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Abstract. The food and beverage (F&B) franchise industry, particularly modern tea-based beverages, operates 

under a rigid ecosystem where pricing and operational standards are centrally controlled. This qualitative 

descriptive study with a phenomenological approach aims to explore the price elasticity anomaly and the daily 

opportunity cost compromises experienced by crew members at Wedrink outlets. In classical microeconomic 

theory, price elasticity is a primary tool for firms to respond to demand fluctuations. However, in a rigid franchise 

system, local outlets lack the authority to adjust prices, shifting their competitive strategy toward service quality 

elasticity. Furthermore, operational dynamics during peak hours force crew members to make continuous 

opportunity cost trade-offs, such as sacrificing back-end stock management for front-end customer service speed. 

Data were collected through in-depth interviews, participatory observation, and document analysis. The findings 

reveal that crew members redefine utility maximization not merely through profit margins, but through time 

efficiency and brand standard maintenance. This study highlights the boundaries of traditional neoclassical 

economic theories when applied to micro-level franchise operations, offering a fresh perspective on behavioral 

economics and managerial decision-making in the modern F&B sector. 

 

Keywords: Behavioral Economics, Franchise Ecosystem, Microeconomics, Opportunity Cost, Price Elasticity, 
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Abstrak. Industri waralaba makanan dan minuman (F&B), khususnya minuman berbasis teh modern, beroperasi 

dalam ekosistem yang rigid, di mana penetapan harga dan standar operasional dikendalikan secara terpusat. 

Penelitian kualitatif deskriptif dengan pendekatan fenomenologi ini bertujuan mengeksplorasi anomali elastisitas 

harga dan kompromi biaya peluang (opportunity cost) harian yang dialami crew di gerai Wedrink. Dalam teori 

mikroekonomi klasik, elastisitas harga merupakan instrumen utama perusahaan untuk merespons fluktuasi 

permintaan. Namun, dalam sistem waralaba yang rigid, gerai lokal tidak memiliki kewenangan menyesuaikan 

harga, sehingga strategi daya saing bergeser pada elastisitas kualitas pelayanan. Selain itu, dinamika operasional 

pada jam sibuk memaksa karyawan untuk terus-menerus melakukan kompromi opportunity cost, seperti 

mengorbankan manajemen stok bahan baku di ruang belakang demi kecepatan pelayanan pelanggan di area depan. 

Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam, observasi partisipatif, dan analisis dokumen. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa karyawan meredefinisi maksimisasi utilitas tidak hanya melalui margin keuntungan, tetapi 

juga melalui efisiensi waktu dan penjagaan standar merek. Penelitian ini menyoroti keterbatasan teori ekonomi 

neoklasik tradisional ketika diterapkan pada operasional waralaba tingkat mikro, serta menawarkan perspektif 

baru mengenai ekonomi perilaku dan pengambilan keputusan manajerial di sektor F&B modern. 

 

Kata kunci: Biaya Peluang, Ekonomi Perilaku, Ekosistem Waralaba, Elastisitas Harga, Fenomenologi, 

Mikroekonomi 

 

1. LATAR BELAKANG 

Dalam ekosistem bisnis modern, sektor Food and Beverage (F&B) telah mengalami 

transformasi struktural yang signifikan. Pergeseran tren konsumsi, terutama di kalangan 

generasi muda yang dipengaruhi oleh informasi digital dan media sosial, telah mendorong 
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pertumbuhan bisnis minuman siap saji berbasis teh modern. Model bisnis waralaba (franchise) 

menjadi dominan dalam ekspansi pasar ini, memungkinkan merek melakukan penetrasi pasar 

secara luas melalui duplikasi sistem operasional yang terstandarisasi. Pertumbuhan pesat gerai 

minuman seperti Wedrink, di bawah manajemen PT RunXiang International, merupakan 

contoh nyata fenomena ini. Keberhasilan model bisnis waralaba di sektor F&B sangat 

bergantung pada standarisasi dan kontrol terpusat untuk menjaga ekuitas merek di tingkat 

global dan nasional (Aliouche & Schlentrich, 2011).  

