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ABSTRACT

BUMDes is a village-owned business entity engaged in the social and economic fields as a
service to the village community, primarily in the area of business. In the village of Ponggok
there is a Retail Shop that has obstacles in its development. The purpose of this study was to
increase understanding of marketing strategies for Sumber Panguripan store employees. The
type of research method used in this study is a qualitative type. Retrieval of data used by
researchers is interviews and observation. The subjects of this study were 3 employees of
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Sumber Panguripan shop. The results of this study indicate that there is a change in the level of
understanding of marketing strategies.

Keywords: Retail Stores; Marketing Strategies; Qualitative
ABSTRAK

BUMDes adalah badan usaha milik desa yang bergerak di bidang sosial dan ekonomi
sebagai layanan terhadap masyarakat desa utamanya mengenai bidang usaha. Di desa Ponggok
terdapat Toko Ritel yang memiliki hambatan dalam pengembangannya. Tujuan penelitian ini
adalah untuk meningkatkan pemahaman strategi pemasaran kepada karyawan toko Sumber
Panguripan. Jenis metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis kualitatif.
Pengambilan data yang digunakan peneliti adalah wawancara dan observasi. Subjek penelitian
ini berjumlah 3 karyawan toko Sumber Panguripan. Hasil penelitian ini menunjukkam bahwa
terdapat perubahan tingkat pemahaman mengenai strategi pemasaran.

Kata Kunci : Toko Ritel; Strategi Pemasaran; Kualitatif.
. PENDAHULUAN

Semakin berkembangnya zaman, hampir setiap kelurahan mempunyai suatu badan
unit usaha atau biasa disebut BUMDes. BUMDes ini suatu unit usaha yang dapat
meningkatkan kesejahteraan perekonomian masyarakat sekitar. Pembangunan BUMDes
tersebut juga untuk mencapai tujuan pembangunan nasional yang lebih maju. Badan
Usaha Milik Desa yang sesuai dengan permendagri nomor 39 tahun 2010 tentang badan
usaha milik desa, yang menyebutkan bahwa: untuk meningkatkan kemampuan
keuangan pemerintah desa dalam penyelenggaraan pemerintahan dan meningkatkan
pendapatan masyarakat melalui berbagai kegiatan usaha ekonomi masyarakat pedesaan,
didirikan badan usaha milik desa sesuai dengan kebutuhan dan potensi desa”. BUMDes
ini diharapkan juga mampu menstimulasi dan menggerakkan roda perekonomian di
pedesaan. Aset ekonomi yang ada di desa harus dikelola sepenuhnya oleh masyarakat
desa.

Daerah klaten ada salah satu BUMDes yang sudah terbilang maju dan dapat
menggerakan perekonomian msyarakat sekitar yaitu BUMDes Tirta Mandiri yang
terletak di JI. Delanggu-Polanharjo, Jeblogan, Ponggok, kecamatan Polanharjo,
kabupaten Klaten. BUMDes Tirta Mandiri Ponggok memiliki 8 unit usaha, antara lain
usaha umbul ponggok, usaha umbul ciblon, usaha toko ritel, kios kuliner, unit usaha
Pengelolaan Air Bersih, usaha home stay dan umbul pluneng akan tetapi dibalik
majunya BUMDes pasti ada beberapa masalah atau hambatan dalam pelaksanaanya
seperti halnya BUMDes Tirta Mandiri Ponggok yang pasti terdapat beberapa hambatan
dalam pengelolaannya. Salah satu hambatan BUMDes yaitu pada toko ritel yang
menarik perhatian peneliti. Toko ritel desa ini bernama toko “Sumber Panguripan”,
toko ini menyediakan berbagai kebutuhan sehari-hari. Berdasarkan pemaparan diatas,
peneliti tertarik untuk mengetahui permasalahan yang lebih mendalam pada toko
“BUMDes Tirta Mandiri”.
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Il. KAJIAN TEORITIS

Strategi Pemasaran
Strategi Pemasaran menurut Assuari (dalam Atmoko, 2018) adalah serangkaian

tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha — usaha

pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing — masing tingkatan, acuan
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan
dan keadaan persaingan yang selalu berubah. Sedangkan strategi pemasaran menurut

Swasta (dalam Atmoko, 2018) merupakan suatu system keseluruhan dari kegiatan usaha

melalui perencanaan, penentuan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang

dan jasa yang memuaskan dan memenuihi kebutuhan pembeli.

