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ABSTRAK

Tesis, 21 Agustus 2020

Pengaruh Penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat Pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan
Munjul Jakarta Timur

xiv + 81 halaman + 23 tabel + 4 gambar, 5 lampiran

Penelitian ini mengkaji permasalahan faktor keberlanjutan usaha pedagang pada saat
pandemi covid-19 di Lokasi Binaan Munjul. Tujuan penelitian ini ingin mengetahui
pengaruh penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat Pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan
Munjul Jakarta Timur. Pendekatan penelitian ini termasuk paradigma penelitian
kuantitatif dengan menggunakan metode pengambilan sampel menggunakan
kuesioner sebagai instrumen utama untuk mengumpulkan data. Populasi penelitian ini
adalah pedagang di Lokasi Binaan Munjul yang tetap berjualan pada saat pandemi
covid-19 dan teknik pengambilan sampel menggunakan sampel jenuh (total
sampling) yang diambil sebanyak 122 orang sebagai sampel penelitian dan
menggunakan Analisis data SEM PLS-3. Hasil perhitungan untuk uji hipotesis path
Coefficients dapat disimpulkan bahwa Physical Distancing (X;) terhadap
Keberlanjutan Usaha (YY) berpengaruh positif signifikan. Strategi Pemasaran (Xj)
terhadap Keberlanjutan Usaha (Y) berpengaruh positif signifikan. Physical
Distancing (X;) dan Strategi Pemasaran (X;) berpengaruh tidak langsung terhadap
Keberlanjutan Usaha (Y). Kesimpulannya Keberlanjutan Usaha dipengaruhi oleh
penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran.

Kata Kunci : Physical Distancing, Strategi Pemasaran dan Keberlanjutan
Usaha
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ABSTRACT

Thesis, 21 August 2020

The Effect of the Application of Physical Distancing and Marketing Strategy on the
Sustainability of Trader’s Business during the Covid-19 Pandemic in Munjul
Assisted Locations, East Jakarta

xiv + 81 pages + 23 tables + 4 pictures, 5 attachments

This study examines the problem of the business sustainability factors of traders
during the Covid-19 pandemic at the Munjul Assisted Location. The purpose of this
study was to determine the effect of the application of Physical Distancing and
Marketing Strategies on the Sustainability of Traders' Business during the Covid-19
Pandemic in Munjul Assisted Locations, East Jakarta. This research approach
includes a quantitative research paradigm using a sampling method using a
questionnaire as the main instrument for collecting data. The population of this study
were traders in the Munjul Assisted Area who continued to sell during the Covid-19
pandemic and the sampling technique used was saturated samples (total sampling)
which were taken as many as 122 people as the research sample and using SEM
PLS-3 data analysis. The results of the calculation for the path Coefficients
hypothesis test can be concluded that Physical Distancing (X1) on Business
Sustainability (Y) has a significant positive effect. Marketing Strategy (X2) on
Business Sustainability (Y) has a significant positive effect. Physical Distancing (X1)
and Marketing Strategy (X2) have an indirect effect on Business Sustainability (Y). In
conclusion, business sustainability is influenced by the application of physical
distancing and marketing strategies.

Keywords: Physical Distancing, Marketing Strategy and Business Sustainability.
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

Perekonomian Indonesia mengalami pertumbuhan dan tercatat pada Kuartal |
Tahun 2020 sebesar 4,7% dimana secara makro ekonomi Indonesia akan terus
menurun sehingga perkonomian di Indonesia dikatakan menurun drastis
(www.inews.id/Kamis, 9 April 2020). Penurunan ekonomi dikarenakan adanya
wabah yang terjadi di seluruh dunia termasuk Indonesia. Seperti yang penulis ketahui
pada awal tahun 2020, dunia dikagetkan dengan adanya wabah pneumonia baru yang
berasal dari Wuhan, Provinsi Hubei dan kemudian menyebar dengan cepat ke
berbagai negara lebih dari 190 Negara. Wabah ini diberi nama Coronavirus Disease
2019 (COVID-19).

Dampak adanya wabah Covid-19 terjadi di semua sektor mulai dari sektor
publik, sosial dan bisnis. Usaha Kecil Menegah (UKM) merupakan sektor bisnis
yang berperan penting dalam mendorong percepatan pertumbuhan ekonomi seperti
tertuang dalam Undang-undang Nomor 20 Tahun 2008 pada Pasal 3 menyebutkan
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah bertujuan menumbuhkan serta mengembangkan
usahanya dalam rangka membangun perekonomian nasional berdasarkan demokrasi
ekonomi yang berkeadilan. Menyikapi pandemi Covid-19 ini maka berbagai
kebijakan mulai dimunculkan untuk memutus penyebaran Covid-19. Mulai dari
penerapan work from home, social distancing dan physical distancing, sampai
diberlakukan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB).

Kebijakan tersebut sedikit banyak berpengaruh pada kegiatan bisnis di pasar
Lokasi Binaan Munjul dimana terjadi adanya penurunan jumlah pelanggan dan
penuruanan omset pada beberapa pedagang. Penerapan jaga jarak atau physical
distancing di pasar menjadi perhatian khusus karena pasar merupakan interaksi
antara pedagang dan penjual yang memungkinkan terjadinya kontak fisik, hal
tersebut karena ruang pasar yang sempit, penuh dengan pedagang dan banyak barang
yang diperdagangkan. Oleh karena itu, penerapan physical distancing menjadi fokus
utama penulis dalam penelitian ini.

UKM mengalami dampak yang paling besar dan berat sebab hampir seluruh

masyarakat menopang perekonomian keluarga mereka bersumber dari usaha
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berdagang di Lokasi Binaan (Lokbin) Munjul. Lokbin Munjul ini merupakan
fasilitas yang disediakan oleh Suku Dinas PPKUKM yang dituangkan dalam
Keputusan Kepala Sudin PPKUKM Nomor 10/2017 tentang Penepatan Lokasi
Binaan Mikro/Pedagang Kaki Lima di Kota Administrasi Jakarta Timur.

Menurut data dari Kasatpel Sudin PPKUKM Kecamatan Cipayung Jakarta
Timur, terdapat 16 jenis usaha dan 272 pedagang, semua pedagang terdaftar pada
simpad.jakarta.go.id serta pedagang berkewajiban membayar retribusi setiap hari
sebesar Rp. 4.000,- yang akan di auto debet langsung oleh Bank DKI. Namun,
sampai saat ini belum ada kebijakan terkait pengurangan biaya retribusi berdasarkan
hasil wawancara penulis dengan Pedagang sedangkan penghasilan/omset pedagang
karena pandemi Covid-19 tidak normal bahkan cenderung berkurang.

Berdasarkan pelaku usaha di atas, maka usaha yang terdapat di Lokbin
Munjul dapat dibagi menjadi 2 kategori yaitu Pangan dan Non Pangan seperti terlihat
pada tabel 1.1

Tabel 1.1
Kategori Pedagang

No Kategori Jumlah
1 | Pangan 201
2 Non Pangan 71
Total Pedagang 272

Sumber : Kasatpel PPKUKM Kecamatan Cipayung, 2020

Berdasarkan Tabel 1.1 terlihat bahwa jumlah pedagang Pangan sebanyak 201
pedagang lebih banyak dibandingkan dengan Non Pangan sebanyak 71, hal ini
berarti bahwa keberadaan pedagang pangan akan sangat berdampak dengan adanya
kebijakan PSBB dan dilihat dari kondisi di lapangan yakni di Lokasi Binaan Munjul
masih banyak pedagang dan pembeli yang belum menerapkan jaga jarak (physical
distancing) yang dilakukan oleh pembeli pada saat membeli produk oleh pedagang
dan ada juga pembeli dan pedagang yang tidak memakai masker yang seharusnya
mengikuti Seruan Gubernur Nomor 9 Tahun 2020. Hal ini terjadi karena kurang

kesadaran dari para pedagang dan pembeli sehingga kebijakan yang ada menjadi



kurang bermakna dan tidak efektif yang akibatnya dapat menambah jumlah penderita
yang akan terpapar Covid-19.