Namun, di balik keberhasilan ekspansi model bisnis waralaba, terdapat anomali 

fundamental ketika fenomena ini dianalisis menggunakan teori mikroekonomi klasik. Teori 

mikroekonomi tradisional menyatakan bahwa entitas bisnis rasional akan menggunakan 

mekanisme harga sebagai instrumen utama untuk mencapai ekuilibrium saat terjadi fluktuasi 

permintaan dan penawaran. Konsep elastisitas harga permintaan mengasumsikan produsen 

memiliki otonomi penuh untuk menurunkan harga saat permintaan menurun guna 

menstimulasi volume penjualan. Pada tingkat operasional gerai waralaba mikro, realitas ini 

sangat berbeda. Sistem waralaba menciptakan ekosistem yang sangat rigid, di mana seluruh 

kebijakan strategis, terutama penetapan harga, dikunci secara absolut melalui kontrak 

manajerial antara pusat dan mitra (Cochet & Garg, 2008).  

Ketidakmampuan gerai lokal dalam mengutak-atik harga menciptakan apa yang dalam 

penelitian ini disebut sebagai "Anomali Elastisitas Harga". Kondisi ketidakmampuan gerai 

lokal untuk menyesuaikan harga menciptakan apa yang dalam penelitian ini disebut sebagai 

"Anomali Elastisitas Harga". Kondisi rigid ini memaksa agen ekonomi di tingkat operasional 

(karyawan gerai) untuk mencari bentuk rasionalitas lain dalam mempertahankan konsumen, 

yang terwujud melalui optimalisasi kualitas pelayanan dan kecepatan penyajian.  

Keputusan konsumen di industri F&B saat ini tidak lagi didasarkan semata pada kalkulasi 

hambatan anggaran, melainkan dipengaruhi oleh preferensi tren, Fear of Missing Out (FOMO), 

dan estetika pelayanan yang berakar pada prinsip ekonomi perilaku (Wajihuddin, et al., 2025). 

Di lantai operasional sebuah gerai minuman, waktu dan tenaga kerja adalah sumber daya yang 

mengalami kelangkaan absolut, terutama saat jam sibuk (peak hours).  

Karyawan secara konstan dihadapkan pada dilema kompromi opportunity cost, seperti 

memilih antara melayani antrean di kasir atau melakukan manajemen stok bahan baku di ruang 

belakang. Efisiensi di sektor UKM F&B sangat dipengaruhi oleh bagaimana manajer dan 

karyawan mengelola sumber daya internal secara simultan (PRAHARAJ, et al., 2023). 

Literatur terdahulu masih sangat minim dalam membedah fenomena maksimisasi utilitas 

berbasis waktu ini dari sudut pandang pengalaman empiris karyawan tingkat operasional. 
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Berangkat dari kesenjangan tersebut, penelitian ini diusulkan untuk menginvestigasi redefinisi 

elastisitas harga dan kompromi opportunity cost dalam ekosistem bisnis waralaba Wedrink 

secara fenomenologis. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Elastisitas Harga dalam Mikroekonomi Neoklasik  

Dalam paradigma ekonomi neoklasik, elastisitas harga permintaan secara spesifik 

mengukur persentase perubahan jumlah barang yang diminta sebagai respons atas persentase 

perubahan harga. Teori klasik menyatakan bahwa produsen rasional akan menggunakan 

promosi harga untuk meningkatkan volume konsumsi dan mempertahankan pangsa pasar di 

tengah kompetisi (Allenby, et al., 1998). 

Namun, dalam ekosistem waralaba, strategi ini tidak dapat diadopsi secara mandiri oleh 

pihak gerai lokal karena harga dikendalikan secara eksklusif oleh franchisor untuk melindungi 

margin keutungan konsolidasi merek.  

Konsep Opportunity Cost dalam Dimensi Operasional  

Konsep biaya peluang (opportunity cost) adalah nilai dari alternatif terbaik yang 

dikorbankan ketika sebuah pilihan telah dibuat akibat kelangkaan (scarcity). Dalam ranah 

operasional bisnis franchise, biaya peluang tidak hanya dinilai secara agregat finansial dari 

investasi modal, melainkan dari kalkulasi hilangnya waktu produktif dan potensi pendapatan 

akibat alokasi tenaga kerja yang kurang tepat (Nauli, 2018). 

