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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN SEMBAKO MELALUI PEMANFAATAN
MARKETPLACE PADA BUMDES TUNAS JAYA ASRI DESA
CERINGIN ASRI KECAMATAN WAY RATAI
KABUPATEN PESAWARAN

Oleh
REKA GITA PARERA

Setiap usaha memerlukan strategi pemasaran guna mencapai tujuan pemasaran
dengan efektif dan untuk memenuhi kebutuhan konsumen. BUMDes Tunas Jaya
Asri memiliki berbagai jenis usaha yaitu terdiri dari usaha perdagangan, pertanian,
peternakan, pariwisata, serta beberapa usaha lainnya. Badan Usaha Milik Desa atau
dikenal BUMDes Tunas Jaya Asri yang dimana salah satu usaha bergerak dalam
sektor perdagangan yaitu sembako yang belum efektif dalam kegiatan pemasaran

sehingga dibutuhkannya strategi pemasaran yang efektif.

Sembako merupakan kebutuhan pokok yang diperlukan setiap saat demi
keberlangsungan hidup, dengan begitu untuk mempertahankan usaha yang
dijalankannya dimasa digitalisasi saat ini, strategi pemasaran dalam penelitian ini
bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk BUMDes Tunas Jaya Asri
menggunakan strategi pemasaran yang lebih luas melalui marketplace dengan
berbagai marketplace seperti shopee, Tokopedia, Bukalapak, lazada dan jenis

marketplace lainnya.

Metoda yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dengan
menggunakan teknik pengumpulan data berupa observasi langsung ke tempat,
wawancara, studi pustaka serta dokumentasi. Hasil dari penelitian pada BUMDes
Tunas Jaya Asri Desa Ceringin Asri yaitu telah dibuatkan media pemasaran berupa

Instagram, marketplace shopee dan Tokopedia diharapkan BUMDes Tunas Jaya



Asri dapat menggunakan media tersebut semaksimal mungkin sehingga dapat
memperluas jangkauan penjualan ke berbagai tempat dengan objek masyarakat

luar selain itu dapat meningkatkan kreatifitas, inovatif dalam proses penjualan.

Kata Kunci : Pemasaran, Strategi , Marketplace, BUMDes
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dunia semakin berkembang dengan adanya teknologi, perkembangan teknologi
dan Internet sangat pesat di era digital saat ini. Penggunaan Teknologi di kalangan
masyarakat sudah tidak asing lagi, bahkan digunakan hampir setiap hari dengan
waktu singkat, pengaksesan internet digunakan masyarakat diseluruh dunia.
Diakses dengan sangat cepat dan dapat menghubungkan penggunanya dari satu
negara ke negara lainnya, tanpa harus ke tempat atau lokasi yang dituju, dengan
begitu perkembangan teknologi sangat berpengaruh di dalam kehidupan
dikarenakan dapat memberikan manfaat bagi penggunanya. Salah satu contoh
aktivitas yang dilakukan ialah berbisnis, setelah adanya kemudahan akan internet
dan teknologi digital, masyarakat memanfaatkan nya dengan kegiatan bisnis digital
atau bisnis berbasis online dimana bisnis digital dapat menjangkau konsumen
kapan pun tanpa batasan waktu.

Menurut AMA (Amerika Serikat) Marketing Association) memberikan definisi
formal dalam (Kotler, 2014:5), Pemasaran adalah fungsi organisasi dan
serangkaian proses Buat, komunikasikan, dan berikan nilai kepada pelanggan
Kelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan
pemangku kepentingannya. Dia juga percaya bahwa definisi Secara sosial,
pemasaran didefinisikan sebagai proses sosial di mana Individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan Dengan membuat,
menawarkan, dan secara bebas bertukar produk dan layanan berharga bagi orang

lain.



Menurut Kotler (2008: 6), pemasaran konvensional adalah proses dimana
perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan dengan

pelanggan dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.

Pemasaran konvensional yang dilakukan BUMDes Tunas Jaya Asri merupakan
pemasaran langsung yang dimana penyebaran mulut ke mulut. Pemasaran
merupakan salah satu kegiatan utama dalam mengembangkan usaha atau bisnis
yang sedang dijalankan baik perusahaan, perorangan atau kelompok tertentu, untuk
dapat mempertahankan kelangsungan hidup usaha atau bisnis serta untuk

memperoleh keuntungan.