Akibat dari kondisi tersebut maka metode pemasaran pada saat pandemi
Covid-19 harus diimbangi  dengan berjualan secara online, sebab untuk
melaksanakan pemasaran online secara keseluruhan tidak memungkinkan karena
beberapa faktor. Faktor kebiasaan seperti pada kondisi normal dimana penjualan
dilaksanakan secara konvensional dengan pertemuan langsung antara penjual dan
pembeli sebagaimana layaknya pasar tradisional di seluruh Indonesia.

Pada saat pandemi ini ketika transaksi jual beli di pasar dilaksanakan, maka
peraturan mengharuskan agar pedagang dan pembeli menjaga jarak dengan memakai
tata cara yang berlaku. Selain itu transaksi secara langsung dibatasi dengan jam
operasional yang mengharuskan pedagang dan pembeli melakukan transaksi di jam
yang telah ditentukan yaitu pukul 05.00 s.d 12.00 setelah jam tersebut Lokbin harus
steril tidak boleh ada kegiatan transaksi yang dilakukan di Lokbin. Setelelah jam
operasional ditutup permintaan akan produk tetap banyak, sehingga strategi secara
online terpaksa dilakukan agar pendapatan tetap masuk meskipun para pedagang
merasa tidak nyaman dan merasa kesulitan secara teknis dimana barang dagangan
yang mereka jual harus dibawa pulang ke rumah dan keesokan harinya dibawa
kembali ke pasar, meskipun barang dagangan belum tentu habis dan laku.

Menurut Kasatpel PPKUKM Kecamatan Cipayung, jumlah pedagang
sebelum dan sesudah adanya pandemi Covid-19 mengalami penurunan. Sebelum
pandemi ada sekitar 272 pedagang dan ketika mewabah pandemi menjadi 130
pedagang, artinya sekitar 142 pedagang tidak berjualan lagi karena merugi atau
tutup.

Berdasarkan fenomena tersebut maka judul Tesis ini adalah “PENGARUH
PENERAPAN PHYSICAL DISTANCING DAN STRATEGI PEMASARAN
TERHADAP KEBERLANJUTAN USAHA PEDAGANG PADA SAAT
PANDEMI COVID-19 DI LOKASI BINAAN MUNJUL JAKARTA TIMUR”.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah dimana pegadang di Lokasi Binaan

Munjul mengalami penurunan omset selama pandemi covid-19, maka rumusan



masalah adalah “Apakah terdapat pengaruh penerapan Physical Distancing dan

Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat Pandemi

Covid-19 di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur? dan pertanyaan penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1. Apakah penerapan Physical Distancing berpengaruh signifikan terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan
Munjul Jakarta Timur?

2. Apakah Strategi Pemasaran berpengaruh signifikan terhadap Keberlanjutan
Usaha Pedagang pada saat pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan Munjul Jakarta
Timur?

3. Apakah penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran berpengaruh
langsung terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat pandemi Covid-19

di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur?

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1. Tujuan

Berdasarkan rumusan permasalahan di atas, maka tujuan dari penelitian ini
adalah :

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh penerapan Physical Distancing
terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat pandemi Covid-19 di Lokasi
Binaan Munjul Jakarta Timur.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Strategi Pemasaran terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan
Munjul Jakarta Timur.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Penerapan Physical Distancing
dan Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang pada saat
pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur.

1.3.2. Manfaat
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dari berbagai

aspek yakni :



1. Diharapkan dapat bermanfaat sebagai bahan penelitian lebih lanjut untuk
mencoba mengungkapkan aspek-aspek lain yang terkait dengan keberlanjutan
usaha.

2. Selain itu, hasil kajian ini juga diharapkan berguna sebagai referensi bagi semua

pihak yang akan melaksanakan kegiatan penelitian yang sejenis dikemudian hari.

1.4.  Ruang Lingkup

Ruang lingkup pada penelitian ini merupakan bidang manajemen pemasaran,
kewirausahaan dan perilaku sosial yang dibatasi pada 3 variabel yang akan diteliti
yakni :
1. Penerapan Physical Distancing sebagai Variabel Independen (X;)
2. Strategi Pemasaran sebagai Variabel Independen (X)

3. Keberlanjutan Usaha sebagai Variabel Dependen (Y)



BAB I1
KAJIAN PUSTAKA

2.1. Physical Distancing

Social distancing mengacu pada penciptaan ruang fisik antara satu dengan
yang lain dan menghindari pertemuan besar. Menurut Aldrich (2020), penjelasan itu
menyesatkan dan penggunaannya yang luas dapat menjadi kontraproduktif. Dengan
makna seperti di atas, lebih tepat digunakan istilah physical distancing. Upaya yang
dilakukan untuk memperlambat penyebaran virus corona harus mendorong
penguatan ikatan sosial dengan tetap menjaga jarak fisik.

Hal yang sama dilakukan di Indonesia dan menurut Kepala Badan Nasional
Penanggulangan Bencana (BNPB), Doni Monardo (2020) mengemukakan bahwa
jaga jarak ini bukan hanya berlaku di tempat umum, tetapi juga berlaku di seluruh
rumah tangga di setiap keluarga. Penerapan Pembatasan Sosial Berskala Besar
(PSBB) di Jakarta telah berlaku sejak 10 April 2020 melalui Peraturan Gubernur
(Pergub) Nomor 33 Tahun 2020. Warga Jakarta diimbau beraktivitas di rumah. Pada
situasi pandemi Covid-19 ini masyarakat harus berada di sekitar orang, jaga jarak
dengan orang lain sekitar 6 kaki (2 meter).

Menurut Johns Hopkins Medicine (2020) yang harus dilakukan ketika
physical distancing diantaranya bekerja dari rumah alih-alih di kantor, menutup
sekolah atau beralih ke kelas online, bertemu orang lain dengan telepon atau video
call alih-alih secara langsung dan membatalkan atau menunda konferensi dan rapat
besar. Adapun perbedaan Social Distancing, Physical Distancing, Karantina, Isolasi
dan Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) adalah sebagai berikut :

1. Social Distancing
Adalah menjaga jarak sosial yang berarti menjaga jarak antara diri sendiri dan
orang lain di luar rumah sekitar dua meter dan menjauhi tempat ramai, pertemuan
massal, hingga berkumpul dengan kelompok.

2. Physical Distancing
Adalah bagian dari Social Distancing untuk menghindari penyebaran virus
corona yang lebih luas yang dilakukan dengan menjaga jarak fisik namun orang-

orang tetap bisa berinteraksi secara sosial sesuai jarak yang dianjurkan.



3. Karantina
Adalah cara yang digunakan untuk memisahkan orang yang mungkin sudah
terpapar virus corona sehingga mereka harus terpisah dari orang lain dan
membatasi pergerakan di luar rumah.

4. lsolasi
Adalah cara yang digunakan untuk memisahkan orang sakit dari orang sehat.
Orang yang berada dalam isolasi harus tinggal di rumah, harus memisahkan
diri dari orang lain dengan tetap di kamar atau ruang "sakit" tertentu dan
menggunakan kamar mandi yang berbeda (jika dimungkinkan).

5. Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB)
Adalah pembatasan sosial berskala besar dalam rangka percepatan penanganan
virus corona. Salah satu lingkup PSBB adalah meliburkan sekolah dan tempat
kerja, pembatasan kegiatan keagamaan, pembatasan kegiatan di tempat umum,
pembatasan transportasi, hingga pembatasan kegiatan sosial dan budaya. Jika
dilanggar maka akan dikenakan biaya sampai dengan Rp 100 juta atau setahun
penjara.

Pergerakan dari social distancing ke physical distancing bukan soal benar-
salah karena keduanya benar. Isu sentral dari pergeseran penggunaan istilah bahasa
dimaksud lebih karena faktor pragmatisme untuk suksesnya kampanye tanggap virus
corona. Physical distancing menjelaskan bahwa untuk dapat mengurangi bahkan
memutus mata rantai infeksi Covid-19 seseorang harus menjaga jarak aman dengan
manusia lainnya minimal 2 (dua) meter, dan tidak melakukan kontak langsung
dengan orang lain, menghindari pertemuan massal (CNN Indonesia, 2020).