Dalam Strategi pemasaran menurut Tjiptono (2008) terdiri atas lima elemen-elemen

yang saling berkait. Kelima elemen tersebut adalah :

1. Pemilihan pasar, yaitu memilih pasar yang akan dilayani. Keputusan ini didasarkan
pada faktor-faktor berikut ini :

a. Persepsi terhadap fungsi produk dan pengelompokan teknologi yang dapat
diproteksi dan didominasi.

b. Keterbatasan sumbar daya internal yang mendorong perlunya pemusatan (fokus)
yang sempit.

c. Pengalaman kumulatif yang didasarkan pada trial-aud-error di dalam
menanggapi peluang dari akses terhadap sumber daya langka atau pasar yang
terproteksi.

2. Perencanaan produk, meliputi spesifik yang terjual, pembentukan lini produk dan
desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu sendiri
menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan
pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merek produk,
ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi dan bantuan teknis yang
disediakan penjual, serta hubungan personal yang mungkin terbentuk diantara
pembeli dan penjual.

3. Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai
kuantitatif dari produk kepada pelanggan.

4. Sistem distribusi, yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran yang dilalui produk
hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.

5. Komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketing dan publick relations.

I1l. METODE PENELITIAN

Informan yang menjadi subjek penelitian ini adalah tiga karyawan toko Sumber
Panguripan yaitu. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik non
random sampling. Hal ini dilakukan karena tidak semua individu dalam populasi diberi
peluang yang sama untuk diikutsertakan menjadi anggota sampel. Instrumen penelitian
yang digunakan dalam penelitian ini berupa kuesioner yang dibuat sendiri oleh peneliti.
Penggunaan instrumen penelitian yaitu untuk mencari informasi yang lengkap mengenai
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suatu masalah,fenomena alam maupun sosial. Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif deskriptif.

IVV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Karyawan yang berpartisipasi dalam sesi FGD untuk meningkatkan pemahaman
strategi pemasaran dengan jumlah 3 orang merupakan karyawan toko Bumdes Tirta
Mandiri Ponggok di Klaten. Karyawan yang berpartisipasi dalam kegiatan FGD
memiliki rentang usia 22-28 tahun. Sebelumnya karyawan yang mengikuti pelatihan
sudah pernah mengikuti pelatihan yang diadakan oleh lembaga seperti alfamart dan
bank BNI. Pelatihan tersebut lebih kepada meningkatkan kemampuan SDM.

Setelah menindaklanjuti asesmen yang peneliti lakukan diawal, peneliti
mendapatkan hasil asesmen bahwa karyawan yang ada di toko Bumdes Ponggok kurang
memahami strategi pemasaran. Oleh karena itu, peneliti memutuskan untuk melakukan
pemberian intervensi berupa FGD. Hal ini untuk mempermudah penyampaian materi
mengenai strategi pemasaran kepada ketiga karyawan dan membuat karyawan
mengutarakan pendapat mereka. Hasil asesmen menunjukkan bahwa karyawan
mengeluhkan terkait menangani daya saing terhadap toko ritel lainnya. Kemudian
peneliti memberikan pemahaman mengenai strategi pemasaran untuk menganani
persaingan toko ritel.

Pada dasarnya, para karyawan sudah mengetahui beberapa mengenai strategi
pemasaran, dalam menerapkan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan,
karyawan beranggapan bahwa perlu suatu strategi dalam pembentukan harga dan
promo, pembuatan promosi, dan kelengkapan varian barang. Karyawan juga sudah
melakukan observasi dengan toko ritel lainya untuk membandingkan harga dan
mendapatkan hasil bahwa harga di toko “BUMDes Tirta Mandiri” termasuk toko
dengan harga barang yang lebih murah. Toko ini juga sudah menerapkan adanya promo
pada barang-barang tertentu dan menunjukkan peningkatan penjualan.

Strategi selanjutnya yaitu promosi, karyawan sudah memahami tentang pentingnya
promosi pada barang baru ke konsumen. Tetapi sampai saat ini, media promosi tersebut
hanya melalui pemberian produk baru kepada pengunjung umbul ponggok, belum
adanya suatu strategi dalam promosi melalui media online atau melalui event-event
tertentu. Strategi selanjutnya yang perlu dilakukan menurut karyawan yaitu melengkapi
varian produk. Menurut karyawan, tidak adanya fasilitas kendaraan untuk membeli
barang menjadi kendala toko dalam memenuhi kekurangan barang yang sudah habis
sehingga banyak pembeli yang kecewa saat barang yang dicari tidak ada. Hal ini dapat
menurunkan penjualan.

Ketiga strategi tersebut merupakan pendapat karyawan dalam meningkatkan daya
saing dengan toko ritel lainnya. Karyawan sudah memahami beberapa strategi
pemasaran yang dapat meningkatkan penjualan sehingga dapat bersaing dengan toko
ritel lainnya. Tetapi, dari pemahaman strategi karyawan belum sepenuhnya diterapkan,
karena kesulitan menpadat persetujuan dari direktur BUMDes.

