptakan nilai bagi pelanggan.

Ketiga, agile. Organisasi mampu bergerak cepat, mencoba solusi, belajar
dari kegagalan, dan memperbaiki produk.
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Keempat, kolaboratif. Transformasi digital membutuhkan kerja sama
antarbagian: pemasaran, keuangan, operasi, IT, SDM, dan layanan
pelanggan.

Kelima, inovatif. Organisasi memberi ruang bagi ide baru dan eksperimen
terukur.

Keenam, sadar risiko digital. Organisasi memahami keamanan data,
privasi, etika, dan ketahanan sistem.

Dalam perusahaan besar, transformasi digital sering gagal karena budaya
lama terlalu kaku. Dalam UMKM, hambatan sering berupa kebiasaan
informal, kurang pencatatan, dan keterbatasan literasi digital. Karena itu,
transformasi digital harus dimulai dari manusia: pemimpin, pekerja,
pelanggan, dan mitra.

12.14 Risiko Digital dan Keamanan Siber

Ekonomi digital membawa peluang besar, tetapi juga risiko. Salah satu
risiko utama adalah keamanan siber. Semakin banyak aktivitas bisnis
dilakukan secara digital, semakin besar risiko pencurian data, penipuan,
peretasan, malware, phishing, penyalahgunaan akun, dan gangguan
sistem.

UMKM sering merasa terlalu kecil untuk menjadi target kejahatan digital.
Padahal, UMKM dapat rentan karena sistem keamanan sederhana, kata
sandi lemah, kurang pelatihan, dan minim cadangan data. Serangan digital
dapat menyebabkan kehilangan uang, data pelanggan, reputasi, dan
operasi bisnis.

Risiko digital lainnya adalah:

1. Ketergantungan pada platform.
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2. Ulasan negatif yang menyebar cepat.

3. Kesalahan informasi produk.

»

Penipuan transaksi.
Penyalahgunaan data pelanggan.
Kegagalan sistem pembayaran.
Ketidakpatuhan regulasi data.

Bias algoritma.
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Ketergantungan berlebihan pada iklan digital.
10. Disrupsi teknologi yang cepat.

Perusahaan perlu membangun tata kelola digital. Langkah dasar meliputi
penggunaan kata sandi kuat, autentikasi ganda, pencadangan data,
pembaruan perangkat lunak, pelatihan karyawan, pembatasan akses, dan
transparansi kepada pelanggan.

Keamanan digital bukan hanya urusan teknis. la adalah bagian dari
kepercayaan bisnis.

12.15 Etika dalam Ekonomi Digital

Ekonomi digital menimbulkan pertanyaan etis baru. Data pelanggan dapat
digunakan untuk meningkatkan layanan, tetapi juga dapat disalahgunakan.
Algoritma dapat membantu personalisasi, tetapi juga dapat menciptakan
bias. Media sosial dapat memperluas pasar, tetapi juga dapat menyebarkan
informasi menyesatkan. Al dapat meningkatkan produktivitas, tetapi juga
dapat mengancam pekerjaan tertentu jika tidak dikelola dengan bijak.

Beberapa isu etika dalam ekonomi digital adalah:

1. Perlindungan data pribadi.
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2. Transparansi penggunaan algoritma.

3. Keamanan transaksi digital.

»

Keadilan akses digital.
Manipulasi perilaku konsumen.
Iklan menyesatkan.
Penyalahgunaan ulasan palsu.

Eksploitasi pekerja platform.
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Ketergantungan digital.
10. Dampak otomatisasi terhadap tenaga kerja.

Perusahaan digital yang bertanggung jawab harus membangun
kepercayaan. Kepercayaan dibangun melalui kejujuran, keamanan,
transparansi, kualitas layanan, perlindungan data, dan respons yang adil
terhadap keluhan pelanggan.

Dalam ekonomi digital, etika bukan tambahan. Etika adalah fondasi
keberlanjutan. Perusahaan yang mengabaikan etika mungkin tumbuh
cepat, tetapi dapat runtuh karena kehilangan kepercayaan publik.

12.16 Studi Kasus Naratif: UMKM Kuliner Go-Digital

Sebuah UMKM kuliner di Bogor menjual makanan rumahan. Sebelum
digitalisasi, penjualan bergantung pada pelanggan sekitar. Pemilik usaha
mencatat pesanan di buku tulis dan menerima pembayaran tunai. Ketika
persaingan meningkat, penjualan mulai stagnan.

Pemilik kemudian memulai langkah digital sederhana. la membuat akun
media sosial, memperbaiki foto produk, mencantumkan harga, membuat
katalog digital, dan menerima pembayaran QR. Setelah itu, ia
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mendaftarkan usaha ke platform pesan antar. Pesanan meningkat, tetapi
masalah baru muncul: stok bahan baku sering tidak cukup, pesanan
terlambat, dan komisi platform menekan margin.

Dari pengalaman tersebut, pemilik mulai menggunakan aplikasi pencatatan
sederhana. la mengetahui menu terlaris, jam ramai, biaya bahan baku, dan
margin tiap produk. la kemudian mengurangi menu yang kurang
menguntungkan, membuat paket hemat, dan menyiapkan bahan
berdasarkan prediksi pesanan.

Transformasi digital UMKM ini tidak terjadi sekaligus. la berlangsung
melalui pembelajaran bertahap: dari promosi digital, transaksi digital,
pencatatan digital, hingga keputusan berbasis data. Hasilnya bukan hanya
penjualan meningkat, tetapi usaha menjadi lebih tertata.

Kasus ini menunjukkan bahwa transformasi digital yang baik bukan sekadar
“masuk aplikasi”, tetapi memperbaiki seluruh sistem usaha.

12.17 Studi Kasus Naratif: Toko Fisik Menjadi Omnichannel

Sebuah toko perlengkapan rumah tangga awalnya hanya menjual produk
melalui toko fisik. Pelanggan datang langsung, memilih barang, lalu
membayar di kasir. Ketika marketplace dan media sosial semakin populer,
jumlah pelanggan toko mulai menurun.

Pemilik toko tidak menutup toko fisik, tetapi mengubah strategi menjadi
omnichannel. Produk tetap dijual di toko, tetapi juga dipasarkan melalui
marketplace, WhatsApp Business, dan media sosial. Pelanggan dapat
melihat katalog online, bertanya melalui chat, membayar secara digital,
memilih pengiriman, atau mengambil barang langsung di toko.

Toko fisik berubah fungsi. la tidak hanya menjadi tempat transaksi, tetapi
juga menjadi tempat melihat kualitas produk, mengambil pesanan, dan
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membangun kepercayaan. Sementara kanal digital memperluas jangkauan
pasar.

Strategi omnichannel membantu toko bertahan karena menggabungkan
kekuatan offline dan online. Pelanggan yang membutuhkan pengalaman
langsung tetap dapat datang ke toko. Pelanggan yang mengutamakan
kemudahan dapat membeli secara digital.

Kasus ini menunjukkan bahwa transformasi digital tidak selalu
menggantikan model lama. Kadang transformasi terbaik adalah
mengintegrasikan model lama dan baru.

12.18 Dampak Ekonomi Digital terhadap Tenaga Kerja

Ekonomi digital mengubah kebutuhan keterampilan tenaga kerja. Banyak
pekerjaan rutin dapat diotomatisasi, sementara pekerjaan baru muncul
dalam bidang data, konten digital, pemasaran online, keamanan siber,
pengembangan aplikasi, layanan pelanggan digital, logistik, dan analisis
bisnis.

Perubahan ini menuntut reskilling dan upskilling. Reskilling berarti
mempelajari keterampilan baru untuk pekerjaan yang berbeda. Upskilling
berarti meningkatkan keterampilan agar dapat bekerja lebih baik dalam
peran yang sama.

Tenaga kerja masa depan membutuhkan kombinasi keterampilan teknis
dan manusiawi. Keterampilan teknis mencakup literasi digital, penggunaan
aplikasi, analisis data, Al, keamanan dasar, dan manajemen platform.
Keterampilan manusiawi mencakup komunikasi, kreativitas, empati,
pemecahan masalah, kepemimpinan, dan etika.

Bagi perusahaan, transformasi digital tidak boleh hanya mengganti
manusia dengan mesin. Teknologi sebaiknya digunakan untuk
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meningkatkan produktivitas manusia. Organisasi yang bijak akan melatih
karyawan agar mampu bekerja bersama teknologi.

Bagi UMKM, peningkatan keterampilan digital dapat dimulai dari hal
sederhana: membuat konten, mengelola marketplace, mencatat keuangan
digital, membaca laporan penjualan, dan melayani pelanggan online.

12.19 Ekonomi Digital, Inklusi, dan Kesenjangan

Ekonomi digital membuka peluang inklusi. UMKM kecil dapat menjangkau
pasar luas. Pelajar dapat belajar online. Petani dapat memperoleh informasi
harga. Pekerja kreatif dapat menjual karya melalui platform. Perempuan,
penyandang disabilitas, dan masyarakat daerah dapat memperoleh
peluang baru melalui kerja digital.

Namun ekonomi digital juga dapat memperbesar kesenjangan jika akses
tidak merata. Kesenjangan dapat terjadi dalam akses internet, perangkat,
literasi digital, kekmampuan bahasa, modal, data, dan keterampilan. Pelaku
usaha yang memahami teknologi akan tumbuh lebih cepat, sementara
yang tertinggal dapat semakin sulit bersaing.

Karena itu, transformasi digital perlu didukung oleh pendidikan,
infrastruktur, pelatihan, kebijakan inklusif, perlindungan konsumen, dan
pemberdayaan UMKM. Perguruan tinggi, pemerintah, komunitas bisnis,
platform digital, dan lembaga keuangan dapat berkolaborasi untuk
memperkuat literasi digital masyarakat.

Ekonomi digital yang sehat bukan hanya ekonomi yang cepat dan efisien,
tetapi juga ekonomi yang adil, inklusif, dan manusiawi.

12.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis
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Pembahasan ekonomi digital dan transformasi model bisnis memiliki
beberapa implikasi strategis.

Pertama, perusahaan harus memahami bahwa digitalisasi bukan sekadar
penggunaan teknologi, tetapi perubahan cara menciptakan nilai.

Kedua, data harus dikelola sebagai aset strategis, tetapi harus digunakan
secara etis dan aman.

Ketiga, perusahaan perlu menyesuaikan model bisnisnya: dari transaksi
tunggal menuju hubungan pelanggan yang berkelanjutan.

Keempat, UMKM perlu memanfaatkan marketplace dan media sosial, tetapi
tidak boleh sepenuhnya bergantung pada platform.

Kelima, pengalaman pelanggan digital harus dikelola secara serius:
informasi jelas, transaksi mudah, respons cepat, pengiriman baik, dan
layanan purna jual.

Keenam, Al dan analitik data perlu digunakan untuk meningkatkan
produktivitas, bukan menggantikan tanggung jawab manusia.

Ketujuh, keamanan siber dan privasi data harus menjadi bagian dari tata
kelola bisnis.

Kedelapan, organisasi harus membangun budaya adaptif, kolaboratif, dan
berbasis pembelajaran.

Kesembilan, transformasi digital harus bersifat inklusif dan berkelanjutan
agar manfaatnya tidak hanya dinikmati oleh perusahaan besar, tetapi juga
oleh UMKM dan masyarakat luas.

Rangkuman Bab

Bab ini menjelaskan bahwa ekonomi digital merupakan sistem ekonomi
yang didukung oleh teknologi digital, data, platform, jaringan, dan inovasi.
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Ekonomi digital mengubah cara bisnis menciptakan nilai, berinteraksi
dengan pelanggan, menjalankan operasi, memperoleh pendapatan, dan
bersaing.

Transformasi digital berbeda dari digitalisasi sederhana. Digitalisasi
mengubah aktivitas manual menjadi digital, sedangkan transformasi digital
mengubah strategi, proses, budaya, dan model bisnis. Perusahaan yang
berhasil bukan hanya menggunakan teknologi, tetapi mampu
mengintegrasikan teknologi dengan kebutuhan pelanggan, data, proses,
SDM, dan inovasi.

Bab ini membahas peran platform digital, data, Al, e-commerce, fintech,
pembayaran digital, perilaku konsumen digital, transformasi UMKM,
organisasi digital, keamanan siber, etika digital, dampak tenaga kerja, serta
isu inklusi dan kesenjangan digital.

Dalam ekonomi bisnis modern, transformasi digital menjadi kebutuhan
strategis. Namun transformasi digital yang baik harus tetap berorientasi
pada manusia. Teknologi harus membantu bisnis menjadi lebih efisien,

inovatif, etis, inklusif, dan berkelanjutan.

Glossaries / Glosarium

Al / Artificial Intelligence

Teknologi yang memungkinkan sistem komputer melakukan tugas yang
biasanya membutuhkan kecerdasan manusia, seperti mengenali pola,
membuat prediksi, dan memberi rekomendasi.

Big Data
Kumpulan data dalam jumlah besar, cepat, dan beragam yang dapat
dianalisis untuk memperoleh wawasan bisnis.
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Blockchain
Teknologi pencatatan digital terdistribusi yang memungkinkan transaksi
dicatat secara transparan, aman, dan sulit diubah.

Cloud Computing
Layanan komputasi berbasis internet yang menyediakan penyimpanan,
aplikasi, dan infrastruktur tanpa harus memiliki server fisik sendiri.

Customer Journey Digital

Rangkaian pengalaman pelanggan dalam kanal digital, mulai dari
mengenal produk, mencari informasi, membeli, menggunakan, hingga
memberikan ulasan.

Data Analytics
Proses menganalisis data untuk menemukan pola, tren, dan informasi yang
berguna bagi pengambilan keputusan.

Digital Payment

Sistem pembayaran berbasis teknologi digital, seperti dompet elektronik,
transfer online, QR payment, dan mobile banking.

Digitalisasi

Proses mengubah aktivitas, dokumen, atau proses manual menjadi bentuk
digital.

E-Commerce
Aktivitas jual beli barang atau jasa melalui media elektronik, terutama
internet.

Ekonomi Digital
Sistem ekonomi yang aktivitas produksi, distribusi, konsumsi, transaksi, dan
penciptaan nilainya didukung teknologi digital.

Fintech
Teknologi finansial yang menyediakan layanan keuangan digital seperti
pembayaran, pinjaman, investasi, dan asuransi.
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Freemium
Model bisnis yang menawarkan layanan dasar secara gratis dan
mengenakan biaya untuk fitur premium.

Internet of Things / loT
Jaringan perangkat fisik yang terhubung ke internet dan dapat mengirim
atau menerima data.

Marketplace
Platform digital yang mempertemukan banyak penjual dan pembeli dalam
satu ekosistem transaksi.

Model Bisnis Digital
Cara perusahaan menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai
dengan dukungan teknologi digital.

Network Effect
Kondisi ketika nilai suatu platform meningkat karena semakin banyak
pengguna bergabung.

Omnichannel
Strategi bisnis yang mengintegrasikan kanal online dan offline agar
pelanggan memperoleh pengalaman yang konsisten.

Platform Digital
Sistem digital yang mempertemukan berbagai pihak untuk berinteraksi,
bertransaksi, atau menciptakan nilai bersama.

Privasi Data
Hak individu untuk mengendalikan penggunaan, penyimpanan, dan
penyebaran data pribadinya.

Reskilling
Proses mempelajari keterampilan baru agar dapat menjalankan pekerjaan
atau peran yang berbeda.
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Subscription Model
Model bisnis berlangganan ketika pelanggan membayar secara berkala
untuk memperoleh akses produk atau layanan.

Transformasi Digital
Perubahan menyeluruh dalam strategi, proses, budaya, dan model bisnis
melalui pemanfaatan teknologi digital.

Upskilling
Proses meningkatkan keterampilan yang sudah dimiliki agar dapat bekerja
lebih efektif dalam peran yang sama.
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BAB 13. GLOBALISASI, PERDAGANGAN
INTERNASIONAL, DAN RANTAI PASOK  ###%%*

13.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis modern, perusahaan tidak lagi hidup hanya dalam
batas pasar lokal. Produk yang dijual di sebuah toko kecil dapat
menggunakan bahan baku dari luar negeri, dipromosikan melalui platform
digital global, dibayar dengan sistem keuangan elektronik, dikirim melalui
jaringan logistik lintas wilayah, dan bersaing dengan produk dari berbagai
negara. Inilah wajah ekonomi bisnis di era globalisasi.

Globalisasi membuat dunia usaha semakin terhubung. Perusahaan dapat
memperoleh bahan baku dari negara lain, menjual produk ke pasar
internasional, bekerja sama dengan mitra asing, menggunakan teknologi
global, serta mengakses pengetahuan dan modal lintas batas. Namun
globalisasi juga membawa risiko: persaingan lebih ketat, ketergantungan
pada impor, gangguan rantai pasok, fluktuasi nilai tukar, konflik geopolitik,
perubahan regulasi perdagangan, dan tekanan standar internasional.