Perkembangan zaman semakin pesat banyak hal yang mengalami perkembangan
salah satunya dapat dilihat dari sistem perekonomian bebas, dimana individu atau
kelompok bebas memproduksi dan menjual barang tanpa batas dengan begitu
banyaknya persaingan pasar sehingga semakin ketatnya jaringan perdagangan,
oleh sebab itu kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku usaha tersebut
harus dapat memuaskan konsumen, yaitu dengan menjual produk berkualitas
tinggi dan mengidentifikasi produk atau jasa terlihat menarik bagi calon konsumen

dalam melakukan sebuah pemasaran dibutuhkannya strategi.

Pengertian strategi pemasaran menurut Kotler dan Amstrong ( 2008 ), pengertian
dari strategi pemasaran adalah suatu logika pemasaran dimana unit bisnis nantinya
berharap untuk dapat menciptakan nilai serta memperoleh keuntungan—
keuntungan dari hubungannya dengan para konsumennya dengan begitu hubungan
yang terjalin antara penjual dan pembeli sangat mempengaruhi proses berjalannya
bisnis. Strategi pemasaran harus dilakukan dengan rencana yang terstruktur yang
dimana berhubungan dengan aspek internal dan eksternal, maka strategi

pemasaran akan berjalan lebih maksimal.

Menurut Utami (2010) bauran ritel adalah strategi pemasaran yang mengacu pada
beberapa variabel, di mana peritel dapat mengkombinasikan variabel-variabel
tersebut menjadi jalan alteratif dalam upaya menarik konsumen. Sembilan bahan
pokok (sembako) adalah sembilan jenis kebutuhan pokok masyarakat menurut
keputusan Menteri Perindustrian dan Perdagangan Nomor 115/MPP/Kep/2/1998
tanggal 27 Februari 1998. Sembako merupakan kebutuhan yang akan terus



dibutuhkan oleh masayarakat terlebih di era saat ini banyak faktor yang
mempengaruhi peningkatan perubahan dalam kegiatan daya beli dan gaya hidup
masyarakat mengakibatkan adanya perubahan bisnis ritel tradisonal menjadi bisnis

ritel modern.

Sebelum perusahaan dapat menerapkan berbagai jenis promosi atau pendekatan
pemasaran lainnya perusahaan harus terlebih dahulu menargetkan pasar atau
segmen dikarenakan sebagian besar dari kegagalan bisnis yang terjadi disebabkan
oleh kegagalan yang tercipta karena perusahaan yang kesulitan dalam menentukan
target pasar dan potensinya. Strategi yang dapat digunakan di era digitalisasi saat
ini yang sangat efektif dan efisien yaitu marketplace. Marketplace adalah salah
satu platform yang berperan sebagai pihak ketiga atau perantara antara penjual dan
pembeli untuk mempermudah transaksi jual beli secara online jual beli dalam hal
ini dipermudah dengan adanya perantara media telekomunikasi yaitu handphone

yang dapat diakses dengan mudah.

Badan usaha milik desa merupakan usaha desa yang dikelola oleh pemerintah desa,
dan berbadan hukum, pemerintah desa dapat mendirikan Badan Usaha Milik Desa
sesuai dengan kebutuhan dan potensi desa. Badan Usaha Milik Desa atau disebut
juga BUMDes sangat berpotensi ke depannya agar dapat men-stabilisasikan
kebutuhan desa dengan begitu desa akan berpotensi menjadi lebih baik ke
depannya, setelah dilakukan penelitian oleh peneliti banyaknya faktor yang
menjadi terhambatnya proses berjalannya BUMDes agar dapat dijangkau banyak
orang, salah satunya kurangnya perluasan penjualan produk sehingga hanya
berpatok kepada sekitar desa, hal tersebut menjadikan BUMDes hanya
berkembang di dalam desa tanpa adanya keinginan menjangkau lebih luas target

pasarnya.

BUMDes Tunas Jaya Asri berdiri sejak 2016 berdasar hukum PerDes No.2 tahun
2021 pengganti PerDes No.4 tahun 2015. BUMDes Tunas Jaya Asri memiliki
berbagai macam usaha yang dijalankan mulai dari sembako, PAM air, tabungan
hari raya, peternakan, dan jasa. Usaha yang menjadi suatu kebutuhan yang
dibutuhkan masyarakat yaitu sembako yang merupakan kebutuhan pokok yang

dibutuhkan terus menerus, sehingga sembako menjadi salah satu item yang dapat



dipasarkan lewat media platform digital ma[rketing. Platform digital marketing
sangatlah banyak beberapa contohnya seperti Shopee, Lazada, Tokopedia,
Bukalapak, BliBli maupun lainnya yang manfaatnya sama yaitu sebagai pusat
perbelanjaan digital.