Kebijakan social distancing atau physical distancing sebelumnya hanyalah
berupa imbauan, adanya PSBB ini diklaim akan bersifat mengikat, sehingga siapa
pun yang melanggar dapat dikenai sanksi. Namun disisi lain kebijakan PSBB
memiliki batasan waktu sehingga apabila kebijakan PSBB diakhiri sanksi tidak dapat
diterapkan, lain halnya dengan penerapan physical distancing yang dapat
diberlakukan secara terus menerus dalam jangka waktu panjang karena penerapannya
tidak dibatasi waktu.

Physical distancing jadi kunci suskses pelaksanaan pengendalian penularan

Covid-19. Saat ini dirasa perlu untuk diperkuat, karena dalam beberapa hari terakhir


https://www.detik.com/tag/social-distancing
https://www.detik.com/tag/social-distancing
https://www.tribunnews.com/tag/physical-distancing
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6. Jika ke tempat umum harus melakukan pemeriksaan suhu tubuh
7. Menyediakan ruang isolasi
8. Menyediakan Hand Sanitizer (pembersih tangan)

9. Tidak diperkenanakan berjabat tangan

Antispasi dan pencegahan ini akan menjadi efektif bila semua masyarakat
mentaati dan disiplin dalam menjalankan peraturan yang telah diserukan guna
menutup akses penularan Corona Virus Disease (Covid-19), namun kenyataannya
sangat sulit menerapkan physical distancing bila sudah mengunjungi pasar
tradisional. Dalam hal ini pemerintah dan sejumlah pihak terkait bersepakat untuk
tetap mengizinkan pasar tradisional beroperasi selama masa pandemi Covid-19.
Tujuannya adalah menjaga keberlanjutan penyaluran hasil pertanian, peternakan, dan
perikanan, sekaligus memastikan ketersediaan, keterjangkauan harga, dan kelancaran
distribusi barang, serta memenuhi kebutuhan pokok warga dengan tetap menerapkan
protokol kesehatan.

Berdasarkan Peraturan Gubernur Daerah Khusus Ibukota Jakarta Nomor 33
Tahun 2020 tentang Pelaksanaan Pembatasan Sosial Berskala Besar Dalam
Penanganan Corona Virus Disease 2019 (Covid-19) di Provinsi Daerah Khusus
Ibukota Jakarta Pasal 14 Ayat (3) yakni dalam melayani pemenuhan kebutuhan
penduduk selama pemberlakuan PSBB sebagaimana dimaksud pada ayat (1) dan ayat
(2), pelaku usaha wajib mengikuti ketentuan pembatasan kegiatan sebagai berikut:

a. Mengutamakan pemesanan barang secara daring dan/atau jarak jauh dengan
fasilitas layanan antar;

b. Turut menjaga stabilitas ekonomi dan kemampuan daya beli konsumen barang
dengan tidak menaikkan harga barang;

c. Melakukan disinfeksi secara berkala pada tempat usaha;

d. Melakukan deteksi dan pemantauan suhu tubuh karyawan dan konsumen yang
memasuki pasar/toko serta memastikan karyawan yang bekerja tidak sedang
mengalami demam ringan atau sakit;

e. Menerapkan pembatasan jarak antar sesama konsumen (physical distancing) yang

datang ke pasar/toko paling sedikit dalam rentang 1 (satu) meter;
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f. Mewajibkan setiap karyawan untuk menggunakan pakaian kerja sesuai pedoman
keselamatan dan kesehatan kerja; dan melaksanakan anjuran cuci tangan dengan
sabun dan/atau pembersih tangan (hand sanitizer) termasuk menyediakan fasilitas
cuci tangan yang memadai dan mudah diakses oleh konsumen dan karyawan.

Kewajiban untuk mengikuti ketentuan PSBB sebagai wujud physical
distancing di pasar ini mengakibatkan turunnya daya beli masyarakat dan
melemahnya transaksi dagang. Hal ini terlihat dimana sejumlah pasar tutup karena
sepi pembeli. Untuk itu dibutuhkan sebuah strategi guna menggiatkan operasional
pasar tradisional. Salah satu cara melalui pengaturan jam buka pasar yang tidak full
seharian dan membatasi jumlah pedagang secara bergantian serta proses transaksi
jual beli melalui telpon atau whats app. Hal ini dapat meminimalisir datangnya
pembeli ke pasar, sehingga transaksi perdagangan masih bisa dilakukan meskipun
pendapatan berkurang.

Menjaga jarak aman antar warga dalam bermasyarakat di Provinsi DKI
Jakarta, berlaku juga di Lokasi Binaan yang merupakan tempat yang penuh dengan
orang-orang yang melakukan transaksi jual beli di pasar. Berdasarkan hal tersebut
tidak mungkin Pemerintah menutup pasar karena merupakan kebutuhan hajat hidup
masyarakat luas sehingga dibuat Surat Edaran Kepala Dinas Perindustrian,
Perdagangan, Koperasi, Usaha Kecil dan Menengah Provinsi DKI Jakarta Nomor
78/SE/2020 tanggal 19 Maret 2020 tentang Himbauan Teknis Antisipasi dan
Pencegahan Penyebaran Corona Virus Disease (Covid-19) pada Area Pusat
Perbelanjaan, Supermarket, Minimarket dan Pasar di Wilayah Provinsi DKI Jakarta
yang berisi :

1. Diharapkan kepada Pusat Perbelanjaan, Supermarket, Mini Market dan Pasar
untuk dapat mengambil langkah-langkah pencegahan terkait Resiko Penularan
Infeksi Corona Virus Disease (COVID-19).

2. Langkah-langkah pencegahan dimaksud untuk pengelola Pusat Perbelanjaan,
Supermarket, Mini Market dan Pasar :

a. Pengelola Pusat Perbelanjaan, Supermarket, Mini Market dan Pasar untuk
melakukan pengaturan jumlah pengunjung dalam 1 (satu) area sehingga tidak
terjadi kepadatan yang akan meningkatkan potensi penularan;

b. Memberi batasan jarak terhadap antrian minimal 1 (satu) meter antar orang;
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c. Melakukan pengontrolan pembelian bahan pokok dan barang penting;
d. Meningkatkan penggunaan metode belanja secara online;
e. Melakukan pembersihan secara rutin menggunakan disinfektan;

f.  Menghentikan sementara acara yang dapat mengumpulkan orang banyak di 1

(satu) tempat.

Berdasarkan langkah-langkah pencegahan yang dimaksud maka langkah yang
sesuai untuk diterapkan di pasar sebagai penerapan physical distancing di pasar ini
dalam melaksanakan transaksi jual beli adalah sebagai berikut :

1. Pengaturan jumlah pengunjung

2. Jarak antrian 1 meter

3. Pengontrolan pembelian bahan pokok dan barang penting
4. Pembersihan secara rutin dengan disinfektan.

Berdasarkan teori dan pandangan para pakar maka yang dimaksud dengan
Physical Distancing adalah pembatasan jarak fisik yang dilakukan oleh pedagang
dan pembeli saat melakukan transaksi jual beli di pasar secara langsung yang
indikatornya adalah pengaturan jumlah pengunjung, jarak antrian 1 meter,
pengontrolan pembelian bahan pokok dan barang penting serta pembersihan secara
rutin dengan disinfektan.

2.2.  Strategi Pemasaran
2.2.1. Definisi Strategi Pemasaran

Pendekatan utama yang digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran
yang telah ditetapkan lebih dahulu, seperti keputusan-keputusan utama tentang target
pasar, menempatkan produk di pasar, bauran pemasaran dan tingkat biaya pemasaran
yang dilakukan merupakan serangkaian upaya strategi pemasaran (Daryanto, 2011).
Asri (1991) menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah wujud rencana yang
terarah dibidang pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang optimal.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu
dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang
akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan
kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan
aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke

waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai
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tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang
selalu berubah.