Dalam konteks ini, perdagangan internasional dan rantai pasok global
menjadi dua aspek penting. Perdagangan internasional menjelaskan
aktivitas ekspor dan impor barang serta jasa antarnegara. Rantai pasok
menjelaskan jaringan proses, organisasi, informasi, teknologi, dan logistik
yang menghubungkan bahan baku hingga produk sampai ke konsumen
akhir.

Bab ini membahas globalisasi, perdagangan internasional, keunggulan
komparatif dan kompetitif, ekspor-impor, rantai pasok global, risiko
geopolitik, ketahanan rantai pasok, serta strategi bisnis dalam menghadapi
pasar global. Pembahasan diarahkan agar pembaca memahami bahwa
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bisnis modern perlu berpikir tidak hanya lokal, tetapi juga regional,
nasional, dan global.

13.2 Pengertian Globalisasi Ekonomi

Globalisasi ekonomi adalah proses meningkatnya keterhubungan
antarnegara dalam aktivitas produksi, perdagangan, investasi, teknologji,
tenaga kerja, keuangan, dan informasi. Globalisasi membuat batas
ekonomi antarnegara menjadi semakin terbuka, meskipun batas politik
tetap ada.

Dalam ekonomi global, sebuah produk sering tidak dibuat sepenuhnya di
satu negara. Sebuah telepon genggam, misalnya, dapat dirancang di satu
negara, menggunakan komponen dari beberapa negara, dirakit di negara
lain, dipasarkan secara global, dan didukung oleh layanan digital lintas
batas. Demikian pula dalam industri makanan, tekstil, otomotif, elektronik,
farmasi, dan jasa digital, proses penciptaan nilai tersebar dalam jaringan
internasional.

Globalisasi ekonomi didorong oleh beberapa faktor. Pertama, kemajuan
teknologi transportasi membuat pengiriman barang lebih cepat dan relatif
murah. Kedua, perkembangan teknologi informasi memungkinkan
komunikasi dan koordinasi bisnis lintas negara. Ketiga, liberalisasi
perdagangan menurunkan hambatan tarif dan non-tarif. Keempat, investasi
asing memperluas jaringan produksi global. Kelima, platform digital
memungkinkan UMKM menjangkau pasar internasional tanpa harus
memiliki kantor fisik di luar negeri.

Namun globalisasi bukan hanya peluang. Globalisasi juga menciptakan
ketergantungan. Jika suatu negara terlalu bergantung pada bahan baku
impor, maka gangguan global dapat langsung memengaruhi harga dan
produksi dalam negeri. Jika perusahaan hanya mengandalkan satu
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pemasok luar negeri, maka bencana, perang, pandemi, atau kebijakan
ekspor negara asal dapat mengganggu operasi bisnis.

Karena itu, globalisasi perlu dipahami secara seimbang: sebagai sumber
peluang sekaligus sumber risiko.

13.3 Perdagangan Internasional

Perdagangan internasional adalah aktivitas pertukaran barang dan jasa
antarnegara. Jika suatu negara menjual barang atau jasa ke negara lain,
aktivitas itu disebut ekspor. Jika suatu negara membeli barang atau jasa
dari negara lain, aktivitas itu disebut impor.

Perdagangan internasional terjadi karena negara memiliki perbedaan
sumber daya, teknologi, biaya produksi, iklim, keterampilan tenaga kerja,
modal, dan preferensi konsumen. Tidak semua negara dapat menghasilkan
semua barang secara efisien. Karena itu, perdagangan memungkinkan
negara memperoleh barang yang tidak dapat diproduksi sendiri secara
murah atau memperoleh pasar bagi produk yang memiliki keunggulan.

Bagi perusahaan, perdagangan internasional membuka peluang
memperluas pasar. Produk lokal dapat dijual ke luar negeri jika memiliki
kualitas, harga, desain, dan standar yang sesuai. Perusahaan juga dapat
mengimpor bahan baku, mesin, teknologi, atau komponen yang belum
tersedia di dalam negeri.

Namun perdagangan internasional juga menuntut kesiapan. Perusahaan
harus memahami regulasi ekspor-impor, standar produk, sertifikasi, bahasa
bisnis, budaya konsumen, metode pembayaran internasional, logistik,
asuransi, nilai tukar, dan risiko politik. Produk yang berhasil di pasar lokal
belum tentu otomatis berhasil di pasar global.
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Dengan demikian, perdagangan internasional bukan hanya kegiatan
menjual dan membeli lintas negara. la adalah strategi bisnis yang
membutuhkan pengetahuan pasar, kualitas produk, manajemen risiko, dan
kemampuan membangun jaringan.

13.4 Keunggulan Absolut dan Keunggulan Komparatif

Dalam teori perdagangan internasional, terdapat dua konsep penting:
keunggulan absolut dan keunggulan komparatif.

Keunggulan absolut terjadi ketika suatu negara mampu memproduksi
barang atau jasa dengan penggunaan sumber daya yang lebih sedikit
dibandingkan negara lain. Misalnya, jika negara A dapat menghasilkan kopi
lebih banyak dengan lahan dan tenaga kerja yang sama dibandingkan
negara B, maka negara A memiliki keunggulan absolut dalam produksi
kopi.

Namun perdagangan internasional tidak hanya dijelaskan oleh keunggulan
absolut. Konsep yang lebih penting adalah keunggulan komparatif.
Keunggulan komparatif terjadi ketika suatu negara memiliki biaya peluang
lebih rendah dalam memproduksi suatu barang dibandingkan negara lain.
Artinya, negara sebaiknya memproduksi barang yang relatif paling efisien
baginya, lalu berdagang dengan negara lain.

Contohnya, sebuah negara mungkin dapat memproduksi beras dan tekstil.
Namun jika negara tersebut relatif lebih efisien dalam tekstil dibandingkan
beras, maka ia dapat berfokus pada tekstil dan mengimpor sebagian beras
dari negara yang lebih efisien dalam pertanian. Dengan spesialisasi dan
perdagangan, kedua negara dapat memperoleh manfaat.

Bagi bisnis, konsep ini relevan dalam keputusan produksi dan rantai pasok.
Perusahaan tidak harus melakukan semua aktivitas sendiri. Perusahaan
dapat berfokus pada aktivitas yang menjadi keunggulannya, lalu bekerja
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sama dengan pihak lain untuk aktivitas yang kurang efisien. Misalnya,
UMKM dapat berfokus pada desain dan merek, sementara produksi
kemasan dilakukan oleh mitra khusus.

Namun dalam dunia modern, keunggulan tidak hanya berasal dari sumber
daya alam atau biaya murah. Keunggulan juga dapat dibangun melalui
teknologi, kualitas SDM, inovasi, merek, standar, logistik, dan kepercayaan
pasar. Inilah yang disebut keunggulan kompetitif.

13.5 Keunggulan Kompetitif dalam Bisnis Global

Jika keunggulan komparatif sering dikaitkan dengan efisiensi relatif
antarnegara, maka keunggulan kompetitif berkaitan dengan kemampuan
perusahaan atau negara menciptakan nilai yang lebih baik dibandingkan
pesaing. Keunggulan kompetitif dapat muncul dari kualitas produk, inovasi,
teknologi, desain, merek, pelayanan, biaya rendah, distribusi, reputasi, atau
kecepatan adaptasi.

Dalam perdagangan global, perusahaan tidak cukup hanya menjual produk
murah. Konsumen global sering menuntut kualitas, keamanan, konsistensi,
sertifikasi, keberlanjutan, desain, dan cerita merek. Produk kopi, kakao,
tekstil, furnitur, kerajinan, makanan olahan, dan produk kreatif Indonesia
dapat memiliki peluang global jika mampu memenuhi standar tersebut.

Keunggulan kompetitif dapat dibangun melalui beberapa cara.

Pertama, diferensiasi produk. Produk harus memiliki keunikan yang
bernilai, misalnya desain khas, kualitas premium, bahan lokal, atau nilai
budaya.

Kedua, efisiensi operasional. Perusahaan perlu mengelola biaya agar
harga tetap kompetitif.
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Ketiga, kualitas dan standardisasi. Pasar global menuntut konsistensi.
Produk yang bagus sekali tetapi tidak stabil kualitasnya sulit diterima.

Keempat, sertifikasi dan kepatuhan. Banyak pasar internasional
mensyaratkan standar keamanan, halal, organik, lingkungan, atau
ketenagakerjaan.

Kelima, branding. Produk yang memiliki cerita dan identitas kuat lebih
mudah membangun nilai tambah.

Keenam, kemampuan logistik. Produk harus sampai tepat waktu, aman,
dan sesuai spesifikasi.

Ketujuh, inovasi berkelanjutan. Pasar global berubah cepat, sehingga
perusahaan harus terus memperbaiki produk dan proses.

Dengan demikian, keunggulan global tidak terjadi secara otomatis. la perlu
dibangun melalui strategi, investasi, pembelajaran, dan kolaborasi.

13.6 Ekspor sebagai Strategi Pertumbuhan Bisnis

Ekspor adalah penjualan barang atau jasa dari dalam negeri ke luar negeri.
Bagi perusahaan, ekspor dapat menjadi strategi pertumbuhan karena
membuka pasar baru di luar batas domestik. Jika pasar lokal jenuh, ekspor
dapat memperluas permintaan. Jika produk memiliki nilai unik, pasar
internasional dapat memberi harga lebih baik.

Ekspor dapat dilakukan oleh perusahaan besar maupun UMKM. Produk
seperti kopi, rempah, makanan olahan, kerajinan, tekstil, furnitur, produk
kreatif, jasa digital, desain, dan pendidikan online dapat memiliki peluang
ekspor jika dikemas dengan baik.

Namun ekspor membutuhkan kesiapan. Ada beberapa aspek yang harus
diperhatikan.
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Pertama, kualitas produk. Produk harus memenuhi standar pasar tujuan.

Kedua, kapasitas produksi. Perusahaan harus mampu memenuhi volume
dan waktu pengiriman.

Ketiga, dokumen dan regulasi. Ekspor membutuhkan dokumen seperti
invoice, packing list, sertifikat asal, izin tertentu, dan dokumen kepabeanan.

Keempat, logistik internasional. Perusahaan perlu memahami biaya
pengiriman, asuransi, pelabuhan, gudang, dan waktu pengiriman.

Kelima, pembayaran internasional. Risiko pembayaran perlu dikelola
dengan metode yang aman.

Keenam, nilai tukar. Perubahan kurs dapat memengaruhi pendapatan dan
biaya.

Ketujuh, riset pasar. Selera konsumen, budaya, harga, pesaing, dan
regulasi negara tujuan harus dipahami.

Ekspor bukan hanya soal mengirim barang ke luar negeri, tetapi juga
membangun kepercayaan dalam hubungan bisnis internasional.

13.7 Impor dan Ketergantungan Bisnis

Impor adalah pembelian barang atau jasa dari luar negeri. Impor dapat
bermanfaat karena memungkinkan perusahaan memperoleh bahan baku,
mesin, teknologi, komponen, atau produk yang tidak tersedia atau belum
efisien diproduksi di dalam negeri.

Dalam banyak industri, impor mendukung produksi domestik. Perusahaan
makanan mungkin mengimpor bahan tertentu. Perusahaan manufaktur
mengimpor mesin. Perusahaan teknologi mengimpor perangkat keras.
Rumah sakit mengimpor alat kesehatan. Perguruan tinggi mengakses
perangkat lunak dan jurnal internasional.
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Namun ketergantungan impor juga membawa risiko. Jika nilai tukar
melemah, biaya impor naik. Jika negara pemasok membatasi ekspor,
pasokan terganggu. Jika terjadi konflik geopolitik atau gangguan
pelabuhan, pengiriman terlambat. Jika biaya logistik global naik, harga
produk ikut terdampak.

Karena itu, perusahaan perlu mengelola ketergantungan impor secara
strategis. Beberapa langkah yang dapat dilakukan adalah mencari pemasok
alternatif, meningkatkan kandungan lokal, menyimpan stok kritis,
melakukan kontrak jangka panjang, menggunakan lindung nilai kurs, dan
mengembangkan kemitraan dengan produsen lokal.

Impor tidak selalu buruk. Yang menjadi masalah adalah ketergantungan
yang tidak dikelola. Dalam ekonomi bisnis modern, perusahaan perlu
menyeimbangkan efisiensi biaya impor dengan ketahanan pasokan jangka

panjang.

13.8 Neraca Perdagangan dan Dampaknya bagi Bisnis

Neraca perdagangan adalah selisih antara nilai ekspor dan impor barang
suatu negara. Jika ekspor lebih besar daripada impor, terjadi surplus
perdagangan. Jika impor lebih besar daripada ekspor, terjadi defisit
perdagangan.

Neraca perdagangan penting karena memengaruhi nilai tukar, cadangan
devisa, kepercayaan investor, dan stabilitas ekonomi. Jika suatu negara
mengalami defisit perdagangan besar secara terus-menerus, permintaan
terhadap mata uang asing dapat meningkat, sehingga memberi tekanan
pada nilai tukar. Jika nilai tukar melemah, perusahaan yang bergantung
pada impor dapat menghadapi kenaikan biaya.

Bagi dunia bisnis, neraca perdagangan memberi sinyal mengenai struktur
ekonomi. Surplus pada sektor tertentu dapat menunjukkan kekuatan
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ekspor. Defisit pada sektor tertentu dapat menunjukkan ketergantungan
impor. Perusahaan dapat membaca peluang dari data ini: sektor mana
yang berpotensi ekspor, sektor mana yang membutuhkan substitusi impor,
dan sektor mana yang memerlukan investasi domestik.

Misalnya, jika suatu negara banyak mengimpor produk pangan olahan, ini
dapat menjadi peluang bagi UMKM dan industri lokal untuk
mengembangkan produk substitusi impor. Jika permintaan global
terhadap produk hijau meningkat, perusahaan dapat mengembangkan
produk ramah lingkungan untuk pasar ekspor.

Dengan demikian, neraca perdagangan bukan hanya indikator makro,
tetapi juga sumber informasi strategis bagi dunia bisnis.

13.9 Rantai Pasok: Pengertian dan Komponen

Rantai pasok atau supply chain adalah jaringan organisasi, aktivitas,
sumber daya, informasi, teknologi, dan proses yang terlibat dalam
penciptaan dan distribusi produk dari bahan baku hingga konsumen akhir.
Rantai pasok mencakup pemasok, produsen, gudang, distributor,
pengecer, platform digital, jasa logistik, dan pelanggan.

Komponen utama rantai pasok meliputi:

1. Pemasok bahan baku
Pihak yang menyediakan input produksi.

2. Produsen atau manufaktur
Pihak yang mengolah bahan baku menjadi produk.

3. Pergudangan
Tempat penyimpanan bahan baku, barang setengah jadi, atau
produk akhir.
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4. Transportasi dan logistik
Proses memindahkan barang dari satu titik ke titik lain.

5. Distributor dan pengecer
Pihak yang menyalurkan produk ke konsumen.

6. Informasi dan teknologi
Sistem yang mengelola data permintaan, stok, pengiriman, dan
transaksi.

7. Konsumen akhir
Pihak yang menggunakan produk.

Dalam ekonomi digital, rantai pasok semakin terhubung melalui data.
Perusahaan dapat memantau stok, pesanan, pengiriman, dan permintaan
secara real-time. Namun semakin panjang dan kompleks rantai pasok,
semakin besar pula risiko gangguan.

13.10 Rantai Pasok Global

Rantai pasok global adalah rantai pasok yang melibatkan berbagai negara
dalam proses produksi, pengolahan, distribusi, dan pemasaran. Rantai
pasok global berkembang karena perusahaan mencari efisiensi, skala
produksi, akses bahan baku, tenaga kerja, teknologi, dan pasar.

Contohnya, sebuah produk pakaian dapat menggunakan kapas dari satu
negara, dipintal di negara lain, dijahit di negara ketiga, diberi merek di
negara keempat, lalu dijual secara global. Produk elektronik dapat
menggunakan komponen dari berbagai negara sebelum dirakit dan
dipasarkan.

Rantai pasok global memberikan banyak manfaat. Perusahaan dapat
menekan biaya, memperoleh input terbaik, mempercepat produksi, dan
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melayani pasar luas. Konsumen memperoleh produk lebih beragam
dengan harga lebih kompetitif.

Namun rantai pasok global juga rentan. Gangguan di satu titik dapat
berdampak ke seluruh jaringan. Pandemi, perang, bencana alam, krisis
energi, kemacetan pelabuhan, kekurangan kontainer, atau kebijakan
pembatasan ekspor dapat menyebabkan kelangkaan, kenaikan biaya, dan
keterlambatan produksi.