Tabel 1. 1 Volume penjualan sembako Bulan Juni-Desember 2021 Secara Offline
BUMDes Tunas Jaya Asri.

Bulan/Tahun 2021 Pendapatan Penjualan Sembako
Juni Rp. 9.950.750
Juli Rp. 32.444.450
Agustus Rp. 34.926.300
September Rp. 35.727.750
Oktober Rp. 26.706.850
November Rp. 18.836.900
Desember Rp. 17.814.400

Sumber : BUMDes Tunas Jaya Asri desa Ceringin Asri, Kecamatan Way Ratai,

Kabupaten Pesawaran

Berdasarkan tabel 1.1 data penjualan dan hasil volume penjualan yang sudah
dilakukan BUMDes Tunas Jaya Asri selama offline dapat dilihat bahwasannya
terdapat kenaikan dan penurunan yang tidak seimbang hal ini dikarnakan adanya
beberapa penyebab seperti kebutuhan hari raya dan seusai hari raya selain itu
sedikitnya warung kecil melakukan permintaan pembelian bahan pokok terhadap
BUMDes Tunas Jaya Asri, dapat dilihat data yang diambil pada periode Juni 2021-
Desember 2021, namun pada masa periode tersebut hanya di bulan Juli 2021-

September 2021 konsitensi pedapatan berjalan dengan baik.

Oleh karena itu pihak BUMDes mengeluh akibat pendapatan yang tidak konsisten
sebab persediaan yang disediakan digudang sangat banyak namun permintaan
sedikit maka dari itu untuk perputaran peroduk BUMDes Tunas Jaya Asri tidak

berjalan secara maksimal.

Dari uraian latar belakang di atas, maka Peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul: “STRATEGI PEMASARAN SEMBAKO MELALUI



PEMANFAATAN MARKETPLACE PADA BUMDES TUNAS JAYA ASRI,
DESA CERINGIN ASRI, KECAMATAN WAY RATAI, KABUPATEN
PESAWARAN”

1.2 ldentifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka dapat di jabarkan
rumusan masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana strategi pemasaran sembako melalui pemanfaatan

marketplace pada BUMDes Tunas Jaya Asri?

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran sembako
melaluli pemanfaatan marketplace pada BUMDes Tunas Jaya Asri Desa

Ceringin Asri Kecamatan Way Ratai Kabupaten Pesawaran.

1.4 Manfaat dan Kegunaan Penelitian

1. Bagi Peneliti
Penelitian ini dilakukan agar dapat menambah wawasan dan pengetahuan
peneliti dalam bidang pemasaran lebih mendalam lagi serta dapat
mengetahui bagaimana kegiatan pemasaran yang efektif dengan
menggunakan strategi- strategi pemasaran

2. Bagi Pembaca
Hasil penelitian yang dilakukan diharapkan agar menambah motivasi,
wawasan dan informasi mengenai strategi pemasaran dalam meningkatkan
penjualan.

3. Bagi BUMDes
Hasil Penelitian yang dilakukan peneliti diharapkan dapat memberikan
informasi tentang bagaimana strategi pemasaran yang efektif dalam

meningkatkan hasil penjualan pada BUMDes tersebut.
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TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran

Pemasaran adalah proses atau aktivitas untuk menciptakan, mengkomunikasikan,
dan menghantarkan nilai dalam rangka memuaskan konsumen melalui bauran
pemasaran. Bauran pemasaran terdiri dari segmentation, targeting, dan positioning
selain itu bauran pemasaran atau marketing mix mencakup 4p yaitu produk
(product), harga (price), tempat (place) promosi (promotion) namun
disempurnakan dengan tambahan pelengkap sehingga menjadi 7p tambahan
bauran pemasaran yaitu berupa sumber daya manusia atau orang (people), proses

(process), dan bukti fisik (physical evidence).

