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HASIL PENELIT'IAN DAN ANALISIS DATA

A. Gambaran Umurn Lokasi Fenelitian

1. Letak (ieografis, Luas dan Batas Wiiayah

Kota Banjarmasin berada di sebelah selatan Provinsi

Kaiimantan Selatan, secara geografis terletak antara 3076'46-

sarnpai dengan 3022'54" lintang selatan dan 1 14031'40"

sampai dengan 114c39'55" bujur timur. Berada pada

ketinggian rataqata 0,16 m dibartrah pennukaan laut dengan

kondis i daerah berpaya-pa y a dan rel atif datar.

Secara administratif, Kota Banj armasin berbatasan dengan :

a. Disebelah utara dengan Kabupaten Barito Kuala

b. Disebelah timur dengan Kabupaten Banjar

c. Disebelah barat clengan Iiabupaten Barito Kuala

d, Disebelah selatan denganKabupaten Banjar

Berdase.rkan Data Kota Banjarmasin Dalatn Ar-rgl:a Taliun

2015, luls Kota Ban-iari::asiii 98,46 ktrr eJar-l 0,26 persen dari

iuas n.ilayah Provinsi Kalimantan Selatan, yar,g terbagi

kedalairr Iima kecamatan dengan 52 kelurahan. Adapun rincian

<1)1
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data luas wila.vah Kota Banjarmasin menurut Kecamatan tahun

2016 dapat dilihat pada tabel 4.1 dibawah ini

Tabel 4.1 Luas Wilayah Kota Banjarmasin ltrlenurut Kecamatan

No Kecamatan Jumlah

Kelurahan

Luas

Wilayah
(km')

Persentase

1 Banjamrasin

Selatan

12 38,27 38,87

2 Banjarmasin

Timur
9 23,86 )t )1

) Banjannasin

Barat
I 13,13 13,34

4 Banjarn:rasin

Tengah

12 6,66 6,76

5 Banjanrrasin

Utara
10 76,54 16,80

Jumlah 52 9&,46 100,00

Sumber. Kota Banjannasin Dalarn Angka Tahun 2016
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Gambar 4.1 Persentase Luas Wiiayah Kota Banjarmasin

Kondisi Uurum Sosial Ekonoini

a. Kondisi Kependudukair

Penduduk merupakan salah safu aspek sosial 1.a*g

penfing peienea-naan ri,ila],ah4iota. Dalarn liiporan

peneiitian ini akan drjeiaskan jurnIalr, }.:epaciatan,

pen)/ebara c penciudr:k, dan laj u perturnbuhan penducluk.



Tabel 4.2. Penduduh Kota Banjannasin menurut Kelompok
Umur Tahun 2016

Sutnber: Kota Baqjamtasin Dalam Argka Tahun 2015

Beidasaikan data pada tahLrn 2016, rasio jenis kelamin

di Kota Banjarn:asiii sebesar I00,36. Hal jni clapai

turenggambarkan bahiva .luinlah penduduk iaki-lal.ri iebih

banyak dibandinekan dengan iumtah penduduk perempuan.

PendudLrl< Kota Banja-r-masin didorninasi oieh kelompok usia

Kelompok
Umur

Jenis Kelamin Jumlah Rasio
JK

a//o
Laki-
iaki

Perempuaa

0-4 34.1s6 32 228 66.384 105.98 9,70
5-9 31.958 34.551 62.5A9 104.61 9.14

I 0-14 28.394 27.135 55.529 104.64 8,72
t5-19 28.A40 28.857 56.897 97.17 8,32
2A-24 30.803 31.4A6 62.209 98.08 9,09
2s-29 29.958 28.649 5E.6s2 144.41 8.57
3CI-34 28.773 28.767 57.54A 100.02 8.41
35-39 27.549 28.239 55.788 97,56 8,15
40-44 26.464 26.s30 52.994 gq 7s 7.75
45-49 22.649 23.074 4s.723 98,16 6,68
5A-54 I 8.863 18.685 37.548 100 95 54q
55-s9 15.471 14.683 30. Ls4 105 JI 4,41
6A-64 8.920 8.556 17.476 144,25
65-69 5.649 6.A15 1.1.664 gi 9) 1,70
70-74 2.&33 3.812 6.645 74,32 0,97
75+ 2.232 4 239 6.471 52 65 0,95

Jumlah 342.7t2 341.411 684.183 I00.36 100.00
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muda dimana kelompok runur 0-4 tahr,rn merupakan yang

terbanyak yaitu sekitar 9,7A persen dari total selunrh penduduk

Kota Banjannasin. Jika dilihat dari kelompok umur 0-29

tahun, jumlah penduduk Kota Banjarmasin pada kelompok

umur tersebui berjumlah 360.903 atau lebih dari setengah totai

penduduk Kota Bar{arinasin (52,94 persen)

Tabel 4.3 Jumlah Penduduk dan Rasio .Tenis Kelamin Me;nurut

Kecamatan Tahun2076
Kecamatan Jenis Kelamin Jumlah Rasio

Jenis

Kelamin
Laki-
Laki

Perempuan

Banjarmasin
Seiatan

80.611 79.134 1s9.74t 101,87

Banjannasin

Timur
60.648 64.963 r?t.611 99,48

Banjairnasin

Barut
76.468 74.225 150.693 103,02

Banjarrnasin

Tengaii

46.971 48.235 9s.206 97,39

Banjarmasin

Utara

78.014 78.918 r56.932 98=85

Jurnlah 342.7t2 341.411 684. i 83 100,36

Sumber : Kota Banjannasin Daiam Angka Tahun 2015
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Berdasarkan ra.ilayah kecamatan, maka hampir sekitar

45,51ya penduduk Kata Banjannasin berdiam di Kecarnatan

Banjarmasin Selatan dan Banjarmasin Utara. Adapun tingkat

kepadatan penduduk terbesar berada pada Kecamatan

Banjarmasin Tengah yang mencapai 14.295 jiwa/km2, yang

secara lebih jelas dapat dilihat padatabel4.4 berikut :

Tabel 4.4 Distribusi dan I(epadatan Penduduk Menurut
Kecamatan Tahun 2016

Sumber : Kota Banjarrnasin Dalam Angka Tahun 2016

b. PerCagangan

J.;nrlah penerbit;rn Surat Ijrn Usal-ra Perdagrrngan

(SIIP) pada tahun 2{}15 mengalarri penir-rgkatan jika

dibandingkan dengan taliun 2Al5 yaitu sebesar 4,59 ;rerseri

dengan jumlah 1.701 pada rahun 2015 dan 1.779 di rahun

Kecamatan Persentase

Penduduk

Kepadatan

Penduduk perKm2
Banjarmasin

Selatan

)7 15 4.174

Banjannasin Tirnur 17,77 5.497

Banjarmas n Barat 22,43 1t.477
Banjarmasin

Tengah
13,92 t4.295

Banjannasin Utara )) q4 9.488

Jurnlah 100,00 6.949
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2016. .Penerbitan SruP paling banyak berada pada

golongan usaha pedagang kecil dengan jurnlah 1.51i atau

sebesar 84,94 persen

Tabel 4.5 Perkembangan Penerbitan Surat Ijin Usaha

Perdagangan (SIUP) di Kota Banjarrnasin Tahun
2414-2016

Sumber : Dinas Perdagangan dan Perindustrian Kota
Banjarmasin tahun 2016

Banyaknya pasar pada suatu daerah tenhrnya

meniberikan kemudahan bagi masyarakat untuk mernenuhi

kebutuhan sehari-hari. Di Kota Banjarmasin, pasar milik

pemerintah ber-jLrmlah 58 dengan jurnlah terbanyak berada di

liecamatan Eanjan:rasin Tengaii. -i,'aiig secar"a rinci dapat ciilihat

pada tabel 4.6.

Golongan Usaha 2014 2015 2016

Pedagang Besar a
J 22

Pedagang

Menengah

t47 238 266

Pedagang Kecil 914 1.440 1.51 1

Jurnlah 1.064 1.701 1.779
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Tabel 4.6. Jumlah Pasar lvtilik Pernerintah Kota Banjarmasin
Tahun2A16

Sumber : Dinas Perdagangan dan Perindustrian Kota
Banj arrn as in tafu)n 20 1 6

c. Indeks HargaKonsumen (IHK) dan Inflasi

Indeks Harga Konsumen GFtr{) merupakan salah

satu indikator yang mengukur tingkat perubahan harga dari

komoditi barang dan jasa ),ang dibavar oleh konsumen.

IHI( dihitung dengan rnembandingkan perubahan harga

komoditi pada tahun berlaku dibandingkan dengan harga

pada tahun dasar. Tabel 4.? menyajikan data Indeks Harga

Konsumen (IHK) Kota Banjarmasin tahun Z0l4 - Z0L5;

Kecamatan Jurnlah Pasar

Banjarmasin Selatan 3

Banjarmasin Timur 6

Banjannasin'Barat 4

Banjarmasin Tengah 43

BanjarinasinUtara 2

Jumlah 58
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Tabel 4.7 Indeks Harga Konsumen Kota Banjanr-aasin per

bnlan 2014 *2016

Keterangan : *) Penghitungan Indeks Menggunakan Tahun

Dasar Tahut2012
Sumber : Badan Pusat Statistik Kota Banjarmasin Tahun 2016

Besaran perubahan nikai IHK pada dua titik yang

berbeda Qsoint to point) merupakan dasar perhitungan inflasi.

ladi dapat dikatakan inflasi/deflasi adaiah perubahan dari

lndeks l{arga Konsumen (il{l'<). Dil,atakan terjadi inflasi biia

perubahan bernilai positif, artinl'a IllK bulaa ird lebih besar

dari IHK bulan sebelumnya. Sebalikni,s deflasi te{adi biia

perubaJran indeks negatif.

Angka inflasi tahunan Kota Banjarmasin pada tahun

2016 sebesar 3,68 persen, dapat dikatakan lebih tinggi jika

Bulan 2014*\ 20 1 5*) 2At6*)
Januari 108.9r 1 16,15 122.44
Februari 108.61 t16.22 122,62
Maret 108.22 [ 15,8? t22.79
April 108.81 I16,26 122-84
Mei t09.97 tt6.62 123-21
Juni 110.84 717,55 124-sl
Juli I 11,61 yL E9 125_21

Aslrstus 111.63 118,96 12s-30
Seotember 1 11.83 1t9.59 t2s.44
Oktober 1t2.46 t19.78 125.1 I

November lL4,l1 120.27 125,25

Desember 115,97 12 1.80 726,28
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dibandingkan dengan inflasi nasional sebesar 3,02 persen

Gerakan inflasi bulanan di Kota Banjarmasin salah satunya

dipengaruhi oleh .perayaan harj besar keagamaan dan tahun

baru. Hal ini dapat memenga,ruhi pennintaan dan penawaran

barang dipasaran. Selain itu gerakan inflasi dapat juga

dipengaruhi oleh fakfor musim, khususnya untuk komoditi
pertanian.

Tabel 4.8 Inflasi Kota Banjamasil dan Nasional per B,lan
2015 -2016

Bulan 2415 2016
Baniarmasin Nasional Banf annasin Nasional

Januari 0.16 -o )a 0.49 0,5I
Februari 0.06 -0,36 0.18 -0,09
Maret -434 0,t7 0.14 0.19
April 0.38 0.36 0.04 -0.45
Mei 0,31 0,50 0,30 0.21
Juni 0.80 4,54 1.06 0,66
Juli 1,74 093 0,56 0,69
Agustus 0.06 a3e 0.07 0.02
September 0,53 -0.05 0.11 0.22
Oktober 0,16 -0,08 -0.26 0,14
Novernber 0,41 4,2] 0.11 0,47
Desembei 1.27 0.96 0.82 tt 4 /

l atrunan 5,03 3.35 3.68 ?0?
Sumber : Badan Pusat Statistik Xota g;,i,xrasin Tah;201d
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Pada tabel 4.8 dapat dilihat sepanjang tahun Z0l{:,

inflasi tertinggi terjadi pada bulan Juni yaitl 1,06 persen.

Deflasi di Kota Banjarinasin terjadi pada bulan Oktober {-0,26

persen).

lnflasi l(ota Banjarmastn TaFrun

2*L& {*/*'}
7,2.

1

na

0,6

o,4

0,2.

U

'u'/
-o;4t

Gambar 4.3 Inflasi Kota Banjarmasin Tahun20L6

Iionsumsi dan Pengeluaran

Pengeluaian rata.r'ata pei kapita adalah biay:r l,ang

clikeiuarkan untuk konsumsi serlua anggota rumahtangga

selama sebulan traik yang berasal dari pembelian,

pember-ian ,naupun prcdC<si setdiri dibagi dengen

I

l
I

t

I

I
t

0,Ll

d
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banyaknya anggota rumahtangga dalam rurnahtangga

tersebut.

Pengeiuaran rata-rata perkapita sebulan menumt

golongau pengeluaran di Kota Banjarmasin pada tahun

2016 sebesar 1.233.3 9 rupiah yang tefiiri dari 564.A52

rupiah konsumsi makanan dan 669.287 rupiah konsumsi

bukan rnakanan. Jika dilihat dari strukhrr pengeluaran,

maka dapat disimpulkan bahwa pada tahun ZArc

pengeluaran rata-rata perkapita sebulan rumah tangga di

Banjarrnasin lebih didominasi konsurmsi makanan pada

kelompok pengeluaran kurang dari 1.000.000, pada

kelompok pengeluaran I 000.000 keatas, pengeluaran rata-

rata perkapita lebih didominasi oleh konsumsi bukan

nrakanan.

Pengeluaran rat*rata perkapita sebulan pada

kelornpok pengeluaran makanan didominasi oleh konsumsi

kelonrpok makanan dan minuinan jadi yaitu 4I,13 persen.

Sedangkan pada kelornpck pengeluaran tiukan makanan,

pengeluara* rata-rata perkaplta sebulan yang paling besai.

adalah pada kelornpok perurnahan clan failitas rumah tangga

yaitu scrhes ar 54,7 1 perserr
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Tabel 4.9 Pengeluaran Rata-rata Perkapita Sebulan Menurut
Golongan Pengeluaran dan Kelornpok Barang di Kota
Banjannasin Tahun 2015

Tabel 4.10 Pengeluaran Rata-rata Perkapita Sebulan Menurut
Kelompok Makanan di Kota Banjarmasin Tahun

201,6

Golongan

Pengeluaran

(Rp)

Kelornpok Barang

Makanan Bukan

Makanan

Jumlah

< 300.000 t7 5.748 85.418 26t.167

300.000

499.999

742.9ss 180.499 423.4ss

500.000

749.999

338.431 271.086 609.517

750 000

999.999

472.13s 444.110 876.24s

>1.000.000 771.283 1.A$.431 t.840.720

Jurnlah 564.052 669.287 1.233.33

Badan Pusat Statistik Kota Ranjannasin Tahun 2016

I(elompoi, Makanan Pengeluaran R.ata-rata

Perkapita Sebulan (Rp)

Padi-padian 62.532

Umbi-umbian 2.775

Ikan 46.219

Daging 23 74s

Teiur dan Susu 46.s32
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Sunrber : Badan Pusat Statistik Kota Baniarrnasin Tahun 2016

Tabel 4.11. Pengeluaran Rata-rata Perkapita Sebulan Menurut
Kelompok Bukan Makanan di Kota Banjamrasin

Tahun 2016

Sayur-sayuran 24.478
Kacang-kacangan 6.20s

Buah-buahan 20.a99

Minyak dan lemak I0.01i
Bahan minurnan t6.019
Bumbu-bumhuan 8.823

Konsumsi lainnya 12.535

Makanan dan minuman jadi 231.983

Ternbakau dan sirih 52.117

.Tumlah 564.0s2

KelompokNon Makanan Pengeluaran Rata.rata

Perkapita Sebulan (Rp)

Perumahan dan Fasilitas Rumah
Tangga

366.147

Aneka Barang dan Jasa 180 898

Pakaian, Alas kaki dan Tutup
Kepala

39.943

Barang tahan Lama ++. /JO

Pajak, Punguran dan Asuransi 19.456

Keperluan Pesta dan Upacara 18.144

Jiunlah 569.287

Surnber : Badan Pusat Statistik Kota Banjalmasin Tahun 2016
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e. Perekonomian

Sa.lah satu produk statistik yatTg dapat

menggam barkan perkernbangan perekonomian suatu daerah

adalah Produk Dornestik Regional Bruto (PDRB).

Kegunaan dari PDRB adalah untuk melihat pertumbuhan

ekonomi, menggambarkan struktur ekonomi daerah serta

pendapatan per kapita dalam satu waktu tertentu.

Salah satu kegunaan angka nominal PDRB adalah

melihat kinerja perekonomrlan suatu daerah . Nilai PDRB

tinggi menunjukkan kinerja perekononrian tersebut cukup

berhasil serta memiliki potensi sumberdaya ,vang cukup

tinggi karena ketersediaan faktor produksi yang melimpah

atau karena efisiensi pengelolaan fakor produksi.