Karena itu, perusahaan mulai menyeimbangkan antara efisiensi dan
ketahanan. Jika sebelumnya banyak perusahaan mengejar biaya termurah
melalui rantai pasok panjang, kini semakin banyak yang
mempertimbangkan diversifikasi pemasok, produksi lebih dekat dengan
pasar, dan cadangan stok strategis.

13.11 Manajemen Rantai Pasok

Manajemen rantai pasok adalah proses merencanakan, mengelola,
mengoordinasikan, dan mengendalikan aliran barang, informasi, dan dana
dalam rantai pasok. Tujuannya adalah memastikan produk tersedia pada
waktu, tempat, jumlah, kualitas, dan biaya yang tepat.

Manajemen rantai pasok mencakup beberapa fungsi utama.

Pertama, perencanaan permintaan. Perusahaan memperkirakan
kebutuhan pasar agar produksi dan stok sesuai.

Kedua, pengadaan. Perusahaan memilih pemasok, menegosiasikan harga,
memastikan kualitas, dan menjaga hubungan pasokan.

Ketiga, produksi. Perusahaan mengatur proses produksi agar efisien dan
sesual standar.

Keempat, manajemen persediaan. Perusahaan menjaga keseimbangan
antara stok cukup dan biaya penyimpanan rendah.
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Kelima, logistik dan distribusi. Perusahaan mengatur pengiriman agar
produk sampai tepat waktu.

Keenam, pengelolaan informasi. Data permintaan, stok, pengiriman, dan
penjualan harus tersedia secara akurat.

Ketujuh, manajemen risiko. Perusahaan menyiapkan alternatif jika
pemasok, transportasi, atau pasar terganggu.

Rantai pasok yang baik bukan hanya murah, tetapi juga andal, fleksibel,
transparan, dan berkelanjutan.

13.12 Efisiensi versus Ketahanan Rantai Pasok

Selama beberapa dekade, banyak perusahaan mengejar efisiensi melalui
prinsip just-in-time, yaitu mengurangi persediaan agar biaya
penyimpanan rendah. Strategi ini efektif dalam kondisi stabil. Namun
ketika terjadi gangguan besar, persediaan yang terlalu tipis dapat
membuat produksi berhenti.

Karena itu, dunia bisnis kini semakin memperhatikan ketahanan rantai
pasok. Ketahanan berarti kemampuan rantai pasok bertahan, beradaptasi,
dan pulih dari gangguan.

Ada trade-off antara efisiensi dan ketahanan. Persediaan rendah
menurunkan biaya, tetapi meningkatkan risiko kekurangan stok. Banyak
pemasok meningkatkan fleksibilitas, tetapi dapat menaikkan biaya
koordinasi. Produksi di negara berbiaya rendah dapat efisien, tetapi rentan
terhadap gangguan geopolitik dan logistik.

Perusahaan perlu menemukan keseimbangan. Beberapa strategi ketahanan
adalah:

1. Memiliki lebih dari satu pemasok.
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2. Menyimpan stok kritis.

3. Memetakan risiko pemasok.

»

Menggunakan pemasok lokal dan regional.
Memperkuat transparansi data.

Menyusun skenario gangguan.

Menjalin kontrak jangka panjang.

Mengembangkan kapasitas produksi fleksibel.

© o N o WU

Menggunakan teknologi pelacakan.
10. Menilai risiko geopolitik.

Dalam ekonomi bisnis modern, rantai pasok yang paling murah belum
tentu paling baik. Rantai pasok yang tangguh dapat menjadi sumber
keunggulan kompetitif.

13.13 Risiko Geopolitik dalam Perdagangan dan Rantai Pasok

Risiko geopolitik adalah risiko yang muncul dari konflik politik,
ketegangan antarnegara, perang, sanksi, perubahan aliansi, kebijakan
proteksionis, atau ketidakstabilan wilayah. Risiko ini semakin penting
karena bisnis global sangat terhubung dengan politik internasional.

Risiko geopolitik dapat memengaruhi bisnis melalui beberapa cara.

Pertama, hambatan perdagangan seperti tarif, kuota, embargo, atau
pembatasan ekspor. Kedua, kenaikan biaya energi akibat konflik di
wilayah produsen energi. Ketiga, gangguan jalur pelayaran akibat konflik
di selat atau laut strategis. Keempat, sanksi ekonomi yang membatasi
transaksi dengan negara atau perusahaan tertentu. Kelima, ketidakpastian
investasi karena perubahan kebijakan pemerintah. Keenam, fragmentasi
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teknologi ketika standar digital, chip, atau perangkat lunak dipengaruhi
persaingan negara besar.

Bagi perusahaan, risiko geopolitik tidak boleh dianggap jauh. UMKM yang
menggunakan bahan baku impor dapat terdampak oleh perang atau krisis
logistik. Perusahaan ekspor dapat terdampak oleh perubahan tarif negara
tujuan. Industri makanan dapat terdampak oleh harga gandum, energj,
atau pupuk global.

Karena itu, perusahaan perlu memiliki literasi geopolitik dasar. Ini bukan
berarti perusahaan harus menjadi ahli politik internasional, tetapi perlu
memahami sumber risiko yang dapat memengaruhi biaya, pasokan, pasar,
dan kebijakan.

13.14 Reshoring, Nearshoring, dan Friend-Shoring

Setelah berbagai gangguan global, banyak perusahaan mulai meninjau
ulang lokasi produksi dan pemasok. Muncul beberapa strategi baru.

Reshoring adalah membawa kembali aktivitas produksi ke negara asal
perusahaan. Strategi ini mengurangi ketergantungan pada luar negeri,
tetapi dapat meningkatkan biaya produksi jika upah dan biaya domestik
lebih tinggi.

Nearshoring adalah memindahkan produksi lebih dekat ke pasar utama.
Tujuannya adalah mengurangi risiko logistik, mempercepat pengiriman,
dan meningkatkan fleksibilitas.

Friend-shoring adalah memindahkan rantai pasok ke negara-negara yang
dianggap memiliki hubungan politik dan ekonomi lebih stabil atau
bersahabat. Strategi ini muncul karena perusahaan dan negara ingin
mengurangi risiko geopolitik.

341



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi

dalam Dunia Usaha Modern

Bagi negara berkembang, perubahan ini dapat menjadi peluang jika
mampu menawarkan stabilitas, tenaga kerja terampil, infrastruktur, regulasi
jelas, dan ekosistem industri. Bagi Indonesia, peluang dapat muncul dalam
manufaktur, energi hijau, mineral kritis, pangan olahan, ekonomi digital,
dan produk kreatif.

Namun untuk memanfaatkan peluang tersebut, perusahaan lokal perlu
meningkatkan kualitas, produktivitas, standardisasi, kepatuhan, dan
kemampuan integrasi dengan rantai nilai global.

13.15 Digitalisasi Rantai Pasok

Teknologi digital mengubah manajemen rantai pasok. Perusahaan kini
dapat menggunakan data, sensor, Al, cloud, blockchain, dan platform
logistik untuk meningkatkan visibilitas dan efisiensi.

Digitalisasi rantai pasok dapat mencakup:
1. Sistem manajemen persediaan.
2. Pelacakan pengiriman real-time.

3. Prediksi permintaan berbasis data.

A

Otomasi gudang.

Integrasi pemasok dan distributor.
Analisis risiko pemasok.

Blockchain untuk pelacakan asal produk.

loT untuk memantau suhu, lokasi, atau kondisi barang.
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Al untuk optimasi rute logistik.

10. Dashboard kinerja rantai pasok.

342



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

Bagi UMKM, digitalisasi rantai pasok dapat dimulai dari langkah sederhana:
pencatatan stok digital, daftar pemasok, jadwal pembelian, sistem
pemesanan, dan pemantauan pengiriman. Hal kecil ini dapat mengurangi
pemborosan dan keterlambatan.

Digitalisasi tidak hanya meningkatkan efisiensi, tetapi juga transparansi.
Konsumen modern semakin ingin mengetahui asal produk, proses
produksi, dan dampaknya terhadap lingkungan. Rantai pasok yang
transparan dapat meningkatkan kepercayaan.

13.16 Rantai Pasok Berkelanjutan

Rantai pasok tidak hanya dinilai dari biaya dan kecepatan, tetapi juga dari
dampaknya terhadap manusia dan lingkungan. Rantai pasok
berkelanjutan adalah rantai pasok yang memperhatikan aspek ekonomi,
sosial, dan ekologis.

Dalam rantai pasok berkelanjutan, perusahaan perlu memperhatikan:
1. Sumber bahan baku yang bertanggung jawab.
2. Kondisi kerja pemasok.

3. Pengurangan limbah.

>

Efisiensi energi.

Emisi transportasi.

Kemasan ramah lingkungan.
Ketertelusuran produk.

Keadilan harga bagi produsen kecil.
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Kepatuhan terhadap standar lingkungan.

10. Transparansi kepada konsumen.
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Contoh: perusahaan kopi yang ingin membangun rantai pasok
berkelanjutan tidak hanya membeli biji kopi murah. Perusahaan perlu
memperhatikan kesejahteraan petani, kualitas pascapanen, konservasi
lahan, harga yang adil, dan transparansi asal kopi.

Rantai pasok berkelanjutan dapat meningkatkan reputasi perusahaan dan
membuka akses ke pasar premium. Namun ia membutuhkan komitmen,
data, kemitraan, dan tata kelola.

13.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Kopi Lokal Menuju Pasar Global

Sebuah UMKM kopi lokal di Indonesia memiliki produk berkualitas. Kopi
berasal dari petani daerah, diproses dengan baik, dan memiliki cita rasa
unik. Selama ini produk dijual di pasar lokal dan marketplace nasional.
Pemilik usaha mulai berpikir untuk masuk pasar ekspor.

Langkah pertama yang dilakukan adalah memperbaiki standardisasi
kualitas. Setiap batch kopi harus memiliki tingkat sangrai, aroma, kadar air,
dan kemasan yang konsisten. Langkah kedua adalah memperbaiki label,
informasi produk, tanggal produksi, asal kopi, dan cerita petani. Langkah
ketiga adalah mempelajari persyaratan ekspor dan standar negara tujuan.

UMKM tersebut kemudian bekerja sama dengan eksportir kecil dan
komunitas kopi. Mereka mengikuti pameran, mengirim sampel, dan
memperoleh umpan balik dari pembeli luar negeri. Ternyata pasar
internasional tidak hanya menilai rasa, tetapi juga cerita asal produk,
keberlanjutan, konsistensi, dan kemampuan memenuhi volume.

Pemilik usaha menyadari bahwa ekspor bukan sekadar menjual produk ke
luar negeri. Ekspor menuntut rantai pasok yang rapi dari petani,
pengolahan, kemasan, dokumen, logistik, hingga komunikasi dengan
pembeli. UMKM tersebut mulai membangun kemitraan lebih erat dengan
petani agar pasokan stabil dan kualitas meningkat.
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Kasus ini menunjukkan bahwa UMKM dapat masuk pasar global, tetapi
harus naik kelas dalam kualitas, manajemen, legalitas, dan rantai pasok.

13.18 Studi Kasus Naratif: Perusahaan Makanan Menghadapi
Gangguan Impor

Sebuah perusahaan makanan menggunakan bahan baku gandum impor.
Ketika terjadi gangguan global, harga gandum naik dan pengiriman
terlambat. Biaya produksi meningkat, sementara konsumen sensitif
terhadap harga.

Manajemen perusahaan menghadapi beberapa pilihan. Jika harga
dinaikkan penuh, konsumen dapat beralih ke produk lain. Jika harga tidak
dinaikkan, margin turun. Jika ukuran produk dikurangi, konsumen mungkin
kecewa jika tidak dikomunikasikan dengan baik.

Perusahaan kemudian mengambil langkah kombinasi. Pertama, mencari
pemasok alternatif dari beberapa negara. Kedua, menambah stok bahan
baku strategis. Ketiga, mengembangkan sebagian produk dengan bahan
lokal sebagai substitusi. Keempat, memperbaiki efisiensi produksi. Kelima,
menaikkan harga secara bertahap sambil menjelaskan alasan kualitas tetap
dijaga.

Dalam jangka panjang, perusahaan mulai berinvestasi pada riset bahan
baku lokal. Tujuannya bukan menutup diri dari impor, tetapi mengurangi
ketergantungan berlebihan.

Kasus ini menunjukkan bahwa rantai pasok global yang efisien dapat
menjadi rapuh jika tidak memiliki strategi ketahanan.

13.19 Indonesia dalam Rantai Nilai Global
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Indonesia memiliki posisi strategis dalam ekonomi global karena memiliki
sumber daya alam, pasar domestik besar, tenaga kerja, lokasi geografis
penting, dan potensi ekonomi digital. Namun agar tidak hanya menjadi
pemasok bahan mentah atau pasar konsumsi, Indonesia perlu memperkuat
posisi dalam rantai nilai global.

Rantai nilai global tidak hanya melihat perdagangan barang, tetapi juga
tahapan penciptaan nilai: riset, desain, bahan baku, produksi, branding,
distribusi, layanan purna jual, dan inovasi. Nilai tambah terbesar sering

tidak berada pada bahan mentah, tetapi pada desain, teknologi, merek,
dan layanan.

Bagi dunia bisnis Indonesia, tantangannya adalah naik dari sekadar menjual
komoditas menjadi menciptakan produk bernilai tambah. Hilirisasi,
standardisasi, inovasi, pendidikan vokasi, riset, digitalisasi, dan penguatan
merek lokal menjadi penting.

UMKM juga dapat masuk dalam rantai nilai global sebagai pemasok
produk kreatif, komponen, makanan olahan, jasa digital, atau produk
budaya. Namun UMKM perlu didukung oleh ekosistem: pembiayaan,
pelatihan, sertifikasi, logistik, akses pasar, dan teknologi.

Posisi Indonesia dalam ekonomi global akan semakin kuat jika bisnis lokal
mampu menggabungkan sumber daya nasional dengan inovasi, kualitas,
keberlanjutan, dan daya saing global.

13.20 Implikasi bagi Strategi Bisnis

Globalisasi, perdagangan internasional, dan rantai pasok memiliki
beberapa implikasi strategis bagi dunia usaha.
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Pertama, perusahaan harus memahami bahwa pasar tidak lagi sepenuhnya
lokal. Pesaing dapat datang dari luar negeri, tetapi peluang juga terbuka ke
pasar luar negeri.

Kedua, perusahaan perlu membangun keunggulan kompetitif, bukan hanya
mengandalkan harga murah. Kualitas, merek, inovasi, dan standar menjadi
penting.

Ketiga, perusahaan harus mengelola risiko nilai tukar, logistik, dan regulasi
internasional.

Keempat, perusahaan perlu memperkuat rantai pasok agar tidak terlalu
bergantung pada satu pemasok atau satu negara.

Kelima, UMKM perlu meningkatkan standardisasi, kemasan, legalitas, dan
digital presence agar siap masuk pasar lebih luas.

Keenam, perusahaan perlu menyeimbangkan efisiensi dan ketahanan.
Biaya rendah penting, tetapi pasokan yang aman dan fleksibel juga sangat
penting.

Ketujuh, digitalisasi rantai pasok menjadi kebutuhan. Data membantu

perusahaan memantau stok, permintaan, pengiriman, dan risiko.

Kedelapan, keberlanjutan harus menjadi bagian dari strategi rantai pasok.
Pasar global semakin memperhatikan aspek lingkungan, sosial, dan tata
kelola.

Kesembilan, perusahaan perlu membaca risiko geopolitik. Perubahan
global dapat langsung memengaruhi biaya dan pasar domestik.

Kesepuluh, kolaborasi menjadi kunci. Bisnis, pemerintah, perguruan tinggi,
komunitas, logistik, dan lembaga keuangan perlu bekerja sama agar
perusahaan lokal mampu bersaing global.
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Rangkuman Bab

Bab ini menjelaskan bahwa globalisasi ekonomi membuat dunia bisnis
semakin terhubung melalui perdagangan internasional, investasi,
teknologi, logistik, dan rantai pasok global. Perdagangan internasional
memungkinkan perusahaan melakukan ekspor dan impor, memperluas
pasar, memperoleh bahan baku, serta mengakses teknologi. Namun
perdagangan juga membawa risiko nilai tukar, regulasi, standar, logistik,
dan geopolitik.

Konsep keunggulan absolut, keunggulan komparatif, dan keunggulan
kompetitif membantu menjelaskan mengapa negara dan perusahaan
berdagang. Dalam praktik bisnis modern, keunggulan tidak hanya
ditentukan oleh biaya murah, tetapi juga kualitas, inovasi, merek, teknologi,
standardisasi, dan keberlanjutan.

