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Farkhan Fuady'*, Alfiana Zahwa Nur Rokhmat®
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Abstract
Keywords: Technological advances make it easier for humans to carry out
conventional daily activities, especially in terms of doing business. Online
business; online busi ‘s the iml . hnoloical ad S,
business. modern usiness is the implementation of technological advances. So
market; strategy this research will explore conventional business strategies with

online businesses. This study aims to determine the strengths and
weaknesses of the two businesses. It also aims to find out the
business strategy in maintaining its business. This study uses a
qualitative approach. Data collection methods are interviews and
observation. The data validity technique uses the Triangulation
technique. The findings of this study prove that social media is
used as a promotional medium for both conventional and online
businesses. This study also proves that in order to maintain a
conventional business in the midst of the rise of online business,
shopping vouchers are given with applicable regulations.

Abstrak
Kata kunci: Kemajuan teknologi ~mempermudah  manusia  dalam
bisnis melakukan kegiatan sehari-hari terutama dalam hal berbisnis.
konvensional, L. . . . . .
bisnis daring; Bisnis online merupakan implementasi kemajuan teknologi.
pasar modern; Sehingga penelitian ini akan mengulik mengenai strategi bisnis
strategl konvensional dengan bisnis online. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui keuntungan dan kekurangan dari kedua
bisnis tersebut. Selain itu juga bertujuan untuk mengetahui
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strategi bisnis dalam mempertahankan bisnisnya. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan
data yaitu wawancara dan observasi. Teknik keabsahan
data menggunakan teknik Triangulasi. Temuan penelitian ini
membuktikan bahwa media sosial digunakan sebagai salah
satu media promosi baik bisnis konvensional maupun bisnis
online. Penelitian ini juga membuktikan bahwa untuk tetap
mempertahankan bisnis konvensional ditengah maraknya
bisnis online maka diberikannya voucher belanja dengan
ketentuan yang berlaku.

PENDAHULUAN

Pertumbuhan globalisasi yang semakin cepat mengakibatkan semakin
majunya era digital (Rohimah, 2019). Dengan adanya kemajuan tersebut
membuat masyarakat dipermudah dalam berbagai urusan sehari-hari. Era
globalisasi ini berimbas kepada berbagai bidang sehingga menjadikan
persaingan semakin ketat (Wijaya & Sirine, 2016). Salah satu bidang
yang juga terdampak dengan adanya kemajuan teknologi adalah bidang
ekonomi. Ilmu ekonomi merupakan disiplin ilmu yang masuk kerana ilmu
sosial dan didalamnya kita dapat mempelajari tingkah laku manusia dalam
berusaha untuk memenuhi kebutuhuan diri mereka (Handayani, 2018).

Bisnis menjadi salah satu bagian dari ekonomi dan bisnis tidak
akan lepas dari proses transaksi. Dengan berbisnis masyarakat dapat
mensejahterakan dirinya maupun orang lain. Bisnis adalah suatu kegiatan
untuk memenuhi kebutuhan manusia dengan melakukan proses jual beli
suatu barang yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan (Suwarso,
2018). Selain itu bisnis merupakan organisasi yang bergerak dalam bidang
jasa maupun barang yang dijual dengan maksud mendapatkan laba
(Griffin & Ebert, 20006). Laba dapat kita sebut dengan keuntungan yang
merupakan hak pebisnis. Untuk mendapatkan laba atau keuntungan yang

cukup besar pemilik harus pandai dalam memperhitungkan pendapatan
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dan pengeluaran. Selain memperhatikan hal tersebut kita juga dapat
memanfaatkan kemajuan teknologi informasi. Imbas dari pemanfaatan
tersebut munculnya bisnis online. Disamping itu bisnis konvensional
masih tetap dapat kita temukan di sekitar kita.

Bisnis konvensional adalah bisnis yang dapat kita sebut dengan
bisnis offline, artinya penjual dan pembeli bertemu langsung dalam sebuah
tempat. Tempat yang dimaksud adalah toko, lapak, minimarket, mall, dan
lain sebagainya. Tempat bertemunya penjual dan pembeli ini dinamakan
pasar. Di berbagai wilayah Indonesia pasar dapat dengan mudah kita
temui. Dalam perkembangannya bisnis konvensional terdapat dua bagian
yaitu pasar tradisional dan pasar modern. Kedua pasar ini mempunyai
spesifikasi yang berbeda-beda dan bahkan penampilan pasarnya berbeda.

Pasar tradisional adalah tempat untuk saling bertransaksi antara
penjual dan pembeli, dalam mengorganisasi pasar masih sangat sederhana,
mempunyai spesialisasi dan efisiensi yang rendah (Nurngaeni, 2017). Akan
tetapi dibalik itu pembeli dapat melakukan tawar menawar sehingga dapat
membeli barang dengan harga murah. Selain kelebihan tersebut pasar
tradisional biasanya mempunyai kesan yang kotor, dan sempit. Berbeda
halnya dengan pasar modern yang mempunyai tempat yang luas bersih
dan tertata rapih. Pasar modern sendiri adalah pasar dimana dalam proses
transaksi jual beli tidak ada tawar menawar harga barang (Rohimah, 2019).
Dalam perkembangannya pasar modern mempunyai beberapa fungsi yaitu
sebagal pasar yang menyediakan atau menjual barang berbagai macam
produk seperti fashion laki-laki dan perempuan, barang elektronik, sayur-
sayuran, buah-buahan, daging segar dan lain sebagainya (Raf, 2012). Contoh
pasar modern adalah minimarket, supermarket, mall dan lainnya. Pasar
modern pada umunya konsumen mengambil sendiri barang yang akan
dibeli, walaupun sebetulnya ada pramuniaga yang dapat dimintai tolong;
Dalam sistem pembeliannya harga sudah ditetapkan oleh perusahaan atau
pemilik, tidak ada proses tawar menawar di pasar modern. pasar modern
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hadir untuk memberikan kenyamanan dalam berbelanja sehingga pasar
modern dapat menjadi alternatif konsumen untuk berbelanja secara
langsung (Harisudin, 2019).

Disamping masih adanya bisnis konvensional, bisnis online
mempunyai potensi yang sangat potensial. Berbeda halnya dengan bisnis
konvensional yang harus mempunyai toko atau lapak, bisnis online
menggunakan internet sebagai media untuk berjualan. Menurut Tharob,
Mingkid, & Paputungan (2017) mendefinisikan E-commerce suatu upaya
bisnis yang dalam melakukannya menggunakan perangkat elektronik
dan terhubung dengan jaringan internet, upaya-upaya ini menyangkut
service  providers, consumers, intermediaries, dan  manufactures. Sedangkan
menurut Timothy (Asmuni, 2019) bisnis online adalah bisnis yang dalam
pelaksanaannya menggunakan jaringan internet dalam menawarkan atau
memasarkanbarangataujasa. Melaluiinternet manusia dapatberkomunikasi
dengan orang yang jauh. Untuk itu membuat internet dimasa sekarang
menjadi sebuah hal yang tidak dapat dipisahkan oleh masyarakat dewasa
ini (Tharob et al., 2017). Seiring berjalannya waktu dunia maya tidak
hanya untuk hiburan, pendidikan informasi dan lain sebagainya namun
ia sanggup menjawab kebutuhan manusia (Sujamawardi, 2018). Dalam
perkembangannya yang pesat membuat bidang ekonomi ikut andil dalam
pemanfaatan teknologi. Untuk itu perusahaan atau pelaku ekonomi perlu
memperhatikan penggunaan e-commerce yang menjadi salah satu syarat
dapat bersaing secara global (Tharob et al., 2017).