Menurut Kotler dan Keller (2016, 27) Pemasaran adalah proses sosial dimana
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan
melalui penciptaan, penawaran, dan freering, dan bebas bertukar produk dan jasa
dari nilai dengan lain. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang
dilakukan suatu perusahaan berupa barang atau jasa agar usaha yang dijalankan
akan berkembang pesat sehingga dapat menguntungkan, hal ini karena pemasaran
merupakan salah satu kegiatan dalam perusahaan yang dimana berhubungan secara
langsung dengan konsumennya, jadi kegiatan pemasaran dapat didefinisikan
sebagai kegiatan manusia yang akan berjalan secara terus menerus dalam kegiatan

bisnis.

2.1.1 Konsep Inti Pemasaran
Menurut Kotler dan Keller (2009:19), “Konsep pemasaran menegaskan
bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan adalah

perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para



pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, dan mengomunikasikan

nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang terpilih.” Dalam konsep

pemasaran terdapat beberapa konsep yang menjadi dasar kegiatan

pemasaran yaitu:

1
2
3
4.
5
6

Konsep Produksi

Konsep Produk

Konsep Penjualan

Konsep Pemasaran

Konsep Berwawasan Sosial

Konsep Pemasaran Holistik

2.1.2 Fungsi Pemasaran
Menurut Philip Kotler (2002:559) mengatakan bahwa fungsi

pemasaran :

1.

Mengumpulkan informasi mengenai pelanggan, pesaing serta
pelaku dan kekuatan lain yang ada saat ini maupun yang potensial
dalam lingkungan pemasaran.

Mengembangkan dan menyebarkan komunikasi persuasif untuk
merangsang pembelian.

Mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain
sehingga transfer kepemilikan dapat dilakukan.

Menanggung resiko yang berhubungan dengan pelaksanaan fungsi
saluran pemasaran.

Mengatur kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk

sampai ke pelanggan akhir.

2.1.3 Jenis-Jenis Pemasaran Online

Beberapa jenis-jenis pemasaran online yaitu diantaranya sebagai berikut:
1. Website

Salah satu media pemasaran online berupa website. Website selain
mudah digunakan, website juga lebih efektif dibanding media sosial
dan email dikarenakan website mungkinan untuk terus berkembang

dalam waktu relative panjang. Dalam website diperlukan menulis



sebuah artikel menarik, menambahkan informasi seputar produk,
promo, kontak, dan konten di dalamnya

2. Search Engine Marketing (SEM)
SEM sebuah iklan website suatu perusahaan yang menempati
halaman pertama di dalam pencarian Google. SEM merupakan
layanan berbayar dikarenakan harus menggunakan iklan. Namun
dapat dilihat dari hasilnya yang begitu signifikan cepat karena iklan
produk akan selalu muncul di awal halaman ketika melakukan
pencarian jenis produk tersebut.

3. Online Advertising
Online advertising adalah jenis pemasaran online dengan
memanfaatkan sebuah iklan untuk ditampilkan di website, YouTube,
atau media social yang digunakan sebagi usaha. Contohnya adalah
dengan cara berlangganan Google Ads.

4. Email Marketing
Email Marketing adalah sebuah pemasaran online yang dimana
memperkenalkan produknya di sebuah email dengan menjangkau
seluruh konsumen.

5. Social Media Marketing
Pemasaran online social media adalah hal yang dapat dilakukan
secara mudah melalui sosial media. Memuat produk terlihat
semenarik mungkin serta dapat menggunakan jasa endorse untuk

menarik pembeli dalam memasarkan produk.

2.2 Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran menurut Philip Kotler ( 2004:81 ) strategi pemasaran adalah
pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya.
Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi,

bauran pemasaran dan besarnya pengeluaran pemasaran.

Dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan hal yang penting dalam
proses memulai usaha dimana dengan adanya strategi membuat proses pemasaran

lebih terarah, dikarenakan strategi pemasaran dapat menentukan target pasar,



jangkauan, produk, harga dan yang berkaitan dengan proses berkembangnya suatu
usaha atau bisnis untuk menciptakan usaha dengan strategi yang efektif, beberapa
strategi yang efektif membantu proses usaha yaitu menentukan produk dan harga,
menentukan target pasar, riset pasar, email marketing, promosi produk,
memberikan sale product online. Bauran pemasaran sebagai penunjang
keberhasilan perusahaan melibatkan 3 langkah yaitu segmentsi, targeting,

postisioning (STP) :

1. Segmentasi
Mengkelompok-kelompokan pengguna produk berdasarkan pada usia,
tempat tinggal, penghasilan, gaya hidup atau bagaimana cara customer
menggunakan produk, setiap segmen-segmen memiliki karakteristik, dan
perilaku yang berbeda-beda sehingga dapat menentukan segmentasi yang
ingin dituju.