Rantai pasok merupakan jaringan aktivitas dari bahan baku hingga produk
sampai ke konsumen. Rantai pasok global memberi efisiensi, tetapi juga
rentan terhadap gangguan. Karena itu, perusahaan perlu menyeimbangkan
efisiensi dan ketahanan melalui diversifikasi pemasok, stok strategis,
digitalisasi, manajemen risiko, dan transparansi.

Bab ini juga menekankan pentingnya rantai pasok berkelanjutan, risiko
geopolitik, reshoring, nearshoring, friend-shoring, serta peluang Indonesia
dalam rantai nilai global. Bagi UMKM, globalisasi membuka peluang ekspor
dan akses pasar digital, tetapi menuntut peningkatan kualitas, legalitas,
manajemen, dan standardisasi.

Dengan demikian, bisnis masa depan harus mampu berpikir global,
bertindak strategis, membangun rantai pasok tangguh, dan menciptakan
nilai yang berkelanjutan.

Glossaries / Glosarium
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Cadangan Devisa
Aset dalam mata uang asing yang dimiliki suatu negara untuk mendukung
stabilitas ekonomi dan pembayaran internasional.

Ekspor
Penjualan barang atau jasa dari dalam negeri ke luar negeri.

Efisiensi Rantai Pasok
Kemampuan rantai pasok menghasilkan dan menyalurkan produk dengan
biaya, waktu, dan sumber daya yang optimal.

Friend-Shoring
Strategi memindahkan rantai pasok ke negara-negara yang dianggap
memiliki hubungan politik dan ekonomi lebih stabil atau bersahabat.

Globalisasi Ekonomi
Proses meningkatnya keterhubungan antarnegara dalam perdagangan,
investasi, teknologi, keuangan, produksi, dan informasi.

Impor
Pembelian barang atau jasa dari luar negeri.

Just-in-Time
Strategi produksi dan persediaan yang berusaha mengurangi stok dengan
memasok barang tepat saat dibutuhkan.

Keunggulan Absolut
Kemampuan suatu negara atau perusahaan memproduksi barang dengan
sumber daya lebih sedikit dibandingkan pihak lain.

Keunggulan Komparatif
Kemampuan memproduksi barang dengan biaya peluang lebih rendah
dibandingkan pihak lain.

Keunggulan Kompetitif
Kemampuan perusahaan menciptakan nilai lebih baik daripada pesaing
melalui kualitas, biaya, inovasi, merek, teknologi, atau pelayanan.
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Logistik
Proses perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian aliran barang, jasa,
dan informasi dari titik asal ke titik tujuan.

Nearshoring
Strategi memindahkan produksi atau pemasok lebih dekat ke pasar utama.

Neraca Perdagangan
Selisih antara nilai ekspor dan impor barang suatu negara.

Perdagangan Internasional
Pertukaran barang dan jasa antarnegara.

Proteksionisme
Kebijakan melindungi industri domestik melalui tarif, kuota, subsidi, atau
hambatan perdagangan lainnya.

Rantai Nilai Global / Global Value Chain
Jaringan penciptaan nilai lintas negara yang mencakup desain, produksi,
distribusi, pemasaran, dan layanan.

Rantai Pasok / Supply Chain
Jaringan organisasi, aktivitas, sumber daya, informasi, dan teknologi yang
menghubungkan bahan baku hingga produk sampai ke konsumen.

Rantai Pasok Berkelanjutan
Rantai pasok yang memperhatikan efisiensi ekonomi, tanggung jawab
sosial, dan keberlanjutan lingkungan.

Rantai Pasok Global
Rantai pasok yang melibatkan berbagai negara dalam produksi, distribusi,
dan pemasaran produk.

Reshoring
Strategi membawa kembali aktivitas produksi ke negara asal perusahaan.
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Risiko Geopolitik
Risiko bisnis yang muncul dari konflik politik, perang, sanksi, ketegangan
antarnegara, atau perubahan kebijakan global.

Standardisasi Produk
Upaya menjaga kualitas dan spesifikasi produk agar konsisten dan
memenuhi standar pasar.

Surplus Perdagangan
Kondisi ketika nilai ekspor lebih besar daripada impor.

Defisit Perdagangan
Kondisi ketika nilai impor lebih besar daripada ekspor.

Supply Chain Resilience / Ketahanan Rantai Pasok
Kemampuan rantai pasok bertahan, beradaptasi, dan pulih dari gangguan.

Tarif
Pajak atau bea yang dikenakan atas barang impor atau ekspor.
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BAB 14. ETIKA, TANGGUNG JAWAB SOSIAL, DAN
KEBERLANJUTAN BISNIS *dkkkdk

14.1 Pengantar

Dalam ekonomi bisnis modern, perusahaan tidak lagi dapat dinilai hanya
dari kemampuan menghasilkan laba. Perusahaan juga dinilai dari
bagaimana laba itu diperoleh, siapa yang terdampak oleh aktivitas bisnis,
apakah hak konsumen dilindungi, apakah pekerja diperlakukan secara adil,
apakah lingkungan dijaga, dan apakah tata kelola dilakukan secara
transparan. Dengan kata lain, bisnis tidak hanya berurusan dengan profit,
tetapi juga dengan moralitas, tanggung jawab sosial, dan
keberlanjutan.

Dalam paradigma lama, bisnis sering dipahami sebagai aktivitas ekonomi
yang tujuan utamanya adalah memaksimalkan keuntungan. Pandangan ini
tidak sepenuhnya salah karena tanpa laba, perusahaan tidak dapat
bertahan. Namun dalam perkembangan ekonomi global, pandangan
tersebut dianggap tidak memadai. Banyak kasus menunjukkan bahwa laba
yang diperoleh dengan cara tidak etis dapat merusak kepercayaan,
menghancurkan reputasi, menimbulkan konflik sosial, mencemari
lingkungan, dan bahkan menyebabkan keruntuhan perusahaan.

Etika bisnis menekankan bahwa keputusan ekonomi harus
mempertimbangkan nilai moral. Tanggung jawab sosial perusahaan
menekankan bahwa perusahaan memiliki kewajiban terhadap masyarakat
luas. Keberlanjutan bisnis menekankan bahwa kegiatan usaha harus
mampu memenuhi kebutuhan saat ini tanpa merusak kemampuan
generasi mendatang untuk memenuhi kebutuhannya.
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Bab ini membahas etika bisnis, tanggung jawab sosial, CSR, ESG, triple
bottom line, stakeholder theory, tata kelola, keberlanjutan lingkungan,
ekonomi sirkular, dilema etis, serta strategi membangun bisnis yang
bertanggung jawab. Pembahasan diarahkan agar pembaca memahami
bahwa bisnis yang baik bukan hanya bisnis yang menguntungkan, tetapi
bisnis yang menciptakan nilai secara adil, manusiawi, dan berkelanjutan.

14.2 Pengertian Etika Bisnis

Etika bisnis adalah prinsip, nilai, dan standar moral yang digunakan untuk
menilai benar atau salahnya perilaku dalam dunia usaha. Etika bisnis
membahas bagaimana perusahaan, manajer, karyawan, pemilik modal,
pemasok, dan pelaku pasar mengambil keputusan yang tidak hanya
menguntungkan secara ekonomi, tetapi juga dapat
dipertanggungjawabkan secara moral.

Etika bisnis mencakup berbagai persoalan, seperti kejujuran dalam
promosi, perlindungan konsumen, keadilan harga, kepatuhan terhadap
hukum, perlakuan terhadap pekerja, tanggung jawab terhadap lingkungan,
transparansi laporan keuangan, persaingan sehat, perlindungan data, dan
integritas dalam hubungan dengan pemerintah maupun masyarakat.

Dalam praktik bisnis, keputusan etis sering tidak sederhana. Perusahaan
dapat menghadapi dilema antara menekan biaya dan menjaga kualitas,
antara memenuhi target penjualan dan menjaga kejujuran promosi, antara
mengejar laba jangka pendek dan melindungi reputasi jangka panjang,
atau antara menggunakan teknologi untuk efisiensi dan melindungi privasi
konsumen.

Etika bisnis diperlukan karena pasar tidak selalu mampu mengatur dirinya
sendiri secara moral. Mekanisme pasar dapat mendorong efisiensi, tetapi
tidak selalu menjamin keadilan. Harga dapat mencerminkan permintaan
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dan penawaran, tetapi tidak selalu mencerminkan dampak sosial dan
lingkungan. Karena itu, etika menjadi kompas moral agar bisnis tidak
kehilangan orientasi kemanusiaannya.

14.3 Mengapa Etika Penting dalam Bisnis?

Etika penting dalam bisnis karena kepercayaan merupakan fondasi utama
transaksi ekonomi. Konsumen membeli produk karena percaya bahwa
produk tersebut aman dan sesuai janji. Pemasok memberi barang karena
percaya bahwa perusahaan akan membayar. Karyawan bekerja karena
percaya bahwa perusahaan memperlakukan mereka secara adil. Investor
menanamkan modal karena percaya bahwa laporan dan tata kelola
perusahaan dapat dipercaya.

Jika etika hilang, kepercayaan runtuh. Ketika konsumen merasa ditipu,
mereka tidak hanya berhenti membeli, tetapi juga dapat menyebarkan
pengalaman buruk. Ketika pekerja merasa dieksploitasi, produktivitas dan
loyalitas menurun. Ketika investor merasa laporan keuangan dimanipulasi,
nilai perusahaan dapat jatuh. Ketika masyarakat melihat perusahaan
merusak lingkungan, legitimasi sosial perusahaan melemah.

Etika juga penting karena bisnis memiliki dampak luas. Sebuah keputusan
perusahaan dapat memengaruhi ribuan pekerja, keluarga, pemasok,
konsumen, lingkungan, dan komunitas. Karena itu, keputusan bisnis tidak
boleh hanya dilihat dari perspektif internal perusahaan.

Dalam jangka panjang, etika mendukung keberlanjutan. Perusahaan yang
jujur, transparan, dan bertanggung jawab lebih mudah membangun
loyalitas pelanggan, memperoleh dukungan masyarakat, menarik talenta
berkualitas, dan mempertahankan reputasi. Etika bukan beban tambahan,
melainkan investasi reputasi dan legitimasi.
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14.4 Prinsip-Prinsip Dasar Etika Bisnis
Etika bisnis dapat dibangun di atas beberapa prinsip dasar.

Pertama, kejujuran. Perusahaan harus menyampaikan informasi produk,
harga, risiko, dan manfaat secara benar. lklan tidak boleh menyesatkan.
Label produk harus jelas. Janji kepada pelanggan harus ditepati.

Kedua, keadilan. Bisnis harus memperlakukan konsumen, pekerja,
pemasok, dan mitra secara adil. Keadilan tidak selalu berarti semua pihak
diperlakukan sama, tetapi setiap pihak memperoleh perlakuan yang pantas
sesual hak dan kontribusinya.

Ketiga, tanggung jawab. Perusahaan harus bertanggung jawab atas
dampak keputusan dan aktivitasnya. Jika produk cacat, perusahaan harus
memperbaiki. Jika terjadi kesalahan layanan, perusahaan harus merespons.
Jika terjadi dampak lingkungan, perusahaan harus melakukan pemulihan.

Keempat, transparansi. Informasi penting harus disampaikan secara
terbuka, terutama yang berkaitan dengan konsumen, investor, pekerja, dan
regulator. Transparansi mencegah manipulasi dan membangun
kepercayaan.

Kelima, kepatuhan hukum. Etika tidak identik dengan hukum, tetapi bisnis
etis setidaknya harus mematuhi hukum. Namun lebih jauh, bisnis etis tidak
hanya bertanya “apakah ini legal?”, tetapi juga “apakah ini benar dan
bertanggung jawab?”

Keenam, penghormatan terhadap manusia. Pekerja, konsumen, dan
masyarakat tidak boleh diperlakukan semata-mata sebagai alat untuk
memperoleh laba. Mereka adalah manusia yang memiliki martabat, hak,
dan kebutuhan.
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Ketujuh, kepedulian terhadap lingkungan. Perusahaan harus menyadari
bahwa sumber daya alam terbatas dan aktivitas bisnis dapat menimbulkan
dampak ekologis.

Prinsip-prinsip ini menjadi dasar dalam membangun budaya bisnis yang
bermoral.

14.5 Tanggung Jawab Sosial Perusahaan

Tanggung jawab sosial perusahaan adalah kesadaran dan komitmen
perusahaan untuk memperhatikan dampak sosial dari aktivitas bisnisnya.
Perusahaan tidak hanya bertanggung jawab kepada pemilik modal, tetapi
juga kepada karyawan, konsumen, pemasok, masyarakat, pemerintah, dan
lingkungan.

Tanggung jawab sosial muncul karena perusahaan memperoleh manfaat
dari masyarakat. Perusahaan menggunakan infrastruktur publik, tenaga
kerja, sumber daya alam, pasar, stabilitas hukum, dan kepercayaan sosial.
Oleh karena itu, perusahaan memiliki kewajiban untuk memberi kontribusi
kembali kepada masyarakat.

Tanggung jawab sosial dapat dilakukan melalui berbagai cara. Perusahaan
dapat menciptakan lapangan kerja yang layak, membayar pajak dengan
benar, menjaga keamanan produk, memperlakukan pekerja secara adil,
mendukung pendidikan, memberdayakan UMKM, melindungi lingkungan,
dan membangun kemitraan dengan komunitas lokal.

Namun tanggung jawab sosial tidak boleh dipahami hanya sebagai
kegiatan filantropi atau pemberian bantuan sesaat. Tanggung jawab sosial
yang lebih mendalam harus masuk ke dalam cara perusahaan menjalankan
bisnis. Misalnya, perusahaan makanan bertanggung jawab bukan hanya
dengan memberi donasi, tetapi juga memastikan produknya aman, rantai
pasoknya adil, dan limbahnya dikelola dengan baik.
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Dengan demikian, tanggung jawab sosial adalah bagian dari strategi dan
identitas perusahaan, bukan sekadar aktivitas tambahan.

14.6 Corporate Social Responsibility atau CSR

Corporate Social Responsibility atau CSR adalah bentuk nyata dari
tanggung jawab sosial perusahaan. CSR mencakup kebijakan, program,
dan praktik yang dilakukan perusahaan untuk memberi dampak positif
kepada masyarakat dan lingkungan.

CSR dapat berupa program pendidikan, kesehatan, pemberdayaan
masyarakat, konservasi lingkungan, pelatihan UMKM, bantuan bencana,
pengembangan komunitas, beasiswa, atau dukungan terhadap kegiatan
sosial. Namun CSR yang baik harus dirancang berdasarkan kebutuhan
nyata masyarakat dan kompetensi inti perusahaan.

Ada dua pendekatan CSR. Pertama, CSR filantropis, yaitu kegiatan sosial
yang bersifat bantuan atau donasi. Contohnya pemberian sembako,
bantuan pendidikan, atau dukungan kegiatan masyarakat. Kedua, CSR
strategis, yaitu CSR yang terhubung dengan strategi bisnis dan
menciptakan nilai bersama. Contohnya perusahaan ritel membantu UMKM
lokal meningkatkan kualitas produk agar dapat masuk jaringan pasok
perusahaan.

CSR strategis lebih berkelanjutan karena tidak hanya memberi bantuan,
tetapi juga membangun kapasitas. Misalnya, pelatihan digital untuk
UMKM, pendampingan petani agar memenuhi standar kualitas, atau
program daur ulang kemasan yang melibatkan komunitas.

CSR harus menghindari sekadar pencitraan. Jika perusahaan melakukan
CSR tetapi aktivitas utamanya tetap merusak lingkungan atau merugikan
pekerja, maka CSR dapat dianggap tidak tulus. CSR yang baik harus
konsisten dengan perilaku inti perusahaan.
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14.7 Stakeholder Theory: Bisnis dan Para Pemangku Kepentingan

Dalam teori bisnis modern, perusahaan tidak hanya dipandang sebagai
milik pemegang saham, tetapi sebagai organisasi yang berhubungan
dengan banyak pemangku kepentingan atau stakeholders. Stakeholder
adalah pihak-pihak yang memengaruhi atau dipengaruhi oleh aktivitas
perusahaan.

Stakeholder utama meliputi:
1. Pemilik atau pemegang saham.
2. Karyawan.
3. Konsumen.
4. Pemasok.

5. Distributor.

6. Komunitas lokal.

7. Pemerintah.

8. Lembaga keuangan.

9. Investor.

10. Masyarakat luas.

11. Lingkungan alam.

12. Generasi mendatang.

Stakeholder theory menekankan bahwa keputusan bisnis harus
mempertimbangkan kepentingan berbagai pihak, bukan hanya
keuntungan pemilik modal. Jika perusahaan hanya mengejar laba
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pemegang saham tetapi mengabaikan pekerja, konsumen, pemasok, dan
lingkungan, maka keberlanjutan jangka panjang akan terganggu.

