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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Analisis Situasi 

Target mitra program kemitraan masyarakat yang diimplementasikan adalah kelompok 

produktif di UKM/UKMK yang terdampak COVID-19 sehingga dibutuhkan inovasi teknologi 

berbasis Less Contact Economy (LCE). Analisis situasi fokus kepada kondisi terkini mitra yang 

mencakup hal-hal berikut; Fenomena saat ini perang dagang dunia dan merebaknya pandemi 

corona Covid-19 memberikan dampak besar terhadap perekonomian di  Indonesia. Tantangan  

perekonomian saat ini sangatlah berat. Masyarakat berada dalam kondisi waspada dan sangat 

berhati-hati dengan membatasi bepergian dan konsumsi, tentunya hal ini  berimbas kepada 

transaksi jual beli di pasaran. Berbagai elemen yang terkena imbas sebut saja restoran, pasar, 

pusat perbelanjaan, transportasi online, hingga para pemilik UKM (Usaha Kecil dan 

Menengah).Berbeda dengan krisis ekonomi pada 1998 dan 2008, UMKM dapat menjadi 

penopang ekonomi karena mayoritas mereka belum mendapatkan akses finansial dan 

permodalan sehingga tidak mendapatkan pengaruh besar.  Namun kali ini, UKM menjadi  salah 

satu yang paling rentan atas imbas COVID-19. Dilansir dari data Goldman Sachs bahwa 

sebanyak 96 persen pemilik UMKM di Amerika Serikat(AS) menyatakan bahwa mereka telah 

merasakan dampak dari pandemi COVID-19 dan 75 persen dari usaha mereka mengalami 

penurunan penjualan (Kompas, 2020). 

Wabah Corona Virus Disease 2019 (Covid 19), ternyata memberikan dampak bagi para 

pelaku usaha kecil menengah (UKM). Setidaknya terdapat 8.116 pelaku UKM di Kabupaten 

Sragen terdampak Covid-19. Kondisi ini membuat mereka membutuhkan bantuan untuk 

berusaha bertahan. Pada tahap awal, Pemkab Sragen membantu dengan menyalurkan sembako 

(Dinas Koperasi, 2020). Banyak sekali usaha kecil saat ini mengalami penurunan, baik sisi 

pemasaran maupun produksi akibat Covid-19,  dampak yang cukup mempengaruhi usaha 

mereka. Unit usaha yang merasakan dampak cukup beragam, seperti dari sektor kerajinan, Batik,  

kuliner dan penjahit. (DPPKA, 2020). Dampak tersebut mulai dari berkurangnya produksi, 

pengurangan jumlah karyawan, hingga yang terparah adalah berhentinya produksi yang pastinya 

berimbas pula dengan peningkatan jumlah pengangguran. Wabah Covid-19 membuat sektor 

ekonomi dan dunia usaha begitu terpukul, Kabupaten Sragen butuh para pengusaha, terutama 

pengusaha UKM Batik, oleh karena terus melakukan usahanya agar ekonomi kuat,bertahan 

terlebih Covid 19 berdampak kepada keberlangsungan usaha. sektor ekonomi khususnya para 

pelaku UKM Batik perlu bantuan dan didorong bersama agar mereka tetap bisa bertahan di 

tengah kondisi Pandemik Covid-19. 

Upaya program kemitraan masyarakat yang diimplementasikan adalah kelompok produktif 

di UKM/UKMK yang terdampak COVID-19  sehubungan  masa sekarang ini penggunaan 
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teknologi akan menjadi solusi terbaik untuk membantu roda perekonomian UKM tetap berjalan. 

Selain bantuan modal, pemasaran melalui media sosial dan automasi pembukuan akan 

memudahkan UKM untuk menyusun strategi yang sekiranya tepat guna kelangsungan usaha saat 

ini dan kedepannya. Menerapkan bekerja dari rumah atau work from home (WFH) bagi 

mayoritas karyawannya. Ini sesuai anjuran pemerintah agar masyarakat melakukan jarak fisik 

(physical distancing) dan pembatasan aktivitas perusahaan. Meskipun menerapkan WFH, 

produktivitas karyawannya tetap terjaga. Usulan Proposal program kemitraan masyarakat yang 

diimplementasikan adalah kelompok produktif di UKM/UKMK yang terdampak COVID-19 

mendorong pemasaran produk sesuai kebutuhan, saat ini tak memungkiri produk- produk 

dari bisnis UKM  Batik   mengalami penurunan sangat tajam akibat  pandemi    COVID-19. 

Sehingga UKM Batik juga melakukan peralihan dari produk yang biasanya dipasarka. 

Mengingat kebutuhan masyarakat di tengah pandemi COVID-19 ini adalah barang-barang 

kesehatan dan sejenisnya, maka Solusi yang di tawarkan dalam Program Kemitraan Masyarakat  

melihat peluang itu. Untuk itu  strategi yang  di usulkan salah satunya menjual barang yang 

dibutuhkan orang sekarang seperti pembuatan masker, baju anak, daster, pakain seragam 

sekolah, Kantor. 