2. Targeting
Memilih dari kelompok-kelompok segmen yang sudah dilakukan untuk
dijadikan sebagai target market atau skala prioritas. Serta melakukan
beberapa proses survey terlebih dahulu untuk memudahkan mengetahui
kondisi pasar, agar tidak salah sasaran.

3. Postisioning
Dalam hal ini lebih kepada penempatan produk dengan pesaing atau
kompetitor serta apa saja yang menjadi keunggulan maupun perbedaaan

dengan pesaing atau kompetitor perusahaan lain.

Bauran pemasaran selain terdiri dari STP adanya bauran pemasaran atau marketing
mix 4p maupun 7p. Menurut Kotler & Amstrong (2008), 4P didefinisikan:

1. Produk (product)
Produk adalah kombinasi benda atau jasa dari perusahaan yang ditawarkan
ke target pasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Produk secara
luas meliputi desain, merk, hak paten, positioning, dan pengembangan
produk baru.

2. Harga (price)
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Harga adalah sejumlah uang yang harus dikeluarkan konsumen untuk
mendapatkan suatu produk atau jasa. Harga juga merupakan pesan yang
menunjukan bagaimana suatu brand memposisikan dirinya di pasar.
3. Distribusi (place)
Distribusi meliputi aktivitas perusahaan dalam membuat produknya
tersedia di target pasar. Strategi pemilihan tempat meliputi transportasi,
pergudangan, pengaturan persediaan, dan cara pemesanan bagi konsumen.
4. Promosi (promotion)
Promosi adalah aktivitas perusahaan untuk mengkomunikasikan produk

dan jasanya dan mempengaruhi target konsumen untuk membeli.

Bauran pemasaran atau marketing mix memiliki tambahan pelengkap 4p menjadi
7p tambahan tersebut yaitu :
5. Sumber Daya Manusia atau Orang (People)
Sumber daya manusia atau orang merupakan komponen penting dalam
strategi pemasaran. Sumber daya manusia memiliki faktor penentu maju
atau mundurnya suatu perusahaan, sehingga di perlukan sumber daya
manusia yang sesuai dengan kemampuan terhadap pendorong perusahaan.
6. Proses (Process)
Merupakan bagian dari berjalannya sebuah produk hingga ke tangan
konsumen prosess sendiri dimulai dari produk yang dijual, proses order,
pembayaran seta pelengkap lainnya yang berkaitan terhadap
berlangsungnya produk.
7. Bukti Fisik ( Physical Evidence)
Bukti fisik sebuah perusahan menjadi faktor yang dimana membuat
ketertarikan konsumen melakukan pembelian. Bukti fisik berupa tempat
penjualan atau toko berlangsungnya barang tersedia untuk dijual, selain itu

dapat dilihat dari desain, interior atau sejenis penunjang bukti fisik lainnya.
2.3 Marketplace

Marketplace adalah sebuah platform yang dimana sebagai perantara antara penjual
dan pembeli di layanan internet. Platform ini bertindak sebagai pihak ketiga dalam
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proses transaksi jual beli online dengan menyediakan sebuah tempat berjualan

yang difasilitasi berbagai kemudahan. Marketplace memiliki aspek B2B.

Menurut Opiida (2014) Marketplace adalah salah satu penyedia media online
berbasis internet (website) yang tempat melakukan kegiatan bisnis dan transaksi
antara pembeli dan penjual. Pembeli dapat mencari supplier sebanyak mungkin

dengan kriteria yang diinginkan, sehingga memperoleh sesuai harga pasar.

Dapat didefinisikan, marketplace merupakan salah satu media binsis yang
memasarkan produk barang atau jasa yang memanfaatkan media digital sebagai
media pemasarannya. Dengan diberikan fasilitas dan kemudahan berbisnis.
Marketplace memiliki jenis-jenisnya. Marketplace menurut Brunn, Jensen dan
Skoovgard (2002) marketplace terbagi menjadi 2 macam yaitu marketplace

horizontal dan vertikal:

1. Marketplace horizontal merupakan marketplace yang dikategorikan
berdasarkan produk yang dijual dan biasanya dapat dijangkau oleh banyak
konsumen umum Kkarena terjangkau. Contoh marketplace horizontal
adalah: pakaian, gadget, accessories, makanan dan lain-lain.