Contoh: perusahaan dapat menekan harga beli dari pemasok kecil demi
menaikkan margin. Dalam jangka pendek, laba meningkat. Namun jika
pemasok tidak mampu bertahan atau menurunkan kualitas, rantai pasok
perusahaan ikut terganggu. Sebaliknya, hubungan yang adil dengan
pemasok dapat menciptakan stabilitas dan kualitas jangka panjang.

Stakeholder theory mengajarkan bahwa perusahaan adalah bagian dari
ekosistem sosial. Keberhasilan perusahaan bergantung pada kualitas
hubungan dengan para pemangku kepentingan.

14.8 Triple Bottom Line: Profit, People, Planet

Konsep triple bottom line menekankan bahwa kinerja bisnis harus dinilai
berdasarkan tiga dimensi: profit, people, dan planet.

Profit berarti perusahaan harus menghasilkan keuntungan agar dapat
bertahan, membayar karyawan, berinvestasi, membayar pajak, dan tumbuh.
Profit tetap penting karena tanpa profit, perusahaan tidak memiliki energi
ekonomi untuk berlanjut.

People berarti perusahaan harus memperhatikan manusia. Ini mencakup
pekerja, konsumen, komunitas, pemasok, dan masyarakat. Bisnis harus
memperlakukan manusia secara adil, aman, dan bermartabat.

Planet berarti perusahaan harus memperhatikan lingkungan alam.
Aktivitas produksi dan konsumsi tidak boleh merusak tanah, air, udara,
hutan, keanekaragaman hayati, dan iklim secara tidak bertanggung jawab.

Triple bottom line menggeser cara berpikir bisnis dari “berapa laba yang
diperoleh?” menjadi “bagaimana laba diperoleh, siapa yang terdampak,
dan apakah lingkungan tetap terjaga?” Dalam dunia yang menghadapi
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krisis iklim, degradasi lingkungan, ketimpangan sosial, dan
ketidakpercayaan publik, triple bottom line menjadi kerangka penting.

Bagi UMKM, triple bottom line dapat diterapkan secara sederhana:
menjaga kualitas produk, memperlakukan pekerja dengan baik, tidak
menipu konsumen, mengurangi limbah, menggunakan bahan lokal, dan
membangun hubungan baik dengan komunitas. Keberlanjutan tidak selalu
harus dimulai dengan program besar. la dapat dimulai dari praktik bisnis
sehari-hari.

14.9 ESG: Environmental, Social, and Governance

Dalam beberapa dekade terakhir, konsep ESG menjadi semakin penting.
ESG adalah kerangka untuk menilai kinerja perusahaan berdasarkan tiga
aspek: Environmental, Social, dan Governance.

Aspek Environmental berkaitan dengan dampak perusahaan terhadap
lingkungan. Ini mencakup penggunaan energi, emisi karbon, limbabh, air,
bahan baku, keanekaragaman hayati, dan perubahan iklim.

Aspek Social berkaitan dengan hubungan perusahaan dengan manusia
dan masyarakat. Ini mencakup hak pekerja, keselamatan kerja,
keberagaman, perlindungan konsumen, hubungan masyarakat, hak asasi
manusia, dan dampak sosial rantai pasok.

Aspek Governance berkaitan dengan tata kelola perusahaan. Ini mencakup
transparansi, akuntabilitas, anti-korupsi, struktur dewan, etika manajemen,
kepatuhan hukum, dan kualitas pelaporan.

ESG penting karena investor, konsumen, regulator, dan masyarakat
semakin menuntut perusahaan bertanggung jawab. Perusahaan dengan
praktik ESG yang baik dapat memperoleh kepercayaan lebih besar, akses
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pembiayaan lebih baik, loyalitas pelanggan, dan risiko reputasi lebih
rendah.

Namun ESG juga menghadapi tantangan. Ada risiko greenwashing, yaitu
ketika perusahaan mengklaim ramah lingkungan tanpa bukti yang
memadai. Ada juga risiko ESG hanya menjadi laporan formal tanpa
perubahan nyata. Karena itu, ESG harus didukung oleh data, indikator,
audit, dan komitmen manajemen.

14.10 Keberlanjutan Bisnis

Keberlanjutan bisnis adalah kemampuan perusahaan untuk menciptakan
nilai ekonomi secara terus-menerus tanpa merusak fondasi sosial dan
ekologis yang menopang kehidupan. Bisnis berkelanjutan tidak hanya
bertanya “bagaimana memperoleh laba tahun ini?”, tetapi juga “bagaimana
perusahaan tetap relevan, dipercaya, dan bertanggung jawab dalam jangka
panjang?”

Keberlanjutan bisnis memiliki beberapa dimensi.

Pertama, keberlanjutan finansial. Perusahaan harus memiliki pendapatan,
laba, arus kas, dan struktur biaya yang sehat.

Kedua, keberlanjutan operasional. Perusahaan harus memiliki proses,
teknologi, SDM, dan rantai pasok yang andal.

Ketiga, keberlanjutan sosial. Perusahaan harus menjaga hubungan baik
dengan pekerja, konsumen, pemasok, dan masyarakat.

Keempat, keberlanjutan lingkungan. Perusahaan harus mengelola sumber
daya, limbah, energi, dan emisi secara bertanggung jawab.

Kelima, keberlanjutan reputasi. Perusahaan harus menjaga kepercayaan
publik melalui integritas dan kualitas.
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Keberlanjutan bukan penghalang profitabilitas. Sebaliknya, keberlanjutan
dapat menjadi sumber keunggulan kompetitif. Produk ramah lingkungan,
rantai pasok etis, efisiensi energi, reputasi baik, dan tata kelola transparan
dapat meningkatkan nilai perusahaan.

14.11 Ekonomi Sirkular

Salah satu pendekatan penting dalam keberlanjutan adalah ekonomi
sirkular. Berbeda dari ekonomi linear yang mengikuti pola “ambil-buat-
pakai—buang”, ekonomi sirkular berusaha menjaga agar sumber daya tetap
digunakan selama mungkin melalui pengurangan limbah, penggunaan
ulang, perbaikan, daur ulang, dan desain produk yang lebih berkelanjutan.

Dalam ekonomi linear, perusahaan mengambil bahan baku dari alam,
mengolahnya menjadi produk, menjualnya, lalu produk menjadi limbah
setelah digunakan. Pola ini menimbulkan tekanan besar terhadap
lingkungan.

Dalam ekonomi sirkular, perusahaan merancang produk agar lebih tahan
lama, mudah diperbaiki, dapat digunakan ulang, dan dapat didaur ulang.
Limbah dari satu proses dapat menjadi input bagi proses lain.

Contoh penerapan ekonomi sirkular:
1. Menggunakan kemasan yang dapat diisi ulang.
2. Mendaur ulang bahan produksi.
3. Mengubah limbah makanan menjadi kompos.
4

. Memperbaiki produk elektronik agar tidak cepat dibuang.

w

Menggunakan bahan baku daur ulang.

6. Menyewakan produk daripada menjual kepemilikan.
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7. Mengembangkan sistem pengembalian kemasan.

8. Mengurangi plastik sekali pakai.

Bagi UMKM, ekonomi sirkular dapat dimulai dari pengurangan

pemborosan bahan baku, penggunaan kemasan ramah lingkungan,

pemanfaatan limbah produksi, dan kerja sama dengan komunitas daur

ulang.

14.12 Etika dalam Pemasaran

Pemasaran adalah salah satu area bisnis yang sangat membutuhkan etika.
Pemasaran bertujuan memengaruhi keputusan konsumen. Karena itu,
perusahaan harus berhati-hati agar tidak menipu, memanipulasi, atau
mengeksploitasi konsumen.

Praktik pemasaran yang tidak etis meliputi:

1.

2
3.
4

© o N o v

10.

Iklan menyesatkan.

. Klaim produk yang berlebihan.

Menyembunyikan informasi risiko.

. Menggunakan testimoni palsu.

Memanipulasi ulasan digital.

Menargetkan kelompok rentan secara tidak adil.
Menampilkan diskon palsu.

Menggunakan desain kemasan yang meniru merek lain.
Memanfaatkan ketakutan konsumen secara berlebihan.

Menggunakan data pribadi tanpa izin yang jelas.
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Pemasaran etis menekankan kejujuran, transparansi, penghormatan
terhadap konsumen, dan komunikasi nilai yang benar. Produk boleh
dipromosikan secara kreatif, tetapi tidak boleh menyesatkan.

Dalam era digital, etika pemasaran menjadi semakin penting karena
informasi dapat menyebar cepat. Konsumen dapat membongkar klaim
palsu melalui ulasan, media sosial, dan komunitas online. Karena itu,
kejujuran bukan hanya kewajiban moral, tetapi juga kebutuhan strategis.

14.13 Etika dalam Produksi dan Rantai Pasok

Etika bisnis tidak hanya terlihat pada iklan dan pelayanan pelanggan, tetapi
juga pada proses produksi dan rantai pasok. Produk yang tampak baik di
depan konsumen dapat memiliki masalah etis jika diproduksi dengan
eksploitasi pekerja, bahan baku ilegal, pencemaran lingkungan, atau
praktik pemasok yang tidak bertanggung jawab.

Beberapa isu etika dalam produksi dan rantai pasok adalah:
1. Keselamatan kerja.
2. Upah yang layak.

3. Jam kerja manusiawi.

>

Larangan pekerja anak.

Kualitas bahan baku.
Pengelolaan limbah.

Keadilan terhadap pemasok kecil.

Ketertelusuran asal bahan.

© o N o WU

Standar lingkungan.

10. Transparansi rantai pasok.
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Perusahaan perlu memahami bahwa tanggung jawab tidak berhenti di
pintu pabrik sendiri. Jika pemasok melakukan praktik tidak etis, reputasi
perusahaan utama dapat ikut terdampak. Karena itu, perusahaan perlu
membangun standar pemasok, audit, pelatihan, dan hubungan kemitraan
yang adil.

Bagi UMKM, etika rantai pasok dapat dimulai dari memilih bahan baku
yang aman, menjaga kebersihan produksi, membayar pemasok tepat
waktu, tidak mengurangi kualitas secara diam-diam, dan mengelola limbah
sederhana.

14.14 Tata Kelola Perusahaan

Tata kelola perusahaan atau corporate governance adalah sistem aturan,
struktur, proses, dan praktik yang mengarahkan dan mengendalikan
perusahaan. Tata kelola yang baik memastikan perusahaan dikelola secara
transparan, akuntabel, bertanggung jawab, independen, dan adil.

Prinsip tata kelola yang baik meliputi:

1. Transparansi
Informasi penting disampaikan secara jelas dan benar.

2. Akuntabilitas
Pengambil keputusan dapat dimintai pertanggungjawaban.

3. Responsibilitas
Perusahaan mematuhi hukum dan tanggung jawab sosial.

4. Independensi
Keputusan dibuat tanpa konflik kepentingan yang merusak
objektivitas.
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5. Kewajaran
Hak pemegang saham, karyawan, konsumen, dan pemangku
kepentingan dihormati.

Tata kelola bukan hanya urusan perusahaan besar. UMKM juga
membutuhkan tata kelola sederhana: pencatatan keuangan rapi,
pemisahan uang pribadi dan usaha, pembagian tugas jelas, kontrak tertulis,
izin usaha, standar pelayanan, dan transparansi kepada mitra.

Tanpa tata kelola, bisnis rentan terhadap penyalahgunaan uang, konflik
keluarga, manipulasi laporan, keputusan tidak profesional, dan kehilangan
kepercayaan.

14.15 Dilema Etis dalam Bisnis

Dilema etis terjadi ketika perusahaan menghadapi pilihan yang sama-sama
memiliki konsekuensi moral. Dalam bisnis, dilema etis sering muncul
karena adanya tekanan laba, persaingan, target penjualan, keterbatasan
biaya, atau harapan pemangku kepentingan yang berbeda.

Contoh dilema etis:

Sebuah perusahaan makanan menemukan bahwa bahan baku tertentu
lebih murah, tetapi kualitasnya lebih rendah. Jika digunakan, biaya turun
dan laba naik. Namun rasa dan keamanan produk dapat terganggu.
Apakah perusahaan tetap menggunakan bahan tersebut?

Sebuah perusahaan e-commerce mengetahui bahwa algoritmanya dapat
mendorong konsumen membeli lebih banyak melalui tekanan psikologis.
Strategi ini meningkatkan penjualan, tetapi dapat mendorong konsumsi
impulsif yang merugikan konsumen. Apakah strategi tersebut etis?
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Sebuah UMKM mengalami kenaikan biaya bahan baku. Pemilik ingin
mempertahankan harga, tetapi harus mengurangi ukuran produk. Apakah
ia perlu memberi tahu konsumen secara jelas?

Dilema etis tidak selalu dapat diselesaikan dengan rumus sederhana.
Namun perusahaan dapat menggunakan beberapa pertanyaan panduan:

1. Apakah keputusan ini jujur?

2. Siapa yang diuntungkan dan siapa yang dirugikan?

3. Apakah konsumen memperoleh informasi yang cukup?

4. Apakah keputusan ini melanggar hukum atau nilai moral?

5. Apakah saya bersedia keputusan ini diketahui publik?

6. Apakah keputusan ini merusak kepercayaan jangka panjang?
7. Apakah ada alternatif yang lebih adil?

Pertanyaan-pertanyaan tersebut membantu bisnis mengambil keputusan
yang lebih bertanggung jawab.

14.16 Greenwashing dan Tantangan Keberlanjutan

Seiring meningkatnya perhatian masyarakat terhadap lingkungan, banyak
perusahaan mulai menggunakan istilah “hijau”, “ramah lingkungan”,
"berkelanjutan”, atau “eco-friendly”. Namun tidak semua klaim tersebut
benar-benar didukung praktik nyata. Inilah yang disebut greenwashing.

Greenwashing terjadi ketika perusahaan membangun citra seolah-olah
peduli lingkungan, tetapi sebenarnya tidak melakukan perubahan
signifikan atau bahkan tetap menjalankan praktik yang merusak
lingkungan. Greenwashing dapat berupa klaim berlebihan, label tidak jelas,
data tidak transparan, atau penggunaan simbol hijau tanpa bukti.
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Greenwashing berbahaya karena menipu konsumen, melemahkan
kepercayaan, dan merugikan perusahaan yang benar-benar berkomitmen
pada keberlanjutan. Karena itu, perusahaan harus berhati-hati dalam
membuat klaim lingkungan. Klaim harus spesifik, dapat dibuktikan, dan
tidak menyesatkan.

Tantangan keberlanjutan lainnya adalah biaya awal yang kadang lebih
tinggi. Kemasan ramah lingkungan, teknologi hemat energi, sertifikasi,
audit pemasok, atau pengelolaan limbah membutuhkan investasi. Namun
dalam jangka panjang, investasi ini dapat menurunkan risiko,
meningkatkan reputasi, dan membuka pasar baru.

Keberlanjutan yang sejati membutuhkan perubahan sistem, bukan hanya
perubahan slogan.

14.17 Studi Kasus Naratif: UMKM Makanan dan Kejujuran Produk

Sebuah UMKM makanan ringan mengalami kenaikan harga bahan baku.
Pemilik menghadapi tekanan karena konsumen sangat sensitif terhadap
harga. Ada tiga pilihan: menaikkan harga, mengurangi ukuran produk, atau
mengganti bahan baku dengan kualitas lebih rendah.

Jika harga dinaikkan, sebagian pelanggan mungkin berkurang. Jika ukuran
dikurangi tanpa informasi jelas, konsumen dapat merasa tertipu. Jika bahan
baku diganti, rasa dan kualitas produk dapat menurun.

Pemilik akhirnya memilih pendekatan etis. la mempertahankan kualitas
bahan utama, sedikit menyesuaikan harga, dan menjelaskan kepada
pelanggan bahwa kenaikan dilakukan agar kualitas tetap terjaga. la juga
menawarkan dua ukuran kemasan: ukuran ekonomis dan ukuran reguler.
Dengan cara ini, konsumen memiliki pilihan.
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Dalam jangka pendek, sebagian pelanggan mempertanyakan kenaikan
harga. Namun karena komunikasi jujur dan kualitas tetap baik,
kepercayaan pelanggan bertahan. Kasus ini menunjukkan bahwa etika
bukan hanya prinsip moral, tetapi juga strategi menjaga loyalitas.