B. Pemasalahan yang dihadapi Mitra, terutama pada aspek teknologi. 

         Harapan mereguk untung yang biasa datang menjelang Lebaran, kini harus sirna akibat 

dampak wabah corona yang meruntuhkan daya beli masyarakat. Alih-alih bertahan, hampir semua 

perajin batik di sentra industri batik di Sragen kini terpaksa harus menutup usahanya karena 

sepinya order. Tak tanggung-tanggung, ada sekitar 400 UKM perajin batik yang memilih 

menghentikan produksi sejak tiga bulan lalu. Di Sragen ada 3 desa yang produksi batik yaitu 

Pilang dan Kliwonan di Kecamatan Masaran dan Pungsari di Plupuh. Di tiga desa ini, ada  400 

orang perajin yang berhenti produksi. Pengusaha batik Sragen berhentinya 400 usaha itu, tidak 

kurang dari 1.000 pekerja yang terpaksa harus dirumahkan.Nihilnya order dan merosotnya 

pendapatan dampak penurunan daya beli masyarakat, menjadi alasan para perajin memilih 

menyetop usaha dan dirumahkan pekerja. cerita lumpuhnya UKM batik itu tak lepas dari tutupnya 

sejumlah pasar besar yang selama ini menjadi andalan pasar batik produksi Sragen. Pusat grosir 

Tamrin, Tanah Abang Jakarta, Jogja, Solo, Surabaya hingga Bali yang selama ini menjadi andalan 

semua tutup semenjak virus corona mendarat di Indonesia lima bulan silam. 
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BAB XIX 

STRATEGI PENENTUAN HARGA 

 

 A.  Strategi Penentuan Harga Pada Produk Baru 

               Skimming Price  yaitu menetapkan harga lebih tinggi daripada harga pasar pada langkah 

awal peluncuran suatu produk. Strategi ini umumnya digunakan oleh sektor bisnis berbasis 

teknologi, sebagai contoh adalah industri telekomunikasi yaitu Handphone. Seringkali ditemukan 

bahwa harga handphone pada awal diluncurkan cenderung tinggi dan setelah melewati kurun 

waktu tertentu maka harga dari produk tersebut akan semakin menurun bahkan menurun secara 

drastis. Mengapa hal ini bisa terjadi? Strategi Skimming Price dilakukan pada umumnya oleh para 

pebisnis karena produk yang mereka luncurkan minim akan kompetitor dalam pasar, biasanya 

disebabkan karena perbedaan fitur teknologi yang disajikan (diferensiasi produk yang cukup 

tinggi daripada produk yang sudah ada sebelumnya di pasar).  

                Skimming Price memiliki keunggulan berupa tingginya tingkat margin keuntungan yang 

didapat oleh perusahaan anda, namun kekurangan yang diberikan pun juga sangat besar yaitu 

bahwa dengan penetapan harga anda yang cukup tinggi maka akan memperlambat perluasan 

pangsa pasar anda serta memberikan waktu yang cukup panjang bagi kompetitor anda untuk 

segera menciptakan produk alternatif sebagai saingan dari produk anda di dalam pasar yang 

berakibat pada penekanan terhadap harga produk anda di pasar setelah diluncurkannya produk 

dengan kelebihan yang lebih tinggi daripada produk anda oleh kompetitor. 

B. Penetration Price / Harga Penetrasi 

  Penetration Pricing adalah sebuah strategi di mana perusahaan menetapkan harga awal dari 

sebuah produk lebih rendah daripada harga pasar dengan tujuan untuk dapat mengambil posisi di 

dalam pasar (melakukan penetrasi) dimana terdapat begitu banyaknya kompetitor yang telah 

terlebih dahulu mengambil bagian dalam pasar (market) tersebut. Namun salah satu yang perlu 

anda ketahui bahwa strategi Penetration Pricing hanya menetapkan harga lebih rendah pada 

awalnya saja sementara pada perkembangan ke depannya harga dari produk tersebut akan 

dinaikkan hingga kembali ke tingkat level harga normal pasar. Tujuan utama dari strategi ini 

adalah memperluas jangkauan pasar (market share) dari produk, dengan menetapkan level harga 

dibawah harga pasar diharapkan bahwa para customer mau berpindah ke produk anda disebabkan 

karena aspek harga anda yang lebih rendah daripada saingan/kompetitor anda. Dengan kata lain, 

profit yang akan anda dapatkan juga akan sangat sedikit namun pangsa dan perluasan pasar lah 

yang akan anda dapatkan secara optimal. Strategi ini akan sangat bagus digunakan bagi anda yang 

ingin meluncurkan produk baru dengan diferensiasi yang minim dibandingkan dengan produk 

yang sudah ada serta tingkat elastisitas permintaan pasar terhadap aspek harga yang tinggi. . 

Contoh : tarif layanan operator baru three / 3, mie selera rakyat, so klin MB, dan lain-lain. 