Setiap detik yang digunakan oleh crew untuk membersihkan area kerja adalah detik yang 

hilang untuk memproses pesanan konsumen.  

Ekonomi Perilaku (Behavioral Economics)  

Ekonomi perilaku mengkritik asumsi dasar homo economicus yang selalu bertindak 

rasional sempurna. Berdasarkan Prospect Theory, konsumen mengambil keputusan di bawah 

kondisi ketidakpastian dan sangat dipengaruhi oleh heuristik, framing informasi, serta emosi, 

alih-alih sekadar kalkulasi utilitas matematis.  

Hal ini menjelaskan mengapa konsumen rela mengantre lama untuk membeli teh 

kekinian dengan harga tetap tanpa diskon; mereka tidak sekadar membeli utilitas minuman, 

melainkan status sosial, pengalaman, dan keikutsertaan dalam tren.  

Ekosistem Waralaba dan Kinerja Manajerial  

Ekosistem waralaba menuntut tingkat homogenitas yang tinggi. Untuk menjamin kualitas 

tersebut, manajemen menetapkan SOP (Standar Operasional Prosedur) yang ketat, mulai dari 

rantai pasok hingga penyajian pelanggan akhir. Keandalan pemasok bahan baku dan sistem 
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distribusi sangat memengaruhi kinerja sebuah gerai makanan/minuman, karena keterlambatan 

sekecil apa pun di area belakang (gudang) dapat berdampak langsung pada kepuasan pelanggan 

di depan (Wang, et al., 2021). 

 

3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan desain studi fenomenologi. 

Pendekatan ini dipilih karena esensi penelitian bertujuan untuk memahami fenomena ekonomi 

melalui pengalaman sadar yang dihayati (lived experience) oleh para crew dan Shift Leader di 

gerai Wedrink. Lokasi penelitian difokuskan pada unit operasional yang mewakili standarisasi 

waralaba PT RunXiang International Indonesia.  

Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara mendalam secara semi-terstruktur, 

observasi partisipatif langsung terhadap ritme kerja harian di gerai, serta studi dokumen yang 

meliputi SOP pelayanan dan buku log persediaan bahan baku. Data yang terkumpul kemudian 

dianalisis melalui tahapan kondensasi data, pengkodean tematik (coding), dan penyajian narasi. 

Keabsahan data diuji menggunakan triangulasi sumber, yakni dengan menyilangkan hasil 

wawancara antar staf dengan catatan lapangan selama observasi pada jam operasional normal 

maupun jam sibuk (peak hours).  

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Temuan utama dari observasi lapangan menegaskan bahwa Wedrink menerapkan sistem 

kontrol harga yang absolut melalui integrasi sistem mesin kasir (Point of Sales) secara 

sentralistik. Dalam teori ekonomi mikro, penurunan harga adalah respons intuitif untuk 

menstimulasi demand saat sepi. Namun, para crew gerai mengonfirmasi bahwa mereka tidak 

memiliki otoritas sama sekali untuk memberikan potongan harga khusus atau inisiatif promo 

luring. Seluruh skema harga dan promosi dikendalikan dari manajemen pusat. Realitas ini 

memvalidasi pandangan bahwa kontrak franchise yang rigid menghilangkan kebebasan 

bermanuver di tingkat cabang, menciptakan gelembung inelastisitas artifisial secara manajerial 

(Cochet & Garg, 2008).  

Menghadapi sistem harga yang kaku, agen-agen operasional melakukan penyesuaian 

strategi secara heuristik. Mereka menciptakan "elastisitas kualitas pelayanan" sebagai 

kompensasi dari ketidakmampuan mengubah harga. Crew secara proaktif memberikan sapaan 

ramah, rekomendasi menu yang antusias, menjaga higienitas area bar secara maksimal, serta 

berupaya keras meminimalkan waiting time penyajian. Tindakan ini mencerminkan prinsip 

behavioral economics, di mana value (nilai) produk bagi pelanggan Gen-Z tidak semata 
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ditentukan oleh harga, melainkan dibentuk dari kualitas interaksi dan kecepatan penyajian 

(Wajihuddin, et al., 2025). Maksimisasi utilitas oleh gerai bergeser dari kompetisi harga 

menjadi kompetisi performa manajerial dan kualitas pengalaman konsumen (PRAHARAJ, et 

al., 2023). 