14.18 Studi Kasus Naratif: Perusahaan Manufaktur dan Limbah

Sebuah perusahaan manufaktur menghasilkan limbah cair dari proses
produksinya. Selama bertahun-tahun, limbah dikelola secara minimal agar
biaya rendah. Namun masyarakat sekitar mulai mengeluh karena kualitas
air menurun. Perusahaan menghadapi pilihan: terus menghemat biaya atau
berinvestasi dalam pengolahan limbah.

Manajemen awalnya melihat pengolahan limbah sebagai beban. Namun
setelah dianalisis, risiko jangka panjang sangat besar: konflik sosial, sanksi
hukum, kerusakan reputasi, dan hilangnya kepercayaan konsumen.
Perusahaan akhirnya membangun fasilitas pengolahan limbah dan
melibatkan masyarakat dalam pemantauan lingkungan.

Biaya awal memang meningkat, tetapi hubungan dengan masyarakat
membaik. Perusahaan juga mulai menggunakan keberlanjutan sebagai
bagian dari reputasi merek. Kasus ini menunjukkan bahwa biaya
lingkungan yang diabaikan tidak benar-benar hilang. Jika tidak dikelola,
biaya tersebut akan kembali dalam bentuk konflik, risiko hukum, dan
kerusakan reputasi.

14.19 Strategi Membangun Bisnis Etis dan Berkelanjutan

Untuk membangun bisnis etis dan berkelanjutan, perusahaan perlu
melakukan langkah-langkah sistematis.
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Pertama, menetapkan nilai dan kode etik. Perusahaan perlu memiliki
prinsip yang jelas mengenai kejujuran, kualitas, tanggung jawab, dan
perlakuan terhadap pemangku kepentingan.

Kedua, mengintegrasikan etika ke dalam keputusan bisnis. Etika tidak
boleh hanya menjadi dokumen, tetapi harus hadir dalam pemasaran,
produksi, keuangan, SDM, teknologi, dan rantai pasok.

Ketiga, membangun tata kelola yang baik. Keuangan, laporan, kontrak,
dan pengambilan keputusan harus transparan dan akuntabel.

Keempat, mengelola dampak lingkungan. Perusahaan perlu mengukur
penggunaan energi, air, bahan baku, limbah, dan emisi sesuai kapasitasnya.

Kelima, memperhatikan kesejahteraan pekerja. Pekerja adalah manusia,
bukan sekadar biaya produksi.

Keenam, membangun hubungan adil dengan pemasok. Pemasok kecil
tidak boleh selalu menjadi pihak yang menanggung tekanan harga.

Ketujuh, berkomunikasi secara jujur dengan konsumen. Klaim produk
harus benar dan dapat dipertanggungjawabkan.

Kedelapan, menggunakan teknologi secara bertanggung jawab. Data
konsumen, Al, dan sistem digital harus dikelola secara aman dan etis.

Kesembilan, melakukan evaluasi berkala. Perusahaan perlu meninjau
apakah praktik bisnisnya sesuai dengan nilai yang dinyatakan.

Kesepuluh, melibatkan pemangku kepentingan. Keberlanjutan
membutuhkan dialog dengan karyawan, pelanggan, masyarakat, dan mitra.

14.20 Implikasi bagi Ekonomi Bisnis Modern

Etika, tanggung jawab sosial, dan keberlanjutan memiliki implikasi penting
bagi ekonomi bisnis modern.
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Pertama, perusahaan tidak dapat lagi memisahkan laba dari tanggung
jawab. Laba yang diperoleh dengan merusak kepercayaan tidak
berkelanjutan.

Kedua, konsumen semakin kritis. Mereka dapat menilai perusahaan melalui
ulasan, media sosial, laporan publik, dan pengalaman langsung.

Ketiga, investor semakin memperhatikan risiko ESG. Perusahaan yang
mengabaikan lingkungan, sosial, dan tata kelola dapat menghadapi biaya
modal lebih tinggi.

Keempat, pekerja muda semakin memperhatikan makna kerja. Mereka
cenderung tertarik pada organisasi yang memiliki nilai dan tujuan sosial.

Kelima, regulasi semakin berkembang. Isu lingkungan, data, konsumen,
dan ketenagakerjaan makin mendapat perhatian.

Keenam, teknologi membuat perilaku perusahaan semakin terlihat. Praktik
buruk lebih mudah terbongkar dan menyebar.

Ketujuh, keberlanjutan dapat menjadi sumber inovasi. Produk hijau,
ekonomi sirkular, efisiensi energi, dan bisnis sosial membuka peluang baru.

Dengan demikian, masa depan ekonomi bisnis membutuhkan integrasi
antara kecerdasan ekonomi, kecanggihan teknologi, kebijaksanaan moral,
dan tanggung jawab sosial.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas etika, tanggung jawab sosial, dan keberlanjutan bisnis
sebagai fondasi penting dalam ekonomi bisnis modern. Etika bisnis adalah
prinsip moral yang membimbing keputusan perusahaan agar tidak hanya
menguntungkan, tetapi juga benar, adil, dan bertanggung jawab.
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Tanggung jawab sosial perusahaan menekankan bahwa perusahaan
memiliki kewajiban kepada masyarakat dan pemangku kepentingan yang
lebih luas. CSR menjadi salah satu bentuk nyata tanggung jawab tersebut,
tetapi CSR harus dilakukan secara strategis dan konsisten dengan aktivitas
inti perusahaan.

Stakeholder theory menunjukkan bahwa perusahaan tidak hanya
bertanggung jawab kepada pemegang saham, tetapi juga kepada
karyawan, konsumen, pemasok, komunitas, pemerintah, lingkungan, dan
generasi mendatang. Triple bottom line menegaskan pentingnya
keseimbangan antara profit, people, dan planet. ESG memberi kerangka
untuk menilai kinerja perusahaan dari sisi lingkungan, sosial, dan tata
kelola.

Bab ini juga membahas ekonomi sirkular, etika pemasaran, etika produksi,
tata kelola perusahaan, dilema etis, greenwashing, serta strategi
membangun bisnis etis dan berkelanjutan. Dalam ekonomi bisnis modern,
etika dan keberlanjutan bukan hambatan, melainkan syarat untuk
membangun kepercayaan, reputasi, inovasi, dan keberlanjutan jangka

panjang.

Bisnis masa depan adalah bisnis yang mampu menghasilkan laba secara
bertanggung jawab, memperlakukan manusia secara bermartabat,
menjaga lingkungan, dan menciptakan nilai bagi masyarakat luas.

Glossaries / Glosarium

Akuntabilitas
Kewajiban individu atau organisasi untuk menjelaskan dan
mempertanggungjawabkan keputusan serta tindakannya.
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Bisnis Berkelanjutan
Bisnis yang mampu menciptakan nilai ekonomi tanpa merusak fondasi
sosial dan lingkungan yang menopang kehidupan.

Corporate Governance / Tata Kelola Perusahaan
Sistem aturan, struktur, proses, dan praktik yang mengarahkan serta
mengendalikan perusahaan secara transparan dan akuntabel.

Corporate Social Responsibility / CSR
Komitmen perusahaan untuk memberikan dampak positif kepada
masyarakat dan lingkungan melalui kebijakan, program, dan praktik bisnis.

Dilema Etis
Situasi ketika pengambil keputusan menghadapi pilihan yang sama-sama
memiliki konsekuensi moral.

Ekonomi Linear
Model ekonomi yang mengikuti pola ambil, buat, pakai, dan buang.

Ekonomi Sirkular

Model ekonomi yang berusaha menjaga sumber daya tetap digunakan
selama mungkin melalui pengurangan limbah, penggunaan ulang,
perbaikan, dan daur ulang.

Environmental, Social, and Governance / ESG
Kerangka penilaian perusahaan berdasarkan aspek lingkungan, sosial, dan
tata kelola.

Etika Bisnis
Prinsip dan standar moral yang digunakan untuk menilai benar atau
salahnya perilaku dalam dunia usaha.

Greenwashing
Praktik membangun citra ramah lingkungan tanpa bukti atau perubahan
nyata yang memadai.
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Keberlanjutan Lingkungan
Upaya menjaga agar aktivitas manusia dan bisnis tidak merusak
kemampuan alam untuk menopang kehidupan.

Kode Etik
Dokumen atau pedoman yang berisi nilai, prinsip, dan standar perilaku
yang harus diikuti organisasi.

Pemangku Kepentingan / Stakeholders
Pihak-pihak yang memengaruhi atau dipengaruhi oleh aktivitas
perusahaan.

People
Dimensi sosial dalam triple bottom line yang menekankan tanggung jawab
perusahaan terhadap manusia dan masyarakat.

Planet
Dimensi lingkungan dalam triple bottom line yang menekankan tanggung
Jawab perusahaan terhadap alam.

Profit
Dimensi ekonomi dalam triple bottom line yang menekankan pentingnya
laba bagi keberlanjutan perusahaan.

Social Responsibility / Tanggung Jawab Sosial
Kewajiban organisasi untuk memperhatikan dampak sosial dari
aktivitasnya.

Stakeholder Theory

Teori yang menyatakan bahwa perusahaan harus mempertimbangkan
kepentingan berbagai pemangku kepentingan, bukan hanya pemegang
saham.

Sustainability / Keberlanjutan
Kemampuan memenuhi kebutuhan saat ini tanpa merusak kemampuan
generasi mendatang memenuhi kebutuhannya.
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Transparansi
Keterbukaan dalam menyampaikan informasi yang relevan, benar, dan
dapat dipertanggungjawabkan.

Triple Bottom Line
Kerangka yang menilai kinerja bisnis berdasarkan profit, people, dan
planet.
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BAB 15. MASA DEPAN EKONOMI BISNIS:
ADAPTIF, INOVATIF, DAN HUMANIS  ***%*=*

15.1 Pengantar

Ekonomi bisnis sedang memasuki fase perubahan besar. Perubahan ini
tidak hanya disebabkan oleh teknologi digital, kecerdasan buatan,
globalisasi, atau dinamika pasar, tetapi juga oleh perubahan cara manusia
memahami nilai, kerja, konsumsi, keberlanjutan, dan tanggung jawab
sosial. Bisnis masa depan tidak cukup hanya efisien, kompetitif, dan
menguntungkan. Bisnis juga harus adaptif, inovatif, dan humanis.

Kata adaptif menunjukkan kemampuan perusahaan untuk menyesuaikan
diri dengan perubahan lingkungan. Dunia bisnis menghadapi
ketidakpastian yang semakin kompleks: disrupsi teknologi, perubahan
perilaku konsumen, krisis iklim, volatilitas ekonomi, perubahan regulasi,
ketegangan geopolitik, dan transformasi pasar tenaga kerja. Perusahaan
yang kaku akan mudah tertinggal, sedangkan perusahaan yang adaptif
mampu membaca perubahan dan merespons dengan cepat.

Kata inovatif menunjukkan kemampuan menciptakan nilai baru. Inovasi
bukan hanya menciptakan produk baru, tetapi juga memperbaiki proses,
model bisnis, layanan, rantai pasok, pengalaman pelanggan, dan cara
organisasi bekerja. Dalam ekonomi bisnis masa depan, inovasi menjadi
syarat bertahan hidup.

Kata humanis menunjukkan bahwa bisnis tetap harus menempatkan
manusia sebagai pusat. Teknologi boleh semakin canggih, data boleh
semakin besar, dan algoritma boleh semakin pintar, tetapi tujuan akhir
bisnis tetaplah melayani manusia, meningkatkan kesejahteraan, menjaga
martabat, dan menciptakan kehidupan yang lebih baik. Bisnis yang
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kehilangan dimensi humanis dapat menjadi efisien tetapi dingin, cepat
tetapi tidak adil, dan menguntungkan tetapi merusak kepercayaan.

Bab ini menjadi penutup dari pembahasan ekonomi bisnis dengan
menyoroti arah masa depan: ekonomi digital, kecerdasan buatan,
keberlanjutan, resiliensi, ekonomi kreatif, kepemimpinan adaptif, organisasi
pembelajar, etika teknologi, dan peran UMKM dalam transformasi
ekonomi.

15.2 Perubahan sebagai Keniscayaan Ekonomi Bisnis

Dalam sejarah ekonomi, perubahan selalu menjadi bagian dari kehidupan
bisnis. Revolusi industri pertama mengubah produksi melalui mesin uap.
Revolusi industri kedua memperkenalkan listrik dan produksi massal.
Revolusi industri ketiga membawa komputer dan otomasi. Revolusi industri
keempat mempercepat integrasi teknologi digital, data, kecerdasan buatan,
robotik, dan konektivitas.

Namun perubahan pada masa kini memiliki karakter yang berbeda.
Perubahan berlangsung lebih cepat, lebih luas, lebih saling terhubung, dan
lebih sulit diprediksi. Sebuah inovasi teknologi di satu negara dapat segera
memengaruhi pasar global. Perubahan perilaku konsumen dapat terjadi
melalui media sosial dalam hitungan hari. Gangguan rantai pasok di satu
wilayah dapat memengaruhi harga di berbagai negara. Perubahan regulasi
data atau lingkungan dapat mengubah strategi bisnis perusahaan.

Perusahaan tidak dapat lagi mengandalkan asumsi bahwa masa depan
akan serupa dengan masa lalu. Pengalaman tetap penting, tetapi
pengalaman harus dikombinasikan dengan pembelajaran baru.
Keunggulan masa lalu tidak menjamin keberhasilan masa depan. Banyak
perusahaan besar pernah kehilangan pasar karena gagal membaca
perubahan teknologi dan perilaku konsumen.
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Dalam konteks ini, kekmampuan adaptasi menjadi kompetensi inti. Adaptasi
bukan sekadar bertahan secara pasif, melainkan kemampuan membaca
sinyal perubahan, belajar dari data, bereksperimen, mengambil keputusan
cepat, dan memperbaiki strategi secara berkelanjutan.

15.3 Bisnis Adaptif: Makna dan Ciri-Cirinya

Bisnis adaptif adalah bisnis yang mampu menyesuaikan strategi, proses,
struktur, teknologi, dan budaya kerjanya terhadap perubahan lingkungan.
Bisnis adaptif tidak selalu berarti berubah setiap saat tanpa arah.
Sebaliknya, bisnis adaptif memiliki nilai inti yang kuat, tetapi cara
mencapainya fleksibel.

Ada beberapa ciri bisnis adaptif.

Pertama, peka terhadap perubahan pasar. Perusahaan terus memantau
kebutuhan konsumen, tren sosial, teknologi baru, harga pesaing, regulasi,
dan kondisi ekonomi.

Kedua, berbasis data tetapi tetap bijaksana. Data digunakan untuk
mendukung keputusan, tetapi tidak menggantikan penilaian manusia
sepenuhnya. Data memberi arah, manusia memberi makna.

Ketiga, cepat belajar. Perusahaan tidak takut mengakui kesalahan.
Kegagalan dipandang sebagai informasi untuk perbaikan.

Keempat, struktur organisasi fleksibel. Organisasi tidak terlalu birokratis
sehingga mampu merespons perubahan dengan cepat.

Kelima, mendorong kolaborasi. Perubahan sering terlalu kompleks untuk
dihadapi oleh satu bagian saja. Pemasaran, keuangan, operasi, teknologji,
SDM, dan kepemimpinan harus bekerja bersama.
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Keenam, memiliki skenario alternatif. Bisnis adaptif tidak hanya memiliki
satu rencana. la menyiapkan beberapa kemungkinan: skenario optimistis,
moderat, dan pesimistis.

Ketujuh, membangun ketahanan. Adaptasi bukan hanya kecepatan
berubah, tetapi juga kemampuan bertahan saat menghadapi guncangan.

Dalam UMKM, adaptasi dapat terlihat dari kemampuan mengubah kanal
penjualan dari offline ke online, menyesuaikan ukuran kemasan ketika daya
beli turun, mengganti pemasok saat pasokan terganggu, atau memperbaiki
produk berdasarkan ulasan pelanggan.

15.4 Inovasi sebagai Mesin Masa Depan Bisnis

Jika adaptasi adalah kemampuan menyesuaikan diri, maka inovasi adalah
kemampuan menciptakan pembaruan. Inovasi menjadi mesin
pertumbuhan karena pasar selalu berubah dan kebutuhan manusia terus
berkembang.

Inovasi tidak selalu berarti teknologi tinggi. Inovasi dapat berupa cara baru
melayani pelanggan, metode produksi yang lebih efisien, kemasan yang
lebih ramah lingkungan, layanan berlangganan, model bisnis berbasis
komunitas, atau integrasi online dan offline.

Ada beberapa bentuk inovasi yang penting bagi ekonomi bisnis masa
depan.

Pertama, inovasi produk. Perusahaan menciptakan produk baru atau
memperbaiki produk lama agar lebih sesuai dengan kebutuhan konsumen.

Kedua, inovasi proses. Perusahaan memperbaiki cara kerja agar lebih
efisien, cepat, aman, dan berkualitas.