Menurut APJII (Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia)
memaparkan hasil survei data statistik penggunaan Internet Indonesia
di tahun 2016. Dari total jumlah penduduk di Indonesia sebesar 256,2
juta sekitar 51,5% atau 132,7 juta jiwa adalah pengguna internet. Pulau
Jawa menjadi pengguna terbesar di Indonesia dengan presentasi sekitar
65% atau sekitar 86.339.350 (Situmeang, 2018). Jumlah yang cukup besar
dan menjadi peluang besar bagi pebisnis untuk menawarkan dagangannya

melalui internet.
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Menurut aktifitas bisnis secara elektronik dapat kita sebut dengan
e-business atau e-commerce adalah salah satu bisnis yang menggunakan alat
elektronik, dengan adanya ini konsumen atau pembeli dan produsen atau
penjual dimudahkan dengan adanya sistem online (Situmeang, 2018).
Kemudahan hal tersebut membuat banyaknya pebisnis online yang
bermunculan. Di Indonesia sendiri sebetulnya e-commerce sudah ada sejak
tahun 2000-an. Namun mulai banyak diminati oleh masyarakat pada tahun
2014 (Rakhmawati, Permana, Reyhan, & Rafli, 2021). Dengan adanya
perusahaan szart-up di Indonesia seperti Bukalapak, Tokopedia, Shopee,
Lazada, Blibli dan lain sebagainya menjadi bukti bahwa bisnis online
semakin menunjukan kemajuannya. Menurut Badan Pusat Statistik (BPS)
dalam datanya terkait sensus ekonomi yang dilakukan pada tahun 2016
memaparkan bahwa dalam sepuluh tahun terakhir industri e-commerce
mengalami pertumbuhan sekitar 17% dengan jumlah unit usaha mencapai
26,2 juta unit usaha yang ikut andil dalam bisnis online (Rohimah, 2019).
Selain perusahaan tersebut sekarang ini pebisnis juga menawarkan
dagangannya melalui media sosial yang ada seperti Instagram, Facebook,
Whatsapp, dan lain sebagainya.

Di tahun 2016 Facebook mengadakan survei terkait kepuasan
masyarakat Indonesia terkait pelayanan e-commerce, dari hasil survei
diperoleh data bahwa masyarakat menyukai beberlanja secara online. Hal
berarti bahwa masyarakat puas dengan kinerja e-commerce di Indonesia
(Sugara & Dewantara, 2017). Ditahun 2014 tercatat bahwa e-commerce
di Indonesia dalam transaksinya mencapai USD 12 miliar. Sedangkan
McKinsey memprediksi ditahun 2022 mengalami pertumbuhan nilai
trasaksi di kisaran USD 55 — 65 miliar (Rakhmawati et al., 2021). Sehingga
hal tersebut memperlihatkan akan adanya kenaikan transaksi e-commerce di
Indonesia. Tidak hanya e-commerce, jual beli barang melalui media lain juga

dimungkinkan akan berkembang;
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Disaat meningkatnya bisnis online, bisnis konvensional malah
mengalami penurunan pendapatan. Sehingga bisnis konvensional
mengalami krisis dan bahkan terancam tutup. Dilansir dari /Zputant.com,
perusahaan asal Inggris yang menjual sepatu bermerk Clarks menutup
gerainya di seluruh Indonesia (Ariyanti, 2018). Perusahaan menuturkan
bahwa mereka menutup bisnisnya karena terjadi kerugian yang cukup besar.
Sehingga secara resmi pihak perusahaan menutup gerainya di Indonesia
sejak tanggal 28 Februari 2018. Selain perusahaan Clarks perusahaan
bernama Lotus dan seven eleven memutuskan untuk mengakhiri usahanya
karena pendapatan yang lemah (Rohimah, 2019). Akan tetapi, masih
banyak juga yang bertahan ditengah semakin berkembangnya bisnis online.
Dan tentu dengan melakukan upaya untuk dapat bertahan. Pasang surut
dalam sebuah bisnis pastinya akan mengalaminya, itulah yang dirasakan
oleh para pelaku usaha bisnis konvensional. Kondisi ini tergambar jelas di
tempat penelitian dilakukan, walaupun mendapat ancaman mereka tetapi
melakukan inovasi dan menentukan strategi pemasaran yang tepat.

Dalam penelitian kali ini berfokus pada salah satu bisnis
konvensional yaitu pasar modern. Hal ini dikarenakan pasar modern yang
menjadi pesaing bisnis online. Akan tetapi tidak menutup kemungkinan
juga pasar tradisional turut serta dalam persaingan. Sehingga penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui kondisi pasar modern. Penelitian ini dapat
menjadi bahan untuk merumuskan strategi pemasaran oleh para pelaku
atau pemilik bisnis konvensional yang berbentuk pasar modern supaya
tidak rugi dalam menjalankan bisnisnya. Kerugian yang cukup besar dan
terus menerus akan membuat bisnis menjadi bangkrut karena pendapatan
dan pengeluaran tidak sebanding lagi. Selain mengetahui kondisi bisnis
konvensional penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kinerja pasar
modern. Hal-hal tersebut menjadi penting untuk diperhatikan oleh para
pelaku usaha bisnis konvensional. Karena dengan semakin berkembangnya
bisnis online sekarang ini membuat ancaman yang nyata. Para pelaku bisnis

harus melihat celah untuk dapat tetap mempertahankan bisnisnya.
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Bisnis konvensional dalam bentuk pasar modern sudah banyak
tersebar di berbagai daerah di Indonesia. Namun tidak sampai pelosok
ada pasar modern, walaupun ada pun jumlahnya tidak banya. Kabupaten
Kebumen sebagai sebagai daerah yang terletak di Selatan Pulau Jawa masih
dapat kita jumpai pasar modern. Bahkan dalam satu kecamatan dapat
memiliki dua pasar modern sekaligus. Hal tersebut membuktikan bahwa
pasar modern hampir merata di wilayah Kebumen.

Terdapat sejumlah riset yang serupa sebelumnya, diantaranya adalah
riset mengenai analisa kreatifitas pelaksanaan strategi pemasaran pada
usaha retail business (bisnis eceran) untuk usaha mini market konvensional di
Indonesia oleh Heriawan (2018), riset budaya organisasi pada perusahaan
distribusi dengan model bisnis konvensional oleh Oktaviani & Kadiyono
(2019), riset mengenai kelemahan informasi syarat kontrak dalam
perdagangan secara elektronik berakibat keadilan belum berpihak pada
konsumen oleh Nasution (2020), riset mengenai implementasi strategi
manajemen ritel dalam meningkatkan keunggulan bersaing oleh Sanny
Ekawati dan Thio Lie Sha (2019), riset mengenai pengaruh kepercayaan
dan kenyamanan terhadap keputusan pembelian online (studi pada
pelanggan website Ride Inc) oleh Mahkota, Suyadi, & Riyadi (2014), dan
riset mengenai analisis sistem e-commerce pada perusahaan jual-beli online
Lazada Indonesia oleh Galih Setiyo Budhi (2016).