2. Marketplace vertikal merupakan marketplace yang dikategorikan
berdasarkan produk khusus yang dijual dan hanya digunakan untuk
memenuhi kebutuhan khusus suatu perusahaan atau kebutuhan industri.
Contoh marketplace adalah bahan baku, penjualan baja, penjualan beton,

penjualan logam, dan lain-lain.

Marketplace sendiri terdiri dari berbagai jenis platform yang dimana dapat
digunakan sebagai media perbelanjaan online dengan mudah dan cepat, yaitu
sebagai berikut :

1. Tokopedia
Tokopedia adalah salah satu platform digital marketing yang didalamnya
dapat melakukan transaksi atau kegiatan berbelanja lainnya. Tokopedia
merupakan salah satu dari banyaknya perusahaan teknologi yang ada di
Indonesia dengan misi yang ingin dicapai yaitu pemerataan ekonomi secara

digital.
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. Shopee

Shopee adalah salah satu platform perdagangan elektronik yang berkerja
pada pusat di Singapura di bawah SEA Group (sebelumnya dikenal sebagai
Garena), yang didirikan pada 2009 oleh Forrest Li.

. Lazada Indonesia

Lazada Indonesia merupakan salah satu platform berbelanja online yang
dapat menawarkan berbagai macam jenis produk yang tersedia, mulai dari
mainan anak , elektronik, buku dan perlengkapan bayi, alat kesehatan dan
produk kecantikan, peralatan rumah tangga, serta perlengkapan traveling

dan olahraga.

. Blibli.com

Blibli.com merupakan situs web yang bermanfaat sebagai perdagangkan
elektronik di Indonesia. Blibli juga termasuk dalam produk pertama PT
Global Digital Niaga yang merupakan anak dari perusahaan Djarum di
bidang digital yang didirikan pada tahun 2010.

. Buka Lapak

Bukalapak merupakan salah satu pusat perbelanjaan daring (online
marketplace) di Indonesia yang biasanya dikenal dengan jaringan toko

(daring) yang dapat dimiliki dan dijalankan oleh PT. Bukalapak.
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METODA DAN PROSES PENYELESAIAN

3.1 Desain Penelitian

Dilihat dari hasil penelitian yang dilakukan, dimana penelitian ini termasuk dalam
kategori penelitian deskriptif dengan menggunakan metode kualitatif. Menurut
Arikunto (2019:3) penelitian deskriptif adalah penelitian yang dimaksudkan untuk
menyelidiki keadaan, kondisi atau hal lain-lain yang sudah disebutkan, yang

hasilnya dipaparkan dalam bentuk laporan penelitian.

Penelitian kualitatif menurut Sugiyono ( 2017:9) menyatakan bahwa “Metode
penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
postpositivisme atau enterpretetif, digunakan untuk meneliti kondisi obyek yang
alamiah, dimana peneliti adalah instrumen kunci, teknik pengumpulan data
dilakukan secara triangulasi ( gabungan observasi, wawancara, dokumentasi), data
yang diperoleh cenderung kualitatif, analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan
hasil penelitian bersifat untuk memahami makna, memahami keunikan,

mengkonstruksi fenomena, dan menemukan hipotesis”.

3.2 Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu berupa metode-
metode sebagai berikut :

Menurut Sugiyono (2017:137), jika dilihat dari sumbernya maka data terbagi

menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder.

1. Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari hasil

wawancara, observasi dan kuesioner yang disebarkan kepada sejumlah
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sampel responden yang sesuai dengan target sasaran dan dianggap
mewakili seluruh populasi yang dalam penelitian ini yaitu konsumen.

2. Merupakan data yang diperoleh dari pihak lain secara tidak langsung,
memiliki hubungan dengan penelitian yang dilakukan berupa sejarah
perusahaan, ruang lingkup perusahaan, struktur organisasi, buku, literatur,

artikel, serta situs di internet.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan sebagai berikut :

1. Observasi
Observasi adalah metode pengumpulan data hasil yang didapat di saat
melakukan penelitian dengan cara mengamati dan mengunjungi tempat
objek penelitian di BUMDES Tunas Jaya Asri, Desa Ceringin Asri,
Kecamatan Way Ratai, Kabupaten Pesawaran.