Ketiga, inovasi model bisnis. Perusahaan mengubah cara memperoleh
pendapatan, menyampaikan nilai, dan membangun hubungan pelanggan.
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Keempat, inovasi pengalaman pelanggan. Perusahaan tidak hanya
menjual barang, tetapi menciptakan pengalaman yang bermakna.

Kelima, inovasi sosial. Perusahaan menciptakan solusi terhadap masalah
sosial dan lingkungan.

Keenam, inovasi digital. Perusahaan menggunakan data, Al, platform, dan
teknologi untuk menciptakan nilai baru.

Inovasi perlu dikelola. Ide yang banyak belum tentu menghasilkan nilai jika
tidak diuji, dieksekusi, dan diperbaiki. Perusahaan masa depan perlu
membangun budaya eksperimen: mencoba dalam skala kecil, belajar dari
pelanggan, mengukur hasil, lalu memperluas jika terbukti berhasil.

15.5 Humanisme dalam Ekonomi Bisnis

Kemajuan teknologi sering menimbulkan pertanyaan mendasar: di mana
posisi manusia? Ketika Al dapat menulis, menganalisis data, menjawab
pelanggan, memprediksi permintaan, dan mengotomatisasi pekerjaan,
apakah manusia menjadi kurang penting? Jawaban yang bijak adalah:
teknologi mengubah peran manusia, tetapi tidak menghapus nilai
kemanusiaan.

Bisnis humanis adalah bisnis yang menempatkan manusia sebagai pusat
penciptaan nilai. Manusia bukan hanya konsumen, pekerja, angka statistik,
atau sumber daya produksi. Manusia adalah pribadi yang memiliki
martabat, kebutuhan, harapan, kreativitas, emosi, dan nilai moral.

Bisnis humanis memiliki beberapa prinsip.

Pertama, produk dan layanan harus benar-benar membantu kehidupan
manusia.
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Kedua, pekerja harus diperlakukan sebagai mitra pencipta nilai, bukan
sekadar biaya.

Ketiga, pelanggan harus dihormati melalui informasi yang jujur, privasi
yang dijaga, dan layanan yang adil.

Keempat, teknologi harus digunakan untuk memperkuat kemampuan
manusia, bukan mengeksploitasi kelemahan manusia.

Kelima, pertumbuhan bisnis harus memperhatikan masyarakat dan
lingkungan.

Humanisme bukan lawan efisiensi. Justru bisnis yang humanis sering lebih
dipercaya, lebih disukai pelanggan, lebih menarik bagi talenta, dan lebih
tahan terhadap krisis reputasi. Dalam ekonomi masa depan, kepercayaan
akan menjadi aset yang semakin mahal dan semakin penting.

15.6 Kecerdasan Buatan dan Masa Depan Bisnis

Kecerdasan buatan atau Al akan menjadi salah satu kekuatan utama yang
membentuk masa depan ekonomi bisnis. Al dapat membantu perusahaan
menganalisis data, memahami pelanggan, memprediksi permintaan,
mengoptimalkan harga, mengelola stok, membuat konten, melayani
pelanggan melalui chatbot, mendeteksi risiko, dan mempercepat inovasi.

Dalam pemasaran, Al dapat membantu segmentasi konsumen,
personalisasi pesan, analisis sentimen, dan rekomendasi produk. Dalam
operasi, Al dapat membantu prediksi permintaan, optimasi jadwal
produksi, dan pemeliharaan prediktif. Dalam keuangan, Al dapat
membantu deteksi fraud, analisis kredit, dan perencanaan kas. Dalam SDM,
Al dapat membantu analisis kebutuhan pelatihan dan manajemen talenta.

Namun Al juga membawa risiko. Jika data yang digunakan bias, keputusan
Al dapat tidak adil. Jika perusahaan terlalu bergantung pada algoritma,
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penilaian manusia dapat melemah. Jika data pelanggan digunakan tanpa
etika, kepercayaan dapat rusak. Jika otomatisasi dilakukan tanpa
perencanaan sosial, pekerja dapat terdampak.

Karena itu, masa depan bisnis tidak hanya membutuhkan Al yang canggih,
tetapi juga Al yang bertanggung jawab. Perusahaan perlu memastikan
bahwa penggunaan Al memperhatikan transparansi, akuntabilitas, privasi,
keamanan, keadilan, dan pengawasan manusia.

Al seharusnya tidak menggantikan kebijaksanaan manusia. Al seharusnya
menjadi alat untuk memperkuat kecerdasan manusia, mempercepat
pembelajaran, dan meningkatkan kualitas keputusan.

15.7 Transformasi Digital dan Model Bisnis Masa Depan

Transformasi digital telah mengubah model bisnis di hampir semua sektor.
Perusahaan masa depan tidak hanya menjual produk, tetapi juga
membangun ekosistem layanan, komunitas pelanggan, data, platform, dan
pengalaman berkelanjutan.

Beberapa arah model bisnis masa depan adalah sebagai berikut.

Pertama, model berlangganan. Konsumen membayar secara berkala
untuk memperoleh akses layanan, konten, produk, atau komunitas.

Kedua, platform-based business. Perusahaan mempertemukan berbagai
pihak dalam satu ekosistem digital.

Ketiga, data-driven business. Data menjadi dasar inovasi, pelayanan,
harga, dan keputusan strategis.

Keempat, personalized business. Produk dan layanan disesuaikan dengan
kebutuhan spesifik pelanggan.
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Kelima, hybrid business. Perusahaan menggabungkan kanal offline dan
online secara terpadu.

Keenam, service-oriented business. Produk fisik dilengkapi layanan purna
jual, konsultasi, pembaruan, atau pengalaman.

Ketujuh, community-based business. Perusahaan membangun komunitas
sebagai bagian dari nilai merek.

Namun transformasi digital harus dilakukan dengan hati-hati. Teknologi
harus mengikuti strategi, bukan sebaliknya. Perusahaan tidak boleh
membeli teknologi hanya karena tren. Pertanyaan utamanya adalah:
masalah apa yang ingin diselesaikan? Nilai apa yang ingin diciptakan?
Bagaimana teknologi membantu pelanggan dan organisasi?

15.8 Keberlanjutan sebagai Agenda Bisnis Masa Depan

Masa depan ekonomi bisnis tidak dapat dipisahkan dari keberlanjutan.
Krisis iklim, kerusakan lingkungan, kelangkaan sumber daya, ketimpangan
sosial, dan tekanan konsumen membuat keberlanjutan menjadi agenda
strategis.

Perusahaan masa depan harus mampu menjawab pertanyaan berikut:

Apakah bisnis menggunakan sumber daya secara bertanggung jawab?
Apakah rantai pasoknya adil?

Apakah produk menghasilkan limbah berlebihan?

Apakah pekerja diperlakukan layak?

Apakah perusahaan berkontribusi pada masyarakat?

Apakah pertumbuhan hari ini merusak masa depan?

Keberlanjutan tidak boleh dilihat hanya sebagai biaya. Keberlanjutan dapat
menjadi sumber inovasi dan keunggulan kompetitif. Efisiensi energi
menurunkan biaya. Pengurangan limbah meningkatkan produktivitas.
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Produk ramah lingkungan membuka pasar baru. Rantai pasok etis
memperkuat reputasi. Tata kelola yang baik menarik investor dan mitra.

Konsep profit, people, planet akan semakin relevan. Profit tetap penting,
tetapi profit harus dibangun bersama kepedulian terhadap manusia dan
planet. Bisnis yang hanya mengejar keuntungan jangka pendek dengan
mengorbankan sosial dan lingkungan akan semakin sulit diterima.

15.9 Ekonomi Sirkular dan Regeneratif

Ekonomi masa depan akan semakin bergerak dari ekonomi linear menuju
ekonomi sirkular dan bahkan ekonomi regeneratif. Ekonomi linear
mengikuti pola: ambil sumber daya, produksi, konsumsi, lalu buang. Pola
ini menciptakan limbah dan tekanan ekologis.

Ekonomi sirkular berusaha mempertahankan nilai sumber daya selama
mungkin melalui penggunaan ulang, perbaikan, daur ulang, desain produk
tahan lama, dan pengurangan limbah.

Ekonomi regeneratif melangkah lebih jauh. la tidak hanya mengurangi
kerusakan, tetapi berusaha memulihkan dan memperbaiki sistem alam dan
sosial. Misalnya, pertanian regeneratif memperbaiki kesehatan tanah, bisnis
berbasis komunitas memperkuat kesejahteraan lokal, dan desain produk
mempertimbangkan siklus hidup secara menyeluruh.

Bagi perusahaan, ekonomi sirkular dan regeneratif membuka peluang
inovasi. Produk dapat dirancang agar dapat diperbaiki. Kemasan dapat
digunakan ulang. Limbah produksi dapat menjadi bahan baku baru.
Konsumen dapat diajak mengembalikan produk lama. Perusahaan dapat
bekerja sama dengan komunitas daur ulang.

Bagi UMKM, langkah awal dapat sederhana: mengurangi pemborosan
bahan, menggunakan kemasan ramah lingkungan, memanfaatkan limbah,
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menjual produk isi ulang, atau bekerja sama dengan pemasok lokal.
Keberlanjutan bukan hanya milik perusahaan besar. UMKM dapat menjadi
pelopor perubahan dari tingkat komunitas.

15.10 Resiliensi Bisnis dalam Dunia VUCA

Dunia bisnis masa depan sering digambarkan sebagai dunia VUCA:
volatility, uncertainty, complexity, dan ambiguity. Volatility berarti
perubahan cepat dan bergejolak. Uncertainty berarti masa depan sulit
dipastikan. Complexity berarti banyak faktor saling terkait. Ambiguity
berarti informasi sering tidak jelas dan dapat ditafsirkan berbeda.

Dalam dunia VUCA, perusahaan membutuhkan resiliensi. Resiliensi adalah
kemampuan untuk bertahan, beradaptasi, pulih, dan bahkan tumbuh
setelah menghadapi gangguan.

Resiliensi bisnis dapat dibangun melalui beberapa cara.

Pertama, menjaga arus kas dan cadangan keuangan.

Kedua, melakukan diversifikasi pemasok, pelanggan, dan kanal penjualan.
Ketiga, membangun organisasi pembelajar.

Keempat, mengembangkan kemampuan digital.

Kelima, memperkuat hubungan pelanggan dan komunitas.

Keenam, memiliki skenario risiko.

Ketujuh, melatih karyawan agar fleksibel dan multiskill.

Kedelapan, memperkuat tata kelola dan pengambilan keputusan.
Kesembilan, menjaga reputasi dan kepercayaan.

Kesepuluh, membangun kepemimpinan yang tenang dan visioner.
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Dalam situasi krisis, perusahaan yang hanya efisien tetapi rapuh dapat
runtuh. Perusahaan yang memiliki resiliensi mungkin tidak selalu paling
cepat tumbuh, tetapi lebih mampu bertahan dan bangkit.

15.11 Masa Depan UMKM: Naik Kelas dan Berjejaring

UMKM akan tetap menjadi pilar penting ekonomi masa depan. Namun
UMKM tidak boleh hanya dipandang sebagai usaha kecil yang bertahan
hidup. UMKM perlu naik kelas melalui digitalisasi, inovasi, standardisasi,
pembiayaan sehat, kolaborasi, dan integrasi rantai nilai.

UMKM masa depan perlu memiliki beberapa kemampuan.

Pertama, literasi keuangan. UMKM harus mampu menghitung biaya,
harga, margin, laba, arus kas, dan titik impas.

Kedua, literasi digital. UMKM perlu memanfaatkan media sosial,
marketplace, pembayaran digital, pencatatan digital, dan analisis data
sederhana.

Ketiga, kualitas dan standardisasi. Produk harus konsisten agar dapat
masuk pasar yang lebih luas.

Keempat, branding. UMKM perlu membangun identitas, cerita, dan
kepercayaan.

Kelima, kolaborasi. UMKM dapat bergabung dalam koperasi, komunitas,
kemitraan pemasok, platform, atau ekosistem bisnis.

Keenam, akses pembiayaan produktif. Modal harus digunakan untuk
memperkuat usaha, bukan menutup kebocoran.

Ketujuh, inovasi berkelanjutan. UMKM perlu terus memperbaiki produk,
kemasan, layanan, dan model bisnis.
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UMKM masa depan bukan UMKM yang berjalan sendiri-sendiri, tetapi
UMKM yang terhubung dalam ekosistem: pemerintah, kampus, industri,
platform digital, lembaga keuangan, komunitas, dan pasar global.

15.12 Peran Pendidikan dalam Ekonomi Bisnis Masa Depan

Pendidikan memiliki peran penting dalam membentuk pelaku ekonomi
bisnis masa depan. Perubahan teknologi dan pasar menuntut manusia
untuk terus belajar. Pendidikan bisnis tidak cukup hanya mengajarkan teori,
tetapi juga harus membentuk kemampuan berpikir kritis, kreatif, etis,
digital, dan sistemik.

Mahasiswa dan generasi muda perlu memahami ekonomi bisnis sebagai
ilmu yang hidup. Mereka perlu belajar membaca pasar, memahami
konsumen, menghitung biaya, mengelola keuangan, menggunakan data,
memanfaatkan teknologi, membangun model bisnis, serta
mempertimbangkan etika dan keberlanjutan.

Perguruan tinggi dapat berperan sebagai pusat inovasi dan kewirausahaan.
Kampus dapat membangun inkubator bisnis, laboratorium digital, klinik
UMKM, kerja sama industri, pembelajaran berbasis proyek, dan riset
terapan. Mahasiswa tidak hanya belajar tentang bisnis, tetapi juga belajar
menciptakan solusi bisnis.

Pendidikan masa depan juga harus menekankan lifelong learning. Gelar
akademik penting, tetapi tidak cukup untuk seumur hidup. Keterampilan
perlu diperbarui. Teknologi berubah. Pasar berubah. Karena itu,
pembelajaran sepanjang hayat menjadi prasyarat dalam ekonomi bisnis
modern.

391



Rudy C Tarumingkenyg: Ekonomi Bisnis — Teori, Strategi, dan Aplikasi
dalam Dunia Usaha Modern

15.13 Kepemimpinan Adaptif dan Humanis

Masa depan ekonomi bisnis membutuhkan kepemimpinan yang berbeda.
Pemimpin tidak cukup hanya memberi perintah, mengontrol, dan mengejar
target. Pemimpin masa depan harus mampu membaca perubahan,
membangun visi, menggerakkan kolaborasi, mengelola ketidakpastian, dan
menjaga nilai kemanusiaan.

Kepemimpinan adaptif adalah kepemimpinan yang mampu
menyesuaikan strategi dan organisasi terhadap tantangan baru. Pemimpin
adaptif tidak berpura-pura memiliki semua jawaban. la mengajak
organisasi belajar bersama, mendengarkan data, memahami pelanggan,
dan mengambil keputusan secara reflektif.

Kepemimpinan humanis adalah kepemimpinan yang menempatkan
manusia sebagai pusat. Pemimpin humanis peduli pada kesejahteraan
pekerja, perkembangan talenta, etika, keadilan, dan makna kerja.

Pemimpin bisnis masa depan perlu memiliki beberapa kemampuan:
1. Literasi digital.
2. Literasi ekonomi dan keuangan.
3. Kecerdasan emosional.

4. Pemikiran strategis.

Kemampuan membangun budaya inovasi.

Kepekaan etis.

Kemampuan kolaborasi.

Kemampuan komunikasi.

© o N o v

Ketahanan mental.

10. Orientasi pada keberlanjutan.
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Dalam dunia yang penuh ketidakpastian, organisasi membutuhkan
pemimpin yang tidak hanya cerdas secara teknis, tetapi juga bijaksana
secara moral.

15.14 Organisasi Pembelajar dalam Ekonomi Bisnis

Perusahaan masa depan harus menjadi organisasi pembelajar. Organisasi
pembelajar adalah organisasi yang mampu terus meningkatkan
kemampuannya melalui pembelajaran individu, tim, dan sistem.

Organisasi pembelajar memiliki beberapa ciri.
Pertama, karyawan didorong untuk belajar dan berbagi pengetahuan.

Kedua, kesalahan dianalisis sebagai sumber pembelajaran, bukan hanya
sebagai alasan menghukum.

Ketiga, data digunakan untuk memperbaiki keputusan.
Keempat, inovasi diberi ruang melalui eksperimen terukur.

Kelima, organisasi mampu mengubah pengetahuan individu menjadi
pengetahuan bersama.

Keenam, pemimpin mendukung dialog, refleksi, dan pengembangan
kompetensi.

Dalam ekonomi bisnis masa depan, pengetahuan cepat usang. Cara
pemasaran berubah. Teknologi baru muncul. Preferensi pelanggan
bergeser. Regulasi berkembang. Karena itu, organisasi yang tidak belajar
akan tertinggal.