Assauri (2007) menyatakan bahwa strategi pemasaran adalah himpunan asas
yang secara tepat, konsisten, dan layak dilaksanakan oleh perusahaan guna mencapai
sasaran pasar yang dituju (target market) dalam jangka panjang dan tujuan
perusahaan jangka panjang (objektives), dalam situasi persaingan tertentu. Dalam
strategi pemasaran ini terdapat strategi acuan/bauran pemasaran (marketing mix)
yang menetapkan komposisi terbaik dari keempat komponen atau variable
pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju sekaligus mencapai
tujuan dan sasaran perusahaan.

Namun, objek dalam penelitian ini adalah pedagang yang berjualan di pasar
tradisional, oleh karenanya strategi pemasaran yang digunakan tidaklah sama dengan
strategi pemasaran perusahaan besar pada umummnya. Pengertian strategi di sini,
masih sebatas strategi (cara) menjual barang dalam menghadapi persaingan. Para
pedagang yang mempunyai pengetahuan lebih tentang para konsumen dan
pesaingnya akan dapat mengembangkan strategi memasarkan (menjual) barang yang
tepat untuk mempertahankan konsumennya dan menghadapi pesaingnya.
Pengetahuan yang mereka miliki tersebut merupakan suatu keunggulan dibanding
pedagang lain, termasuk para pesaing.

Pasar tradisional merupakan tempat berkumpulnya antara pedagang dan
pembeli melakukan transaksi dimana pedagang menjual hasil pertaniannya ke
pemasaran. Sebagian besar masyarakat Kita jika ingin memenuhi kebutuhan pokok
biasanya berbelanja ke pasar tradisional. Dengan berbagai alasan mereka
mengunjungi pasar tradisional karena harga barang yang dibeli relatif lebih
terjangkau dan bisa tawar-menawar. Pasar tradisional biasanya lebih ramai ketika

pagi hari, barang yang dijual kebanyakan adalah sembako.

2.2.2. Strategi Pemasaran Online dan Offline
1. Strategi Pemasaran Online
Strategi pemasaran yang baik saat ini adalah sistem yang berbasiskan pada

jaringan (Sasmita, 2017). Maksudnya sistem pemasaran ini bersifat online. Adapun
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manfaat dari pada sistem ini bisa dirasakan bagi kedua belah pihak yakni pihak
penjual dan pembeli. Pada dasarnya pemasaran online adalah kegiatan komunikasi
pemasaran dengan menggunakan media internet. Sesuai perkembangannya
pemasaran online tidak hanya menggunakan media website, tapi juga email dan
aplikasi-aplikasi lain yang berjalan di atas protokol internet.

Bagi para penjual, menerapkan sistem seperti ini berarti memangkas
pengeluaran yang biasa dikeluarkan dalam sistem lama. Seperti, jika pada sistem
lama kita harus membuka cabang baru demi melebarkan sayap bisnis kita, tidak
dengan sistem online. Karena dengan sistem ini penjual dapat memperkenalkan hasil
produknya melalui suatu web. Dimana setiap orang (konsumen) tidak hanya di satu
lokasi bisa mengakses untuk mencari informasi akan barang yang diperlukan, tanpa
perlu membuka cabang atau kantor pemasaran baru (Sasmita, 2017).

Namun metode pemasaran secara online dirasa kurang maksimal dilakukan
oleh pedagang pasar tradisional. Alasan yang mendasar adalah budaya masyarakat
yang tidak ambisius, budaya nrimo dan percaya bahwa rezeki tidak akan tertukar.
Meski terkesan normatif alasan ini sangat relevan dimana segmentasi pada pasar
tradisional merupakan kebanyakan masyarakat yang memilih melakukan proses
transaksi secara konvensional berupa bertemu langsung, tawar menawar dan
pengalaman berbelanja yang menimbulkan kepuasan tersendiri bagi pembeli.
Segmen pasar lainnya yang sering berbelanja secara konvensional adalah generasi
Baby Boomers dan Generasi X. Mereka sangat menikmati dan lebih memilih metode
belanja secara konvensional dibandingkan online.

2. Strategi Pemasaran Offline

Dalam biaya pemasaran offline tergolong mahal. Dikarenakan kita harus
lebih memperbanyak brosur, iklan, begitu juga dengan tenaga. Dalam pemasaran
yang luas mungkin tergolong sulit dikarenakan bersifat lokal. Apabila kita harus
membuka cabang diberbagai kota, kita perlu mengeluarkan biaya yang cukup mahal.
Dalam mengakses setiap produk dalam offline ini, tergolong sulit dikarenakan
apabila pihak produsen membagikan brosur kepada pelanggan kemudian pelanggan
susah untuk menemukan alamat dari toko tersebut, maka tidak banyak orang datang
ke tempat usaha itu.

2.2.3. Strategi Pemasaran Pedagang Pasar Tradisional
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Keberadaan pasar, khususnya yang tradisional merupakan salah satu indikator
paling nyata kegiatan ekonomi masyarakat di suatu wilayah. Pemerintah harus
konsentrasi terhadap keberadaan pasar tradisional sebagai salah satu sarana publik
yang mendukung kegiatan ekonomi masyarakat. Banyaknya pasar-pasar modern
sangat mempengaruhi keberadaan pasar tradisional namun pasar tradisional masih
mampu untuk bertahan dan bersaing di tengah serbuan pasar modern dalam berbagai
bentuknya. Kenyataan ini dipengaruhi oleh beberapa sebab di antaranya:

a. Karakter/Budaya Konsumen
Meskipun informasi tentang gaya hidup modern dengan mudah diperoleh, tetapi
tampaknya masyarakat masih memiliki budaya untuk tetap berkunjung dan
berbelanja ke pasar tradisional. Terdapat perbedaan yang sangat mendasar antara
pasar tradisional dan pasar modern.
Revitalisasi Pasar Tradisional
Pemerintah seharusnya serius dalam menata dan mempertahankan eksistensi pasar
tradisional. Pemerintah menyadari bahwa keberadaan pasar tradisional sebagai
pusat kegiatan ekonomi masih sangat dibutuhkan oleh masyarakat luas. Perhatian
pemerintah tersebut dibuktikan dengan melakukan revitalisasi pasar tradisional di
berbagai tempat. Target yang dipasang sangat sederhana dan menyentuh hal yang
sangat mendasar.
Regulasi.
Pemerintah memang mempunyai hak untuk mengatur keberadaan pasar tradisional
dan pasar modern. Tetapi aturan yang dibuat pemerintah itu tidak boleh
diskriminatif dan seharusnya justru tidak membuat dunia usaha mandek.

Dalam perspektif marketing strategic, pasar tradisional sebenarnya masih
memiliki banyak keunggulan jika dibandingkan dengan pasar modern bahkan jika
selama ini pasar modern lebih banyak dijadikan musuh oleh pasar tradisional justru
sebaliknya, keduanya bisa hidup bersama-sama. Dalam analisis strategi pemasaran
dikenal istilah segmenting, targeting, dan positioning yang merupakan salah satu
kegiatan dalam merumuskan strategi pemasaran. Segmenting merupakan proses
membagi pasar (konsumen) ke dalam beberapa segmen berdasarkan kriteria tertentu.
Targeting berarti memilih segmen pasar yang akan dilayani. Positioning adalah

bagaimana perusahaan akan memposisikan dirinya di pasar.
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Seperti halnya dikemukakan oleh Kotler dan Amstrong (2006), bahwa
strategi pemasaran memiliki tiga komponen yakni segmentasi, targeting, positioning.