Terdapat beberapa perbedaan dari penelitian-penelitian sebelumnya.
Pertama pada sampel dan lokasi penelitian yaitu penelitian ini dilakukan
di sejumlah toko dan pebisnis online di Kecamatan Klirong, Kebumen.
Kedua pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kualitatif dengan menggunakan teknik wawancara dan observasi. Ketiga
penelitian ini berfokus pada strategi para pebisnis konvensional dalam

menghadapi maraknya bisnis online.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan
menggunakan teknik wawancara dan observasi. Wawancara berfungsi
untuk mendapatkan informasi terkait kondisi yang dialami oleh pebisnis
konvensional pasar modern. Selain itu juga untuk mengetahui strategi
yang digunakan oleh pebisnis konvensional menghadapi bisnis online,
sehingga mereka dapat bertahan walaupun semakin banyaknya bisnis
online di tempat penelitian. Wawancara juga tidak hanya dilakukan dengan
pebisnis konvensional. Peneliti melakukan wawancara dengan pebisnis
online. Untuk mengetahui kondisi mereka jika disandingkan dengan pasar
modern. Wawancara dalam penelitian dilakukan oleh dua pihak yaitu
narasumber dan pewawancara. Jenis wawancara yang digunakan adalah
wawancara bebas, artinya kegiatan wawancara dilakukan secara langsung
secara alami sesuai kondisinya. Dengan wawancara ini pewawancara
tidak menggunakan format yang baku untuk mengikat dalam menggali
informasi. Sedangkan observasi yang digunakan adalah observasi non
partisipan, artinya peneliti dalam mengambil data tidak terlibat langsung
dalam dengan objek penelitian (Yusuf, 2017).

Subjek penelitiannya adalah pelaku bisnis konvensional yang
berfokus pada pasar modern. Selain pelaku bisnis konvensional subjek
penelitiannya adalah pelaku bisnis online. Populasinya adalah seluruh
pelaku bisnis di Kecamatan Klirong, Kebumen. Teknik dalam mengambil
sampel adalah acak sebanyak 2 responden yang mewakili pasar modern
dan 2 responden yang mewakili pebisnis online. Teknik keabsahan data
menggunakan teknik Triangulasi (#7angulation) sesuai aturan. Teknik
triangulasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data penelitian,
teknik ini bertujuan untuk mendapatkan menginterpretasikan data yang
lebih dapat dipercaya dan lebih akurat. Melalui teknik ini kita juga akan

menemukan temuan penelitian guna mendukung tujuan penelitian. Dalam
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teknik ini terbagi menjadi dua yang pertama triangulasi dengan sumber
yang banyak (multiple sonrces). Kedua, Tringalasi dengan teknik yang banyak
(multiple metods).

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian

Subjek pertama adalah SK, pendidikan terakhir SLTA, dan sekarang
ini menjadi mahasiswa di sebuah kampus di Kebumen. Ia beralamat di Desa
Gadungreja, Kecamatan Klirong, Kabupaten Kebumen. Selain sebagai
mahasiswa, ia menjalankan bisnis on/ine dan menawarkan produknya ke
konsumen secara online. Subjek menjalani bisnis on/ine kurang lebih sekitar
2 tahun. Subjek menjadikan bisnis on/ine sebagai kerjaan sampingan. Subjek
memilih bisnis on/ine sebagai bisnis sampingan karena tidak memerlukan
modal yang banyak serta tidak mempunyai batasan waktu untuk berjualan.

“Yang paling menarik bagi saya untuk memulai bisnis online adalab

kita tidak perlu modal banyak untuk memulai bisnis. Berbeda dengan

bisnis konvensional yang harus mengelnarkan modal lnmayan besar

misalnya untuk menyewa toko, membeli perlengkapan atan membeli

produk secara fisik. Dalam berbisnis online kita tidak punya batasan

waktu untuk berjualan.” (SK, 3 Mei 2021)

Subjek SK menggunakan media pemasaran berupa media sosial,
media yang sering digunakan adalah Whatsapp. Dalam melakukan bisnis
onlineiniia tidak memproduksi barang yang dijual, akan tetapi sebagai rese/ler.
Sebagai seorang reseller ia tidak perlu setok barang terlalu banyak. Ketika
ada orang yang pesan kepadanya ia langsung menghubungi distributor
atau produsen barang untuk memesannya. Orang yang menjadi rese/ler
biasanya akan mendapatkan harga yang lebih murah dari harga aslinya.
Hal ini dimaksudkan untuk memberi keuntungan bagi para rese/fer. 1a juga
diuntungkan dengan adanya ini, karena tidak direpotkan dengan membuat

konten atau foto produk yang akan di posting. Semua foto barang dapat ia
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dapatkan dari ditributor barang yang di jual. Dalam memposting foto atau
gambar di media sosial Whatsapp ia sangat memperhatikan waktu yang
tepat, yaitu diwaktu-waktu orang sedang memegang gawainya. Misalkan di
waktu istirahat kerja, ataupun sore menjelang malam hari.

“Untuk strategi pemasaran sampai detik ini saya hanya meniposting

barang dagangan saya di media sosial. Saya tak perlu membunat desain

iklan untuk pemasaran karena biasanya sudab disediakan distributor

dan saya hanya memposting dan melayani penbeli. Dalam memposting

saya hanya memperhatikan kapan saya harus posting jualan saya lebih

tepatnya di waktu yang kebanyakan orang sedang memegang hp di
waktu tertentn.” (SK, 3 Mei 2021)

Selain media sosial Whatsapp ia juga menggunakan media lain seperti
Facebook dan Instagram. Kedua media ini juga masih digemari oleh berbagai
kalangan, sehingga cukup memungkinkan untuk berjualan melalui media
tersebut. Selain itu juga melakukannya sangatlah mudah, ketika sudah
mempunyai akun pribadi kita dapat memposting barang dagangan yang
kita punya. Sejauh ini juga tidak ada pajak yang dikenakan untuk para
pebisnis online yang menjual barangnya atau mempromosikan barangnya
melalui ketiga media sosial tersebut.

“Untuk media pemasaran yang saya gunakan adalah W hatsapp,

Facebook dan Instragam. Tetapi lebib sering menggunakan Whatsapp

khususnya lewat instastory.” (SK, 3 Mei 2021)

Selain menggunakan media sosial, sebetulnya para pebisnis online
dapat menawarkan produk atau barang dagangannya melalui aplikasi-
aplikasi jual beli, seperti Shoppe, Lazada, Tokopedia, dan lainnya. Akan tetapi
sekarang ini masih memilih untuk menjualkan produknya melalui media
sosial. Namun ia pun sebetulnya ingin menggunakannya aplikasi-aplikasi

tersebut untuk berjualan.
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“Ada niatan, tetapi belum kesampaian. Masih banyak yang belum saya
tabu terkait toko online tersebut. Jadi perlu saya pelajari duln.” (SK,
3 Mei 2021)

Bisnis online dengan menjadi rese/ler memiliki kelebihan minim
risiko karena barang akan disediakan apabila ada yang memesan. Dengan
sistem ini juga dapat menghindari barang rusak atau kadaluarsa ketika
lama disimpan. Untuk pendapatan mengalami fluktuasi seiring dengan
perkembangan barang yang kebanyakan dijual.

“Kelebiban berbisnis online itu salah satunya adalah minim resiko.

Karena kita tidak perlu nyetok barang artinya kita baru mengambil
barang ketika akan bertemu costumer (COD).” (SK, 3 Mei 2021)

“Pendapatan yang saya peroleh selama 2 tabun ini kadang naik
kadang turun. Sebenarnya itu bisa diatasi jika saya konsisten dalam
memposting.” (SK, 3 Mei 2021)

Dalam perkembangan bisnis dengan pasar modern di Kecamatan
Klirong SK mengemukakan bahwa terdapat persaingan yang ketat karena
kebanyakan orang sudah menjadi penjual meskipun produknya tidak semua
sejenis. Sedangkan untuk sasaran bisnisnya dikisaran usia 1-30 tahun.