UMKM pun dapat menjadi organisasi pembelajar. Pemilik usaha dapat
mencatat penjualan, mendengarkan keluhan pelanggan, mencoba varian
produk, mengevaluasi promosi, mengikuti pelatihan, dan berdiskusi
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dengan komunitas. Pembelajaran tidak harus formal; yang penting adalah
konsisten dan digunakan untuk memperbaiki usaha.

15.15 Etika Teknologi dan Kepercayaan Digital

Masa depan ekonomi bisnis sangat dipengaruhi oleh teknologi. Namun
semakin besar peran teknologi, semakin besar pula kebutuhan akan etika
teknologi. Perusahaan perlu bertanya: apakah teknologi digunakan untuk
membantu manusia atau memanipulasi manusia? Apakah data pelanggan
dilindungi? Apakah algoritma adil? Apakah Al digunakan secara
transparan? Apakah otomatisasi memperhatikan dampak terhadap
pekerja?

Kepercayaan digital akan menjadi salah satu aset terpenting. Konsumen
akan memilih perusahaan yang mampu menjaga data, memberi informasi

jelas, tidak menipu melalui desain digital, dan merespons keluhan dengan
adil.

Beberapa prinsip etika teknologi dalam bisnis adalah:
1. Menghormati privasi.
2. Menjaga keamanan data.

3. Menjelaskan penggunaan data secara transparan.

>

Menghindari manipulasi perilaku konsumen.

Mengurangi bias algoritma.

Menyediakan pengawasan manusia pada keputusan penting.
Menggunakan Al secara bertanggung jawab.

Memastikan akses digital yang inklusif.

© o N o WU

Melindungi kelompok rentan.
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10. Menjaga martabat pekerja dalam proses otomasi.

Teknologi yang hebat tanpa etika dapat menimbulkan ketakutan. Teknologi
yang dikelola dengan etika dapat membangun kepercayaan dan
menciptakan nilai jangka panjang.

15.16 Ekonomi Kreatif dan Nilai Budaya

Masa depan ekonomi bisnis juga akan semakin dipengaruhi oleh ekonomi
kreatif. Ekonomi kreatif bertumpu pada gagasan, desain, seni, budaya,
teknologi, narasi, dan pengalaman. Nilai ekonomi tidak hanya berasal dari
bahan baku, tetapi dari kreativitas dan makna.

Indonesia memiliki potensi besar dalam ekonomi kreatif: kuliner, fesyen,
kriya, musik, film, game, desain, seni pertunjukan, penerbitan, konten
digital, dan pariwisata budaya. UMKM dapat naik kelas jika mampu
menggabungkan produk lokal dengan desain modern, cerita merek,
kualitas, dan kanal digital.

Ekonomi kreatif menunjukkan bahwa bisnis masa depan tidak hanya
menjual fungsi, tetapi juga identitas, pengalaman, estetika, dan nilai
budaya. Misalnya, kopi lokal tidak hanya menjual minuman, tetapi juga
cerita daerah, petani, proses sangrai, dan gaya hidup. Batik tidak hanya
menjual kain, tetapi juga warisan, simbol, dan identitas. Kuliner tradisional
tidak hanya menjual rasa, tetapi juga memori, komunitas, dan budaya.

Dalam ekonomi kreatif, inovasi harus tetap menghormati akar budaya.
Modernisasi tidak harus menghapus tradisi. Justru kekuatan bisnis kreatif
sering muncul ketika tradisi diolah secara baru tanpa kehilangan makna.

15.17 Kolaborasi sebagai Strategi Masa Depan
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Masa depan ekonomi bisnis akan semakin menuntut kolaborasi. Tidak ada
perusahaan yang dapat menguasai semua sumber daya, teknologi, pasar,
dan pengetahuan sendirian. Kolaborasi memungkinkan organisasi
menggabungkan kekuatan.

Kolaborasi dapat terjadi antara perusahaan besar dan UMKM, kampus dan
industri, pemerintah dan komunitas, startup dan korporasi, petani dan
pengolah, kreator dan platform, atau bisnis dan lembaga sosial.

Kolaborasi menciptakan beberapa manfaat.
Pertama, memperluas akses pasar.

Kedua, mempercepat inovasi.

Ketiga, memperkuat rantai pasok.
Keempat, meningkatkan pembelajaran.
Kelima, membagi risiko.

Keenam, menciptakan nilai sosial lebih luas.

Namun kolaborasi membutuhkan kepercayaan, transparansi, pembagian
manfaat yang adil, dan tujuan bersama. Kolaborasi yang tidak adil dapat
berubah menjadi eksploitasi. Karena itu, masa depan bisnis memerlukan
kemitraan yang sehat dan saling menghargai.

Dalam konteks Indonesia, kolaborasi antara UMKM, dunia industri,
perguruan tinggi, pemerintah, dan platform digital dapat menjadi jalan
penting untuk memperkuat daya saing nasional.

15.18 Studi Kasus Naratif: UMKM Adaptif di Era Digital

Sebuah UMKM makanan tradisional awalnya hanya menjual produk di
pasar lokal. Penjualan stabil, tetapi tidak berkembang. Pemilik usaha
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menyadari bahwa konsumen muda mulai jarang datang ke pasar
tradisional. la kemudian mencoba menjual melalui media sosial.

Pada awalnya, hasilnya tidak besar. Foto produk kurang menarik, informasi
harga tidak jelas, dan respons pesan lambat. Setelah mengikuti pelatihan
digital, pemilik memperbaiki tampilan produk, membuat katalog,
menerima pembayaran digital, dan menggunakan jasa pengiriman. la juga
membuat cerita tentang asal-usul makanan, resep keluarga, dan bahan
lokal.

Perubahan tersebut membuat produk lebih dikenal. Namun pemilik tidak
berhenti di sana. la mencatat produk mana yang paling laku, kapan
pesanan ramai, dan siapa pelanggan setia. Dari data sederhana itu, ia
membuat paket keluarga, paket hadiah, dan varian rendah gula. la juga
mulai menggunakan kemasan yang lebih baik dan ramah lingkungan.

UMKM ini menjadi contoh bisnis adaptif, inovatif, dan humanis. Adaptif
karena mampu menyesuaikan kanal penjualan. Inovatif karena
memperbarui produk dan kemasan. Humanis karena tetap menjaga cerita
lokal, hubungan pelanggan, dan kualitas yang jujur.

15.19 Studi Kasus Naratif: Perusahaan yang Mengintegrasikan Al dan
Etika

Sebuah perusahaan ritel menggunakan Al untuk menganalisis pola belanja
pelanggan. Sistem Al dapat merekomendasikan produk, mengatur stok,
dan mengirim promosi personal. Penjualan meningkat karena promosi
menjadi lebih tepat.

Namun manajemen mulai menyadari adanya risiko. Pelanggan mungkin
merasa diawasi jika promosi terlalu personal. Data pelanggan harus
dilindungi. Algoritma dapat mendorong pembelian impulsif secara
berlebihan. Perusahaan kemudian membentuk kebijakan etika data.
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Kebijakan tersebut mencakup persetujuan penggunaan data, pilihan
pelanggan untuk mengatur preferensi promosi, perlindungan data pribadi,
pembatasan penggunaan data sensitif, dan audit terhadap sistem
rekomendasi. Perusahaan juga memastikan bahwa keputusan strategis
tetap diawasi manusia.

Hasilnya, perusahaan tidak hanya memperoleh manfaat Al, tetapi juga
membangun kepercayaan. Kasus ini menunjukkan bahwa masa depan
bisnis bukan hanya soal siapa yang paling canggih menggunakan
teknologi, tetapi siapa yang paling bertanggung jawab menggunakannya.

15.20 Peta Jalan Ekonomi Bisnis Masa Depan

Untuk menghadapi masa depan, perusahaan perlu memiliki peta jalan
transformasi. Peta jalan ini dapat terdiri atas beberapa tahap.

Pertama, membangun kesadaran perubahan. Perusahaan harus
memahami bahwa pasar, teknologi, dan konsumen berubah.

Kedua, menilai posisi saat ini. Perusahaan perlu memeriksa kekuatan,
kelemahan, peluang, risiko, kompetensi, dan kesiapan digital.

Ketiga, menentukan visi masa depan. Apakah perusahaan ingin menjadi
lebih digital, lebih berkelanjutan, lebih efisien, lebih inovatif, atau lebih
dekat dengan pelanggan?

Keempat, memperkuat fondasi manajemen. Keuangan, operasi, SDM,
pemasaran, dan tata kelola harus rapi.

Kelima, mengembangkan kemampuan digital dan data. Perusahaan
perlu mulai dari pencatatan, analitik sederhana, dan integrasi teknologi
yang relevan.
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Keenam, mendorong inovasi bertahap. Perusahaan perlu melakukan
eksperimen kecil, menguji pasar, dan memperbaiki produk.

Ketujuh, membangun budaya pembelajaran. Karyawan dan pemimpin
harus terus belajar.

Kedelapan, mengintegrasikan keberlanjutan. Lingkungan, sosial, dan tata
kelola harus menjadi bagian dari strategi.

Kesembilan, membangun kolaborasi. Perusahaan perlu bermitra dengan
pihak lain untuk memperluas kapasitas.

Kesepuluh, mengukur dan mengevaluasi. Transformasi harus dipantau
melalui indikator yang jelas.

Peta jalan ini tidak harus sama untuk semua perusahaan. UMKM, startup,
perusahaan keluarga, korporasi, koperasi, dan lembaga pendidikan
memiliki kebutuhan berbeda. Namun prinsip dasarnya sama: masa depan
harus dihadapi dengan pembelajaran, inovasi, etika, dan keberanian
berubah.

15.21 Penutup: Menuju Ekonomi Bisnis yang Cerdas dan Bermakna

Masa depan ekonomi bisnis tidak hanya ditentukan oleh teknologi, modal,
atau pasar. Masa depan ekonomi bisnis ditentukan oleh kemampuan
manusia mengelola perubahan dengan kebijaksanaan. Teknologi dapat
mempercepat bisnis, tetapi nilai menentukan arah. Data dapat
memperjelas keputusan, tetapi etika memberi batas. Inovasi dapat
menciptakan peluang, tetapi humanisme menjaga agar peluang tersebut
tidak mengorbankan martabat manusia.

Bisnis masa depan harus adaptif agar mampu bertahan dalam perubahan.
Bisnis harus inovatif agar mampu menciptakan nilai baru. Bisnis harus
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humanis agar tetap berakar pada tujuan mulia: melayani manusia,
memperbaiki kehidupan, dan menjaga keberlanjutan.

Dalam kerangka ini, ekonomi bisnis bukan hanya ilmu tentang produksi,
konsumsi, harga, laba, dan pasar. Ekonomi bisnis adalah ilmu tentang
bagaimana manusia mengelola sumber daya terbatas untuk menciptakan
nilai yang bermakna. Nilai itu tidak hanya diukur dengan uang, tetapi juga
dengan kepercayaan, kesejahteraan, keadilan, kreativitas, dan
keberlanjutan.

Masa depan ekonomi bisnis akan dimenangkan bukan oleh organisasi
yang paling besar, tetapi oleh organisasi yang paling mampu belajar.
Bukan hanya oleh perusahaan yang paling cepat, tetapi oleh perusahaan
yang paling bijaksana. Bukan hanya oleh bisnis yang paling efisien, tetapi
oleh bisnis yang paling dipercaya.

Rangkuman Bab

Bab ini membahas masa depan ekonomi bisnis dengan tiga kata kunci
utama: adaptif, inovatif, dan humanis. Bisnis masa depan harus mampu
menyesuaikan diri dengan perubahan teknologi, pasar, regulasi, geopolitik,
iklim, dan perilaku konsumen. Adaptasi menjadi kemampuan penting
dalam dunia yang semakin cepat berubah.

Inovasi menjadi mesin penciptaan nilai. Inovasi tidak hanya berupa produk
baru, tetapi juga proses, model bisnis, pengalaman pelanggan, digitalisasi,
dan solusi sosial. Perusahaan yang inovatif mampu membaca kebutuhan
baru dan menciptakan solusi yang relevan.

Humanisme menjadi fondasi moral bisnis masa depan. Di tengah kemajuan
Al, data, dan otomasi, bisnis harus tetap menempatkan manusia sebagai
pusat. Teknologi harus memperkuat martabat manusia, bukan
mereduksinya menjadi angka atau objek manipulasi.
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Bab ini juga membahas transformasi digital, Al yang bertanggung jawab,
keberlanjutan, ekonomi sirkular, resiliensi dalam dunia VUCA, masa depan
UMKM, peran pendidikan, kepemimpinan adaptif, organisasi pembelajar,
etika teknologi, ekonomi kreatif, dan kolaborasi. Keseluruhan pembahasan
menegaskan bahwa ekonomi bisnis masa depan harus menggabungkan
kecerdasan teknologi, kekuatan inovasi, ketahanan organisasi, dan
kebijaksanaan moral.

Bisnis yang unggul di masa depan adalah bisnis yang mampu
menghasilkan profit secara bertanggung jawab, membangun kepercayaan,
memberdayakan manusia, menjaga lingkungan, dan menciptakan nilai
yang berkelanjutan.

Glossaries / Glosarium

Adaptasi Bisnis
Kemampuan perusahaan menyesuaikan strategi, proses, produk, dan
model bisnis terhadap perubahan lingkungan.

Al yang Bertanggung Jawab
Penggunaan kecerdasan buatan dengan memperhatikan transparansi,
keadilan, privasi, keamanan, akuntabilitas, dan pengawasan manusia.

Bisnis Humanis
Bisnis yang menempatkan martabat, kebutuhan, kesejahteraan, dan nilai
manusia sebagai pusat pengambilan keputusan.

Budaya Inovasi
Budaya organisasi yang mendorong kreativitas, eksperimen, pembelajaran,
dan perbaikan berkelanjutan.

Circular Economy / Ekonomi Sirkular
Model ekonomi yang menjaga agar sumber daya tetap digunakan selama
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mungkin melalui penggunaan ulang, perbaikan, daur ulang, dan
pengurangan limbah.

Design Thinking

Pendekatan inovasi yang berpusat pada manusia, dimulai dari empati
terhadap pengguna, perumusan masalah, ideasi, prototyping, dan
pengujian.

Digital Transformation / Transformasi Digital
Perubahan strategi, proses, budaya, dan model bisnis melalui pemanfaatan
teknologi digital.

Ekonomi Kreatif
Aktivitas ekonomi yang berbasis kreativitas, gagasan, budaya, desain, seni,
teknologi, dan pengalaman.

Ekonomi Regeneratif
Pendekatan ekonomi yang tidak hanya mengurangi kerusakan, tetapi juga
memulihkan sistem sosial dan ekologis.

Human-Centered Business
Pendekatan bisnis yang merancang produk, layanan, teknologi, dan
strategi berdasarkan kebutuhan serta martabat manusia.

Inovasi Bisnis
Pembaruan produk, proses, layanan, model bisnis, atau organisasi untuk
menciptakan nilai baru.

Kepemimpinan Adaptif
Kepemimpinan yang mampu membaca perubahan, menggerakkan
pembelajaran, dan menyesuaikan strategi terhadap tantangan baru.

Lifelong Learning
Pembelajaran sepanjang hayat untuk memperbarui pengetahuan,
keterampilan, dan cara berpikir.
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Model Bisnis Masa Depan
Cara baru perusahaan menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai
melalui digitalisasi, platform, langganan, komunitas, data, atau ekosistem.

Organisasi Pembelajar
Organisasi yang secara terus-menerus meningkatkan kemampuan melalui
pembelajaran individu, tim, dan sistem.

Personalization / Personalisasi
Penyesuaian produk, layanan, atau komunikasi berdasarkan kebutuhan dan
karakteristik pelanggan.

Resiliensi Bisnis
Kemampuan bisnis bertahan, beradaptasi, pulih, dan tumbuh setelah
menghadapi gangguan.

Reskilling
Pembelajaran keterampilan baru agar seseorang mampu menjalankan
pekerjaan atau peran yang berbeda.

Scenario Planning
Metode perencanaan yang menyiapkan beberapa kemungkinan masa
depan dan respons strategis terhadapnya.

Sustainability / Keberlanjutan
Kemampuan memenuhi kebutuhan saat ini tanpa merusak kemampuan
generasi mendatang memenuhi kebutuhannya.

Upskilling
Peningkatan keterampilan yang sudah dimiliki agar seseorang lebih efektif
dalam peran yang dijalankan.

VUCA

Singkatan dari volatility, uncertainty, complexity, dan ambiguity;
menggambarkan dunia yang bergejolak, tidak pasti, kompleks, dan
ambigu.
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