a. Segmentasi Pasar
Terdiri dari banyak tipe pelanggan, produk dan kebutuhan. Pemasar harus
menentukan segmen mana yang menawarkan peluang terbaik. Konsumen dapat
dikelompokkan dan dilayani dalam berbagai cara berdasarkan faktor geografis,
demografis, psikografis, dan perilaku. Proses pembagian pasar menjadi kelompok
pembeli berbeda yang mempunyai kebutuhan, karakteristik, atau perilaku berbeda,
yang mungkin memerlukan produk atau program pemasaran terpisah disebut
segmentasi pasar. Bentuk-bentuk pasar pada saat ini banyak dipengaruhi oleh
kondisi budaya (culture) suatu masyarakat yang pada akhirnya ilmu pengetahuan
dan hukum suatu bangsa mempengaruhi corak suatu pasar.
Dasar-dasar untuk membuat segmentasi pasar konsumen dapat
dikelompokkan menjadi empat, yaitu:
1) Segmentasi berdasarkan Geografik
Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa kelompok berdasarkan
kondisi geografik (daerah), sehingga dalam mengambil keputusan untuk
pemasaran betul-betul melihat wilayah yang akan menjadi target pemasaran
produk kita.
2) Segmentasi berdasarkan Demografik
Segmentasi ini membagi pasar menjadi beberapa kelompok berdasarkan umur,
jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, ras, dan lain-lain. Dalam
segmen demografik merupakan dasar yang paling popular untuk membuat
segmen kelompok pelanggan dalam pembuatan produk tertentu.
3) Segmentasi berdasarkan Psikografik
Segmentasi ini membagi pembeli kelompok yang berbeda- beda berdasarkan
pada karakteristik kelas sosial, gaya hidup atau kepribadian.
4) Segmentasi tingkah laku
Segmentasi ini berdasarkan selera masyarakat terhadap jenis produk yang
ditawarkan. Variabel perilaku membagi pasar atas dasar how they buy dan

mengacu pada kegiatan perilaku yang terjadi secara konkrit.
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Targetting

Setelah melakukan segmentasi, perusahaan melakukan pemilihan segmen
atau segmen-segmen yang akan dimasuki. Segmen inilah yang disebut targeting
dan dengan targeting ini berarti upaya menempatkan sumber daya secara berdaya
guna, karena itu, targeting ini disebut fitting strategy atau strategi ketepatan,
Ginting (2011).
Positioning

Ginting (2011) menjelaskan bahwa setelah pemetaan dan penempatan
perusahaan harus memastikan keberadaanya diingatan pelanggan dalam pasar
sasaran. Karena itu, strategi ini disebut being strategy atau strategi keberadaan.
Positioning yang efektif adalah dimulai dengan differensiasi yang benar-benar
mendiferensiasikan penawaran pasar perusahaan sehingga unit usaha dapat
memberikan nilai lebih kepada konsumen.

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu

dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang

akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.

Ada beberapa langkah yang dapat dilakukan dalam pengelolaan pasar

tradisional agar konsumen dapat bertahan untuk berbelanja dipasar tradisional, yaitu:

1.
2
3.
4. Sarana dan prasarana yang nyaman seperti parkir, gang, penerangan, sirkulasi

o

Pengelolaan pasar harus lebih profesional.
Harus mampu mengubah pola pikir pedagang.

Mampu memenuhi keinginan konsumen dengan baik.

udara, keamanan dan kebersihan.

Citra pasar tradisional harus diperbaiki.

Secara fisik pasar tradisional harus mampu menarik konsumen untuk berbelanja.
Kemampuan untuk memuaskan semua pihak yang terkait dengan pasar
tradisional.

Selain itu pasar tradisional wajib memenuhi aturan seperti yang tertulis

dalam Perpres No. 112 Tahun 2007 tentang penataan dan pembinaan pasar

tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern yaitu:
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Memperhitungkan kondisi sosial ekonomi masyarakat dan keberadaan pasar
tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern serta usaha kecil termasuk
koperasi yang berada di wilayah tersebut.

Menyediakan areal parkir paling sedikit seluas kebutuhan parkir 1 buah
kendaraan roda empat untuk setiap 100 m? luas lantai penjualan pasar
tradisional.

Menyediakan fasilitas yang menjamin pasar tradisional yang bersih, sehat,
aman, tertib dan ruang publik yang nyaman.

Tatanan pasar yang sesuai dengan Perpres tersebut diharapkan dapat

memberikan kenyamanan bagi penjual dan pembeli pada saat mereka melaksanakan

transaksi jual beli di pasar meskipun akan tetap muncul permasalahan dan faktor-

faktor yang mempengaruhi kemajuan pasar tradisional. Namun masih terdapat hal-

hal yang bermasalah pada pasar tradisional pada umumnya yakni :

1.

Pasar tradisional merupakan infrastruktur ekonomi daerah menjadi pusat
kegiatan distribusi dan pemasaran.

Keberadaannya kian menurun dengan berkembangnya pasar-pasar swasta
modern khususnya diperkotaan.

Serbuan pasar modern dengan dukungan kekuatan modal besar, sistem dan
teknologi modern berhadapan langsung dengan pedagang pasar tradisional.
Image pasar tradisional terkesan becek, kotor, kurang nyaman, dan fasilitas
minim seperti parkir, toilet, tidak ada tempat pengolahan sampah, dan fisik
kurang terawat.

Pasar tradisional kurang mampu berkompetisi dengan perpasaran swasta.

Pasar tradisional lemah dalam manajemen dan kurang mengantisipasi
perubahan.

Meskipun masih memiliki permasalahan pada pasar tradisional namun

terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi kemajuan pasar tradisional, yaitu:

1.
2.

Lingkungan sosial sekitar pasar mulai mengalami perubahan.

Perubahan gaya hidup konsumen perkotaan. Konsumen ingin mendapatkan
pelayanan lebih tidak hanya sekedar membeli barang.

Perubahan masa (kompetisi) pada pasar tradisional yang tidak menjadi satu-

satunya pusat perdagangan tempat berbelanja.
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4. Globalisasi sudah disadari tetapi belum diantisipasi.
5. Tantangan selalu memberikan peluang semangat kompetisi dan upaya tetap
majul.

Ada beberapa tujuan dalam pengelolaan pasar tradisional menurut
Permendagri No. 20 Tahun 2012 tentang pengelolaan dan pemberdayaan pasar
tradisional yaitu :

1. Menciptakan pasar tradisional yang tertib, teratur, aman, bersih, dan sehat.

2. Meningkatkan pelayanan kepada masyarakat.

3. Menjadikan pasar tradisional sebagai penggerak roda perekonomian daerah.

4. Menciptakan pasar tradisional yang berdaya saing dengan pusat perbelanjaan
dan toko modern.

Pada masa pandemi Covid-19, pasar tradisional harus mempunya strategi
pemasaran untuk mempertahankan keberadaannya khususnya bagi keberlanjutan
usaha pedagang. Pasar Tradisional adalah salah satu komponen utama pembentukan
komunitas masyarakat baik di desa maupun di kota sebagai lembaga distribusi
berbagai macam kebutuhan manusia seperti bahan makanan, sumber energi, dan
sumber daya lainnya. Pasar tradisional berperan pula sebagai penghubung antara
desa dan kota. Perkembangan penduduk dan kebudayaan selalu diikuti oleh
perkembangan pasar tradisional sebagai salah satu pendukung penting bagi
kehidupan manusia sehari-hari.

Nyistrom (2001) dalam Mursidi (2015) menyatakan bahwa, pemasaran
meliputi segala kegiatan mengenai penyaluran barang atau jasa dari tangan produsen
ke tangan konsumen. Berdasarkan pendapat tersebut, maka dalam pemasaran ada
proses perpindahan produk yang dilakukan melalui media tertentu seperti distributor,
atau juga dapat secara langsung antara produsen dengan konsumen. Perpindahan
produk yang terjadi, dapat terjadi bila ada kontak langsung antara konsumen dengan
produsen dan konsumen.

Kegiatan transaksi jual beli di pasar menuntut adanya kontak fisik secara
langsung, namun saat ini dengan mewabahnya Pandemi Covid-19 dan adanya
kebijakan pemerintah dari mulai Sosial Distancing, Pembatasan Sosial Berskala
besar (PSBB) sampai kepada Physical Distancing mengharuskan pedagang dan

pembeli membuat batasan dalam transaksi di pasar. Perekonomian mengalami
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penurunan bila dilihat dari permintaan pasar untuk bahan makanan pada saat
pandemi Covid-19, meskipun makanan adalah salah satu kebutuhan pokok manusia.
Para produsen dan penjual menurunkan jumlah produk yang mereka jual agar tidak
terjadi penumpukan produk yang hal tersesebut dapat menyebabkan penurunan harga
atau bahkan merugi.