Tabel 4.12 PDRB Meuurut Lapangan Usaha Atas Dasar

Berlaku (Juta Rupiah) Tahun 2014-2016
]Jo Sel,tor 2014 20 I 5*) 20764'"")

l Pertanian,

I(ehutanan dan

Pei-ikanan

572.836,6 576.A08"9 613.064,6

2 Pertambangan

dan Penggalian

J. Indristri

Pengolahan

3.860.62s,9 4.248.190,9 4.581.423,7
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4. Pengadaan

Listrik, Gas

41.955,5 65.402,9 83.5 i0.5

5. Pengadaan Air 232.621,2 282.753,9
6. Konstrulisi 1.954.485,8 2.255.693,3 2.458.079,9
7. Perdagangan

Besar dan

Eceran dan

Reparasi Mobil
dan Sepeda

Motor

2.487.790,6 2.828.260"7 3.169.919,4

8 Transportasi

dan

Pergudangan

2.073.681.8 1 07i 6R1 R 2.618.272,A

9. Penyediaan

Akornoda.si

dan Makan
Minum

665.835.0 732.859,7 796.543,4

10. Infonnasi dan

Komunikasi
1.268.948,3 1.371.282,3 1.511.282.4

11 Jasa Keuangan 2 701 859,9 2.983.792,4 3342315,6
12. RealEstate 733.539.8 809.398"8 897.593.A

Jasa

Ferusahaan

526.878,2 591262,4 651.593,0

Adminisi::asr

Pemerintahan,

Pertahanan dan

Ianrinan Sosial

Wajitr

I j i 8.008,0

I
I

1.319.866,2 1.3 Ei.812,0
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I(eterangan *) Angka dipeibaiki
't*) Angka sementara

Sumber: Badan Pusat Statistik Kota Banjarmasin Tahun 2016

Dari tabel diatas, secara absolute total pDRB atas dasar

harya berlaku Koia Banjarmasin tahun 2016 sebesar 25.326

milyar mpiah. Total PDRB atas dasar harga konstan pada tahun

2Trc adalah sebesar 18.612 milyar rupiah, Iebih tinggi

dibandingkan tahun 2015 sebesar 17.512 tnilyar rupiah. PDRB

atas dasar harga konstan dapat digLrnakan untuk merihat fluktuasi

pertumbuhan ekonomi secara riil dari tahun ke tahun.untuk

PDRB berdasarkan lapangan usaha atas dasar harga konstan

dapat" dililtat pada'rabel 4 13 trerikLrt :

15. Jasa

Pendidikan

%a.T|.9 1.487.2A8.4 1.226 041,0

16. Jasa Kesehatan

dan Kegiatan

Sosial

871.541,4 1.019 861 8 i.158 613,5

1,7. Jasa lainnya 439.261,4 507 927 _l 571619,9
PDRB 20.420.1a7,

2

23.431.240,

7

')\ ?){: 4?''7
*v.JL,J. 

'J ',

5
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Tabel 4.13 PDRB Menurut Lapangan Usaha Atas Dasar

Konstan (Juta Rupiah) Tahun 20!'?!16
No Sektor 2014 201 5*) 2016**)

1 Pertanian,

Kehutanan dan

Perikanarr

422.716,4 436.869,7 459.692,2

2. Pertambangan

dan

Penpsalian

J. Industri

Pengolahan

3.744.9s6,3 3.219.582,4 3.348.294.4

60.237,8 63.314,1
AT. Pengadaan

I.iqtrik Gas

47.L66,\)

5. Pengadaan Air 190.454,7 200.284,1 2L6.067,2

6.
.7

Konstruksi 1 628.120 5 1 779.49A.3 1.810.760,5

1.993.1s9,9 2.123.477,6 2.27',).066,4
Perdagangan

Besar dan

Eceran dan

Reparasi

Mobil dan

Sepeda lr4otor
oo Transportast

dan

Fcrgudangan

1.6s9.699,1 1.782.441,0 1 899.859,5

9. Penvediaan
Akomodasi
dan ]r{akan
Minum

538.807,'/ > /\).y+'J,1 uut
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Keterangan ") Angka diperbaiki
+&) Angka sementara

Si:rirber : Badan Pusat Statistik Kota Banjarmasin Tahun 2016

f Pertumbuhan Ekonomi

I'ertumbuhan ekonorni merupakan salali satu ukuran

keberhasrlan pembangunan dibidang el<onomi. Disamping

itu, perlumbuhan ekonomi meinberikan indikasi tentang

sejauh mena aktivita perekonoinian yang terjadi oada suatu

periode tertentu menghasilkan tarnbahan pendapatan bagi

10. lnformasi dan
Kornnnikasi

L 100.710,3 1.t78.026,1 1.227.351,5

i1 Jasa Keuangan 2.720.623,5 2.221.426,1 2.39().721.8
12. RealEstate 613 713,9 648.5s4,s 689.8e2.1

13. Jasa

Perusahaan
399.407,6 42-/.759,8 46?.7rc,4

14. Administrasi
Pemerintahan,
Pertahanem
dan .Iarninan

Sosial Waf ib

849.430,5 923.886,A 943.147,6

15. Jasa

Pendidikan
772.82L,3 842.707.7 920.926,9

16. J 45at

Kesehatan dan
Kegiatan
Sosial

717.698,4 '749 11.a 1
M1.I JO|L 837.383,2

1-tt. Jasa lainnva 354.399,5 377.838,3 407.057.2
PDRB 16.553.885,6 t7.5t2.215,7 18.612.424,9
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pendudu-lnya. Tabel 4.14 menyajikan data pertumbuhan

ekonomi Kota Banjannasin rnenurut lapangan usaha pada

tahirn 2Ai4-2016.

Tabel 4.14 Pertumbuhan Ekonomi Kota Banjarmasin Mentrut
LapanganUsaira (Persen) Tahun 2014 -2016

No Sektor 2414 2015*) 2016**)

I Pefianian,

Kehutanan dan

Perikanan

(0,38) i?5 \))

2. Pertambangan dan

Penggalian

J. Industri Pengolahan 2,07 11'7 4,00

4_ Pengadaan Listrik,
Gas

)1 ?A 27,7) 5,11

5 Pengadaan Air 9,31 5,16 7.88

6. Konstruksi 6.57 6,23 4,70

7. Perdagangan Besar

dan Eceran dan

Reparasi Mobii dan

Sepeda Motor

8,01 6,54 7.00

i8
I

I
I

Transporlasi dan

PergLrdangan

7iq 7,40 6.59

9 Penyediaan

Akomodasi dan

Makan Minum

/a n1 597 6.78

i0. Informasi dan g 85 't (\1 6.LT J
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Komunikasi

11 Jasa Keuangan 6,81 4,75 7.89

12. Real Estate 5,30 5,68 6.37

13 Jasa Perusahaan 7,07 7,74 8.17

14. Adrninistrasi

Pemerintahan,

Pertahanan dan

Jaminait Sosial

wajib

5,80 8,77 2.08

I<]). Jasa Pendidikan o'l(orLJ 9.04 9,29

t6. Jasa Kesehatan dan

Kegiatan Sosial

7,15 7,11 8,93

1',7 Jasa lainnya 8,84 6,61 7,73

PDRB 6,17 5,79 6.28

Keterangan *) Angka diperbaiki
'r*) Algka sementara

Sumber : Badan Pusat Statistil: Kota Banjarmasin Tahun 2015

Dilihat dari tabel 4.14, pertumbr.rhan ekonomi yang

paiing tinggi berada pada sektor jasa pendidikan (9,28 persen)

yang juga mengalarni peningkatan dari tahun 2014 sampai

detigan tahun 2016. Hal inr tentnnl,a j-rig2 dipengatuhi oleh

semakin banyaknya lernbaga pendidikan vang berkemberng di

Banjarmasin sebagai ibul<ota Provinsi Kalirnantan Selatan, baik

dari tingkat dasar sampai tingkat perguruan tinggi. Sementara

itu, pertumbuhan yang paiing rendah berada pada sector



adrninistrasi panerintahan, pertahanan dan jaminan sosial wajib

S ektor pertambang an dan pen ggaliat memang ti dak m emberi kan

kontribusi dalam perturnbuhan ekonomi di Kota Banjar:nasin

karena sesuai dengan kondisi geografis Kota Banjarmasirr yang

tidak memungkinkan adanyausaha di sektor tersebut.

Tabel 4.15. Pertur-tibr-rhan Ekonomi fuIenurut Pengeluaran

(Persen) 2Al4 -ZArc
Komponen Pengeluaran 2AU 2015*) 2016**)

Pengeluaran Konsumsi

Rumah Tangga

{'){ 5,42 q1<

Pengeluaran Konsumsi

LNPRT
13,02 7,91 7,16

Pengeluaran Konsumsi
Pemerintah

2,47 5 q'7 4,02

Pembentukan Modal Tetap
Bruto

8,36 J,L4 6,38

Perubahan Inventori

Ekspor Luar Negeri & Antar
Provinsi

?'7q -0,46 15,97

Impor Luar Negeri k, Antar
Provinsi

1q6 -0,68 12,51

PDRB 6,17 \1q 6,28

Keterangan *) Angka diperbaiki
'3*) Angka sementara

Sumber: Badan Pusat Statistik I(ota Banjarmasin Tahun 20i6
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Gambaran Data Inlbrrnan

1. lnforman I GIM) seorang bapak setengah baya berusia

sekitar 63 tahun. Memiliki warung yang beralamat di Teluk

Dalam, Banjannasin Tengah. Dia merniliki lirna orang anak

yang *dah berusia bclasan tahun dan dua orang yang sudah

berkeluarga. Pendiciikan fonnalnya adalah SMA.

Sedangkan pendidikan informalnya, mereka mendapatkan

pengetahuan dari kegiatan menghadiri pengajian di Masjid

Al Jihad Cepaka Besar Banjarmasin. Dengan mengikuti

pengajian-pengajian di sana mereka rnemiliki pengetahuan

agalna yang cukrLp, meskipun anak-anaknya hanl,a

mengenyam pendidikan formal sampai SMA saja. I(husus

untuk Pak HM, pengetahuan tentang bagaimana semestinya

perilaku seorang pedagang, ia dapatkan dari pengalaman

iretika rnasih muCa menjadi karyarvan dari seorang

pedagang besar di Banjarmasin. Dari sini ia belajar

mengenai pentinglya piinsip kejujuran sebagai kunci utania

keberhasilan dalal-n b:r'risaha dan ha.l inilah yang tenrs clia

ajarkan kepada anak-anaknya sedari mereka kecii.

Menurutnya tujua,n seorang pedagang bukan semata hanva

iagin mencari keuntungan, tapi jr.rga kepercaya.an dari

pembeli dan ini iranya bisa didapatkan dari adanya
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kejujuran" Berdagang merupakan usaha utama dari keluarga

dan mereka memulai usahanya sejak tahun l990an.

Awainya hanya rnenjadi salah seorang karyarr..an dari

seorafig pedagang besar yang juga masih familinya di

Banjarmasin. Kemudian dengan bantuan modal dari

keluarga tersebut, ia kemudian merintis membangun

usahnya sendiri. Pada awalnya warung yang ditempati

adalah wanmg sewaan. Selang beberapa tahun \,4iarung

tersebut habis terbakar tidak rneninggalkan satu barang pun.

Dengan bermodal pinjaman dari perbankan sebaulrak ftp.

400.000.0C0,- fiangka waktu pinjaman selama 4 tahun) ia

kenrudian mernbeli tanah seluas 20x40 m cti dekat rvarung

terdahulu. Kemudian dengan uang tabungan sekitar Rp.

400.000.000,-, ia membangun rumah rumah ting-uaI di atas

tanah ini. Pada akhrrnya sekarang rumah tersebut benibah

menjadi gudang persediaan barang dan halaman rurnahnya

s eluruhnya dibangun \ry arun g p a n c ar i k i n o n. Rata-rata dalam

sehari mereka bisa mendapatkan penghasilan kotor di atas

Rp. I0.000.000,-.

Infonnan 2 (RE) adalah seorang laki-laki yang berusia 30

tahun berpendidikan SA4A. Beralamat dj Jl. Pekapuran A

Rt. 15 Banjannasin Tengah. V/arung ini lnerupakan usaha
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yang diturunkan oleh orang tuanya dan rnaha urama

keluarga yang didirikan sejak tahun 2000. Bahu membahu,

orang tua dan anak mengelola usaha ini. Acil I.TM selaliu

orang tua dibaniu oleh anaknya RB dair AS (29 tahun)

lulusan sekolah menengah atas. Ketika mernbangrin usaha

ini Acil II\4 menggunakan rnodal yang berasal dari

tabungan sendiri, tidak meminjarn ke perbankan. Karena

bagi mereka adanya bunga sangat memlLebani pemerolehan

keuntungan usaha. Bagi mereka lebih baik membangun

usaha dari modal sendiri walaupun itu kecii. Usaha ini

dibangr-ur ciengan modal awal + Rp. 5.000.000,-. Sekarang

omset bisa mencapai Rp. 5.000.000 dalarn satu hari atau

Rp. 150.000.000 dalam sebulan.

3. Infonnan 3 (LM) seorang suarni berusia 46 tahun

berpendidikan SMA. Beralamat di JL pekapuran Raya A

RT. 17 Banjannasin Tengah. Bersama isteru' dan anaknya, ia

bahu membahu mernbesarkan warung miliknya ini. Hal ini

dikarenakan usaha \yarung ini merupakan usa.ha utarna

keluarga. Dibangun sejak tahun I990 dcngan modal + Rp.

2.000.000 dari uang milik sendiri, waruag ini sekarang

mampu menghasilkan omset prbulan * Rp. 90.000,000,,
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i.1. Infonnan 4 (RMT) seorang bapak paruh baya berusia

sekitar 57 tahun. Berpendidikan SMA. Ia tinggal bersama

isteri, dan satu anaknya 1'ang sudah berkeluarga di sebr'rah

komplek dj daerah Jafri Zamzam Banjarmasin Barat. Usaha

dagang sebenarnya sudah ia rnulai sejak tahun 1990an.

Berawal dari menjadi karyawan di salah satu usaha dagang

rnilik kelua t'ganya, Keinudian dengan berbekal pengalaman

tersebut dan uang tabungannya, ia mendirikan usaha

dagang harang-barang kelontong sendiri. Arvalnya

usahanya ini berjalan dengan lancar dan besar, namun iama

keiatnaan menjadi sepi dikarenakan adanya kesalahan

dalam hal manjemen kepemimpinan, iebih banyali

dikendalikirn oieh orang lain yang rnasih acia hubungan

keluarga juga dengan dirinya. Akhirnya usaha dagang ini

tutLrp. Kernudian ia mernbangunnya kembali di Jl Jafri

Zam-zam ini sekitar tahun 2AlI . Berjualan disini hanl'alah

merupakan usaha satnpingan saja sebagai pengisi rvalitu

luang disisa-sisa Llumurnya. Karena sekarang ia tinggal

bersama anak satu-satuttys yang sudah nrenjamrn kepeilual

rutanta dia dan isterinya. Bermodalkan kurang lebih Rp

25.000.000 dan penghasilan Rp. 150.000 perhari.
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5. Informan 5 (HA) seorang laki-laki kelahiran Banyuwangi

berusia 45 tahun yang beralamatkan di Jl. Veteran

Banjarmasin Tirnur. Pendidikan terakhir adalah SMA.

Bersama seorang karyawati dan terkadarrg dibantu anaknya,

ia melayani para pembeli yang silih berganti datang ke

warung ini. Mereka memulai usaha berjualan sekitar tahun

1997 semenjak ia pertaina kali sampai di Banjarmasin.

Bermodalkan +Rp. 50.000.000,- dari uang tabungan sendiri.

Sekarang penghasilannya dalarn sehari bisa mencapai

angka lebih dari Rp. i0.000.000,-.

Informan 6 (M) seorang ibu rumah tangga berusia 59 tahun

yang hidup bersama suami, dua orang anak, satu orang

menantu dan dua orang cucu di sebuah kornplek perumahan

Pal 5,5 Pemurus Luar Banjarmasin Timur. Pendidikan

formalnya adalah SD. Usaha warung ini ia mulai sejak

tahun 2001 sebagai usaha sampingan, membantu

menambah penghasilan utama suamirya sebagai seorang

sopir. Bennodalkan uang sendiri sebesar t Rp. 2.000.000 ia

rnulai merintis usahanya. Sekarang pendapatan bersih yang

dapat dikumpulkan dari usaha ini adalah Rp. 1.500.000

setiap bulannya.

6.



te

7. Informan 7 {LA) seorang ibu berumur 43 tahun, dan

beryendidikan sMK, berjualan sudah sekitar 32 khuu
(sejak tahun 19s5) di daerah Banjannasia Timur. usaha
warung ini merupakan peke{aan utarna dari keluarprya
(LA) sebagai penerus usaha dari orang tua_ Jumlatr anggota
keluarga yang menjadi tanggungannya ada 3 orang. Ia tidak
mempunyai usaha yang laiu Dengan rnodai awal Rp.
2.000.000,- sekaran g dapat rnenghasilkan omset perbulan
Rp, 20.000.000,-.