“Untuk persaingan bisnis khusunya di daerah Kilirong mennrut saya

sudah termasnk ketat. Untuk sekarang ini kebanyakan orang sudah

menjadi penjual, baik itu beda jenis produk manpun sama. Pada intinya

di media sosial sekarang ini sudab seperti pasar semmna serba ada tinggal

bagaimana para reseller mendapat banyak relasi dan membnat menarik

para customer meskipun barang tersebut mungkin sudab banyak yang
menjualnya.” (SK, 3 Mei 2021)

‘Sasaran bisnis saya yaitu antara usia 1 — 30 tahun.” (SK, 3 Mei
2021)

Adanya tantangan yang semakin nyata ia menginginkan adanya
pengembangan dalam bisnisnya. Ia ingin membuka dan memulai berbisnis
konvensional, namun masih terkendala dengan modal. Membangun bisnis
konvensional terutama pasar modern pastinya akan membutuhkan biaya
yang cukup besar.
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“Bukan pindab sib tapi lebib tepatnya mengembangkan bisnis. Justru

saya sudah tertarik segak lama untuk berbisnis konvensional 1pi

berhubung belum ada modal jadi memulai dengan usaha kecil - kecilan

seperti menjadi reseller. Setidaknya saya punya bekal pengalaman

dalam berbisnis.” (SK, 3 Mei 2021)

Subjek kedua adalah RAS pendidikan terakhirnya adalah SLTA.
Sekarang ia menjadi mahasiswa salah satu kampus di Kebumen. Sekarang
tinggal di Desa Gadungreja, Kecamatan Klirong, Kabupaten Kebumen.
Subjek adalah seorang pebisnis on/ine. Subjek menjalani bisnis online
semenjak di bangku Sekolah Menengah Kejuruan di tahun 2017. Bisnis
online adalah kerjaan sampingan subjek RAS. Subjek memilih bisnis on/ine
sebagai bisnis sampingan karena lebih efektif, efisien dan #o ribet. Artinya
ia memandang bahwa ketika menjalankan bisnis online ini ia masih dapat
perkuliahan mapun kegiatan lain. Seperti halnya subjek pertama, ia juga
dalam berbisnis on/ine menjadi reseller. Sehingga ia dapat lebih fokus sebagai

mahasiswa namun tetap mendapatkan penghasilan.
“Lebib efektif dan efisien, no ribet.” (RAS, 3 Mei 2021)

Strategi pemasaran yang ia gunakan adalah melalui media sosial
ataupun face to face. Artinya ia tidak hanya melakukan pemasaran di dunia
maya saja namun ketika bertemu konsumen ia menawarkan produknya

atau barang dagangannya.
“Face to face / medsos.” (RAS, 3 Mei 2021)

Media sosial yang digunakan adalah WhatsApp dan Facebook.
Namun yang sering digunakan sebagai media pemasarannya adalah
status WhatsApp. Dalam hal pemasaran subjek RAS tidak memasarkan
produknya menggunakan media sosial Instagram seperti subjek pertama
atau subjek SK.

“Medsos, FB (kadang), sering? setatus Whatsapp.” (RAS, 3 Mei
2021)

298 Kompetisi Bisnis Konvensional Terhadap Bisnis Online Pada Media Sosial
Di Kecamatan Klirong Kebumen
Farkhan Fuady, Alfiana Zahwa Nur Rokhmat



Literasi; jurnal Kajian Keislaman Multi-Perspektif
Vol. 1, No. 2, June- November 2021, pp. 287- 318, DOI: https://doi.org/10.22515/literasi.v1i2.3717
ISSN (Online) : 2774-6623, ISSN (Print) : 2774-6135

Saat ini ia hanya menjalankan bisnisnya menggunakan dua media
tersebut. Ia belum ada rencana untuk mengembangkan bisnisnya melalui
media lain seperti aplikasi penjualan online yang jangkauannya lebih
luas. Hal yang membuat ia masih dengan kedua media tersebut dan tidak
mengembangkan bisnisnya ke media lain seperti Lagada, Shoppe dan
lainnya. Ia merasa bahwa belum paham dan mengetahui sistem dan cara

menggunakannya aplikasi jual beli.
“16 tabun - 25 tabun.” (RAS 3 Mei 2021)

Subjek RAS memiliki target sasaran pembeli yaitu dikisaran usia 16
tahun sampai 25 tahun saja. Subjek RAS juga berkeinginan untuk membuka
geral namun hanya warung klontong, Artinya ia saat ini tidak berkeinginan
untuk membuka bisnis konvensional di bagian pasar modern.

“Iya RAS' (nama narasumber) kepengin buat gawe klontong (iya RAS

berkeinginan membuat toko klontong).” (RAS 3 Mei 2021)

Subjek ketiga adalah LMK pendidikan terakhirnya adalah SLTA
dan sekarang menjadi karyawan di salah satu pasar modern di Kecamatan
Klirong. Ia beralamat di Desa Jogosimo, Kecamatan Klirong, Kabupaten
Kebumen. Ia bekerja menjadi karyawan pada bisnis konvensional sudah
kurang lebih satu tahun yang lalu. Selama satu tahun itu ia merasakan
bahwa di pasar modern jam kerjanya teratur sesuai yang ditentukan. Ia
juga sering mendapatkan bonus dari pemilik pasar modern ketika sudah
mencapal targert yang ditentukan. Namun disisi lain ia tetap harus bekerja
dan terpaku oleh ketentuan pemilik. Jadi ia bekerja tidak fleksibel sesuai
jam yang ia inginkan.

Suka: Jam kerja yang tepat waktu dan tidak molor-molor. Sering

banyak dobel bonus jika omset kekejar. Duka: Tidak adanya libur
nasional contob tanggal-tanggal merah kalender” (LMK, 4 Mei 2021)
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Subjek LMK juga menerangkan bahwa keunggulan pasar modern
bahwa berbelanja secara langsung di bisnis konvensional. Pertama,
berbelanja lebih mudah artinya ketika berbelanja di pasar modern pembeli
mudah menemukan barang yang dicari. Hal ini dikarenakan ketika pasar
modern menata barang-barang yang dijual secara rapi dan tertata sesuai
kategori yang ia barang. Contohnya pakaian dengan pakaian, sembako
dengan sembako, peralatan rumah tangga dengan peralatan rumah tangga,
dan masih banyak kategori lainya yang dikategorikan. Kedwua, berbelanja
lebih nyaman artinya pebisnis bisnis konvensional memberikan kenyaman
kepada pembeli. Salah satu kenyamannya yaitu pasar modern menjaga
kebersihan toko. Ke#ga, berbelanja lebih aman artinya selain kenyamanan
yang diberikan pebisnis bisnis konvensional sekarang ini mereka
memperhatikan keamanan bagi para pembeli. Salah satu keamanannya
dengan memasang CCTV di berbagai sudut toko, supaya menghindari
tindak pidana kejahatan.

“Berbelanja menjadi lebilh mudab, lebib nyaman, lebib aman.” (LMK,
4 Mei 2021)

Setelah ditelusuri secara mendalam pasar modern yang menjadi
objek penelitian ini menerapkan penjualan melalui on/ine. Namun LMK
menjelaskan tidak semua barang yang ditoko dijual secara online. Barang-
barang yang mudah rusak atau pecah seperti kaca dan lainnya.