Setelah karyawan memaparkan seberapa jauh pemahamannya terhadap strategi
pemasaran, peneliti kemudian memberikan suatu penjelasan mengenai strategi
pemasaran yang sesuai agar dapat bersaing dengan toko ritel lainnya. Berdasarkan
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beberapa jurnal mengenai strategi pemasaran yang telah diterapkan dan menunjukkan
signifikan terhadap peningkatan penjualan, peneliti mendapatkan bahwa strategi
pemasaran yang sesuai dalam persaingan toko ritel untuk meningkatan penjualan yaitu
meningkatkan elemen-elemen strategi pemasaran.

Elemen yang pertama yaitu pemilihan pasar, memilih pasar yang akan dilayani.
Pada toko ini memilih masyarakat Ponggok sebagai sasaran pasar. Toko yang terletak di
tengah-tengah desa dapat mempermudah pemenuhan kebutuhan harian masyarakat
Ponggok. Kedua, Perencanaan produk meliputi spesifik yang terjual, pembentukan lini
produk dan desain penawaran individual pada masing-masing lini. Produk itu sendiri
menawarkan manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan
pembelian. Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merek produk,
ketersediaan produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi dan bantuan teknis yang
disediakan penjual, serta hubungan personal yang mungkin terbentuk diantara pembeli
dan penjual. Pada elemen ini, karyawan sudah memahami mengenai pentingnya
ketersediaan produk dan berbagai variannya.

Ketiga, penetapan harga yaitu menentukan harga yang dapat mencermintan nilai
kuantitatif dari produk kepada pelanggan. Karyawan sudah memahami mengenai
pentingnya penentuan harga dan karyawan juga sudah melakukan beberapa survei ke
toko ritel lainnya. Kemudian hal yang dilakukan yaitu membuat harga yang lebih
rendah dibanding toko ritel lainnya. Hal ini terbukti dapat meningkatkan penjualan.

Keempat, system distribusi yaitu saluran perdagangan grosir dan eceran yang
dilalui produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.
Saat ini, toko mendapatkan barang dari tempat grosir dan sales barang tertentu
kemudian disalurkan ke konsumen. Untuk meningkatkan system distribusi ini, toko
sudah merencanakan untuk menjadi toko grosir agar dapat lebih menarik pelanggan.

Kelima, komunikasi pemasaran (promosi) yang meliputi periklanan, personel
selling, promosi penjualan, direct marketing, dan public relations. Promosi menjadi hal
penting dalam strategi pemasaran. Melalui promosi barang-barang baru dari toko dapat
dikenal oleh konsumen. Mempermudah informasi mengenai barang-barang yang ada di
toko ini. Promosi dapat dilakukan melalui media online, melalui pengadaan event
mengenai produk baru atau dapat menyebarkan bosur mengenai produk baru. Selama
ini, dalam mengadakan promosi produk baru, toko ini hanya menggunakan media
umbul ponggok sebagai promosi dengan memberikan produk baru secara gartis kepada
pengunjung umbul ponggok.

Berdasarkan hasil evaluasi kegiatan yang dilakukan setelah dilakukan FGD
mengenai menambah pemahaman tentang strategi pemasaran untuk meningkatkan daya
saing, diperoleh data bahwa karyawan mengalami peningkatan dalam memahami
strategi pemasaran. Strategi pemasaran dapat meningkatkan daya saing dengan toko
ritel lainnya. Awalnya karyawan hanya memahami beberapa stratgei pemasaran, setelah
mengikuti FGD ini karyawan lebih mengetahui dan memahami berbagai elemen-elemen
dalam strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing dengan toko ritel lainnya.

V. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil asessmen yang telah kami lakukan pada toko ritel BUMDes
Tirta Manidiri Ponggok, terdapat satu fokus hambatan yaitu kurangnya pemahaman
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tentang strategi pemasaran agar dapat bersaing dengan toko ritel lainnya. Maka dari itu
diberikan intervensi berupa FGD tentang strategi pemasaran. Hasil dari intervensi yang
dilakukan, didapatkan peningkatan pemahaman karyawan tentang strategi pemasaran.
Dibuktikan dengan hasil pre-test dan post-test, yakni karyawan yang pada awalnya
hanya mengetahui 3 strategi pemasaran, setelah diberikan intervensi melalui FGD,
terjadi peningkatan pengetahuan dan pemahaman tentang 5 strategi pemasaran.
Penelitian ini perlu disempurnakan karena dalam pelaksanaannaya mengalami
keterbatasan dalam penelitian yakni waktu pengumpulan data yang singkat. Sehingga
untuk peneliti selanjutnya diharapkan untuk menentukan dan membuat rancangan lebih
spesifik mengenai BUMDes dan permasalahan yang akan menjadi sasaran penelitian.
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