8. Informan S (DA) seomng ibu berusia 44 t"horU Ouo

berpendidikan sMA usarra warung dirnurai tahun 2015

atau baru berusia 2 tahun di daerah Banjarmasin Tirnur.
Usaha warung ini merupakan usaha sampingan un&rk
mengisi waktu luang sebagai Ibu rumah tangga diruruah.

Sedangka.n untuk susunan anggota keluarganya ada 6 orarg
yang berada dalarn satu runah. Dengan modal alrel Rp.
1.000.000,- sekarang mampu mendapatkan omset perbulan

Rp. 5.000 000,-.

9. fuforman 9 (KT) seorang ibu berumur 37 tahuq ctarr

berpendidikan Sarjana, beqjualan sudah sekitar" 3 tahrm
(Sejak tahun 2014), di daerah Banjarmasin Timirr, Usaha
warung ini merupakan pekerjaan utama keluarga. Susunan

@
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C.

arLggota keluarganya ada 3 orang yang menjadi

tanggungannya. Dengan modal awal Rp. 200.0C0.000,-

sekarang mampu mendapatkan omset perbulan Rp

150.000.000,-.

10. Infoman 10 (AM) seorang bapak berumur 40 tahun, dan

berpendidikan SMA, berjualan sudah sekitar 30 tahun

(Sejak tahun lg87), di daerah Banjarmasin Utara. Usaha

warung ini merupahan pekedaan utama dari keluarga,

meneruskan usaha dari orang tuanya. Susunan anggota

keluarganya ada 4 orang yang menjadi tanggungannya.

Dengan modal awal Rp. 2.000.000,- sekarang omset yang

mampu diperoleh adalah Rp. 70.000.000,- dalam satu

bulan.

Hasil Fenelitian

a) Strategi Tennpat Usaha (Flace)

Informan I (HM). Semula warungnya ini cuma satu

petak. Namun kemudian dijadikan dua petak. Saru petak

dikelola Pak HM bersarna isteri dan analaya yang nomor

tiga, ernpat dan lima. Sedangkan dipetak yang satunya

dikelola oleh anaknya yang pertama, MD. Warungnya ini

didesain selayaknya waflrng tradisional yangbagian depan



80

dan sampingrlya diletakkan lemari kaca ukuran setbngah

badan orang dewasa digunalian untuk memajang barang_

barang dagangan yang ukurannya kecil dan biasanya
jumlah persediaannya sedikit dan harganla lebih mahal.

Seclangkan barang-barang lain diletakkan ,Ji rak-rak yang

menempel di dinding sepanjang bangunan. Sementara

barang dagangan lain yang tidak muat atau tidak cukup di

rak, diletakkan di atas lantai warung seperti karung gula

dan tepung. Kalau dibandingkan dengan penataan di
minimarket modern, memang warung pak HM jauh dari

kesan rapi dan tertata. Akan tetapi ketika ditanyakan

apakah mengalami kesulitan untuk mengambilkan barang

permintaan pembeli, jawabnya tidak sulit, karena mereka

sudah hafal akan letak-retak barang tersebut. Jarak antara

warung dengan pasar modern (Alfamart / lndomaret) + 500

m berdekatan juga dengan minimarket modern. Warung

kelontongan ini berada di dalam sebuah gang kecil yang

Iokasinya berdekatan dengan pasar tradisional * 100 m.

Walaupun dalarn sebuah gang, warung ini sangat ramai

dikunjungr pernbeli. Warung ini berada di lingkungan yang

dominasi warganya adalah penduduk asli seternpat alias

bukan warga pendatang. Warung-warungnya tersebut buka
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dari jam 08.00 sampai 15.00. Selama waktu tersebut

mereka sibuk melayani pernbeli yang seolah tidak ada

habis-habisnya. Dari keterarigan Pak. HM warungnya ini

baru agak sepi itu ketika berada di pertengahan bulan.

Sedangkan untuk awal dan akhir bulan selalu ramai

dikunjungi pembeli untuk membeli barang-barang

kebutuhan sehari-hari

Informan 2 (RB) Warung ini berada di pinggir jalan

di tengah pemukirnan rnasyarakat Pekapuran A..

Bangunannya terbuat dari kayu dan berada di halaman

rumah. Berukuran sekitar 3x3 m. Barang-barang yang

dijual diletakkan dalam rak-rak yang tersusun di dinding

warung. Sebagian menggeletalr di lantai dan yang lainnya

diletakkan dalam lemari kaca berukuran setengan badan

yang berada di depan warung dekat pintu masuk. Sebelum

buka w,arung ini selalu dibersihkan. Jarak antara warung

dengan pasar modern (Alfamart / Indornaret) r 600 m dan

500 m dari pa-sar tradisional. Warung ini buka dari 07.00

s/d 18.00 Wita.

Infonnan 3 (LM). Bangunannya terbuat dari kayq

berukuran 4x3, berada di dalam pekarangan rurnah yang

raenghadap jalan. Layaknya warung tradisional, display
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barang sebagian diletakkan di daram Iernari kaca ukuran

setengah badan orang dewasa. Barang_barang yang
diletakkan di dalam seperti minyak rambut, beberap
kosmetik, obat-obatan (bar ang-barang yang berukuran kecil
dan berbentuk botor). Kemudian yang berbentuk sachet

atau rentengan diganfung di bagian atas lemari kaca. Lalu
ada sebagian barang yangjuga diletakkan di rak_rak yang

menempel di dinding warung, serta sebagian yang

berukuran besar seperti gas LpG diletakkan di rantai bagran

depan warung. Kadang-kadang pagt sebelum warung

dibuka dibersihakan terlebih dahulu. Jarak antara warung

dengan pasar raodern (Alfamart / Indomaret) sekitar 650 m,

sedangakan dengan pasar traditional * 600 m. Warung ini
buka dari jarn 07.00 sld2Z.0A Wila.

Intbnnan 4 (RMT). Warung ini berada di sebuah

komplek perumahan dan nremang disekttar lingkungan

tersebut tidak ada warung kelontong. Bangunan lvarung
adalah semi permanen yang berukuran s,:kitar 3x3 rn2,

dibangun di depan rumahnya dengan mengambil setengah

bagian dari garasi rumah. Layakn-ya warung tradisional

warung ini memiliki lernari kaca setengah badan, rak_ralr

yang menggantung harnpir menutupi seluruh dinding
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warungnya dan sebuah kulkas besar tempat jualan es krim.

Warung ini dibersihkan setiap pagi sebehun bulia' Jarak

arftarawarung dengan pasar modern (Alfamart / Indomaret)

sekitar 650 rn. dan dengan pasar traditional *2 km. Warung

ini bukajam 06.00 sld2L.At Wita.

Infonnan 5 GIA). Memiliki warung sebaryak 3

petak. Satu petak ukuran 3x12 meter yang dibagi menjadi 2

petak masing-masing beruliuran 3x9 m dan 3x3 m.

Sementara 1 petak lainnl'a berada diseberang gang

berukuran 3x4 m. Warung yang paling besar digunakan

untuk memajang barang-barang kelontongan dan dua petak

yang lain digunakan untuk gudang penyirnpanan barang

dagangan serta tempat rnenitnbang gula pasir dan tepung

terigu. Layaknya warung tradisional, bagian depan dan

sampingnya diletakkan lernari kaca setinggi kurang lebih

satu rnetsr serta lemari kalu yang bagiannya depannya

ditutupi dengan kawat nyarnuk. Lemari-lemari ini

dignnakan uxtuk meletakkan beragam burang dagatgan.

Sedangkan barang-barang lain banyak j ug a y ang diletakkan

di rak-rak yang menernpel di dinding sepanjang bangunan.

Sementara barang dagangan lain yang tidak muat aku tidak

cuk;p di rak, diletakkan di atas lantai dan juga digantung
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di bagian atas (ukuran sachet-an/ekonomis). Mernang jauh
dari kesan rapi seperti di rni*irnarket modem. Jarak antara
warung dengan pasar modem (Alfarnart I Indomaret)
sekitar 500 m dan dengan pasar traditional beqjarak + I00
m. Warung ini buka dari jam 08.00 sarnpar. 16.00, keeuali
hari Minggu sampai jam 14.00 Wita.

Informan 6 (Ni). Bangunan warung terbuat dari
kayu, dengan luas sekitar 3x4 m. Berada di halaman rumah
dalam sebuah komplek perwrahan. Barang yang dijual
ditata sede,rikian rupa layakrrya sebuah warung tradisional
dengan sebuah lemari kaca ukuran setengah badan orang
delvasa, kemudian ada sehuah kulkas, ada rak yang
diletakkan di depan warung. Ada sebagaian barang yang
bisa diletakkan di dalam lemari, sebagian lain seperti
makanan anak-anak di letakkan di rak baEan depan,
sebagian yang lain digantung. pada intinya untuk displa;r
barang tergantung pada jenis barang apakah ia awet dan
tahen lama atat tidak, keiludian mudah dijan_akati da,r
dapat dilihat dengan jelas oleh pembeli. Sedatgkan aturan
yang lain adalah apabila barang tersebut menipakan stock
lama, maka diletakkan di bagian atas/depan dan sebariknya.
Iarak antara minimarket modern (Giant Express) dengan
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warung tersebut sekitar 400 m. dan i,5 Krn dengan Pasar

Ahad I(ertak lJanyar. Warung buka sejak pukul 06.00 sld

20.00 Wita.

lnfonnan 7 (LA) Narnpak keadaan lvanrng dalaro

kondisi yang sangat memadai, bangunannya kokoh dan

terbuat dari beton, penataan barang sangat rapi dan disusun

sesuai jenis baran g agar memudahk an parapelanggan untuk

melihat. Keadaan lingkungan sekitar dan dalam walung

bersih, lokasinya pun demikian. Berada dipinggir jalan

disekitar kornplek perumahan. Iaruk antara tvarung dengan

minimarket modem (alfarnart/ indomaret) * 300 meter, dan

jarak arrtaraw?rung dengan pasar tradisional * 2,00 meter.

Untuk wa.ktu operasionalnya warung ini dari pukul 06.30-

22.00 Wita.

Infonnan 8 (DA) Kondisi lvarung sangat memadai

dan bagus karena banguna terbuat dari beton. Penataan

barang sangat rupi dan disusun sesuai jenis barang agar

memudahkan para pelanggan untuk rnelihatnya. Keadaan

lingkungan sekitar dan dalam warung sangat bersih.

Lokasinya culiup strategis karena berada di dekat sebuah

sekolah dan pernukiman tvarga. Meski berada di dalam

sebuah gafig, warung ini tetap banyak pelanggannya. Jarak
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arfiara wal-trng dengan minimarket modern
(Alfaraarf/Indomaret) * 200 meteq dan jarak arrtarawarung

dengan pasar tradisional 
= 

2 Kilometer. untuk wakru
operasionalnya warung ini dari pukul 06.30_1g.00 Wita.

Infonnan 9 (KT). Kea.daan war.ungnya dalam

kondisi yang sangat memaclai dan bagus karena warLrng

terbuat dari beton, penataan barang sangat rapi dan disusun

sesuai jenis barang agar memudahkan para pelanggan untuk
rnelihatnya. Keadaan lingkungan sekitar dan dalam warung
juga bersih. Berada dipinggir jaran besar dan deka-t

pemukiman warga, warung ini memiliki banyak pelanggan.

Jarak antara \+arung dengan rninimarket modern (Alfarnarfl
Indomaret) + 150 meter, dan jarak antara warung dengan
pasar tradisional r 400 meter. untuk waktu operasionarnya

warung ini dari Pukut 10.00-23.00 Wita.

infoman 10 (AM). Nampak keadaan warungrye
dalam kondisi yarry sangat memadai dan bagus karena

u/arung terbuat dari beton- penataan barang sangat rapi dan

disusun sesuai jenisnya agar memudahkan para pelanggan

untlrk rnelihatnya. Keadaan ringkungan sekitar dan dalam

warung sangat bersih. Lokasinya di dalam kornpleks
perumahan yang juga memiliki banyak jalan tembus. KU.i,r
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b)

dan kampus, warung ini memiliki banyak pelanggan' iarak

arfiara warung dengan minimarket modern

(Alfamart/Indornaret) *300 meter, dan jarak antara warung

dengan pasar tradisional t 600 meter' Untuk paklu

operasionalnya warung ini dari pukul0T'00-22'00 Wita'

Strategi Produk (Procluct)

Informan 1 (I{\tr}. Warung terdiri dari dua petak'

Safupetakwarungmenjualbarang-barangkelontongan,

kebutuhan hidup sehari-hari seperti gula, tepung, minyak

goreng, aneka makanan kemasan, mie instant, tninuman

instant, berbagai merk kecap, aneka saos, susu kaleng' susu

bubuk formula dan banyak lagi' Rata-rata barang yang

dijual berbagai ukurary mulai yang besar atau kilo-an

sampai sachet-sachet ukuran kecil' Sedangkan satu warung

yang dikelola oleh anaknya Madi, menjual burnbu-bumbu

dapur, seperti bawang merah dan bawang putih, kemiri,

adas, kapulaga, merica, cabe kering, telur curah, minyak

curah dan bumbu instant honrc industrlt masyarakat lokal

dan burnbu instant pabrikan. Sedangkan untuk jenis yang

non food seperti aneka sabun cuci pakaian, sabun mirndi,

popok bafi dan obat-obatan' Pasokan barang beberapa

diperoleh dari sales dan supplier yang mengantakan
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lansung barang dagangannya ke warung. Sebagian ]rang
lain seperti bumbu-bu,rbu dapur harus dibeli rangs'ng di
Pasar Lima Banjarmasin. Actapun cara peinbayaran untuk
barang yang diantarkan oleh,rales dan sttpplier dilakukan
sebagian caslt dan sebagian lainnya dengan kredit selama

satu minggu. Sedaugkan yang membeli langsung ke pasar,

metode pembayarannya dilalcukan dengan tunai. Mereka
selalu berusaha untuk. menambah variasi barang yang

dibutuhkan konsumen. Dan kalau diperhatikau rvarung ini
memang lengkap menyediakan semua kebutuhan rumah

tangga. Barang-barang apa yang rnenjadi kebutuhan

konsunen diinventarisir untulr kemudian dilengkapi.
warung ini selalu memperhatikan kebersihan produk dan

masa kadaluarsanya. Kebanyakan barang di r,vamng ini
habis laku tedual sebelum. masa kadaiuarsa berakhir.

susunan jenis barang (dis,ray) senantiasa criperhatikan

dengan rnelihat pada jenis barang tersebut. Untuk barang
yang berbenfuk sachet, biasanya cligantung cli bagian depan.

Sedangkan barung yang stoknya sedikit, lebih mahal dan

kecil diletakkan di daram lemari kaca. untuk barang

dagangan seperti gula pasir kiloan, tepung terigu kiloan dan
yang berulcuran besar dileta.kkan di lantar bagiam daiam
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\\.,arun9. Untul,: jenis makanan ringan (snack) serta kue-kue

kering diletakkaan n di rak-rak yang menempel disepanjang

warung tersebut dan sebagian j*ga diletakkan di laatai

dalam kardus.

Informan 2 (RB). Beragam jenis barang yang dijual

di warurng ini seperti dari jenis makanan, beras lokal, gula

pasir, telur ayam, mie instant; bumbu-brunbu kernasan hik
olahan pabrik maupun home industry, ininyak gorerg

berbagai ukuran dari yang 125 ml sampai 2 liter, kerupuk

dan lain-lain. .Iuga yang tlon food sepertr sabun mandi cair

berbagai ukuran, pewangi pakaian berbagai ukuran,shampo

sachet, popok bayi satuan, korek api, pembersih lantai

ukuran kecil dan sebagianya. Serta gas LpG ukuran 3 kg

sampai 12 kg. Pasokan barung dagangan mereka. dapatkan

dari agen atau supplier yang tlatang menawarlan

baratrgnya. Sementara cara pembayarunlya sebagian ada

yang dibayar tunai, dan sebagian lain ada yang dibayar

cicilan selama 7 hail. Untuk menambah kepuasan

pelanggan mereka selaru menarnbah variasi barang sesuai

dengan kebutuhan pelanggan. Jadi sementara barang belum

ada di wafl,rng, pak RB rnencatatnya untuk kemudian

membelinya ketika sales atat agen datang ke warungnya
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Produk hampir setiap pagl sebelum buka dibersihkarr

terlebih dahr-rlu dan selalu cliperhatikan masa kadaluarsanya-

Oleh karena itu stock barang yang ada di warung ini

sedemikian rupa diupayakan untuk segera cepat laku.