“Kalan berapa persen kurang lebih 80%, yang 20% seperti barang

barang pecah belah kaya kaca, seperti barang yang mudah pecah itu

Jarang sekali dijual online.” (LMK, 4 Mei 2021)

Subjek LKM mengatakan bahwa penjualan secara online
mengiklankan produk-produknya melalui media sosial. Media sosial yang
digunakan adalah Instagram, Facebook dan Whatsapp. Dari ketiga media
sosial tersebut ia mengaku bahwa pasar modern tesebut berfokus menjual
produknya melalui group-group jual beli di Facebook.
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“1G, FB, WA. Berfokus ke FB” (LMK, 4 Mei 2021)

“Pemasaran lewat iklan sosial media dishare di grup jual beli” (LMK,

4 Mei 2021)

Subjek LMK juga mengaku dengan adanya bisnis online di
Kecamatan Klirong sangat mempengaruhi penjualan toko. Ditambah saat
ini adanya pandemi Covid 19 yang membuat perekonomian turun. Hal
ini berimbas pada pendapatan bisnis koncensional dengan pendapatan
yang tidak menentu. Bahkan pebisnis konvensional tidak memenuhi target
penjualan yang sudah ditentukan di awal. Untuk tetap mempertahankan
bisnis konvensional ditengah maraknya bisnis on/ine, terdapat upaya yang
dilakukan seperti memberikan voucher belanja.

“Untuk menarik pembeli, kami juga memberikan voucher belanja.

Untuk mendapatkanya minimal berbelanja 100 ribu rupiah.” (LMK,

4 Mei 2021)

Dengan menggunakan sistem zoucher tersebut LMK mengaku belum
efektif dan perlu ada pembenahan. Ia mengatakan bahwa selain upaya
memberikan voucher kepada pembeli, perlu adanya promosi menggunakan

brosur dan baliho supaya dapat dilihat oleh konsumen.

“Kurang efektif menurnt saya” (LMK, 4 Mei 2021)
“Ya itu paling ngasib brosur dan baliho” (LMK, 4 Mei 2021)

Selain menggunakan voucher pasar modern tersebut menyebutan juga
memberikan diskon kepada pembeli. Hal ini juga bertujuan untuk menarik
minat pembeli untuk membeli barang di toko tersebut. Akan tetapi tidak
semua barang mendapatkan diskon. Barang-barang yang dimaksud adalah
perabotan rumah tangga, bunga plastik, meja belajar. Barang-barang
tersebut dimaksudkan untuk menarik pembeli dan segera dibeli. Disisi lain
barang-barang yang banyak lakunya yaitu sembako.

“Barang-barang seperti bunga plastik, perabotan rumab tangga, meja

belajar, dan sembako” (LMK, 4 Mei 2021)
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Selain diskon dan zoucher pasar modern tersebut juga memberikan
fasilitas salah satunya diperbolehkan retzrn barang yang sudah dibeli.
Sistem refurn ini adalah sistem pengembalian barang yang sudah dibeli,
biasanya dikembalikan jika ternyata ada kecacatan yang tidak dicek sebelum
membayar. Akan tetapi sistem rezzrn ini berlaku dengan syarat tidak lebih
dari 1x24 jam setelah pembelian.

“Toko melayani barang return dengan wajib retur maksimal 1x24 jam,

barang yang dibeli tapi cacat bisa ditukar barang lain bisa juga ditukar

uang” (LMK, 4 Mei 2021)

Subjek LMK juga mengatakan bahwa barang-barang yang di jual
lebih murah dari pasaran. Namun di sisi lain pebisnis tetap mendapatkan
untung dari hasil penjualan. Hal ini dikarenakan mendapat distributor
barang yang murah sehingga dapat dijual kembali dengan harga dibawah
harga pasar.

Albamdulillab tidak ada kerngian sama sekalz, karena barang murah

cepat habis kita nyetok lg habis lagi seperti itu terus” (LMK, 4 Mei

2021)

Subjek keempat adalah A pendidikan terakhir adalah SLTA dan
sekarang ini sebagai karyawan bisnis konvensional pasar modern. Ia
beralamat di Desa Dorowati, Kecamatan Klirong, Kabupaten Kebumen.
Subjek mulai bergabung dengan bisnis konvensional sejak Maret
tahun 2019. Subjek A menjelaskan bahwa dengan bergabung di bisnis
konvensional memperoleh penghasilan, namun hal yang kurang enaknya
adalah kurangnya kerjasama antar karyawan yang berbeda sift.

Sukanya kita punya penghasilan walaupun sudah bernmalh tangga

terus kalau dukanya paling dalam penataan barang kadang antar

siftnya kurang kerjasamanya.” (A, 4 Mei 2021)

Dalam melakukan promosi barang yang ada di toko, ia mengatakan

bahwa pernah dipromosikan melalui media sosial. Seperti Facebook dan
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Instagram namun tidak berjalan lama. Ia mengatakan bahwa pembeli lebih
memilih datang langsung ke toko untuk membeli barang. Barang yang
ditawarkan merupakan semua barang yang ada di toko.

“Ditoko diperjualbelikan lewat online tapi kurang berjalan kebanyakan
belanjanya langsung datang ketoko” (A, 4 Mei 2021)

“Iya semua barang ditoko offfine” (A, 4 Mei 2021)

“Pernal) sekali pemilik toko promo lewat FB sewaktn omset g menurun
tapi Alhamdulillah omset mulai stabil” (A, 4 Mei 2021)

Subjek A menjelaskan bahwa bisnis konvensional ini sudah lama
berdiri sehingga sudah memiliki banyak pelanggan dan penghasilan
yang stabil. Namun pernah menurun ketika masa pembatasan aktivitas
diwilayah Kabupaten Kebumen. Dengan demikian jarang melakukan
promosi secara on/ine di media sosial namun hanya melalui mulut ke mulut.
Ia juga menyampaikan tidak menggunakan brosur atau menggunakan

baliho untuk promosi.

“Tya Albamdulillah walaupun banyak toko di Kecamatan Klirong
tidak mempengarubi penghasilan toko soalnya juga sudab memiliki
pelanggan yg setia berbelanja ditoko” (A, 4 Mei 2021)

Keuntungan Dan Kekurangan Bisnis Konvensional

Perdagangan di era modern ini menimbulkan permasalahan bagi
banyaknya pebisnis konvensional. Hal ini dikarenakan para konsumen
enggan untuk keluar rumah hanya untuk sekedar berbelanja. Lebih dari
itu, konsumen saat ini lebih memilih untuk berbelanja secara praktis
melalui onlineshop dikarenakan berbagai kemudahan dalam mengaksesnya.
Sementara itu, pelaku bisnis konvensional berlomba-lomba untuk
menyaingi bisnis online yang sedang berkembang pesat dengan berbagai
strateginya. Bisnis konvensional memiliki daya saing yang luar biasa di
tengah masyarakat modern ini karena dengan berbelanja secara langsung

memberikan berbagai keuntungan.