C. Strategi Penentuan Harga yang Mempengaruhi Psikologis Konsumen 
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  1. Prestige Pricing / Harga Prestis 

         Strategi Prestige Price adalah menetapkan harga yang tinggi demi membentuk image 

kualitas produk yang tinggi dan umumnya dipakai untuk produk shopping dan specialty. 

Contoh : Harley Davidson, Roll Royce, Rolex, Guess, Gianni Versace, Prada, Vertu, dan lain 

sebagainya. Strategi ini menetapkan tingkat harga yang tinggi agar konsumen yang sangat 

peduli dengan statusnya tertarik dengan produk dan kemudian membelinya. Dalam strategi 

harga ini produsen harus menentukan yang namanya Demand-Based Pricing. Demand-Based 

Pricing dimana harga sebuah produk sangat tergantung dari persepsi konsumen dalam menilai 

sebuah produk. Semakin tinggi persepsi nilai sebuah barang dan tingginya minat maka harga 

akan semakin tinggi pula hingga margin yang tak terbatas. Oleh sebab itu produsen pun akan 

menempatkan nilai sebuah produknya dengan istimewa dan menciptakan image didalamnya. 

2. Odd Pricing / Harga Ganjil 

              Harga ganjil (odd pricing) dipergunakan oleh pemasar yang beranggapan bahwa kosumen 

akan lebih tertarik untuk membeli apabila harga jual yang ditetapkan adalah merupakan 

bilangan ganjil. Lebih dari itu, cara semcam ini juga dpaat dipergunakan untuk memberikan 

kesan khusus atas harga jual yang ada. Jadi, misalnya perusahaan menetapkan harga jual untuk 

deterjen Rp 2995per kilogram. Dengan angka semacam itu konsumen akan cenderung 

menganggap harga jual sebesar Rp 2900 walau pun toh pembeli sebenarnya harus 

mengeluarkan uang sejumlah Rp 3000.  Dengan demikian, konsumen akan memperoleh 

gambaran yang lebih murah atas produk perusahaan. Taktik harga ganjil akan efektif diterapkan 

apabila konsumen memang sensitif terhadap harga. Untuk kelompok konsumen yang tidak peka 

terhadap harga, penetapan harga ganjil justru akan memberi kesan bahwa harga yang dijual 

mempunyai kualitas rendah. 

3. Multiple-Unit Pricing / Harga Rabat 

Strategi harga multiple unit price adalah memberikan potongan harga tertentu apabila 

konsumen membeli produk dalam jumlah yang banyak. Contoh : Jika harga sebuah sebungkus 

indomie goreng pedas adalah Rp. 1.500,- maka konsumen cukup membayar Rp. 1.000,- 

perbungkus jika membeli satu dus isi 40 bungkus indomie. 

4. Price Lining / Harga Lini 

  Strategi harga lining pricing adalah memberikan cakupan harga yang berbeda pada lini 

produk yang beda. Contoh : bioskop grup 21 memberikan harga standar untuk konsumen 

bioskop jenis standard dan mengenakan harga yang lebih mahal pada konsumen bioskop 21 

jenis premier. 

5. Leader Pricing / Pemimpin Harga 

    Strategi harga leader price adalah menetapkan harga lebih rendah daripada harga pasar / harga 

normal untuk meningkatkan omset penjualan / pembeli. Contoh : biasanya ritel jenis 

hipermarket memberikan promosi harga yang lebih murah daripada harga normal. 
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D. Harga Promosi 

         Special Event Pricing. Strategi harga khusus dalam rangka menghadapi hari-hari besar 

tertentu dan peristiwa-peristiwa yang penting, seperti : tahun ajaran baru, Tahun Baru, Lebaran dan 

sebagainya. Tujuannya adalah agar masyarakat mendapat keringanan dalam merayakan atau 

mengikuti harga besar atau peristiwa penting. 

E. Penetapan Harga yang Berpedoman pada Biaya 

  Mark-Up Pricing.  Strategi di mana anda menambahkan angka “plus-plus” terhadap total cost yang 

anda keluarkan dalam menghasilkan sebuah produk. Standard persentase mark-up pada umumnya 

mengacu terhadap level harga produk dalam kategori yang sama di pasar yang dimana dapat 

diterima oleh masyarakat (harga normal). Keuntungan dari penggunaan strategi ini adalah cukup 

mudahnya bagi anda untuk menghitung profit yang anda inginkan, hanya saja beberapa pebisnis 

muda mengalami kegagalan dengan menetapkan angka mark-up yang cukup tinggi tanpa 

melakukan pertimbangan konsumen dan pasar. Sebagai contoh:  Cost yang anda keluarkan untuk 

sebuah produk adalah sebesar Rp 10.000,-. Persentase mark-up yang anda inginkan adalah 

50%,maka harga jual anda adalah Rp 15.000,- dengan profit keuntungan anda sebesar Rp 5.000 

atau sebesar 50% dari cost yang anda keluarkan. lebih kepada konsumen, yang ujung-ujungnya 

membuat mereka kembali lagi. 
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