Para pedagang harus memikirkan strategi pemasaran di tengah perekonomian
pasar yang menurun, terlebih bagi para pedagang di pasar konvensional yang sangat
bergantung pada transaksi langsung antara penjual dan pembeli. Transaksi jual beli
di pasar difokuskan kepada para pedagang pangan dimana mereka mau tidak mau
harus melakukan perubahan strategi pemasaran dagangannya.

Perubahan yang dilakukan di tengah situasi seperti ini diharapkan agar
pedagang tetap memiliki pendapatan melalui strategi pemasaran yang diadopsi dari
Assauri (2013: 198) yakni :

1. Strategi Produk
Perubahan dilakukan oleh para pedagang pangan yang terasa yaitu dari segi
pengurangan jumlah bahan pangan yang dipasarkan. Penurunan kuantitas yang
dilakukan tentu saja akibat dari berkuranganya konsumen yang datang membeli
sayur karena adanya keadaan pandemi Covid-19 ini. Para konsumen yang tetap
membeli sayuran tersebut berkemungkinan besar merupakan pihak yang
menjadi distributor dengan menjual kembali sayuran tersebut, mengingat
melakukan transaksi di pasar pada saat seperti itu adalah hal yang penuh dengan
risiko. Dampak yang dirasakan penjual tentu adalah penghasilan yang berkurang
dan kekhawatiran merugi.

2. Strategi Harga
Harga yang saat ini terjadi pada pangan seperti sayuran dan bahan makanan
lainnya relatif menurun mengingat permintaan konsumen dan kondisi pasar
yang saat ini sepi. Pada awal bulan Mei 2020, harga daging ayam bahkan turun
sampai harga Rp. 18.000/kg. Kondisi sepi membuat stok bahan menjadi
tertimbun banyak, apabila tidak terjual, para pedagang dan produsen akan
merugi besar. Salah satu alternatif cara adalah dengan menurunkan harga agar
produk tersebut laku, meskipun hanya mendapat untung sedikit atau bahkan

hanya balik modal saja.
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3. Strategi Tempat
Akibat dari kebijakan pemerintah, tempat-tempat yang menjadi pusat orang
berkerumun menjadi sangat dijaga ketat agar tidak terjadi kerumunan
masyarakat di tengah keadaan seperti saat ini. Para pedagang menjadi diberi
jarak tertentu dalam berjualan, pedagang berjualan di lokasi yang telah
ditentukan untuk mendapat konsumen, Strategi lainnya juga terkait dengan
waktu berjualan bila tetap di pasar, yaitu dengan berjualan di rumah setelah jam
operasional habis untuk menghindari kontak fisik.

4. Strategi Promosi
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh para pedagang di pasar tradisional
untuk kondisi saat ini yaitu dengan memberitahukan waktu dan tempat kepada
masyarakat. Tujuannya yaitu untuk menghindari kontak fisik, sebab bila ada
keramaian maka akan ditindaklanjuti oleh pihak terkait. Pemberitahuan
informasi terkait pemasaran selain melalui mulut ke mulut juga melalui telepon
dan  whats app.

Berdasarkan teori para pakar maka strategi pemasaran adalah rangkaian
tujuan dan sasaran serta kebijakan dan aturan-aturan yang memberi arah kepada
pedagang pasar dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu
berubah yang indikatornya adalah strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan
strategi promosi.

2.3. Keberlanjutan Usaha

Pendapatan dapat juga disebut dengan income dari seseorang yang diperoleh
dari hasil transaksi jual-beli dan pendapatan diperoleh apabila terjadi transaksi antara
pedagang dengan pembeli dalam suatu kesepakatan harga bersama dan didalam suatu
usaha, selalu diikuti dengan pendapatan yang akan diperoleh sehingga faktor-faktor
yang memberikan pengaruh terhadap pendapatan pedagang adalah :

1. Modal Awal
Modal adalah semua bentuk kekayaan yang dapat digunakan langsung
maupun tidak langsung dalam proses produksi untuk menambah pendapatan.
Modal terdiri dari uang atau barang yang bersama faktor produksi tanah dan
tenaga kerja yang menghasilkan barang-barang dan jasa-jasa baru. Modal

merupakan faktor produksi yang sangat penting dalam menentukan tinggi



21

e A3 PEodaa i, NanTen Daia s e Irpasan = g = bt et By :.'-a
meningiafian peadasann (Sepasmoko. 1956 dalam Frdawn 1011
Dihbm mabe mods] memilili wheogas ang ot Dot de:.g-ﬂ
berhasi Sdabena smats woaba vang wlah didiriian Modal dapat dibagi mesgadi | :
2 Modal] Tetap
Mlodal e adalah modal vans membheriban as otk proses prodoi 'h_;
tidak terpengangh oleh hesas becilona jemiah prodeb :
b Modal Laocar :
Modal bincar adalah moddal vaog hama membheriian po il an -'_t'.lh:l.'i
oroses produiwi bim dalam heomk habos baln dan Debotohon hﬂ:mla
sebagad prosnas wnaha lersebot
Moda] mervralan mawa dalam heshionk e moddal hicorgomn ﬂ:.g"
semh metek oo dan bersbembfans lehih pemt gl Indbh vang :n::;n-:l:
permocaiabon bagi rara pedagans dengan meddal awal n:.g‘.m:i::i:nn:.g‘.':-:ini:
dirastiban bila woabama alan seabh bheshembang herheda deogan woaba Eﬂ'.li‘l.&é
memilii moda] awal sanzat besas pas wnabama sangat cepal 'b:f:e:n':-a:._.:i
karema modi] nanzat mempengarchi pesdapann pedazans MNodal -h:.'-a'
Sipasaien matats berbagai cars sapess - :
a3 Modal sendini :
Ainermro Masdivasme (2005 mesgitaian taes mod] sandicl adatak modad
yang diperoled dasd pemdlit waka fip sendiri. Modal i seadin -il:J-::'-:-k':.-hE
il membons smbaoman, hibah adopmn wasman ]-i.-z:le':d":ﬂﬁ
mensrwaian moda] sendind adalah :
13 Tidak ads aosmonsan membavas bonsa s bina admissina m':u:.,?
sdak mespadi bebag dalam berdazans E
D) Tihk bersaamos rada pital moaaonn anima peroleiag dam -:lﬂ-e-"-:-k"'
dasi gedceran pearhlil moddal :
Tihk memerhian permaann vang memi dan memaian w2l :ﬂ:._.::
relasve baam. :
4 Tihkada omens peab bos meogembalian modal



perpminan Henmiengan dan modal azing 36 b alan mendaratan :l:i:-'.'ﬂﬁ
e dalam emiah tamak, dan dengan messomian modal :.'dﬂ-_ﬂi'l:ﬂﬁ
tanma dminl moinas dan pial sosajemes sk mesgeraian .n':q
denzan senernh-rensrnh g waiaana sk measalaa Detansbran -'.'ﬂﬂ
darat beranmnns arab mengemtalican mng vang sodih dipinam Da:ﬁ
asing dapat diperoleh dengan -
I} Perpron dari pestanian badk das baok Somvessiom] mowomn ':a:..é
srah Ansren haak seasa mawpon pemersriah a3y ok asng
L) Popooan dan kobaga Demogan seperd pegadaian, modal 1.'-::r_'.:-:.é
axscansi dan fais-fain
i) Popoon dari perosabaan oon Demangan pemenpaan permahaan i'r:-ﬂ
perhasian memili belebiban vams jumlabma tdak terbats a:'.-lﬂ'.'q
perpminan daral meommian mod] piopmasn Debestasald .-.'..:nb-e*.:
Mothvazi seaba Singgi kases brbaiins dari mesgzeeainn moda] sandsi
a. Modal Patengan
Moda] pamagan mervpalios modal vans Sdapx deagan an :n::n':-ugm:-i:
vanz dperhias Degadh omanz vaoz gon belerpoiao deogan -:a:i;
menzsabansian modal sendini dengan modal sats orang jamen atas ':e':-::a:.'E;
orang Pads womemma sember pemodalan dalam wmia Decd 'b::an:lnh::ig
(Brsckasl 2006) -