2. Wawancara
Wawancara adalah salah satu metode dalam pengumpulan data yang
dilakukan melalui tatap muka langsung dengan narasumber yaitu dengan
cara tanya jawab secara langsung. Wawancara dilakukan dengan Direktur
BUMDes Tunas Jaya Asri yang berhubungan dengan data yang terkait.

3. Dokumentasi
Dokumentasi adalah metode pengumpulan data dengan secara langsung
melihat sumber -sumber yang terkait dalam laporan yang diperlukan
sebagai penunjang penelitian. Data yang diambil berupa data tertulis

maupun data elektronik.

3.4 Objek Kerja Praktik

3.4.1 Lokasi dan Waktu Kerja Praktik

Lokasi Penelitian ini ber-tempat di BUMDES Tunas Jaya Asri, Desa
Ceringin Asri, Kecamatan Way Ratai, Kabupaten Pesawaran, Provinsi
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Lampung. Penelitian dilaksanakan selama 40 Hari, terhitung dari

tanggal 17 Januari sampai dengan 04 Maret 2022.

3.4.2 Gambaran Umum BUMDES

3.4.2.1 Profil Singkat BUMDES

Badan Usaha Milik Desa atau BUMDES Tunas Jaya Asri berdiri
sejak 2016, beralamatkan di Jalan Raya Asri, Desa Ceringin Asri,
Kecamatan Way Ratai, Kabupaten Pesawaran, Provinsi Lampung,
Kode Pos 34541. BUMDes berdasar hukum PerDes No.2 tahun 2021
pengganti PerDes No.4 tahun 2015. BUMDes Tunas Jaya Asri
memiliki Beberapa jenis usaha yang dijalankan, yaitu dari sub bidang
Tahara, Perdagangan, PAM Desa, Peternakan, Jasa, Pertanian serta

berapa jenis usaha lainnya.

3.4.2.2 Struktur Organisasi

DIREKTUR
PRADIANTO
SEKRETARIS BENDAHARA
YUDHA ADITYA MAHMUDDIN
KEP. PERTENAKAN KEP. TAHARA KEP. SEMBAKO
NUR WAHYONO NUR JUBAIDAH YUNANI
KEP. PAM DESA KEP. JASA
IRVAN HIDAYAT ANGGOTA ILHAM RAMADHAN
ROHMAN

Gambar 3. 1 Struktur Organisasi
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Sumber : BUMDes Tunas Jaya Asri Desa Ceringin Asri Kecamatan Way ratai
Kabupaten Pesawaran

Penjelasan struktur kepengurusan BUMDes sesuai dengan tabel struktur organisasi

diatas yaitu berikut uraian penjelasannya :

1.

Direktur BUMDes adalah orang yang memimpin, mengendalikan dan
bertanggungjawab atas keseluruhan aktivitas BUMDes mulai dari
perencanaan usaha, pelaksanaan kegiatan, manajemen dan keuangan.
Sekretaris BUMDes bertugas melaksanakan fungsi pengelolaan
administrasi Usaha Badan Usaha Milik Desa.

Bendahara BUMDes bertugas melaksanakan fungsi pengelolaan keuangan
sumber daya unit usaha Badan Usaha Milik Desa (BUMDes).

Kep. Peternakan BUMDes kepala bidang peternakan bertugas dalam
merencanakan operasionalisasi, memberi tugas, petunjuk, mengatur
melaporkan dan mengevaluasi penyelenggaraan meliputi pembibitan,
sarana dan prasarana, penyebaran dan pengembangan ternak serta
kesehatan hewan.

Kep. Tahara BUMDes kepala bidang tabungan hari raya bertugas dalam
pendataan masyarakat yang ingin menabung dan dapat ditukarkan dengan
sembako atau hewan kurban, melaporkan segala bentuk pendataan
masyarakat maupun hal-hal mengenai tabungan guna hari raya.

Kep. Sembako BUMDes kepala bidang sembako bertugas mendata barang
masuk, barang keluar kebutuhan yang dibutuhkan serta mengevaluasi
bagaimana proses berlangsungnya sembako setiap harinya agar dapat
dilaporkan dengan jumlah yang sama sesuai penjualan.