Kompetisi Bisnis Konvensional Terhadap Bisnis Online Pada Media Sosial 303
Di Kecamatan Klirong Kebumen
Farkhan Fuady, Alfiana Zahwa Nur Rokhmat



Literasi; jurnal Kajian Keislaman Multi-Perspektif
Vol. 1, No. 2, June- November 2021, pp. 287- 318, DOI: https://doi.org/10.22515/literasi.v1i2.3717
ISSN (Online) : 2774-6623, ISSN (Print) : 2774-6135

Keuntungan yang diperoleh tersebut menjadi daya tarik tersendiri
dikalangan masyarakat. Pasalnya ada beberapa keuntungan yang tidak
didapatkan oleh masyarakat ketika berbelanja secara on/ine. Masyarakat
yang merasakan adanya keuntungan berbelanja secara langsung;

Adapun keuntungan berbelanja secara langsung pada gerai bisnis
konvensional Pertama, jangkauan pasar yang luas karena bisnis konvensional
biasanya menyediakan berbagai barang sehingga konsumen dapat memilih
barang tanpa adanya batasan. Hal ini dikarenakan konsumen bisa mencari
barang dan menilainya secara langsung di toko bisnis konvensional.

Kedna, memungkinkan konsumen memilih barang secara langsung
tanpa takut terjadi kecacatan dalam suatu barang. Degan konsumen memilih
barang secara langsung, konsumen bisa menilai dan menyesuaikan barang
dengan kualitas yang diinginkan. Dengan berbelanja secara langsung
maka konsumen akan memiliki pengalaman secara langsung dan menaruh
kepercayaan yang tinggi terhadap toko bisnis konvensional.

Ketiga, pelayanan dari pelaku bisnis konvensional lebih ramah untuk
menarik konsumen menjadi pelanggan setia. Dengan berbelanja secara
langsung, konsumen dapat bertanya mengenai produk yang diinginkan
sehingga membuat konsumen akan kembali lagi karena pelayanannya.

Keempat, konsumen bisa berbelanja dengan mudah, aman, nyaman
dan memperoleh kemasan yang menarik dari pelaku bisnis. Berbelanja
secara langsung memungkinkan konsumen untuk melihat uang dan
perhitungan dari kasir toko secara langsung, sehingga terhindar dari
kegagalan membayar maupun penipuan.

Kelima, konsumen bisa memperoleh barang dengan harga yang
murah karena barang diperoleh dari produsen langsung sehingga harga
cenderung miring. Apabila berbelanja dengan toko on/ine maka konsumen
akan melalui berbaai tahap yang merepotkan sehingga barang yang sampai
pada konsumen dijual dengan harga yang lebih tinggi dari barang yang ada
di toko bisnis konvensional secara langsung,
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Keenam, tidak perlu melakukan pengiriman. Dengan berbelanja
secara langsung maka konsumen maupun pemilik toko tidak kerepotan
dalam mengirim barang karena barang dibeli langsung dibawa pulang
tanpa ada perantara melalui kurir.

Selain memiliki keuntungan dalam berbelanja secara langsung, bisnis
konvensional juga memiliki kekurangan yaitu Pertama, Konsumen harus
meluangkan waktu untuk pergi ke toko o¢fffine sehingga kurang efisien
waktu.

Kedna, di toko yang cenderung besar dan ramai maka konsumen
harus mengantri dalam melakukan pembayaran.

Ketiga, waktu penjualan cenderung terbatas karena ada batasan waktu
buka dan tutup. Hal ini juga berkaitan dengan jam kerja karyawan.

Keempat, memerlukan modal yang besar. Bisnis konvensional
memerlukan modal besar karena memerlukan tempat secara fisik yang
bisa diperoleh dengan cara mengontrak rumah atau membangun sendiri.
Selain itu juga membutuhkan karyawan banyak sehingga biaya gaji yang

dikeluarkan untuk karyawan juga banyak (Nugroho, 2019).

Keuntungan Dan Kekurangan Bisnis Online

Selain bisnis konvensional, bisnis online saat ini tengah marak karena
berbagai kemudahannya. Semakin maraknya bisnis online ini diakibatkan
dengan pergeseran kebudayaan dalam pemenuhan kebutuhan sehari-hari
masyarakat yang harus beriringan dengan perkembangan teknologi saat
ini (Rakhmawati et al., 2021). Barang-barang yang menjadi kebutuhan
masyarakat dalam kehidupan sehari-hari ini, menjadi peluang pebisnis
online untuk menawarkan produk dan melakukan transaksi jual beli
produk secara online. Mampu melihat peluang bisnis merupakan hal yang
diharuskan dimiliki oleh pebisnis. Salah satu peluang pada saat ini yaitu
dengan adanya pandemi covid 19. Hal ini dibuktikan adanya peningkatan
yang terlihat pada kuartal pertama di tahun 2020, yang mana pada waktu
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itu pandemi covid 19 sedang bermunculan di Indonesia. Dari kuartal satu
ke kuartal dua menunjukan peningkatan sampai dengan 38% (Rakhmawati
etal.,, 2021).

Namun tidak bisa dipungkiri bahwa bisnis online memiliki berbagai
keuntungan dan kekurangan. Adapun keuntungan dari bisnis online
yaitu, Pertama, Para pelaku bisnis online hanya sebagai reseller sehingga
tidak khawatir apabila rugi karena barang akan dijual sesuai dari pesanan
konsumen. Dengan demikian, pebisnis on/ine tidak perlu takut apabila
terjadi kerugian yang besar.

Kedna, bagi pelaku bisnis online, tidak harus memiliki tempat untuk
berjualan dan modal tidak harus banyak. Bisnis on/ine tidak memerlukan
tempat fisik karena tempat berjualan di marketplace yang telah tersedia
dan hanya meng-#pload foto produk-produk yang akan dijual. Modal juga
tidak terlalu banyak karena kebanyakan hanya sebagai rese/ler atau dropshiper
sehingga tidak perlu memproduksi produk sendiri.

Ketiga, pemasaran dilakukan secara fleksibel melalui media sosial
seperti WhatApps, Instagram, dan Facebook. Karena kunci utama dari bisnis
online adalah akun di marketplace maupun sosial media, maka pebisnis on/ine
juga harus selalu terkoneksi internet yang kuat agar bisnis selalu berjalan.

Keempat, barang bisa diberikan melalui dua cara yaitu Cash on
Delivery (COD) dan jasa ekspedisi. Melakukan bisnis on/ine apabila hanya
sebagali rese/ler biasa kebanyakan barang diberikan dengan sistem COD,
namun apabila sudah sebagai produsen maupun reseller di akun marketplace
maka kebanyakan akan diberikan dengan sistem pengiriman dengan jasa
ekspedisi.

Kelima, bisnis online hanya memerlukan karyawan yang sedikit
sehingga tidak terlalu keberatan dalam pengeluaran untuk biaya gaji.

Adapun kekurangan dari bisnis online yaitu Pertama, Konsumen
tidak bisa melihat secara langsung barang yang akan dibeli sehingga ada
kemungkinan untuk ditipu. Selain adanya kemungkinan ditipu, konsumen
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juga dimungkinkan menerima produk yang tidak sesuai dengan pesanan.
Kedna, harus menunggu barang yang akan dibeli karena sebagian
pelaku bisnis online hanya reseller sehingga barang baru bisa dikirim
ketika produsen restock.
Ketiga, bagi pelaku bisnis online, apabila pengiriman melalui Cash
on Delivery (COD) maka harus mengeluarkan uang untuk transportasi.
Biaya pengiriman akan dibebankan kepada konsumen sesuai dengan jauh-

dekatnya jarak antara si penjual dan si pembeli (Nugroho, 2019).