I} Uang abongan seadin

5

1) Dariteman atas relasi

%

1) Popoon ans bsansan

4) Eredii basok

5 Lata vaog diperoled
1 Lama Uszaha :

Lama v mesimivelionn seats peasalaman hermabha ensaliman -'.t!-.'-a*

mempenzanh pengamatan seseonans dalam hemingiah b (Pooreas, 1I:l:ri-_':-
Sezeorans vaag belerp Jebih b alan memilils sirade i Moo atampnn -:a:'.if
ersendiri abm berdhmans rem memili peomabioon yang lebih ':-aﬂ:.-a.'qf

! dalam meneld vobama Lame wohe meryraioan wbsran seaaag s wakes
e e ey e e e

22



23

atau masa kerja yang telah ditempuh seseorang dapat memahami tugas
suatu pekerjaan dan melaksanakannya dengan baik. Lamanya seorang pelaku
usaha menekuni bidang usahanya akan memberi pengaruh terhadap kemampuan
profesionalnya. Semakin lama seseorang menekuni bidang usaha perdagangan
akan semakin meningkatkan pengetahuan tentang selera ataupun perilaku
konsumen.

Ketrampilan dalam berdagang yang semakin bertambah dan semakin
banyak pula relasi bisnis maupun pelanggan yang dijaring. Semakin lama usaha
seseorang dalam membuka usaha maka semakin terampil melakukan pekerjaan
dan semakin sempurna pola berpikir dan sikap dalam bertindak untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan. Oleh karena itu lama usaha yang dijalani seseorang
akan meningkatkan kemampuan dalam melaksanakan usaha tersebut sehingga
akan dapat meningkatkan produktivitas usaha tersebut.

. Jam Kerja

Jam kerja merupakan jangka waktu yang digunakan untuk menjalankan
suatu usaha. Yang dimaksud jam kerja didalam penelitian ini adalah waktu yang
digunakan oleh pedagang pasar tradisional dalam menjajarkan barang
dagangannya setiap harinya. Jam kerja tergantung pada jenis dagangan yang
dijual belikan, kecepatan habis terjual suatu barang dagangan, cuaca dan lainnya
yang mempengaruhi jam kerja pedagang.

Jones dkk, membagi lama jam kerja seseorang dalam satu minggu menjadi
tiga kategori yakni : (Ananta dkk, 1985) :

1) Seseorang Yyang bekerja kurang dari 35 jam perminggu, maka dia
dikategorikan bekerja dibawah jam normal.

2) Seseorang yang bekerja antara 35 sampai 44 jam perminggu, maka
dikategorikan bekerja pada jam kerja normal.

3) Seseorang yang bekerja diatas 45 jam perminggu maka ia dikategorikan
bekerja dengan jam kerja panjang.

Jam kerja erat kaitannya dengan pendapatan seseorang, pada pedagang
sektor informal ditentukan dengan kualitas barang atau jasa dagangan yang
terjual. Hubungan jam kerja dengan pendapatan juga didasari oleh teori alokasi

waktu kerja didasarkan pada teori utilitas yaitu bekerja atau tidak bekerja untuk
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menikmati waktu luangnya. Bekerja berarti akan menghasilkan upah yang
selanjutnya akan menigkatkan pendapatan.

Dalam pendekatan mikro, tingkat upah memiliki peran langsung dengan
jam Kkerja yang ditawarkan, pada kebanyakan pekerja, upah merupakan suatu
motivasi dasar yang mendorong seseorang untuk bekerja, sehingga hubungan
antara upah dengan jam kerja adalah positif, dimana pada saat jam kerja yang
ditawarkan semakin tinggi, maka upah yang diterima juga semakin tinggi.

3. Jenis Kelamin

Faktor penting dalam perdagangan adalah modal, sebab cukup tidaknya
modal berpengaruh terhadap keberlanjutan usaha (Mubyarto, 1998).

Posisi pedagang pasar tradisional yang masih bertahan di saat Covid-19
merupakan hal yang sangat luar biasa. Para pedagang bertahan dan melanjutkan
usaha dengan tidak memikirkan bagaimana memperoleh laba yang banyak tetapi
mengantisipasi dengan cara bagaimana usahanya tetap bisa berjalan meskipun
mendapatkan laba sedikit atau tidak memperoleh laba namun tidak mengalami
kerugian. Cara ini diyakini mampu mengantisipasi keberlanjutan usaha dan
merupakan bentuk ketahanan usaha (business endurance). Menurut Robins
(2016) ketahanan adalah kekuatan berkompetisi dan kemampuan untuk bertahan
dalam waktu lama.

Prediksi keberlanjutan usaha sangat penting bagi pedagang untuk
mengantisipasi kemungkinan adannya potensi kebangkrutan, karena kebangkrutan
menyangkut terjadinya biaya-biaya baik biaya langsung maupun tidak langsung.
Keberlanjutan usaha adalah sebuah kondisi disaat usaha dagangan memiliki
kecukupan dana untuk menjalankan dan mengembangkan usahannya.

Menurut Hanafi dan Halim (2003), informasi mengenai prediksi
keberlanjutan usaha penting artinya bagi pihak-pihak lain yang terkait seperti berikut
ini:

1. Pemberi pinjaman informasi keberlanjutan usaha dapat bermanfaat untuk
mengambil keputusan siapa saja yang akan diberi pinjaman dan kemudian
bermanfaat untuk kebijakan memonitor pinjaman yang ada.

2. Investor saham atau obligasi yang dikeluarkan oleh suatu perusahaan tentunya

akan sangat berkepentingan melihat adanya kemungkinan bangkrut atau tidaknya
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perusahaan yang menjual surat berharga tersebut. Investor yang menganut strategi
aktif akan mengembangkan model prediksi keberlanjutan usaha untuk melihat
tanda-tanda kebangkrutan seawal mungkin dan kemudian mengantisipasi
kemungkinan tersebut.

3. Pihak pemerintah pada beberapa sektor usaha, lembaga pemerintah mempunyai
tanggung jawab untuk mengawasi jalannya usaha tersebut. Juga pemerintah
mempunyai badan-badan usaha yang harus selalu diawasi. Lembaga pemerintah
mempunyai kepentingan untuk melihat tanda-tanda kebangkrutan lebih awal
supaya tindakan-tindakan yang perlu, dapat dilakukan lebih awal.

4. Akuntan mempunyai kepentingan terhadap informasi keberlanjutan suatu usaha
karena akan menilai kemampuan going concern suatu perusahaan.

5. Manajemen kebangkrutan berarti munculnya biaya-biaya yang berkaitan dengan
kebangkrutan dan biaya ini cukup besar.

Berdasarkan definisi ini keberlanjutan usaha (business sustainibility)
merupakan suatu bentuk konsistensi dari kondisi suatu usaha, dimana keberlanjutan
ini  merupakan suatu proses berlangsungnya usaha baik yang mencakup
pertumbuhan, perkembangan, strategi untuk menjaga kelangsungan usaha dan
pengembangan usaha dimana semua ini bermuara pada keberlangsungan dan
eksistensi (ketahanan) usaha pedagang.

Keberlanjutan usaha dikaji dengan mengadaptasi beberapa aspek-aspek
penting dalam suatu usaha, yang antara lain yaitu :

1. Permodalan
Adalah segala sesuatu (uang, barang, harta) yang sifatnya pokok yang
dipergunakan untuk menjalankan suatu usaha (Fajri dkk, 2003).