Sumber: Hasil Observasi Lapangan dan Olah Data Peneliti, 2026 

 

Visualisasi pada Gambar 1 merupakan representasi konseptual dari temuan observasi 

partisipatif terkait kompromi opportunity cost di lantai operasional gerai Wedrink. Pada saat 

jam operasional normal dengan aliran konsumen yang stabil, karyawan dapat mendistribusikan 

utilitas waktunya secara ekuilibrium: sekitar 40% alokasi waktu digunakan untuk interaksi 

pelayanan kasir (front-end), sementara sisa waktu secara proporsional difokuskan pada 

manajemen stok bahan baku di ruang belakang (back-end) dan menjaga higienitas area. 

 Namun, terjadi guncangan kelangkaan sumber daya tenaga kerja secara drastis saat 

memasuki jam sibuk (peak hours). Seperti yang terlihat pada grafik komparasi, tekanan 

permintaan eksternal memaksa karyawan untuk mengeksekusi kompromi manajerial instan 

dengan memusatkan hingga 80% energi dan waktunya murni untuk sektor pelayanan front-end 

guna memecah antrean (baik dari pembeli luring maupun pesanan ojek online). Dalam 

terminologi ekonomi mikro, penurunan drastis alokasi waktu pada sektor back-end (hanya 

tersisa 15%) dan sektor kebersihan (merosot hingga 5%) inilah yang disebut sebagai 

opportunity cost (biaya peluang) operasional empiris. Karyawan secara sadar dan rasional 

mengorbankan keteraturan ruang penyimpanan (tugas administratif dan penakaran resep) 

sebagai "biaya tak terlihat" demi menghindari jatuhnya metrik kecepatan penyajian dan 

kepuasan pengalaman konsumen di garis depan. 
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Gambar  1. Visualisasi Konseptual Kompromi Alokasi Waktu (Opportunity Cost) Karyawan Berdasarkan 

Kondisi Operasional. 



 
 
 

Anomali Elastisitas Harga dan Kompromi Opportunity Cost dalam Ekosistem Waralaba Rigid: Studi 
Fenomenologi pada Gerai F&B Modern 

6        JPAME – Volume. 4 Nomor. 2 April 2026 
 
 
 

Di lantai operasional, biaya peluang adalah tekanan empiris (real-time pressure). Pada 

jam-jam sibuk, ketersediaan tenaga kerja menjadi sangat tidak elastis terhadap lonjakan 

permintaan dadakan. Fenomena fenomenologis menunjukkan crew konstan melakukan 

kompromi antara sektor front-end (pelayanan langsung/kasir) dan back-end (manajemen stok, 

pembuatan teh dasar). 

Ketika seorang karyawan memutuskan untuk mempercepat transaksi di mesin kasir guna 

mengurai antrean pelanggan ojek daring, opportunity cost yang ditimbulkan adalah penundaan 

penakaran bahan baku di ruang penyimpanan belakang (Wang, et al., 2021). Begitu pula 

sebaliknya, ketika crew fokus membersihkan sisa tumpahan es di meja bar agar sesuai SOP 

higienitas, biaya peluangnya adalah bertambahnya waktu tunggu pelanggan. Karyawan 

menghayati keterbatasan sumber daya ini dan terus melakukan alokasi waktu seketika (trade-

off). Efisiensi di ekosistem ini didefinisikan ulang, bukan lagi kemampuan menekan harga rata-

rata secara finansial, melainkan kemampuan memitigasi dampak opportunity cost operasional 

seminimal mungkin agar roda perputaran (turnover rate) gerai tidak terhenti (Nauli, 2018).  