Strategi Pemasaran Bisnis Konvensional Menghadapi Maraknya
Bisnis Online

Di tengah maraknya persaingan antara bisnis konvensional dengan
bisnis online saat ini, pebisnis konvensional melakukan berbagai alternatif
untuk mempertahankan pasar sehingga mampu menjual berbagai produk
yang dimiliki. Guna mempertahankan bisnisnya supaya tetap berjalan perlu
adanya strategi pemasaran produk yang dijual. Dalam berbisnis strategi
adalah modal utama guna menjalankan bisnisnya supaya tetap bertahan
(Rahayu & Fitanto, 2013). Strategi yang tepat akan membuat keuntungan
untuk bisnis itu sendiri. Menurut Suyadi (Saul & Susilo, 2015) perusahaan
akan kalah dengan perusahaan lainnya jika tidak mampu bersaing
Sedangkan dalam Saiman (Astika, 2017) mengartikan strategi sebagai
sesuatu upaya yang dilakukan oleh suatu pebisnis dalam mencapai tujuan
yang ingin dicapai, untuk mencapai tujuan tersebut biasanya terasa sulit
maupun sebaliknya akan terasa mudah. Suatu tujuan yang ingin dicapai
juga dapat dikatakan strategi. Tujuan yang ini dicapai ini dilakukan dengan
mengupayakan sesuatu yang akan dilakukan dengan mengkomunikasikan
dengan siapapun yang terlibat dalam sebuah bisnis (Khasanah, 2016).

Pemasaran merupakan tahapan dari manajerial dan usaha yang tiada
henti-hentinya untuk mempertahankan bisnis agar selalu memperoleh
pendapatan yang stabil. Menurut Swastha dan Handoko (Husna, 2017)
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mendefinisikan pemasaran adalah suatu sistem dari semua kegiatan
dalam berbisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga
produk barang atau jasa, lalu mempromosikan dan mendistribusikan
barang atau jasa yang dapat mencukupi kebutuhan konsumen. Cakupan
pemasaranpun sangat luas, yaitu meliputi perumusan produk barang atau
jasa yang dibutuhkan oleh konsumen, selain itu menghitung berapa banyak
kebutuhan akan produk, lalu meliputi distibusi produk kepada konsumen,
dan masih banyak lainnya (Husna, 2017). Pemasaran menjadi faktor
penting guna menunjang kelangsungan bisnis dalam menghadapi pesaing
lainnya (Wijaya & Sirine, 2016). Pentingnya pemasaran produk atau jasa
tidak hanya berkutat dalam kegiatan jual beli saja namun lebih dari itu.
Pemasaran juga perlu adanya inovasi-inovasi yang dapat mendatangkan
keuntungan bagi pembisnis (Husna, 2017). Akan tetapi tidak sedikit
perusahaan yang gagal dalam menjalankan bisnisnya (Wijaya & Sirine,
2016). Untuk itu, perlu adanya strategi pemasaran yang tepat, yang harus
dilakukan oleh pebisnis.

Strategi pemasaran adalah suatu rencana yang bertujuan untuk
menjelaskan tujuan perusahaan dalam menghadapi dampak dari berbagai
aktivitas berbisnis atau berupa program pemasaran yang diperuntukkan
untuk menghadapi permintaan produk dari pasar yang menjadi sasaran
perusahaan (Khasanah, 2016). Perlu diperhartikan juga oleh para pebisnis
sebelum melalukan pemasaran perlu dilakukan terlebih dahulu melakukan
segmentasi pasar atas produk barang atau jasa yang akan di jual (Wijaya &
Sirine, 2016).

Menurut Sojan Assauri (Sudrartono, 2019) mengklasifikasikan
pembeli menjadi beberapa bagian sesuai dengan keperluan pembeli atau
konsumen memerlukan suatu produk ataupun jasa yang dapat ditawarkan
oleh perusahaan atau pebisnis disebut dengan segmentasi pasar. Mereka
para pembeli pada umunya menginginkan sesuatu produk atau jasa yang
mereka butuhkan dan dapat memuaskan pembeli dengan adanya produk
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barang atau jasa (Sudrartono, 2019). Menurut Swastha (Rahayu & Fitanto,
2013) segmentasi pasar berguna bagi perusahaan guna ingin meningkatkan
efisiensi penjualannya. Kebutuhan konsumen yang beragam dan bervariasi
menjadi suatu referensi ataupun pedoman pebisnis dalam merancang
sebuah strategi pemasaran.

Segmentasi pasar ini dapat dipilih oleh perusahaan sesuai dengan
sasaran pasar yang sudah ditentukan atau dipilih. Sasaran pasar ini
didapatkan dengan melakukan riset pasar secara mendalam oleh pebisnis.
Setelah itu melakukan rencana selanjutnnya untuk melakukan pemasaran.
Beberapa keputusan-keputusan dapat dilakukan melalui berbagai klasifikasi
strategi sebagai berikut: pertama strategi produk, kedua strategi penentuan
harga, ketiga strategi dalam melakukan promosi ke konsumen, keezpat
strategi dalam melakukan distribusi (Rahayu & Fitanto, 2013).

Dari klasifikasi tersebut pebisnis yang ditemui sudah melakukan
klasifikasi yang ditentukan tersebut. Perfama, strategi produk ini perlu
diperhatikan guna menjaga kualitas dan kuantitas produk yang akan di
jual. Produk merupakan segala hal yang ditawarkan oleh pebisnis dalam
mencukupi kebutuhan yang diinginkan oleh calon konsumen (Khasanah,
2016). Produk menurut Suatma (2013) produk memiliki tiga unsur penting,
yaitu desain produk (product design), kualitas produk (product quality), dan
fitur produk (product features). Fitur produk ini diartikan sebagai sarana
pembeda produk kita dengan produk yang lain sebagai pesaing. Dalam
hal ini mereka memperhatikan distributor barang yang masuk ke pasar
modern. Mereka juga dalam dua minggu sekali mendapatkan produk guna
melakukan keterbaruan produk yang ada di toko. Selain itu memperhatikan
produk yang datang juga penting untuk meminimalisir terjadi kecacatan.
Walaupun pebisnis memberikan fasilitas rezurn kepada pembeli jika didapati
kecacatan pada barang yang sudah dibeli dengan ketentuan tidak melebihi

dari 1x24 jam sejak pembelian.
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Kedna, strategi penentuan harga, ini menjadi elemen yang penting
dalam untung atau ruginya pebisnis dari pendapatan penjualan produk
barang atau jasa (Anuraga, 2010). Guna menghindari kerugian pebisnis
dapat melakukan salah satunya dengan mendapatkan distributor pertama
atau mendapatkan barang dari produsen. Hal ini akan menguntungkan
bagi pebisnis untuk memberikan harga yang tidak terlalu tinggi, namun
masih mendapatkan untuk dari penjualan. Dengan harga sedikit dibawah
harga pasaran dapat menarik pembeli untuk datang dan membeli produk
barang atau jasa yang dijual. Penentuan harga yang tepat menjadi tujuan
penetapan harga menjadi terlaksana. Menurut Machfoedz (Anuraga, 2010)
tujuan penetapan haraga sebagai berikut: mencapai keuntungan yang
sudah ditetapkan, sebagai ajang promosi dengan persaingan harga, harga
yang tepat akan dapat meningkatkan penjualan sehingga meningkatnya
pendapatan, dari meningkatnya pendapatkan akan mengembalikan modal
yang dikeluarkan di awal, dengan penentuan harga yang tepat juga dapat
meningkatnya daya saing pasar, harga yang stabil, mempertahankan market
share.