Susunan jenis barang displaS' tidak menjadi perhatian yang

serius karena bagi Pak RB yang penting barung tersebut

mudah dijangkau dan terlihat dengan jelas oleh pembeli dan

Pak RB sendiri.

Inflorman 3 (LM). Beragam barang sembakog dijual

di warung ini seperti gula dan tepung kiloan, minyak

goreng ukuran 2liter sampai 125 ml, minyak goreng curah,

aneka kanan anak-anak, kue kering, beragam rnie instan!

dsb. Warung ini juga menyediakan lauk pauk dan sayur

menu khas Banjar. Juga barang yang bukan tergolong jenis

makanan seperti gas LPG ukuran 3 kg' Pasokan barang

dagangan didapatkan dari agen atau sales yang datang

mernbawakan atau menawarkan batangnya. Adapun cara

pembayarannya sebagian ada yang tunai, sebagian yang

lain ada yang kreditlfiang selama satu rninggu. Untuk

rugam variasi barang selalu disesuaikan dengan kebutuhan

pelanggan/pembeli. Carunyt adalah dengan mencatat

barang-baralg apa saja yang mereka cari kemudian kalau
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memungkinkan, akan dicari dengan catatan bahwa harga

barang tersebut menguntungkan untuk dijual lagi. Juga

menjadi pertirnbangan bagr Bapak LM untuh menambah

ragam barang jualannle adalah seberapa sering orang

menanyakan atau rnencari barang tersebut. Biasanya

percakapan tersebut seperti "Amang/Acil pian ada baiual

banang-lah? " dan dijauab "Nah habis anu ai " (padahal

benang tersebut belunr tersedian di warung ini". Kadang-

kadang pagi sebelum tvamng dibuka dibersihkan terlebih

dahulu. Masa kadaluarsa tdak menjadi perhatian bagi

Bapak LM. Hal ini disebabkan karena menurutnya barang

yang dijual di r,varung ini adalah barang-bararlg yang sering

dicari oleh rnasyarakat pembeli dan sudah habis stock

penjualan jauh sebelum rnasa kadaluarsa berakhir.

Infonnan 4 (RMT). Barang-barang yang dijual di

warung ini dari jenis food seperti makanan ringan anak-

anah es krim, beragam minumam kemasan, aneka minyak

goreng, saos, kecap, air galon, beras kemasan, rokok dan

bahan rnakanan lainnya dalarn kemasan kecil (sachet).

Sedangkan untuli je*ts non food seperti aneka sabun mandi

dan cuci pakaian, shampo, kosmetik, jarum, benang, obat-

obatan ringan dan sebagainya, narlun dengan ukuran
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ekonomis (kecil)' pasokan barang diperoreh sebagian dari

sales yang menawarkan barangnya dan sebagian

Iainnyadibeli di pasar Harum Manis Banjarmasin. cara
pembayaran kepada sales dan di pasar Hanun Mams

dilakukan dengan cara kontan/tunai. untuk variasi barang

disesuaikan dengan kebutuhan pelanggan. Biasanya pak

RMT mencatat segalabarang yangdicari pernbeli, namun

saat ini tidak tersedia di warungnya. Jadi ketika dia

berbelaqla di pasar besar. dicarilah barang tersebut.

Kebersihan dan masa kadaluarsa produk selalu diperhatikan

hampir setiap pagi sebelum tvarung buka. penataan barang

dibuat sedemikian rupa seperti barang lang berukuran

kecil/sachet yang bisa digantung diletakkan di bagian

depan. sedangkan yang besar dan tidak bisa diletakkan di

rak atau dalwn lemari kaca diretakkan di rantai warung

namun tetap dapat dilihat penrbeli dari luar wanlng.

Informan 5 (HA). Barang_barang yang drjual di

warung ini dari jenis makana* sangatberragarn mie instant,

minurnan kemasan, susu kaleng, aneka susu kotak cair

ukuran 100rnl, kecap, saos, snack (makanan ringan anak|
rninyak goreng, dan banyak lagi. Non Food seperti

misalnya berragam jenis sabun, obat nyamuk, pewangi
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pakaian, pernbersih lantai, odol, beberapa merk popkbayi

dalam ukuran besar, namun yang paling banyak adalah

popok bayi dalam kemasan satuan. Kemudian je* obat-

obatan dosis lingan juga disajikan di wanmg int, seperti

minyak kayu putih, minyak urut, obat sakit kepal4 batuk,

tlu dan sebagainya. Mulai dari ukuran besar sampafrsachet-

an kecil. Dan yang paling banyak dijual memag yang

ukuran sachet-an (ekonomis). Kemudian ukuran barang

yang dijual, dari ukuran paling kecil sarnpai yang filing

besar. Lalu kelengkapan barang juga menjadi daga tarik

berbeiar{a di warung ini. Pasokan barang di warmg ini,

beberapa diperoleh dari sales dan supplier yang

mengantakan langsung barang dagangannya ke #arung'

Sebagian yang lain Pak HA mencari sendiri ke &mpat-

tempat grosir yang pada saat tertentu menarvarkandiskon

ata* ia pergi sendiri ke pasar Harun Manis Banjanrrasin.

Kepada sales dan supplier sebagian pembayaran dihkukan

dengan cash dan sebagian iainnya dengan kedit dama

satu minggu. Sedangkan trntuk barang yang dicari l*qgsung

olehnya, maka barang tersebut dibayar tunai. ^&dapun

variasi barang disesuaikan dengan kebutuhan pelalggan.

Biasanya Pak HA mencatat segala barang yang rering
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dicari pembeli. namun saat ini tidak tersedia di warungnya.
Jadi ketika dia berberanja di pasar besar, cricar,ah rrarang
tersebut. Kebersihan produk hanya kadang-kadang saja
diperhatikan. sementara untuk masa kadaruarsa dari produk
yang dijuar juga demikian. FIal ini terjadikarena biasanya
stock barang jenis makanan pada akhir bulan harnpir
semuanya laku terjual. Sedangkan untuk jenis yang bukal
makanan, menurutnya masa kadaluarsa barang tersqbut
cukup lama' penataan barang diatur sesuai dengan ukurao,
harga <ian jumiah kertersediaan. Untuk barang yang
berukuran kecil/sachet yang bisa digantung d,etakkan di
bagian depan. Sedangkan yang besar clan tidak bisa
diletakkan di rak atau dalam lemari dan sebagian diletakkan
di lantai warung dengan tetap dapat dilihat pembeli dari
luar warung.

Informan 6 0r,11) Barang-barang yang dijual di
warung ini dari jenis maka.nan sangat berragam seperti
beras, mie, Jrue kering, kerupuk, Es batu, beras lokal,
minyak tanah, dan burnbu-burnbu dapur (bawang merall
bawang putih" asam jawa, gula merah dan sebagainya.
Kemudian dari jenis barang yang bukan makananan seperri
sandal jepit, sabun, tisu, minyak tanah dan sebagainya.
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Pasokan barang dagangan ciiperoleh daf, sttpplier yang

datang rnenarvark an barang, bisa juga membeli di pusat

grosir terutatna apabila sedang diskon/ ada potongan harga,

atau rnembeli di pasar besar tradisional Carn

pembal'a1ary1ra adalah dengan cash ltunai, ada uang adrr

barang. Variasi barang sangat diperhatrkan di warung ini.

Apa yang menjadi kebutuhan pembeli akan dirsahakan

keberadaannya.. Karena urenurut lbu NI baoyaknya

ketersediaan barang jualan menjadi daya tarik tersendiri

untuk menambah jurniah pelanggan. Semenlara barang-

barang yang ada selalu diperhatikan kebersihan dam masa

kadaluarsanya. Untuk yang pertama, dilakukan setiap pagi.

Sedangkan untuk masa kadaluarsa, Ibu NI memiliki cara

yakni barang yang sudah lama diletakkan di bagian atas,

sementara barang yang baru datang diletakkan di bagian

bawah" Sementara itu untuk penataan susunan barang

disesuaikan dengan ukuran dan harga dari llarang tersebut.

Unmli barang yang bisa digantung diletakkan di depan atas

rvarung> sementara yang kecil, mahal dan stocknya krbatas

diletakkan di lemari kaca dalam u/arung. Untuk

kulkas/freerer di letakkan di dalam rumah.
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Infbrman 7 (LA) Dilihat dari produk yang dijual,
ibu tersebut menjual 2 jenis barang yaitu (1) makanan

seperti macarn-macam cemilan, perlengkapan burnbu
masak sehari-hari, berbagai macam sembako, makana,
instan serta minuman, (2) non makanan seperti berbagai

maciull keperluan sehari-hari seperti sabun mandli, sabun

muka, pasta gigi, dll. Adapun pasokan barang yang

diperoleh Ibu LA dari sapplier yang datang untuk

mengantar barang. Karenq menurutnya jika untuk

berpergian ranke pasar gosiripasar modem mtuk memberi

barang dagangannya memerlukan waktu yang banyak dan

hal tersebut bisa menghambat pengerolaan lvarung (karena

dialah yang mengurus warung itu sendiri) serta pencatatan

segala macam barang. Ibu LA tidak rnemiliki karyawa,
yang dapat membantunya. Hanya ada adik laki_lakinya

yang membantu untuk menganglant barang-barang seperti

gas, doz air mineral dan galon air mineral. Cara

pembayaran yang dilal.;ukan oleh ibu LA dengan supplier

sesuai dengan jurnlah pembelian barang tersebut ada yang

kredit, cash dan sekedar menitipkan barang saja. Karena
para supplier juga tidak berani rnemberikan terlalu banyal;
pinjaman pada pemilik warung. Barang_barang yang drjual
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tidak bervariasi hanya terbatas pa.da barang yang diperiulrair

pelanggan saja, sehingga Ibu LA rnenjual barang yang

pada umunnya yaitu kebutuhan pokok sehari-hari' Barang-

barang yang dijual pun selalu diperhatikan kebersihan dan

kadaluarsanya sehingga pelanggan lnerasa nyaman dan

terjamin secara kesehatan apabila rnernlleli barang di

warung tersebut.

Informan 8 (DA) Dilihat dari produk yang dijual,

ibu tersebut menjual 2 jerus barang yaitu (1) makanan

seperti berbagai cemilan, sembako, telur' dll' (2) Non

makanan seperti berbagai Inacam keperluan sehari-hari

seperti sabun mandi, pasta gigi, beberapa ATK, dll. Adapun

pasokan barang yang diperoleh Ibu DA dari pusat grosir

dan ada juga diperoleh dari supplier yang datang untult

mengantar barartg. Cara pembayaran yang dilakukan oleh

ibu LA dengan supplier sesuai dengan jurnlah pembelian

barang tersebut ada yang kredit, jika barang tersebui terjual

habis baru hutang tersebut dibayar dan setelah itu baru

pihak supplier memperbolehkan untuk mengambil barang

sebagai pasokan selargutnya. Barang-barang yang dijual

tidak bervariasi hanya teriiatas yang hanya diperlukan

pelanggan saja, sehinggabeliaurnenjual barang yang pada
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umumnya yaitu kebufuhan pokok sehari-hari. Barang-
barang yang drj,al pun selalu diperhatikan kebersihan dan

kadaluarsanya sehingga pelanggan merasa nyailan dan
terjamin secara kesehatan apabila membeli barang di
tvamng tersebut.

Jnforman 9 (KT) Dilihat dari produk yarrg dijual,
ibu tersebut rnenjual 2 jenis barang yaitu (l) makanan

seperti berbagai cemilan, sembako, terur, minuman, dll. (2)
Nb, makana-n seperti berbagai macam keperruan sehari-hari
seperti sabun mandi, pasta gigi, kosmetik, sendal, tissu,
pulsa elektrik, dll. Adapun pasokan barang yang diperoleh
Ibu KT dari pusat grosir seperti Indo Grosir dan ada juga

diperoleh dari supplier yang datang untuk mengantar

barang. Cara pembayaran 1.ang dilakukan oleh ibu KT
dengan beberapa supprier sesuai dengan jurnrah pembelia,

barang tersebut secara casrt tetapi ada j,ga yang secara

kredit, dengan tempo waktu pembayaran kredit selama 2
minggu . Barang-barang ]rang dljual tidak hervariasi hanya

terbatas yang hanya diperlukan pelanggan saja, sehingga

barang yang dljual pun umumnya kebutuhan pokok sehari_

hari. Barang-barang yang dijual pun selalu diperhatikan
kebersihan dan kadalwrsanya sehingga pelanggan merasa
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nyaman dan terjamin secara kesehatan apabila membeli

barang di waruurg tersebut.

Infoman 10 (AM). Dilihat dari produk yarydijual,

Bapak tersebut menjual 2 jenis batang yailu (1) aakanan

seperti berbagai cemilan, sembako, telur, minumag'dll. (2)

Non makanan seperti berbagai macafil keperluan sdari-hari

seperti sabun mandi, pasta gigi, gas, dll. Adapun gnsokal

barang yang cliperoleh Bapak AM dari beberapa wpplier

yang datang untuk mengantar barang. Cara pen&ayaran

yang dilakukan oleh bapak AM dengan beberapa*pplier

sesuai dengan jumlah pernbelian barang tersebut secara

cash telapr ada juga yang secara kredit, dengaa tempo

waktu pembayaran kredit selama 1 minggu . tarang'

barang yang dijual tidak bervariasi hanya terbatm yang

hanya diperlukan pelanggan saja, sehingga P& Alvf

menjual barang yang pada umumnya yaitu k&'rtuhan

pokok sehari-hari. Barang-berang yang dijual pua selalu

diperhatikan kebersihan dan kadaluarsanya dingga

pelanggan merasa nyaman dan terjarnin secara kehatan

apabilamembeli barang di warung tersebut.
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c) Strategi Harga fPricei
Informan I (IIIv{i. }{arga yang diberikan kepada

pelanggang maupun non pelanggansama. Akan tetapi kalau
dibandingkan dengan wanmg laia harga yag diberikan
kepada pernbeli lebih rnurah Harga barungdi warung ini
adalah harga pas. Dalarn jtunlah banlrak bisa diberikan
diskon/potongan harga. pqtongan harga yang dimaksud
adalah jika pembelian dalam.jumlah banyak, sedangkan
jumlah toral uang yang hanrs dibayar memiliki ujung
norninal angka yang kecil, misalnya Rp 273.g00,_,

biasanya langsung diganapakan meqiadi Rp. 273.000 saja.

Selanjutnya langsung di-akad_kan dengan juullah
seadanya. sedangkan di rninimarket modern untuk
pembelian dengan angka seperti tersebut di atas, maka akan
tetap dibayar sejumrah tersebut. Marah sering kari di
minimarkef moclern pembeli yang sering ,,dipoio,,untuk

membayar lebih, misalrrya ftp. 15-650,_ harus dibayar
menjadi Rp. 15.700,-. pembenan kredit kepada pelanggan

tidak diiakukan di warung ini. Namrur ketika pelanggan

tidak merniliki cukup uang saat bertransaksi, misarnya

kurang sebesar Rp. 20.000 an, daigrembeliannya, pak HM
bisa mernberikan utang dulu paling lama satu minggu.
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Biasanya Pak HM atau anak-anaknya berkata "bawa ia

dulu barangnya".Tapi biasanya yang terjadi adalah

pelanggang segera datang untuk melunasinya satu hariatau

beberapa jam setelah transaksi terjadi. sedangkan untuli

pembukuan keuangan hanya dilakukan dengan metode

pembukuan keuangan sederhana'

Infonnan 2 (RB). Felanggannya adalah orang-orang

setempat yang tinggal di sekitar warung RB' Harga yang

diberikan kepada langganan dan non langganana adalah

sama_ walaupun pembeii membeli dalam jumlah lebih dari

satu (untuk satu item barang) harya yang diberikan tetap

sama, artinya warung ini tidak menerapkan pola

pemotonganharga(discount)jikamembelidalamjrunlah

banyak Pembeli di sini membayar dengan kontaq

terkecuali apatlila mereka berbelanja, sedangkan uang yang

ada di tangan mereka tidak cukup, sehingga Pak RB

rnemberikan pinjaman untuk beberapa saat saja' Harga

adalah har gapas, tidak ditawar{awar lagi. F-emudian unhrli

sistem pembukuan keuangan hanya menggunakan model

konvensional, berapa jumlah uang masuk dalam sehari dan

berapa j umlah Pengel uaran.
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Informan 3 (Llv|. I,elanggan warung ini adalah

mereka y*,g tinggal di dekat warung ini dan rata-rata
mereka adarah penduduk asri yang rnendiarni wilayah ini.
Harga yang diberikan kepada langganan dan non
langganana sama adalah sama. Harga barang adalah hxga
pas' Kemudian ketika pemberi merakukan pembelian daram
jumlah banyak maka harga yang diberikan adalah tetap,

tidak ada diskon. Artinya untuk potongan harga memang

tidak disampaikan atau dijanjikan tertebih dahuru. Namuu
ketika pembelian dalam jumlah banyak sedangkan jumlah
pembayarannya dalam nominal yang ujung angkanya kecil
biasanya oleh penjual di warung ini pembayarannya

diganapakan. Seperti Rp. 122.250 bisa menjadi Rp.