Dari sudut pandang peneliti, fenomena anomali elastisitas harga ini mengisyaratkan 

bahwa dalam ekosistem bisnis yang serba terstandarisasi, sentuhan manusia justru 

bertransformasi menjadi komoditas ekonomi yang paling krusial. Ketika manajemen pusat 

mengunci variabel harga dasar untuk menjaga ekuitas merek secara agregat, para crew di 

lapangan pada hakikatnya bertindak sebagai "peredam kejut" (shock absorber) antara kekakuan 

regulasi korporat dan ekspektasi konsumen yang sangat dinamis. Upaya mereka dalam 

menciptakan elastisitas kualitas pelayanan bukanlah sekadar kepatuhan mekanis terhadap 

instruksi kerja, melainkan sebuah manuver pertahanan rasional (rational defense maneuver) 

agar gerai tetap relevan dan memiliki daya saing kompetitif di tengah gempuran promosi 

agresif dari kompetitor sejenis. 

 Lebih jauh lagi, realitas kompromi opportunity cost yang terjadi di lantai operasional 

membuka perspektif baru terhadap adanya "biaya tersembunyi" (hidden cost) dari sebuah 

efisiensi waralaba. Teori ekonomi konvensional sering kali luput memotret beban kognitif dan 

fisik yang harus ditanggung oleh pekerja tingkat mikro saat menghadapi kelangkaan sumber 

daya waktu di jam-jam krusial. Keputusan heuristik seketika untuk mengorbankan keteraturan 

area back-end demi menjaga metrik waktu tunggu pelanggan di lini front-end membuktikan 

satu hal penting: roda penggerak utama dari kelancaran bisnis F&B modern bukanlah semata-

mata kecanggihan sistem Point of Sales atau popularitas merek dagang, melainkan ketangkasan 

adaptasi para pekerja di dalamnya dalam mengelola krisis skala mikro. 
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 Berpijak pada temuan-temuan empiris tersebut, penulis berpandangan bahwa analisis 

terhadap kinerja industri waralaba masa kini akan kehilangan konteksnya jika hanya dibedah 

menggunakan kacamata mikroekonomi neoklasik murni. Diperlukan sebuah sintesis teoretis 

yang mengawinkan prinsip maksimisasi utilitas klasik dengan fleksibilitas ilmu behavioral 

economics. Realitas operasional Wedrink dengan sangat jelas mengonfirmasi bahwa efisiensi 

ekonomi di atas kertas tidak akan pernah tereksekusi secara optimal tanpa adanya kompromi-

kompromi kecil bernilai opportunity cost tinggi yang diambil secara berani dan presisi oleh 

para eksekutor di garis depan. 

 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan analisis kualitatif yang dilakukan, penelitian ini menyimpulkan bahwa 

ekosistem waralaba yang kaku (rigid) menetralisir keberlakuan teori elastisitas harga 

permintaan secara independen di tingkat gerai. Ketidakmampuan memodifikasi harga 

direspons oleh karyawan operasional dengan menciptakan anomali elastisitas yang berfokus 

pada kualitas pelayanan dan interaksi konsumen—membuktikan tingginya relevansi teori 

ekonomi perilaku (behavioral economics) dalam sektor F&B modern. Selain itu, konsep 

opportunity cost mewujud secara nyata dalam dinamika harian sebagai kompromi manajerial 

waktu. Karyawan gerai secara konstan harus mengeksekusi rasionalitas terbatas (bounded 

rationality) di bawah tekanan waktu, mengorbankan stabilitas ruang belakang (back-end) demi 

menjaga kecepatan layanan di lini terdepan (front-end).  

Manajemen franchisor disarankan untuk memberikan instrumen fleksibilitas terukur bagi 

gerai lokal guna mengembalikan fungsi elastisitas harga dalam skala mikro yang aman 

(misalnya: alokasi promosi berbasis batas omzet). Diperlukan juga simulasi manajemen stres 

beban kerja operasional agar para crew lebih siap secara analitis saat menghadapi lonjakan 

permintaan, sehingga mereka dapat meminimalkan dampak buruk dari opportunity cost. Bagi 

pihak perguruan tinggi, penelitian ini merekomendasikan integrasi studi kasus waralaba riil ke 

dalam kurikulum guna menjembatani kesenjangan antara teori mikroekonomi murni dan 

praktik bisnis empiris. 
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