Ketiga, strategi dalam melakukan promosi kepada konsumen atau
target pasar yang sebelumnya sudah ditentukan. Pebisnis mengaku
beberapa strategi dalam melakukan promosi anatara lain menggunakan
sistem mulut ke mulut. Yang dinilai cukup mampu mensukseskan promosi
produk barang atau jasa. Selain itu juga menggunakan media sosial untuk
mempromosikan barang-barang yang ada di toko. Akan tetapi pembeli
tetap pergi ke toko untuk membeli barang yang ia inginkan. Media sosial
ini digunakan untuk menyampaikan produk-produk yang tersedia dan
biasanya produk yang baru datang akan di promosikan. Promosi yang
dilakukan lainnya juga menggunakan baliho yang dipasang di depan toko
untuk menarik pembeli. Baliho ini biasanya foto produk yang ada di toko
tersebut, selain foto produk beberapa toko juga mencantumkan harga
yang terkena diskon.
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Keempat, strategi distribusi pasar, distribusi adalah salah satu kegiatan
yang sangat penting dalam proses pemasaran, dengan distribusi yang tepat
berupa distribusi yang efektif dan efisien menjadikan barang akan semakin
cepat diterima oleh konsumen (Ardiyanta, 2013). Menurut Swastha
(Ardiyanta, 2013) menjelaskan beberapa faktor yang mempengaruhi
dalam melakukan distribusi, yaitu sebagai berikut: pertimbangan target
pemasaran, pertimbangan pengusaha, pertimbangan tangan kedua, dan
pertimbangan produk barang atau jasa. Selain faktor-faktor tersebut yang
perlu diperhatikan adalah pebisnis yang menggunakan strategi distribusi
dengan pebisnis lain tidak menjadi penentu memberi kesusksesan bagi
pebisnis tersebut (Nurisusilawati & Subagyo, 2010).

Setelah menentukan strategi pemasaran bisnis konvensional juga
harus diiringi dengan menentukan strategi bertahan dalam menghadapi
bisnis online. Hal tersebut dikarenakan semakin bermunculan e-warketing
imbas dari adanya kemajuan teknologi. E-marketing merupakan penggunaan
teknologi informasi dalam suatu proses untuk membuat, berkomunikasi,
dan memberikan nilai (va/ue) kepada pelanggan. Penggunaan e-marketing
memiliki tingkat efisiensi yang baik bagi pemasaran tradisional dan
teknologi dari e-marketing mampu merubah banyak strategi pemasaran.
Hasil perubahan dalam model bisnis baru ini mampu menambah nilai
(value) pelanggan dan meningkatkan keuntungan perusahaan (Awali &
Farida, 2020).

Sedangkan strategi bertahan atau swrvival strategy merupakan
perencanaan yang dilakukan oleh manusia lewat berbagai usaha pebisnis
dalam pemenuhan kebutuhan dan pemecahan-pemecahan masalah yang
sedang dihadapi (Lubis, 2019). Menurut Haviland (Purwanti, 2016)
mendefinisikan strategi bertahan sebagai suatu usaha yang dilakukan
oleh pebisnis dalam mempertahankan perusahaannya atau bisnisnya yang
menurutnya bernilai atau ia anggap bernilai, baik yang bersifat material
maupun non material.
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Adapun strategi yang dilakukan oleh para pebisnis konvensional
di Kecamatan Klirong, Kabupaten Kebumen yaitu sebagai berikut
memberikan diskon kepada konsumen untuk pembelian dengan syarat dan
ketentuan yang berlaku: pertama, memberikan pelayanan yang baik kepada
konsumen atau pembeli yang datang ketoko. Pelayanan yang baik ini akan
membuat pembeli nyaman dan dapat menarik pembeli untuk datang
kembali ke toko. Pelayanan yang baik dapat berupa dengan keramahan
karyawan kepada konsumen. Memberikan pelayanan rasa aman kepada
konsumen dengan memasang kamera pengintai di sudut-sudut strategis
di toko. Selain kedua itu pebisnis juga melakukan penataan produk yang
dapat mudah dijangkau dan dikelompokkan sesuai jenisnya.

Kedna, memberikan diskon pada produk barang yang di berbagai
produk yang mereka jual. Menurut Gitusudarmo (Putra, Kumadji, &
Yulianto, 2016) diskon merupakan harga yang dibayarkan oleh pembeli
atau konsumen yang lebih rendah dari harga yang seharusnya di bayarkan
dengan berdasarkan pada beberapa aspek yaitu waktu, jumlah pembelian
konsumen dan pembelian pada musim tertentu. Dengan adanya diskon
yang diberikan oleh pebisnis akan memberikan ketertarikan pembeli untuk
membeli produk barang atau jasa yang ditawarkan (Putra et al., 2016).
Dengan adanya diskon ini akan menjadi pertimbangan bagi konsumen
apakah akan membeli atau tidak. Jikalau dalam pertimbangan tersebut
menghasilkan keputusan yang positif, makan konsumen akan membeli
barang yang ia butuhkan sesuai kehendaknya.

Ketiga, melakukan penawaran harga yang bersaing dengan pasar.
Dalam hal ini pebisnis melakukan penawaran harga dibawah harga pasar,
tanpa memperhatikan keuntungan bagi pebisnis. Mereka menemukan
penyuplay barang ke toko dengan harga murah namun dengan kualitas
yang tetap terjaga. Untuk itu mereka dapat menjual dengan harga murah

atau di bawah pasaran namun tetap untung,
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Selain beberapa strategi bertahan tersebut pebisnis juga pelu
memperhatikan manajemen bisnis yang baik. Hal yang mendasar dari
manajemen bisnis adalah manajemen stratejik. Menurut Heriawan
(2018) manajemen stratejik adalah proses penyesuaiaan dari sumber
daya perusahaan dalam memahami peluang usaha yang berubah-
ubah sehingga mampu menyeimbangkan bisnis yang telah dijalankan.
Terdapat tiga komponen yang mampu mempertahankan perusahaan yaitu
pengembangan dari visi misi perusahaan, mendefinisikan sasaran spesifik
dan tujuan perusahaan, dan pengembangan strategi dasar yang dilakukan
dengan memerintahkan sumber daya perusahaan untuk pencapaian visi
dan misi tersebut.

Dari hasil wawancara yang telah dilakukan kepada narasumber
diperoleh hasil bahwa hampir sebagian besar menggunakan media sosial
sebagai media pemasaran pebisnis karena mengikuti perkembangan
zaman. Hasil tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
Oktaviani & Kadiyono (2019) dengan hasil bahwa perusahaan yang baik
harus memanfaatkan bagian pemasaran untuk mengikuti zaman dengan
maraknya media sosial sehingga produk lebih dikenal oleh masyaraat luasa

di manapun mereka berada.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan pembahasan hasil wawancara terkait
kompetisi bisnis konvensional terhadap bisnis on/ine pada media sosial di
Kecamatan Klirong, Kebumen, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai
berikut:

Pertama, penelitian ini membuktikan bahwa media sosial digunakan
sebagai salah satu media promosi baik bisnis konvensional maupun
bisnis online. Kedua, penelitian ini juga membuktikan bahwa untuk tetap
mempertahankan bisnis konvensional ditengah maraknya bisnis on/ine

maka diberikannya voucher belanja dengan ketentuan yang berlaku.
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Saran

Keterbatasan dalam penelitian ini adalah hanya melakukan
wawancara terhadap 4 (empat) narasumber sehingga hasil yang diperoleh
kurang meluas. Saran untuk penelitian selanjutnya diharapkan mampu
merperluas subjek penelitian sehingga memperoleh data yang lebih
lengkap serta analisis yang lebih baik. Selain itu, untuk bisnis konvensional
mampu mengikuti zaman dengan memperkaya produk sehingga mampu

bertahan di tengah maraknya bisnis on/ine.
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