120.000,,. Hal ini yang kemudian rndadikan pernbeli

senang 
'dan suka berberanja di wzrung ini.warung ini tidak

berani memberikan kredit a.tau utang dengan pelanggan,

karena keraungkinan resikonya rebih besar, tidak sebanding

dengan keuntungan yang clidapatkan. Bisa memberikan
utang atau Jrinjarnan apabila terladi pada salah satu
pelanggan misalnya uang yang dibawa tidak mencukupi
untuk melakukan pelunasan pembayaran. Jadi bisa
diberikan kelonggaran penbayaran dan tidak ada batas
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kapan pembayatan tersebut. Biasanya pelanggan hngsung

pulang ke rumah, seiang beberapa menit kernudia datang

m embawa sej unl ah uang kek uran gan pembayaran tersebut.

Akan tetapi biasanya juga norninal kekurangan tersebut

tidak dalam jumlah yang besar. Kefirudian untr& sistenr

pembutrruan keuangan hanya menggr-nakan rnodel

konvensional, berapa jumlah uang masuk dalam sdrari dan

berapa j umlah Pengeluaran.

Informan 4 (RMT)' Pelanggannya adalah orang'

orang yang tinggal di kornplek tersebut. Rata-rata meret<a

membeli kebutuhan sehari-hari yang sifatnya "&dakan"'

Seperti misalnya ketika mau mandi, tiba-tiba sabun mandi

habis. Maka mereka keluar sebentar ke warung Fdk RMT

untuk membeli sabun mandi. Tidak sedikit pelatgannya

adalah anak-anak, teman cucu Pak RMT yang jugatinggal

di komplek tersebut. Sedangkan untuk kcperluan

"bulanan", mereka lebih sering berbelar{a ke pasar besar

atau ke hyperrnart atau tokd-toko grosir. Mereka banyak

yang berprofesi sebagai karynwan dan pegarvai pennerintah,

pergi pagi pulang petang dan naik rnobil. Jadi lebih efisien

mereka berbelanja kebutuhan bulanan di hypernwt atau

toko grosir. Harga yang diberikan kepada langgacan dan
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non langganan adalah sama semua. Harga barang adalah
harga pa,r. Sedangkan unfuk potongan harga tidak ada
meskipun rnembeli dalam jumlah yang besar. Karena
pelanggannya adalah orang komplekan, raia_rata mereka
melakukan pembeli dalam jwnlah sedikiq kira_kir6 ftp.
10.000 sampai dengan Rp 50,000,-. pak RIur tidak berani
memberikan kredit kepada pembeli yang melakukan
transaksi di tempatnya. Terkepuali bagi pelanggan lang
sudah dikenalnya. Itupun dilakukan kalau pelanggan tidak
membawa uang yang cukup untuk membayar dari lang
semestinya. Selang beberap menit biasanya langsung
dibayar. Kemudian untuk sistem pembukuan keuangan
hanya menggunakan model konvensional, berapa jumtrah
uang masuk dalam sehari dan berapa jumlah pengeluaran.

Informan 5 (HA) Konsumen yang berbelanja di
ivarung ini selain konsumen nrmah tangga, juga para
pedagang eceran yang kemudian menjual kembali barang
yang dibeli di warung ini. Harga 1.,ang diberikan kepada
langganan dan non langganana sama semua dan harga trang
ditetapkan untuk dijual adalah harga pas ztau hargu
panjualan, tidak metrberrakukan pola tarvar meila$.ar.
Narriun tidal< jarang pak HA mau rnedelaskan
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perbandinganharga antar barang, keunggulan dan &ekhasan

sebuah barang sehingga pembeii memiliki alterildif untuk

memilih barang mana yang sesLlai dengannya. ilIisalnya

"Kalau untuk harga susu Ultra lv{ilkper }A korukiwrgaryta

Rp. 23.500, ntun lzarga ,sustt Jv{ilo kavva Ifp.22.W ia l0

kotak". Harga yang ditetapkaa di warung pun terkenal

dengan murah, apalagi kalau dibandingkan denry harga

barang-barang dii,q4l di minirnarket modern. [,[5alnya

untlk gula pasir Gulaku, warung ini hanya rnenjualseharga

Rp. 13.500/bungkus. Sedangkan di rninimarket mo&rnbisa

mencapai Rp 16.500,fuungkus. Selanjutnya ketika

pembelian dalam jumtah banyak, jumlah total umg yang

harus dibayar memiliki ujung nominal angka yary kecil,

misalnya W. 325.100,-, biasanya langsung digtwtpakan

menjadi Rp. 325.000 saja. Dan biasanSra langsung dt-akad-

kan dengan juallah seadarrya. Jika membeli dalamy.umlah

yang besar diberikan potongan harga, misalnya pmbelian

lebih dari 6 buah untuk satu jenis barang maka harga yang

diberikan adalah harga grosir. Pak HA tidak merderikan

utang kepada konsumennya terkecuali ketika peknggan

tersebut tidak rnerniliki uang yang cukup untuk mekhrkan

pembayaran misalnya kurang Rp. 20.000,- daru yang
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semestinya dibayar, maka Fak lIA bersedia memberikan
pinjarnan selang bebeiapa jam atau beberapa hari.
Keberanian memberikan pinjaman sementara seperti inipun
terbangun karena falfirrr keakraban yang sudah terbangur
antara dia dengan pelanggannya. Kemudian untuk sistenr
pernbukuan keuamgan hanya rnenggunakan model
konvensional, berapa jurnlah rumg masuk dalam sehari dan

berapa j urnlah pengeluaran

Infonnan 6 (NI), pelanggannya adalah mereka yang
tinggal di sekitar komprek serfa pemberi yang cuma lewat
di jalan tersebut- Harga vang diberikan kepada rangganan

dan non langganana safi]a pun sama, Ketika para pembeli
mernbeli dalam_jumlah yang besar hargapun tidak berbeda-

Tidak ada proses tawar menowar di warung ini, semuanya
adalah harga trtap. trbu NI ti,lak berani memberikan kredit
atau utang kepada perubelinya. Terkecuali apabila pembeli
tersebut kekurangan dalam lial pembay araffnya, rnisalnya
kurang Rp. 1Otil,-. pemberiain keionggaran pembayaran ini
pun hanya dilakukaa kepada pembeli yangsudah

dikenalnya. Biasanya *bowa ja dulu barangn1ta,,.

Kemudian strategi Iain 1'ang dijarankan adarah dengan
mengecer atau membagi barang_barang yang bisa dibagi
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menjadi satuan yang lebih kecil. Sehingga dengan uang

kurang dari Rp. 5000.- pLrn sudah bisa berbelanja.

Pembukuan keuangan dilakukan secara sederhan4 berapa

jurnlah barang masuk, pernbayarannya dan uang rnasuk'

Informan 7 (LA). Dilihat dari segi ini, bag,

pelanggan tetap dan bukan pelanggan tetap diberihn harga

yang sama tidak ada perbedaan. Tetapi bila pelanggan tetap

dan bukan pelanggan mernbeli daiarn iurnlah banyak pada

jenis barang ]'ang saflIa, maka diberikan potongan harga'

Misalnya, harga dalam pembelian mie instant perbungtrius

berbeda dengan pembelian mie instant per doz nya" Selain

itu, beliau juga tidak urerrberikan kredii/sistem hutang

kepada para pelanggannya. Di warung ini juga terdapat

berbagai macam peraturan yang sifatnya terhrlis yang berisi

tentang aturan yang tidak boleh diiakukan oleh pembeli'

Harga yang ditetapkan tidak bisa ditawar dan di sini juga

tidak menetapkan 4i5p6/potongan harga pada saat-saat

tertentu, Dalam hal pengelolaan keuangan pun ibu LA

rnembukukan keuanganflya secara rinci untuk mencatat

pernasukan, pengeluaran, keuntungan pada warung bel i au.

Infonnan 8 (DA). Dilihat dari segi iri, bagr

pelanggan tetap dan bukan pelanggan tetap diberikan harga
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d)

yang sama tidak ada perbedaan rvalaupun melakukan
pembelian dalam jumrah banyak. Ibu DA juga membenkanl
memperbolehkan pelanggan berirutang dengan jangka
waktu pertbayaran * 3 hari dan jika ingin membeli sesuatu
lag., maka pelanggan yang berhutang tersebut harus
membayar hutang seberumnya terrebih crahuru. Harga tidak
bisa ditawar lagi.

Informan 9 (KT). Dilihat dari segr ini, bag,
pelanggan tetap dan bukan pelanggan tetap diberikan harga
yang sam4 tetapi apaAila ada pelanggarl non pelanggan

melakukan pemberian barang secara banyak akan diberikan
potongan harga sekitar Rp. 1.000,_ sampai Rp. 2.000,_.

warung ini juga tidak rnemberikan/ memperborerrkan
pelanggan untuk berhutang.

Intbrman l0 (AM) Dilihat dari segi ini, bagi
pelanggan tetap dan bukan pelanggan tetap diberikan harga
yang sarla" waraupun merakukan pemberian dalam jurnrah

lang ba:nyak. Warung iru juga tidak rnemberikan/
memperboiehkan pelanggan untuk berhutang.

Strategi Promosi (proniotion)

Infoniran 1 GII/!. Secara umum warung ini tidak
memiliki strategi promosi seperti strategi promosi yang ada
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di minirnarket modern berupa poster dan tulisan+ulisan

yang menunjukkan akan hal tersebnt. Di rvarung ini bentuk

promosi berupa tulisan, poster, spanduk biasanya

dilakukan oleh paru sales atau agen. Tuiisaq poster

ataupun spanduk tersebut br:risikan tentang barang yang

baru diproduksi. Promosi yang biasa dilal'ukan oleh Pak

HM daa anak-anaknya adalah dengan menyampaikan

secara lisan bahwa ada produk baru sehagai alternatil'

produk sejenis dengan harga vang lebih mwah.

Informan 2 (RB) Di warung ini bentuk promosi

berupa tulisan, poster, spanduk biasanya dilakukan oleh

para sales atau agen. Tulisan, poster ataupun spanduk

tersebut berisikan tentang barang yang baru diproduksi,

Yang terlihat di rvarung ini adalah promosi dari produk

rokok yang spancluknya mengganfung di atas r'varung

laksana tirai penutup warung.

informan 3 (Llvfi Secara umum warung iai tidak

memiliki strategi promosi seperti strategi promosi lang ada

di minimarket modern berupa poster dan tulisan-tulisan

yang menunjukkan akan hal tersebut. Promosi terhadap

adanyaproduk baru disampaikan secara lisan oleh pemitik

warung ketika pernbeli ingin rnembeli. Prodrrk baru dengan
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merk/brand berbeda disampaikan sebagai arternatif dari
produk iama dengan kuaritas tida"k jauh berbeda, sementara
harga lebih mrrah.

lnforman 4 (RMT). Di warung ini bentuk promosr
berupa tulisan, poster, spanduk biasanl.a dilakukan oleh
para sales atau agen. Tulisan, poster ataupun spanduk
tersebut berisikan tentang barang yang baru diproduksi.
Yang terlihat di warung ini adalah promosi dari produk es

krim, terlihat menempel di kulicas khusus es krim.
Kemudian piomosi dari produk rokok yang spanduknya

menggantung di atas warLrng laksana tirai penufup tvarung.

Informan 5 (HA). Secara umum \varung ini tidak
memiliki strategi promosi seperti strategi promosi yang ada
di minimarket modern berupa poster dan turisan-turisan
yang menunjukkan akan hal tersebut. Di r+.arung ini bentuk
prornosi berupa tulisan, posteq spanduk biasanya
dilakukan oleh para sales atau ag€n. Tulisan, poster
ataupun spanduk tersebut berisikan tentang barang yang
baru diproduksi. promosi terhadap adanya produk baru
disarnpaikan secara lisan oleh pemilik warung ketika
pembeli ingin rnemberi. produk bam cre.ngan merk/branc
berbeda clisampaikan sebagai arternatifdari produk rama



111

dengan kualita,s tidak jauh berbeda, sementara harga lebih

muralr. Misalnya "Kalau untuk harga su.tu [lltra Milk Ster

l0 kotak hat'gttn1'a Rp. 23.500, n?t.ttl hurga su-ru Jt'{ilo kcrv'a

Rp.22.00A 1a l0 kotak"

Informan 6 (NI). Di rvarung ini bentuk promosi

berupa tulisan, poster, spanciuli biasanya dilakukan oieh

para sales atau agen. Tulisan, poster ataupun spandul:

tersebut berisikan tentang barang yang bam diprodul<si-

Akan tetapi agar pembeli mengetahui apa saja barang yang

dijual, Ibu Ni menyiasatinya dengan menyusun dengan

sedemikian rupa agar barang-barang jualannya rnudah

dilihat oleh pembeli meskipun mereka berada di luar

warung.

Informan 7 (LA). Dilihat dari segi ird, beliau selalu

mernperhatikan kebersihan dan susunan jenis (display)

barang sehingga terlihat rapi, menarik dan juga

memudahlst). para pelanggan untuk rnengambil barang

yang ingin dib;li

Informan 8 (DA). Dilihat dari segi ini, beliau

selalu mernperhatikan kebersihan dan susuran jenis

(displair) barang sehingga terlihat rapi, menarik ctan jup

meuiudahkafi paru pelanggan untuk mengan:tbil barang
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yang ingin diberi, rvalaupun warung yang dim,iki tidak
terlalu besar dengan susunan yang rapi ini tetap terasa

mudah untuk memilih barang.

Informan 9 (KT) Dilihat dari segi ini,'uetiau seralu

memperhatikan kebersihan dan susunan jenis (dispray)

barang sehingga terlihat rapi, menarik dan Juga
memudahkan paru pelanggan untuk mengambil barang

yang ingin dibeli v/arung ini tidak memberikan promosi

pada waktu-waku tertentu.

Informan I0 (ArvI) Dilihat dari segi ini, beriau

selalu memperhatikan kebersihan dan susunan jenis

(display) barang sehingga terlihat rapi, rnenarik dan.luga

memudahkan para pelanggan untuk mengambil barang

yang ingin diberi. warung ini tidak memberikan pronrosi

pada rvaktur-rvaktu tertentu

e) Strategi F,:!a),anan (Sel.vice)

Informarr I (ffr4). Warung ini tidak menggunakan

jasa karya*.an dari ]uar karelra sernua arrggoia keluarga

aktii mela-),ani paru pembeli yang datang berbelanja.

Dengan adanya komunikasi , ,,hantlak 
nyctri crpa cil? ,,K.v1t

ho-bat cil.'.' Elt obahry,L1 "ri an?t kal,crpa jtrct, mtt,ting

garingkahi," dan keakraban yang terbangun, dengan saling
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memanggil narna masing-masing, misalnya " I'ak Anta;

nukar gula pang sakikt, burapa h.arganl,a/ " Langsung

direspon oleh Pak HM dan balik dia bertanya ke

pelanggannya "nupa lagi nung handak dittti;'artadakah lctgr

nang handai; ditttkcu"? "., Itulah beberapa bentuk

komrrnikasi dan keakraban yang biasa dilal:ukan oleh Pak

HM atau anak-anaknya dengan pelairggan. Sambi]

"ngobrol" mercka mengambilkan barang yang diinginkan

pernbeli. Kecepatan dalant melayani pelanggan serta

kelengkapan barang yang di-lual rnenjadi alasan lain bagi

konsumen untuk terus datang ke warung ini-selain harga

yang murah dibanding \varung lain. Barang yang

diinginkan kcnsumen bisa diambilkan atau mengambil

sendiri, tergantung pada letak ba.rang. Barang yang

letaknya di dalam atau sulit dijangkau oleh konsumen

diarnbilkan dengan cepat oleh Pak HM, isteri atau anak-

analtnya.

Informan 2 (RE) Warung ini juga tidak

rnenggunakan jasa ka4,311,0n dari luar karena semua

anggota keluarga aktif melayani para pernbeli yang datang

berbelanja. Meskipun begitu pelayanan yang dilakukan

dapat dikatakan cepat dan tanggap. Pelanggan datans
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menyebutkan barung yang diperh:kan kemudian langsung

diambilkan dengan cepat oleh RB atau ASN, selanjutnya

ditanyakan "adakah lagi nang hanclok tliiukar?,i aclakalt

lagi? " Sedangkan untuk merska yang bul,lan merupakan

langgatan warung ini, maka kiat yang diterapkan adalah

tetap melayani dengan rarnah, senrbari terkadang

menanyakan asal mereka atau tinggal d.inrana atau mau

kemana, sedikit berbasa-basi.