Kep. PAM Desa : Kepala Bidang PAM Air desa bertugas mendata
masyarakat yang ingin menggunakan atau ikut serta dalam air pam,
melaksanakan pembinaan, pengawasan, koordinasi, serta evaluasi
pelaksanaan program dan kegiatan seksi air bersih.

Kep. Jasa kepala bidang jasa bertugas melakukan monitoring,
pengembangan dalam bidang jasa seperti pariwisata adanya pengembangan
inovasi dan proses kegiatan yang dapat dilakukan, bertugas dalam
pengawasan tempat jasa serta pelaporan yang terjadi di lokasi



17

9. Anggota bertugas membantu seluruh kegiatan yang berlangsung dalam
BUMDes.

3.4.2.3 Visi dan Misi Bidang Usaha BUMDES
Visi
BUMDES Desa Ceringin Asri menjadi desa yang mandiri guna
meningkatkan ekonomi dan ke sejateraan
Misi
Jadikan BUMDES sebagai ladang inspirasi dan motivasi untuk
kesejahteraan masyarakat dan desa serta menjadikan desa yang
mandiri

3.4.2.4 Bidang Usaha BUMDES

Pada awal berdirinya BUMDES Tunas Jaya Asri, BUMDES ini
memiliki beberapa bidang usaha yaitu salah satunya Jamur. Namun
usaha yang dijalankan tersebut mengalami kendala sehingga usaha
tersebut tidak lagi dijalankan. BUMDES Tunas Jaya Asri saat ini
berfokus dalam bidang usaha Sembako, Tabungan Hari Raya,
Pertanian Coklat, Pisang, PDAM, BRI Link dan beberapa usaha

lainnya yang berjalan sampai dengan saat ini.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di BUMDes Tunas Jaya Asri dapat

disimpulkan bahwa :

1. Strategi yang mempengaruhi pemasaran marketplace sembako ada beberapa

yang telah mempengaruhi pemasaran dengan baik diantaranya :

a.

Produk (Product)

Produk sembako Tunas Jaya Asri sudah terjamin mutu dan kualitas untuk
dipasarkan langsung melalui marketplace

Harga (Price)

Penetapan harga sudah sesuai dengan perhitungan modal serta akomodasi
lainnya. BUMDes Tunas Jaya Asri merupakan sembako yang memiliki
harga dan kualitas yang baik.

Saluran Distribusi (Place)

Penempatan pada lokasi Sembako dirasa kurang tepat di karena bukan di
tempat yang ramai melainkan rumah yang disewa sehingga pengeluaran
cukup banyak yang letaknya di dalam pemukiman desa.

Promosi (Promotion)

Promosi pada usaha sembako BUMDes Tunas Jaya Asri sudah dilakukan
dengan cukup baik seperti dari mulut ke mulut namun adanya
penambahan untuk menunjang dengan mengunakan Instagram, brosur,
banner, marketplace live seperti shopee, lazada, tokopedia maupun
penunjang lainnya.

Orang (People)

Orang atau sumber daya manusia yang menjalankan usaha sembako
BUMDes Tunas Jaya Asri mulai dari direktur BUMDes, Kepala Sub
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Bagian, terdapat karyawan serta pembeli yang melakukan proses jual beli
produk BUMDes Tunas Jaya Asri
f.  Proses (Process)
Pada proses untuk penyaluran sembako dilakukan dengan pendistribusian
terhadap warung warung disekitar BUMDes. Namun dirasasa tidak cukup
ektif namun kegiatan tersebut sudah dapat menompang pendapatan desa.
g. Bukti Fisik (Physical Evidence)
BUMDes Tunas Jaya Asri menyediakan tempat untuk penjualan sembako

berupa rumah yang di sewa sebagai tempat penjualan offline.

5.2 Saran

1. BUMDes Tunas Jaya Asri diharapkan bisa membuat perubahan dengan
adanya marketplace yaitu dengan adanya kreatifitas dan inovasi sehingga
produk dapat diminati konsumen, serta untuk penempatan usaha offline
sembako diharapkan ditempat semua orang dapat menjangkau dengan
mudah.

2. BUMDes Tunas Jaya Asri diharapkan bisa meningkatkan kualitas
pemasarannya sehingga dapat meningkatkan pendapatan demi
membangun BUMDes Tunas Jaya Asri menjadi lebih maju untuk

memperoleh hasil yang baik.
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