Infomran 3 (LM). Warwng ini pun tidak

menggunakan jasa karyarvan da:ri luar karena semua

anggota keluarga aktif melayaai para pernbeli yang datang

berbelanja. Meskipun begitu p*-Iayanan 1,ang dilakukan

dapat dikatakan cepat dan k*ggap.pelanggan datang

nrenyebutkan barang yang diperlulian kemudian langsung

diarnbilkan dengan cepat.

lnfcrman a @MT), V/erung inr trcial.r menggrmakan

jasa karyawan dari luar. Ia dan isterin-i,a al.,tif rnelayani

para penibeli yang datang berbelanja. Untuk melayani

pertbeli dan pelanggan, Pak R],,I-T s*na*iiasa rnenjali,

korrunikasi 1,ang ramah dengan msrel:a. Keakraban terus

dr.;alin clengan silaturahim clengan tetanggr.nya, misalnya

aktif shalat berjarnaah di rni.shala kornplek, kemudian
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berbincang-bincang menanyakan kabar dengan

pelanggannya. Pembeli menyebutkan barang yang

dibutuhkan kemudian diambilkan, sambil menanyakan

"adakah lagi nang handak ,litukar?" sembari tersenyum.

Kecuali rmtuk es krirn; pernbeli langsung rnernilih jenis es

krim yang dimaui.

Informan -5 (HA). Warung ini menggunakan tenaga.

seorang karyawati, Pak IIA clan anaknya yang perempuan.

Di warurg ini, pembeli bisa langsung masuk ke warung

mengambii cian memiiih sendiri (swalayan) barang yang

dibutuhkan la1'aknya di minimarket moden-i atau bisa jr-rga

minta diambilkan atau ditayani oleh Pak HA dan

pegawainya. Sebagian konsumen rnalahan ada yang

mencatat beragam barang yang mereka butuhkan di kertas.

kernudian diserahkan kepada Pak HA atau karyawannya.

kemudian diambilkan semua barang yang diinginkan

Beberapa konsumen lain yang datang ke rvarung ini, malah

memilih sendii; barang ),ang diinginkan, kemudian

dittrmpuk di depan lvarung untuk kemudian dicatat d.art

dihitung berapa total harganya.

Infonnan 6 (Ni). Apabila pernbeiian dalam jumlah

besar akan diantarkan ke ruinah dengan biaya gratis.
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Menurut lbu NI dalarn hal merayani pernberi harusrah

dengan tutur 1,ang baik dan sopan, ramah serta cepat dan

tanggap terhadap barang yang mereka inginkan. Seringkali

Ibu NI ketika bertransaksi d,engan anak kecil tidak segan-

segan untuk memberikan pujian yang membuat anak itu
senang, berharap dia akan kernbali lagi. Sedangkan untuk

orang dewasa yaifu dengan mengajak bercerita atau

menanyakan kabar atau lain sebagainya yang rrembuat

orang itu merasa nyaman. Dan lebih rnementingkan

pelanggan dari pada peke{aan pribadi. Misalnya lagi sibuk

memasak di dapur, ketika ada pembeli yang rnencarinya,

maka dengan cepat segera ialayani.

Infonnan 7 (LA) Dilihat dari segi cara memberikan

layanan secara langsung kepada para pelanggannyadengan

cara melayani sendiri dengan sikap ramah kepada semua

pelanggannya.

lnforman 8 (DA) Dirihat dari segi cara memberika,
layanan secara langsung kepada para pelanggannya dengan

cara melai,ani sendiri dengan sikap ramah kepada semua,

pclanggamira.

Inf-orman 9 (KT) Dililrat dari segi cara inernberika*

layanan secara langsung kepada para pelanggannya.
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bersama dengan suaminya, cara mela'tani secara sendiri

dengan sikap ramah kepada semua pelanggannyatanpa ada

perbedaaan.

Informan l0 (AM) Dilihat dari segi cara

memberikan layanan secara langsr-urg kepada para

pelanggannya bersama dengan isterinya, cara melayani

secara sendiri dengan sikap ramah kepada semua

pelanggannya tanpa ada perbedaaan, dan setiap pelanggan

dilayani secara cepa! supaya para pelanggan tidak

menunggu terialu larna.

Strategi Persaingan Usaha

Informan 1 (rIM) Saat belum ada minimarket di

daerah ini" Pak HM pernah rnenjadi agen untuk salah satu

merk susu fonnula anak dan popok ba-vi. Akan tctapi

ketika minimarket modern hadir di daerah ini, maka

volume penjualan untul: susu fonnula dan popok bafi

sangat menunm. Susu vang rnasili banyak dr.;ual di warung

ini adalah slrsu rnanis kaleirg dan popok bef i l/ang

dibungkus satuan. Akan tetapi ketika terjadi penurunan

dalarn pernbelian susu formula dan popok bayi, terjadi

peningkatan yang cukup besar terhada-p penjualan untuk

rninnrrran geias kemasan. Setengah bulan saja, lvarung ini
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bisa menjual tidak kurang clari 500 cloz karton minuman

gelas kemasan, sepefii minu,ran teh Geras Merati dan teti

Bandulan. Demikian memang terjadi per:ubahan daranr

jenis barang yang dirninati, semula popok bayi dan susr_r

fonnula, berubah menjadi minuman teh geras. Menurut pak

HM, hal positif yang te{adi dari berdirinya minimarket

modern adalah serapan tenaga ker1a. Menurutnya lagi,

adanya minimarket modern terseb*t membantn

menciptakan lapangan pekeqiaan baru brrat masy arakat.

sekitar yang belum mampu diserap oleh warung

tradisional. .lvlereka cuma berharap kepada pernerintah

untuk membatasi jumlah izi, pendirial usaha minimarket

modem. Karena menurut mereka, akjbat dari rnaraknya

minimarket modern berdampak pada tutupnya warung_

warung tradisional yang lokasinya di pinggir jalan raya.

Informan 2 (RB) pembr:kaan minjrnarket moderrr

tidak rnemiliki pengaruh terhadap jumlah pelanggan atau

pembeli serta omset yang di,Japatkan tetap saja, tidak ada

perubatran. Ha1 tersebut salari satunya dikar.enakan adanv;r

jasa layanan antar apabila pelanggan niernbeli datram

jumlah besar. Jadi pembeli yang sudah rnenjadi

langganannya cr.lkup datans. ke \varllng ini mefitesan
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barang kebrrruhannya kemudian membayar dan barang

tersebut naati diantarkan oleh pemilik waruxg. Jasa

layanan antar ini gratis. Demi memelihara loyalitas

peianggan setiap akhir tahun, walung ini juga memberikan

parsel (hadiah) kepada pelanggan yang sudah mernbeli

dalam jurnlah tertentu. Sedangkan untuk mereka yang

bukan merupakan langganan warung ini, uraka kiat yang

diterapkan adalah melayani dengan ramah, sembari

terkadang menanyakan asal mereka atau tinggal dirnana

atau mau kemana, sedikit berbasa-basi.

lnfomran 3 (LM). Pembukaan minirnarket modern

tidak memtrerikan dampak apa-apa terhadap omset maupun

pelanggan yang datang ke warung ini. Narrrun keberadaan

dari minirnarket modem tidali mendapatkan sambutan baik

dari penrilik warung ini. Menurutnva hal tersebut

mengakibatkan makin banyak saingannya dalam

berdagang. Urrtuk mempertahankan pelanggan kiat yang

dijatranlian adalah meniberikan pelayan sopan, ramah .

cepat dar: tanggap terhadap pelanggan. Kenrudian rnedual

barang yang tidak tersedia di rninimarket rnodem, seperti

laukpauk ktras Banjar. Menlual barang-barangyang
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menjadi kebutuhan masyaraliat ekonomi kelas menengah

ke bawah dengan harga murah dan uln:ran elcanomis.

informan 4 (RMT). Adanya minimarket modern

tersebut banyak memberikan darnpak bagi ju,rlah omset

yang dimiliki warung-warung tradisional. Akan tetapi bagi

Pak RMT sendiri keberadaan dari niinimarket modern

tersebut tidak memberikan pengaruh yang terlalu besar.

Baginya pemerolehan Rp. 150.000lhari itu sudah cukup

untuk hidup dia dan istenlnya. Disamping itu keberadaan

minimarket modern ada juga memberikan dampak yang

positif bagi warung traelisjonal seperti konsumen

mempunyai pilihan untuk memtrreli barang kebutuhannl,a

mana yang Iebih mrirah dan roana yang lebih mahal Untuk

mempertahankan pelanggan, pak RMT senantiasa menjalin

silaturrahirn dengan tetangganya, rnisalnya aktif shalar

berjamaah di rnushala kornplek, kemudian berbincang_

bincang menanyakan kabar dengan pelanggannya.

Kemampuan komunikasi dan keramahan dengan pelan-egar

yang dijaga oleh Pak zuv{T ruenjadi mocral utarnanya untuk

tetap bisa menjalankan \lrarujlgnya. Selain itu bag;

konsumen ketika berbelanja dl \\/aning id korsumen

diperbolehl'an untuk membeli satu batang rokok saja, tidak
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harus satu bungkus. Berbeda dengan pembelian di

minimarket modern yang mengharuskan membeli rokok 1

pak.

Informan 5 (HA). Pada awaln-va keberadaart

minimarket modern tersebut memberikan dalnpak pada

merlurunnya omset yang dinriliki oleh Pak HA. Natnun

seiring dengan be{alannya waltu, pembeli banyak yang

kemudian "tersadar" bahrna hanya barang-barang tertenttt

saja yang murah, sedangkan barang-barang kebutuhan

lainny'a jauh lebih mahai dibanding dengarr urnunya harga

barang di warung tradisional. Maka banyall pembeli yang

kernudian kembali lagi ke wilrungnya ini untuk berbelanja

Di samping itu menurut Pak HA, "Alhamdulillah ada hctja

oratxg baru yang datang ke warung kcuni ini, ya]ry

kemudian me.nfadi langganc;n kumi. Memmtg kalan dulu

orn,set kami dalam selruri bisa rnencapai R1t. 2A.000.000,-.

Cuna .sekorcng fttenltrz/l7 lebih clikarenakan kondisi

perekonornian ))ang ldgi lcs'tt. Dan keterangan yang

disampaikan Pak HA keberadaan dari miniraarket juga

inemiliki danrpak positif ),akli konsumen rnempunyai

pilihan untuk rnembeli barang kebutuhanrrfa mana Jang

lebih murali dan riana yang lebih mahai. Ketika pernbeii
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mengetahui bahwa barang yang dijualnya lebih murah,
maka sudah barang tentu pembeli tersebut akan
"mempromosikannya,, de'gan calon pernbeli lain. FIal
tersebut menurut pak FIA urenjadi metode paling etbktif
untuk memperkenalkan lvarungnya kepada calon pembeli
lain. Untuk rnempertahankan pelanggan, ramah d,alam
melayani pelanggan itu nrenjadi moclar uiama. par< HA
sering mengajak pembelinya vang baru untuk bercakap_
cakap dahulu Menanyakan dari mana asaLnya, tahu dari
mana dan dari siapa tenkng warungxya. Kemudian_kalau
pembeliannya daiarn jumlah banyak_ia tidak segan untuk
menawarkan "mou jctdi pengecerkalt? pian cuhp ntodal
Rp. 2A.000.00A,- qia, sudah hibak warung pian,, Labt
kelengkapan barang juga menja di daya tarik berbe lanja dt

lvarung ini. Strategi lain yang juga dilakukan acialali

menjual kembali barang_barang ,.bonus,, 
perusahaan

produsen dengan harga miring, misalnya saja untuk payung
besar hanya diiuat ciengan harga Rp. 20.000,_

Ilfonla* 6 llll). Menurut lbu NI dengan dii:ukanya.
minimarket modem atau hypermart, usaha clagangan

miliknya justm menjadi lebih ramai dikuryungi pernbeli.
Hal ini disebabkan karena pembelian di minimarket atau
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hl,permarr tidak bisa diiakukan dengan iumlah satuan.

misalny'a satu batang rokok, raelainkan hams satu lrungkus

rokok. Sementara uang yang dimiliki pembeli tidak cukup.

Dengan kata lain, \varung tradisional marnpu rnenjuai

barang secara eceran atau sedikit/dibagi rnenjadi satuan

yang lebih kecil sehingga dengan uang kurang clari Rp

5000,- pun sudah bisa beibelanja. Belun Iagi ketika

berbela4ia di rninimarket modem, pembeli harus tampil

rapi dan bersih serta harus rnembawa uang banyak, ini

tentu rnerepotkan bagi sebagian kalangan ibu-ibu rumah

tangga. Kalau berbelanja di v,,arung ini, mereka bisa cukup

menggurakan pakaian sederhana seperti long dres,r atau

doster, sandal jepit saja, tidak perlu tarnpil rapi. Lanjutnya

kemudian, dairulu pemah terbersit dalam pikiran lbu Noor

lntan dengan dibukanl,a minimarket modern ini, usaha

dagangnya ini akan tutup, tapi ternyata tidak teqadi.

Merurutnva dengan didirikan minimarket mociern di

lingkungan rumahnya menjadilian harga tanah Cl

sekitamya rnenjadi lebih rnahal sehinggla mendorong

makin balyak orang untul.: membangun mrnah tinggal

(penrmahan). Ketika rninirlarket atau pursat grosir moderfl

nre*gadakan diskon, maka ini digiinakan untuli
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memborong barang_barang yang sedang didiskon. Ibu NI
juga menjelaskan bahwa ketika nierlbeli barang yang lagi
didiskon harusrah hati-hati dan teriti. sering kali barang
yang lagi didiskon ad,alah barang yang sudah mendekati
kadaluarsa. Barang yang paling sering dia beli adalah
minyak gorsng, karena masa kadaluarsa masi h panjang.
Strategi lainnl'a adalah clengan menjual barungyang ticlal.;

diperdagangkan di minirnarket modern seperti es batul,

beras lokal, minyalr tanah, dan bumbu_br_rmbu dapur
(bawang merah, barvang putih, asam jawa, gula rnerah).
Serla selalu menambah variasi barang yang menjacli
kebufllhan rnasyarakat, r.valaupun stok yang dimiliki tidal,.
banyak, tapi lietika pembeii mencarinyam maka barang
tersebut sudah tersedia.

Infornran 7 (LA) Dilihat dari segi, ciari pembukaarr

rninimarliet modern (alfamat/ indomaret) mempunyar
pengamh terhadap pendapatan yang cliperoleh oleh
warungnya dai"i tahun ke tahun. Menurutny a pelanggannya

berkurang karcria pasar modern pada wakl_r-r,vakfu tertenhr
ilengadakan et,erlt. teftentu sehingga menar:ik para
pelanggan untuk berbelanja di pasar motlem (alfamafi/
indornaret) dibandingkan di warungnya. Melihat hal
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tersebut, strategi yang diialiukan di warung ini adalah

dengan cara rnenjaga hubungan yang baik kepada para

pelanggarlnon pelanggan daiarn transaksi jual beli seperti

komunikasi dengan baik, tiersikap sopan seita raurah-

selain itu beliau juga tetap bertahan dengan usaha yang

telah dijalankannya sejak lama ini dengan selalu

mengedepanhan kepuasan pelanggan dalanr transaksi jual

beli tanpa harus banyak rnemikirkan maralinya kehadiran

pasar/mirrimarket m odern.

Infonnan 8 (DA) Dilihat dari segi, dari pembukaan

rninirnarket modem (alfamart/ indorrtaret) salrgat

berpengaruh terhadap pendapatan yang diperoleh oleh

warungnya setiap bulannya. Karena orallg-orang lebih

memilih berbelanja di minimarket modern (alfarnarl,

indomaret) yang mempunyai tempat yang lebih nyarnan

dan dapat rnenjaga gengsi para pembeli vang tergolong

oiang kaya. Uniuk mempertahankan pelanggan, Ibu DA

tetap rrtenjaga kepercayaan pelanggan dan berusaha

rnenyediakan keperluan yang tidak bisa didapatkan di

pasar/rninimarket modern {alfamafil indcrnaret) sepefti

menjuai beras secara eceran (per liter).
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Inforrnan g (KT) Dilihat dari segi, dari pembukaar:

rninimarket modern ialtamart/ indomaret) tidak
berpengaruh terhadap pendapatan dan jumiah para

pelanggan yafig berbelanja. Menurutnya minimarket

mode* (alfamartt indomaret) mempunyai dampak positil'
pada awal-awal Ibu KT mendirikan rvarung ini karena ia

dapat membel i bar an g-bar ang yan g sed ang di di skon s eperti

minyak gareng, sabun, dll. Setelah itu dijiul kernbali

barang-barang tersebut di warung. Selain itLr ia dan

suaminya juga memiliki strategi tidak mernbeda-bedakan

para pelanggan dengan cara rnenjaga hubungan baik,

ramah, dan berkomunikasi dengan baik, d.an juga selalu

menjaga kebersihan dan masa kadaluarsa barang 1,ang
dijual.

Infonnan l0 (4M) Dilihat dan segi, diarval-arva]

pembukaan r:rinimarket rnodern (alfamartr indomaret)

sangat berpengaruh terhadap pendapatan yang diperoleh

oleh wamngnya setiap bulamrya. Tetapi Lmt"r;k sekarang ini
pendapatannya kernbali seperli semuja. Karena segmentasi
pasar dari Bapak AM ini sangal jelas dikhususka.n untuk
para penghuni kompleks perumahan, a,ak_anal.; kos, dan

para pegawai yang biasanya tidak rnau repot ke lr-rar dan
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olb,

kompleks untuk rnenuju ke pasar/minimarket modern

(alfamart/ indomaret) karena har:ga yang ditawarkan lebih

murah dibandingakan dengan pasar/minimarket modern

(alta,martl indomaret).

I{e1'akinarrr

lnfonnan I (Hivl). Pak HM lidak metnpercavai

terhadap apa yang dikenal oleh rtasyarakat dengan

"penglaris" karena menurutnya hal tersebut diiarang dalam

agama. Baginya rezeki itu sudah diatur oleh Allah S\ryT.

Kita sebagai manusia hanya wajib berusaha dan

rnenjalankan sunah-sunah yarLg dianjurkan Rasulullah,

seperti puasa Senin Kamis.

Informan 2 (RB) Kiat lain yang dr.yatankan selain

hal tersebut di atas adalah menggunakan apa yang disebut

dengan "penglaris". Akan tetapi bagaimana bentuknya,

pemilik lvarlrng tidak bersedia untuk menjelaskan.

Infonnan 3 (LM). Keluarga ini aklif mengikuti

kajian keagamaan yang disampaikan cleh Guiu FL Makan.

Dari kegiatan ini mereka memperoleh pengetahrran

tambahan untuk iterkahnya usaha rnereka, salah satunya

adatrah an-juran untuk mengarnalkan rnembaca surah Al

Waqi'ah setiap pagi sebelurn warung b,,rka.



Infonnan 4 (RMT) pak RMT tidak mem percayai
terhadap apa yang dikenal oleh masyarakat dengan
"penglaris" karena menurutnla hal tersebut dilarang dararn
agama' Bagin-"-a rezeki itu sudah diatur oreh Arah swr.
Kita sebagai manusja hanya wajib berusaha dart
menjalankan apa yang sudah diperintahkan oleh Allah
SWT.

Informan 5 (HA). Bagi seorang perantauan, bekerja
keras dan bangun pa$ sebelum kokok ayam jantan

menjadi semboyan iudup yang selalu dijalankannya.
tenrtama untuk mengembangkan usahan-ira. Disamping
ketenfuan seseorang -yang beragarna, saat mencapai nisab

dan haul makz harus segera ditunaikan zakatnya. Berzakat
menjadikan rezeki makin berkah.

Inforrnan 6 ND Layaknya ibu-ibu rumah tangga,
Ibu M pun sering mengikuti pengajian. Baginya siapa pun
guru/ustadznya, yang terpenting adalah materi yang
disarnpaikan rnampu meresap ke dalarn hati iian baik
untuk dilakukan. Dajarn pengajian tersebut seringkali
di b erikan car artr ik berda gang,& erusaha agar,r en datangkan
berkah yakni 'Jengan membaca shararvat ]rrabi sarv setiap
pagi ketika akan memb,ka toko. Kemudia, ketika seiesai
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shalat meminta daa, air shalawat Burdah yang disiramkan

di depar warLlng. Adanya jimat penglaris pun dipercayai

untuk bisa menghindarkan cliri dari sifat ;ahil pedagang

lain. I(emudian adanya jirnat uang dari acara perkawinan

atau bahantoran, dimaknai dengan harapztn agar supaya

ramai pembeli dxang ke warung layaknya seramai orang

datangpada acara perkar,vinan. Jimat lain yang digunakan

adalah kayu ulin jembatan yang ditraknai dengan

kokohnya sebuah usaha, juga uang pipikat awal sebagai

bukti bahwa usaha ini diawaii dengan sesualu yang baik.

lnfonnan 7 (LA) Ditihat dari segi keyakinan, ia.

percaya akan adanya kekuatan doa unfuk menarik para

pelanggan, jacli di d,alatn \ arung ada tuiisan doa yang

dianggap mernbawa keberiiahan dalarn berusaha dan

menarik banyak pelanggan.

Informan 8 (DA) Dilihat dari segi keyakinan, ia

percaya akan adanya kekuatan doa unhrk rnelrarik para

pelanggar:, jacli di dalam \\,aftlng ada tulisaLr doa yang

dianggap mernbawa keberl<ahan dalara berusaha dan

rnenarjk banyak pelanggan.

Inforinan 9 (KT) Dilihat dari segi keyakinan, ia

percaya akan adanya kekuatan cloa untuI nienarik para
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pelanggan, sehingga ia dan suami selalu menjaga dan

menunaikan sho.iat 5 waktu serta membaca shalawat

ditengah-tengah v.raktu luang.

Informan I0 (AM) Dilihat dari segi keyakinan, ia
percaya akan adanya kekuatar: doa untuk rlenaril. para

pelanggary sehingga ia dan isteri selalu rr,enjaga dan

menunaikan sholrrt 5 rvaktu, dan menunaikan shorat Drrurra

sebagai membuka pintu rezeki sertb membaca shaiawat

ditengah-tengah waku I Lrang.

secara sirtgkat pemaparan data di atas bias dilihat
di bawah ini:

Tabel I. Perbandi,gan warung Tracrisionar dan lvlinimarket

rran I Warung
I_
I Tradisional

;st Temprr F.-d-lr-ss,,Lha Jjoto, raya dan

I 
didalam komplek

I perurnahan

I

Minimarket

Modern

Berada di pinggir
jalanraya

roisl 
]Sederharra dengan

gunan Usaha 
J 
areal parkir yang

I tiCak lerialLr Iuas

^a 4drk ltlrl.rJ*l p,oaut

Sangat modern
dengan areal parkrr
yang ctrlcup luas

Meryual produk
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-ru,U terdiri dari

food dan noll

food, bahkan

menjual bahart

dapur dalant

ukuran Yang kecil

f*A termasuk

buah segar dan non

food termasuk

ATK, Pulsa tlP ,

pulsa listrik dan

melaYani

pembaYaran

berbagai tagihan

serta PembaYaran

online shoP

yang dijual

Sangat

rapi,den

pencaha

sangat

sehingg

memud

peiangg

barang

diperlu

dilengk

beberal

pendin

/1 DisplaY Produk

Tenaga Kerja

Tertata dengan

cukuP raPi gan

yaan yang

terang

ahkan

;an mencari

yang

kan, seila

api dengan

)d lemari

gin. _
,,-*.^lirelrnrf

1

6

h4enggilnat:an
1-^-:-

tenaga i!\'tJd

dalam keluarga

Eenderu,€-l.L*
rnurah danPada

dengan

rnengadakan

selelisi ------ ,

Lebih manal

danpaC,a wxrulgHarga Produli
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P&S:ar mode*.,
apalagi jika
membeli dalant
jumlah yang besar

tradisional, namun

untuk produk yang

sedang diberikan
diskon harganya

lebih murah
Sistem

pembukuan
Masih tradisiona],

dengan

melakukan

pencatatan sgcara

manual

Sudah

menggunakan

telmologi modern

Carapembayaran Cash dan sebagian

bisa kredit dengan
jangka waktu
tertentu

Cash dan bisa
menggunakan

kartu e-money,

debit, kartu kredit
Pelanggan dilayani
dengan sangat

ran:ah.

I(urang erat
Keeratan

Pelanggan

dilayani denga:r

sangat ramah dan
penuh keakraban,

bahl<an jika
melakukan

penrbelian dalar:i
jurnlah besar,

barang -barang
yang dibsli bisa
diantarkan

kerumah

pelanggan

Sangat erat,
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Penggunaan akad

jual beii rnenggunakan akad

secara islami

D. Analisn Data

Rerikut akan disampaikan iiasil analisa data dalam bentul:

table dengan menggunakan metode SWOT terhadap strategi

bertahan yang dilal"elkan oleh lvarung tradisional dalara

rlenghaclapi ekspansi mjnitnarket rnociern di kota Banjartrasin.

Tabei 2 . Perhitungan Faktor Internal Warurng Tradisional

hubungan dengan

pelanggan

Promosi Promosi

dilakukan dengan

menempel poster-

poster produk

yang berasal dari

ager:/supplier dan

mempronrosikan

secara lisan jika
ada produk yang

baru.

Melakukan

promosi diskon

pada rvaktu

wal'tu teftentu,

Menggunakan

akad jual beli

secara islami
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Kekuatan
Lokasi Warung . yang
strategis berada di
Iingkungan pemukiman
penduduk

Produk yafig dr3url
beragam dan tersedia
dalam kemasan
sachet/satuan

Harga produk lebih murah
Hubuagan Lrg*
pelanggan terjalin secara
akrab

Menggunakan akad s"rura
islatri dalarn transaksi
jual beii

0,025

Fielerilahan R.ating
Kondisi bangunarnvarung
masih sedeihana

Display produk k;rurg

Pilihan slstem
pernbayaran sedikit
Promosi kurang sSiig

masih

0,15

0)a
0 (l7S

Sistern pembutriuan

konvensional

TST'Ag,
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Total nilai score dari perhitunga,l faklor-faktor internal

yang terdiri dari kekuatan dan kelernahan rvarung tradisional

menunjukkan bahrva fakor kekuatan lebih besar dari faLlor

keien-rahan. llal ini ditunjukkarr dari total nilai score sebesar

3,55, dima:ra jika nilainya semakin rnendekati 4 maka dapat

dikatakan semakin banl,ak faktor kekuatan dari warung

tradisi onal dibandingkan dengan kelemahannya.

Tabel 2. Perhiftingan Ekstcrnal Faktor

No Peluang Bobot Rating Score

I Keeratan hubungan

keker ab atan antat a penj ual
dengan pelanggan

0,50 4 2,0a

2 Masyarakat Banjarmasin
yang agarnis dan

mengutamakan akad

dalam jual beli

0,05 0,10

No Ancaman Bobot Itafing Score
Pembangunan

pasarAninimarket modc;-n
yang selalu bertambah

0,05 3 (1,i5

2 Promosi diskon

diberikan pasar

pada produk dan

tertentu

)'ang
modern

rvaktu

a,2a 4 0,80
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Jika dilihat dari perhitungan to1.ar score faktor-faktor
eksternal yang terdiri dari peruang dan ancaman rnaka nilai
3,65 dapat dikatakan lebih banyak peluang yang

dimilikiwarung tradisionar daram mengembangkan usahanya

dibandingkan dengan ancaman yang dihadapi. Hal ini dapat

dililrat dari nilainyayang semakin mendekati nilai 4.

Untuk mengetahui posisi relatif usaha warung
tradsional dibandingkan dengan pasar/minirnarket modern
maka dibuatlah Taber Matriks profii Krnpetitif sebagai berikut :

a
J Perubahan gaya hidup

masyarakat dalam
berbelaaja

Kondrsr perekonolnian
yafig menurun yang
berdarnpak 1>ada
berkurargnya daya beli
masyarakat

0,10 2 0,20

4 0,10 4 0,40

TOT,AX, 1,OCI 3,55
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I'abel 3. Matnks Prolil Kompetitif Antara \Uarung Tradisional

dan Pasar/I4inirn arket Modern

1s_l

Faktor Strategis Bobot Warung
'fradisional

Pasarl

Minirnarket

Modern

Rating Bobot

Skor

Rating Bobot

Slior

Pangsa pasar

adalah

masyarakat

menengah dan

menengah Lre

bawah

0,24 4 0,80 2 4"40

Penerapan harga

yang kompeiiiif
dan penggLrnaan

sistem

pembayaran

4,20 4 0,90 4 0.80

Variasi produk

Iebih beraganr

010 2 a,2a 2 0.20

Iiualitas,
kemasan dair

kebersihan

produk

0.10 n?o -) 0.60

Kesetiaan

Konsumen

n40 4 l,6a 0.40

TOTAI, tr,08 3,60 ) d,{r
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Dari Tabel di atas dapat kita lihat bah,,va pangsa pasar

atau seginentasi pasar uatuk warung ti-adisionar leb,r
cenderung pada konsumen golongan ekonomi menengah dan
menengah kebarvah. Rata*rata mereka adtilah pendud,k asla

setempat dimana lokasi warung tersebut berada. Rata mereka
juga tidak merniliki kartu e-money dan kaflu kredit Hal ini
tentunya berhubungan dengan harga yang reratif rerlih murah
dan konsumen dapat membeii dalarn kemasan_kelnasan )iaxg
Iebih kecil dalam kemasan sachet atau satuan seperti shampoo.

sabrLn cuci, pc.rvangi pakaian, susu bubuk, kopi. Begitu pula
halnya dengan burnbu-bumbu dap,r yang bisa diberi dalam
jumlah yang sedikit, seperti bawang dan rempah_rempah. I{al
inilah yang tic{ak dimiliki oreh pasar/rninirnarket modern yang
cenderung menjual dengan kemasan-kemasfln yang rebih besar,

sehingga konsrumen yang ingin membeli clalam jumlah yang

kecil lebih nremilih berbelanja di warung tradisional.

.Tii<a ditinjau dari penerapan harga, pasar/rninimarket

modem cencie:urg rebih niabar Hai ini tenturrya tidak teriep*s
da, tingginya biaya operasional yang clikeh-rarkan oleh
pasar/rninitnarket modern diantaranya biaya tenaga keria, triaya
iist'ir dan lain-lain. Namun, pada 

'var--1u 
tefientu misarnya pada



r39

akhir pekan ataupun menjeiang hari besar, seperti hari raya ldul

Fitri, idul Adha, Natal da;r tahun Baru. pasar/minimarket

modern memtrerikan diskon untuk beberapa produk tertentu

seperti minyak goreng, sabun, popok bayi . Hal inilah yang

menjadi daya tarik konsumen berbelanja di pasar modern atau

minirnarket modern. Selain itu adanya beberapa

pasar/ininimarket modern yang merierapkan strategi

pengurnpulan poin yang bisa ditukarkan dengan barang tertentu

atau, mernberikan daya tarik tersendiri buat konsumen untuk

berbelanj a cii minirnarket modern,

Ferbedaan lainnya adalah pada sistem pembayaran.

Warung tradisional sebagian besar hanya menerima

pembayaran clengan uang turai dan hanya acla beberapa yang

bersedia memberikan utang/pinjamar/kredit, itupun dalam

waktu yang singkat. Hal ini dapat dipahami karena bagi r.varung

tradisionai yatlg memiliki rnodal relatif kecil--mer:rin-janrkan

sebagian modalnya kepada konsurnen dalani janglra rvaktu

lanra--tentu beririrbas pada cas'h flott, tnere,liat, ;uercka akan

mengalarni kendala dalam pembelian barang selanjurnya.

Meskipun konsumen tersebut adalah peianggannl.a. Namun

strategi yang selarna ini drjalankan dalam rangka memelihara

hubungan baik dengan konsumen atau peJanggan, mereka
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hanya berani unt*k memberikan pinjamar. sementara dalam
jumlah kecil. FIal ini rnerupakan kelebihan yang dimiliki oleh

warung tradisional dimana di minimarket modem tidak bisa
dilakukan. Meskipun sistem pernbayaran pada

pasar/rninimarket modern memiliki pilihan yang lebih banyak.

Selain menerima pembayaran dengan uang tr,rnai, dengan

menggunakan mesin EDC dari beberapa bank maka konsunen

tidak perlu rnembawa uang tunai unt,k berbelanja. crk.,p
dengan membawa kartu krecJit, kartu debit dan e-money.

Dari segi variasi produk, tvarung tradisional dan

pasar/rninimarket modern sama-sama menjual produk yang

beragam, dari produk makanan dan minuman, ATK, clan ribat-

obatan. Ke,nggulan yang d.irniliki r.vamng traciisional adalah

' tersedia,ya produk-produk kue rumahan. burnbu rumahan

(produk horne industrl) yang dibuat menyesuaikan dengan

makanan khas daerah. seperti tersedianya bumbu untuk sayur

sop Banlar, kemudian rernpah-rempah dapur seperti kapulaga,

adas, rnenca dan sebagainya, serta lauk pauk siap santap. Di
warung' tiadisional, dengan Rp1000,00 konsumen bisa saja

membeli burnbu dapur atau rnembeli beras daiam satuan liter.

Aclanya distingsi atau perbedaan varian jenis ini belunr

disediakan di minimarkei modern. para pernilik warung
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tradisional dalam upaya mernpertahankan l<eberadaan warung

mereka irri rremang senantiasa melxperhatikan pada varian 
-

barang yang disediakan dan sesuai dengan kebutuhan

konsumery'pelanggannya, Dan baran g yang disediakan pun

diupayakan acialah barang yang tnemang tidak tersedia di

minimarket tnodern. Namun pada pasar/tninirnarket modem

suslrnan prodril< lebih tertata dengan rapi. Untuk produk

minuman dingin rnisalnya, tersusun rapi dalam lemari

pendingin yang membuat konsumen tertarik. Bahkan pada

beberapa pasar/rninimarket modern memberikan menjual

minuman panas dan mie instan yang surlah diseduh dengan air

panas serta menyediakan ternpat untuk duduk.

Dari segi kualitas, Iiebersihan dan kernasan produk

memang pasa.r/minimarket modem lebih unggr-rl daripada

warung tradisional. Kadang-kadang dijumpai kemasan yang

sudah kurang baik, dan pengeiola warung tradisional kurang

nrenrperhatikarr masa kadaiuarsa dari produk. lerutatna produk

makanan. Kel-rr:rangan ini bisa dlsebabkair oieh liurangnya

karyawan atau tenaga kerja yang dimiiiki, kemudian banyak

dari mereka belum teredukasi mengenai bagairnata bentuk

kebersihan, bersih yang serrrestinya itu bagaimana dan tnasa

kadaluarsa. AJian tetapi untuk kasus kaCaluarsa, dikarenakan
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warung-warung tadisional ,'-ang menjadi objek penelitian ini
digolongkan pada \varufig )/ang ramai pengunjun g, rnakauntuk
kadaluarsa barang sangat jarang terjadi, barang sudah habis

terjual sebelum beraktur masa kadaruarsa. oleh karenaRya

kuantitas (ramainya) pernbeii yang berberanja di sebuah

warung tradisional senng menjadi bahan pertimbangan bagi
mereka untuk berbelanja di sana.

Keunggulan yang mencolok terdapat pada aspek

kesetiaan konsumen, atau loyalitas pelanggan yang terjaga
antara warung tradisional dengan konsumennya. Loyaritas
konsumen pada \\,arung kadisional lebih besar daripada

pasarlrninimarket modern. Hal i,i dikarenakan hubun garl yeng

terjalin dengan akrab membuat konsumen merasa nyaman dan

mergadi pelanggaa tetap di suatu warung tradisi{ual.
I(edekatan emosional yang terbangun antar mereka antara Iain
disebabkan karena peinberinya adarah tetangga inereka

sendiri/penduduk seternpaf. Berbeda halnya dengan konsumen

pada pasar/minirnarket *odern, climana konsumen datang

iranya untuk nrernbeli piodr-rLr yang sedang diskon atau hanya

sekalian lewat (misarnya konsumen hanya mernberi minu',,an
atau makana n karena seclang dalam perjalanan).
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iadi dari beberapa faktor yang dikernuirakan di atas,

maka dapat disirnpr-rlkan \'varung tradisional d.i Banjamrasin

rnerniliki keunggulan dibandingk an pasar lminimarket niodern

(bobot skor weirung tradisional sebesar 3,60 dan bobot skor dari

pasar/rninimarket modern sebesar 2,80) terutama pada faktor

pangsa pasar dan kesetiaart konsumen.

Masuknya minimarkei tnodern di tengairtengah warrung

traclisional memberikan darnpak yang cukilp besar gpgi

keberadaan warLmg tradisional. Banyaii warung tradisional

yang lokasinya berciekatan dengan rniniinarket nrodern dan

kedua-duanya berada di pinggir jalan raya di 'rl'ilayah

Banjarmasin, yang kemudian tutnp atau mengganti usahanya

dengan bentuk usaha lain, seperti berjualan ba.!u, sepatu bahlian

ada yang kemudian dijual atau diselvakan. Dalarn teori

mekanisme bertahan yang disa.mpaihan oleh Jarnes C. Scoot,

para peiniiik warung tradisional di Banjamrasin rnelakukan

langkah pertarna yakni menggunakan alfernrttif ,xbsistetn, tetap

mel:lal<ai waftrng sebagai tempat berjualan tapi menggaulinla.

dengan produk yang lain. Untuk beberapa kasus rvarung

tradisional (warung-rverung ini kebanyakan berada

dilingkungan pernukiman warga), pada ar.ral berdirinya

:ninirnarket modem yang berdekatan dengan lokasi warung
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mereka berdampak pada menurunflya omset mereka. Namun

seiring dengan berjalannya rvaktu, rarnbat laun omset mereka

naik kembali, ini disebabkan banyak konsumen, vtamanya

masyarakat golongan ekonomi menengah dan nrenengah ke

bawah membandingkan harga dan pelayanan yang diberikan.

Beberapa warung tradisional yang melayani penju alan partai_

an, dapat rnemberikan harga murah bahkan Jebih *rurah dari

minimarket modern, dan ini berraku harnper disemua procluk

yang dijual. Kecuali produk minyak goreng, popol< bayi dan

sust]. Hal ini juga yang kemudian menyebabkan warung

tradisional tersebut mengalami pergeseran atau perubahan

dalam produk yang dijual. seperti yang terrihat dari kasus I

warung milik Pak HM.

Kernudian dalam hal pelayanan, sebeium adanya

miniinarket modern, \.varung tradisional tidak rnenyediakan jasa

layana* antar. Namun ketika rninimarket modern ber-dii=i, ada

beberapa warung yang kemudian rnemberikan pelayanan iebih

kepada pelanggannya yakni j asa layana n anrar graii s dis a,rpi'g
layanan berupa obrolair sehari-hari dan pertanyaan k:ibar,

meskipun itu merupakan lebin bersifat basa-basr. Hal ini sesuai

dengan teori I(unto yang menghendaki pentingnl,a upaya

htrmanisasi di bidang ekonomi, sebagai bagian
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mempertahanl<an eksistensi sebuah budaya masyarakat

Indonesia dari ekspansi sistern ekonomi kapitalis.

Aspek Iain yang menarik dari perilaku yang dilakukan

oleh sebagiaa pemilik warulg tradisional di wilayah

Banjarmasin adalah merniliki ritual ibadah atau amalan sehari-

hari, seperti membaca Surah Waqifh dan Shalarvat Nabi saw.

Kalau semata-mata amalan tersebut hanya ditujukan untuk

rnendapatkan keuntungatz dalzun ekonomi, maka ini bersesuaian

dengan teori Weber dalam bukunya Etika Protestan dan

Sernangat Kapitalisme rneiihat adanya hubungan elective

ffiniry, yaitu hubungan yang memiliki konsistensi logis dan

pengaruh emosional yang bersifat mendul:ung secara timbal

balik antara etika Protestan dan semangat kapitalisme morlern.

Weber menemukan adanya aspek-aspek tertentu dalara agama

yang dapat rneniadi perangsang kuat dalam meningkatkan

pertumbuhan sistem ekonornj kapitalis.
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Diagram 2.. Matriks SWOT

TFAS

OPPORTLNiTE
s (o)

s Keeratan
hubuugan

WEAKNESSES
(w)

" Kondisi
bangunan
warung yang
sederhana

* Display
produk
kurang
tertata rapi

E Pilihan
sistem
pembayaran
yang sedikit, Promosi
kurang aktif* Sistem
pembukuan
masih
konvensional

J

STRATEGI SO
* Idemberika

n potongan
harga jika

STRENGTHS (S)
n Lokasi

yang
strategis

' Produk
yang
bervariasi
dengan
kemasan
yang
ekonomis

r Harga
yang lebih
murah

n Hubungan
kekerabata
n yang erat
dengan
pelanggan

" Penggunaa

n akad
secara

islami
dalam
bertransaks
i



antara
penjual
dan
pelanggan
Masyaraka
t
Banjarmas
in _yang
agamis
dan
mengutam
akan akad
islami
dalaru
transaksi
jual beli
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.|I{REATi]S

' Pembangu
nan
pasar/mini
market
modern
anc terus

STRATEGI ST STRATEGI \4i'1

peianggan
rnelakukan
pernbeiian
dalam
jumlah
besar

. Memberika
rl bonus
pada
rvaktu-
waktu
tertentu
kepada
pelangan

n Memberika
11 layanan
antar bagi
pelanggan

x Mengguna
kan akad
jual beli
secara
isiami
dalarn
bertranaksi

n Menambah
variasi
barang dan
Iehih
banyak
rnenrrediak

agw terlihat
lebih
nyaman
Menata
produk-
produk yang
dijual supaya
terlihat lebih
rapi an

bersih
Menambahk
an piiihan
sistem
pembayaran
Melakukan
proruosi
secara aktif

" Men:periaha
nkan harga

produk agar

tetap lebihrerap leDin j

murah l

daripada, 
I
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bertambah
Ad.anya
diskon
dan
pasarimini
market
modern
terhadap
produk
tertentu
dan rvaktu
tertentu
Perubahan
gaya
hidup
masyaraka
t dalam
berbelanja
Penurunan
daya beli
mesyaraka
t

an barang-
barang
dalam
kemasan
yang
ekonomis
Memanfaat
kan
promosi
diskon
produk
tertentu
pada
pasar/mini
market
modern
Menambah
Iayanan
penjualan
pulsa dan
layanan
pembayara
n

pasarftninim
arket modern
Pada warung
dengan
omset yang
besar dapat
menggunaka
n sistem
pembukuan
yang lebih
modern.

. Strategi SO

Strategi .qO merupakan strategi yang diambil dengan

nlclrgr.iilakan l,eliuatan clar: peluang irang ac1a. pada v,,aruilg

tradisionai antara penjual dan pelanggan me,riliki hubungan

yang sangat erat, karena pelanggan pada unrumnya adaiail

masyarakat disekitar wanrng tersebut. Llntuk mernpertahankan
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Ioyalitas peianggan tentunya peryual harus selalu menjalin

keakraban dengan pelanggan, yaitu dengan selah-r rnerayani

dengan ramalr meskipun pembelian vang dilakukan hanya

sedikit. selain itu, jika pelarggair merrbeli clalam jurnlah yang

besar dapat diberikan potongan harga. Hal ini sudah dilakukan

oleli beberapa warung tradisional yang dif aclikan

informan,yaitu dengan "n.rcntpaskan" notninal kecil dari total

belanja pelanggan. Hal ini yang tidak bisa diiakukan pada

pasar/minimarket modern karena nominal sekecil apapun

terhitung didalam sisrem. sebagai bentuk perhatian warung

tradisional kepada pelangg*n bisa dilakukan dengan cara

men,berikan bonus atau bingkisan pada waktu tertenhr,

misalnya pada saat memberikan bingkisan pada hari raya Idul

Fitri untuk pelanggan-pelanggan tetap. Layanan antar barang

juga dapat dilakukan terutarna bagi pelanggan yang rnelakukan

pembelian barang dalam jumlah yan-q besar, sehingga

pelanggan ffre,asa puas berbelanja dirva.rng tersebut. Hal yang

tidak kalah pentingnya adalah selalu menggLrnaka_n akaci secara

Islarni dalam transaksi jua.l beti. pada masyarakat kota

Banjannasin ketika beftransaksi biasanya menyebutk an "Jual

lah seadaryta" bagi penj,al dan "Tukar lalt ,. bagi pernbeli. Hal
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inilah yang rnembedakan antara warlrilg tradisional dengan

pasarl minimar ket rnodenr.

Srrategi ST

Strategi ST adalah strategi dalam menggrinakan kekuatan

yang dimiiiki oleh suatu usaha untuk mengatasi axcatnan.

Strategi yang dapat diterapkan oleh warung tradisional adalah

dengan menamtrah variasi prodr"rk, terutama dengan liemasan

yang lebih ekonornis yaitrr dalam bentuk sachet/satuan. Hal ini

bisa diterapkan kareua masyarakat biasan],a lebih memilih

berbelanja di r+.arung tradisional jika produk yang dicari hanya

satu atau dua item ba:ang dan hanya diperlukan dalam. jumlah

yang sedikit. Misalnya seperti shampoo,sabun cuci, per.vangi

pakaian, popok bayi, kecap, sLrsu bubuk" kopi bubuk. Berbeda

dengan pasar/minirnarket raodern yang hanya tersedia dalam

kemasan lang lebih be.rar, atau rvalaupun ada yang d.ijual

dalam kemasan namun harus dibelirninilnal lirna sachetlsatuan.

Wamng tradisional juga bisa menamtahkan variasi produk

seperti burnbu-bumbri dapur yang juga dalam kemasan kecil.

Adenya promosi ciisko;r pada waktLr terientil yang diterapkan

pasar/minitnarket modei'n jugu brsa dimanfaatkan oleh

pengelola 1varung iradisional. Misalnya promosi harga yang

Iebih rnurah untuk produk n'rinyak gorerg bisa dirnanfaatkan



151

pengeloia warung tradisional untutri menarnbah jumlah produk

dan dapat drjual kernbali sesuai dengan harga normal dipasaran'

Untuk menambah pendapatan, pengelola warung tradisional

bisa metrambahkan penjualan pulsa telepon dan pulsa listrik,

serta layanan pernbayaran tagihan iistrili, PDAM dan telepon.

Jadi selairr dapat berbelanja produk .food dan non ftsod,

pelanggan juga bisa sekaiian membayar berbagai ffiacam

tagihan.

Strategi wO

Strategi WO diterapkan berdasarkan penranfaatan peluang yang

ada derrgan cara meminiinalkan kelemahan yang ada. Strategi

ini bisa diterapkan dengan carantenata ulang kondisi bangunan

warung. Walaupun bangunan masih sederhana namun dengan

memtruat nenata bangunan warung nrenjadi lebih menarik

dapat meilbuat pelanggan lebih nyaman da"lam bertielarlja. Hal

ini dapat diiakukan dengan menata produli-prcCrrk yang dr.lual

berdasarkan liriteria .food dan non .food. Semua ini ditujukan

untuli d:.,oii meinLrdahkan penjr-ral mericari baralg yang dimitrtt

oleh pelanggan. Penataan tlang baik juga membuat pelanggan

yang pada arvalnya hanya bemiat turtuk rnernbeli treberapa

proCuk i.iienambah jenis produk yang dibelinl,a. Pada warung

ya11g melilpuli)Iai bangunan yang lebih luas bisa menata
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produknya agar pelanggan bisa rnemilih sendiri barang yang

ingin dibeli, seperti yang diterapkan pada pasarlminirnarket

modern. Hal yang tidak kalah pentingnya adalah rnenjaga

kebersihan tempat, kebel.sihan kemasan produk clan

memperhatikan masa hadaluarsa khususnya pada produk_

produk makanan. Inilah yang rnenjadi salah kelernahan dari

\4/arung tradisional rlibandingkan dengan pasar/minimarket

modern. Pada rvarung tradisional kadang dijumpai kemasan

produk yang sudah kurang baik dan berdebu, karena posisi

warung yang berada dipinggir jalan dan kondisi warlrng dalam

keadaan terbu.ka. Untuk itu pengelola warung tradisional

diharapkan seialu menjaga k-ebersihan ternpat dan kebersihan

dari produk-produk yang dijual serta mengecek secara berkara

masa kadaluarsa produk khususnya produk makanan. Dalam

hal sistem pembayaran yang digunakan memang warung

tradisional mengutamakan pembayaran secara cash, dan ada

beberapa yang memberikan kredit daiam jangka rvaktu tertentu.

Hal ini berbeda dengan pasar/minimarkei rnodern yang

ftempunyai lebjh banyak pilihan, brsa dengan menggunakan e-

money, kartu debit dan kar-iu kredit. Dalam beberapa trhun

terakhir merirang pemerintah sedang gencar-gen carn:ra

nrenggalakkan program "ca,th less tnone1," yang mengharapkan
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masyarakat mengurangi penggunaan uang cash' Selain

sasararulya adalah pasar/minirnarket modern, program ini sudah

mulai diterapkan di lingkungan-lingkungan kampus dan pasar

tradisional. Jadi, bagi lvarung tradisional yang meinpunyai

omset vang besar bisa rnenyediakan tnesin EDC untuk pilihan

sistem peinbayaran. Ha1 ini juga dapat mempermudah bagi

pelanggan yang biasa membeli dalam jurnlah yang besar dalam

satu kali pembelian- Para pelanggan tidak perlu membawa

uang cash, cukup dengan menggunakan kartu debit atau e-

monoyyangdikeluarkanolehbanirtertentu,I{alberikrrtnya

yangbisaclilakukanpeinilikwalungtradisionaladalahdengan

raelakukan promosi secara aktif, misalnya dengan cara

meraberikan informas i hatga barang'

Strategi WT

Shategi ini didasarkan parla kegiatan yang bersifat defensif dan

berusalia meminimalkan keletnahan yang ada serta

nenghildari ancaman. Dalarn hal ini walllng tradisiolal harus

bisa mexrpertahankan agai harga tetap iebih murah

dibandingkan dengan pasar/minimarket inodern. Dal am sistem

pembukuar, khususnya bagi waruIlg tradisional yang

mempimyai omset yang besar dan rata-rata pelanggan membeli

dalam j*mtrah yang besar dapat fielakukau sistem yarrg lebih
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modern, misa-lnya perlggrnaan mesin hitung yang dapat

meminimalisir kesalahan penghifungan dengan cara manual

atau hanya dengan menggunakan kalkulator. Sistem

pembukuan yang lebih modem juga dapat membantu pengelola :-
warung tradisional untuk meilgontrol stok barang.