2. Sumber Daya Manusia
Adalah sumber daya yang berasal dari manusia yang dimilikinya, dimana sumber
daya ini merajuk pada individu-individu yang ada dalam sebuah organisasi (Ruky,
2003). Sumber daya manusia atau lebih sering disebut tenaga kerja merupakan
suatu potensi (yang berasal dan dimiliki dalam diri manusia) daripada manusia itu
sendiri yang dapat dikembangkan dan dijaga kelangsungannya untuk proses-
proses yang terjadi dalam usahanya baik produksi ataupun pemasaran.

3. Produksi
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Adalah proses penciptaan atau pengeluaran hasil, disini berarti suatu proses
koordinasi material-material dan kekuatan-kekuatan (input) dalam pembuatan
suatu barang atau jasa (output), Beatte dan Taylor (1994). Dalam
keberlangsungan produksi antara lain mencakup faktor-faktor atau aspek-aspek
yang berhubungan dengan bahan baku, teknologi dan kualitas serta kuantitas
barang hasil produksi.

4. Pemasaran

Kemajuan yang terjadi dalam pemasaran, yaitu pemasaran online maupun offline

(Yessa, 2017).

a) Dalam biaya pemasaran offline tergolong mahal. Dikarenakan kita harus
lebih memperbanyak brosur, iklan, begitu juga dengan tenaga.

b) Dalam pemasaran yang luas mungkin tergolong sulit. Dikarenakan bersifat
lokal, apabila kita harus membuka cabang diberbagai kota kita perlu
mengeluarkan biaya yang cukup mahal.

c) Dalam mengakses setiap produk dalam offline ini tergolong sulit,
dikarenakan apabila pihak produsen membagikan brosur kepada pelanggan
kemudian pelanggan susah untuk menemukan alamat dari toko tersebut maka
tidak banyak orang datang ke tempat usaha itu.

Berdasarkan fenomena dan beberapa landasan teori para pakar maka yang
dimaksud dengan keberlanjutan usaha adalah upaya dan kemampuan para pedagang
di pasar untuk meminimalisir dampak negatif Covid-19 bagi kegiatan bisnis dengan
cara mempertahankan berjalannya usaha yang indikatornya adalah permodalan,

sumber daya manusia, produksi, dan pemasaran.

2.4.  Hasil Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1.
Hasil Penelitian Terdahulu
No Nama / Judul / Tahun Penelitian Hasil Penelitian
1. Andi Sandy Mulya (2017) 1. Generic strategy berpengaruh

pada nilai tambah perusahaan
Judul : Faktor yang mempengaruhi
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Keberlanjutan ~ Perusahaan  dengan | 2. Generic Strategy berpengaruh
Peluang Investasi sebagai Variabel terhadap keberlanjutan
Intervening perusahaan
3. Nilai tambah perusahaan tidak
berpengaruh terhadap
keberlanjutan perusahaan
Mega Mirasaputri dan Wachidatuz | 1. Green produk berpengaruh

Zuhria lliyawati (2018)

Judul : Pengaruh Green Marketing Mix
terhadap Keberlanjutan (Sustainability)
Kampung Wisata

positif dan signifikan terhadap

niat  wisatawan  menjaga

keberlanjutan kampung wisata

2. Green promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
wisatawan

niat menjaga

keberlanjutan kampung wisata

3. Bukti fisik berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat
wisatawan menjaga

keberlanjutan kampung wisata

Fidah Syadidurrahmah, dkk (2020)

Jenis kelamin, pengetahuan terkait
physical distancing dan dukungan

keluarga  memiliki  hubungan
Judul : Perilaku Physical Distancing dengan perilaku Physical
Mahasiswa UIN Syarif Hidayatullah | |. .

distancing.
Jakarta pada Masa Pandemi Covid-19
Nrangwesthi Widyaningrum, dkk (2020) | Hasil  penelitian  yang  cukup

Judul : Gambaran Penerapan Physical

signifikan yang memiliki anggota

yang rentan menjadi terinfeksi
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Distancing Sebagai Upaya Menekan

Covid-19 seperti ibu hamil, balita

Pesebaran Covid-19 di Provinsi Daerah | dan lansia.
Istimewa Yogyakarta
Fajar B Hirawan, dkk (2020) Hasil penelitian pangan menjadi

Judul Kebijakan Pangan di Masa

Pandemi Covid-19

perhatian  karena  urusan ini
merupakan kebutuhan paling dasar,

selain sandang, dan papan sehingga

perlu adanya kebijakan dalam
menghadapi dampak covid-19.
Sangputri, dkk (2020) Hasil penelitian ini  menunjukan

Judul Analisis Dampak Kebijakan
Pembatasan Waktu Operasonal Pasar di
Kabupaten Minahasa Akibat

Penanggulangan Covid-19

bahwa dampak yang timbul akibat

penetapan kebijakan pembatasan
operasional pasar di tondano antara
lain  dampak ekonomi  berupa
penurunan omset dagangan serta rasa
cemas akan penularan Covid-19 saat

melakukan transaksi




BAB Il1
KERANGKA KONSEP, DEFINISI OPERASIONAL DAN HIPOTESIS

3.1. Kerangka Konsep

Pada penelitian ini kerangka konseptual dibuat untuk menggambarkan peta
jalan berpikir dalam melakukan penelitian (Maksum, 2012).  Penelitian ini
menggambarkan alur berpikir yang mengkaji pengaruh antar variabel yang terbingkai
dalam struktur logis. Kerangka konsep sebagai bentuk kerangka berpikir digunakan
dalam penelitian ini sebagai pendekatan dalam memecahkan masalah dengan
menggunakan pendekatan ilmiah.

Kerangka konsep ini dipaparkan untuk menggambarkan pengaruh antara
variabel secara ilmiah. Dalam penelitian ini menggunakan pemodelan SEM
(Abdillah, 2009) dengan tiga variabel, dimana dua variabel bebas (independen) dan
satu variabel tetap (dependen). Penelitian ini ingin mengetahui apakah Penerapan
Physical Distancing dan Strategi Pemasaran saat Pandemi Covid-19 berpengaruh
terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur,
sehingga kerangkan konsep dituangkan dalam pemodelan dalam penelitian pada
Gambar 3.1.

Gambar 3.1.
Model Penelitian

Physical
Distancing
(X4)

Keberlanjutan
Usaha
(Y)

Strategi
Pemasaran
(Xz)
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Sumber : Data diolah, 2020

3.2 Definisi Operasional dan Konseptual
Definisi operasional adalah pengertian variabel (yang diungkap dalam
definisi konsep) tersebut, secara operasional, secara praktik, secara nyata dalam
lingkup objek penelitian/objek yang diteliti. Definisi operasional variabel juga dapat
diartikan sebagai penarik batasan yang lebih menjelaskan ciri-ciri spesifik yang lebih
substantif dari suatu konsep. Tujuannya agar peneliti dapat mencapai suatu alat ukur
yang sesuai dengan hakikat variabel yang sudah didefinisikan konsepnya, maka
peneliti harus memasukkan proses atau operasionalnya dan alat ukur yang akan
digunakan untuk kuantifikasi gejala atau variabel yang ditelitinya.
Penjelasan definisi konseptual dan operasional dari masing-masing variabel
dapat dijelaskan sebagai berikut :
3.2.1. Konseptual dan Operasional Variabel Physical Distancing (X1)
a) Definisi Konseptual Physical Distancing
Physical Distancing adalah pembatasan jarak fisik yang dilakukan oleh
pedagang dan pembeli saat melakukan transaksi jual beli di pasar secara
langsung yang indikatornya adalah pengaturan jumlah pengunjung, jarak
antrian 1 (satu) meter, pengontrolan pembelian bahan pokok dan barang
penting serta pembersihan secara rutin dengan disinfektan.
b) Definisi Operasional Physical Distancing
Operasional Variabel Physical Distancing merupakan pengembangan dari
indikator pengaturan jumlah pengunjung, jarak antrian 1 (satu) meter,
pengontrolan pembelian bahan pokok dan barang penting serta
pembersihan secara rutin dengan disinfektan. Dari konsep tersebut
dikembangkan ke dalam item-item tentang hal-hal yang berkaitan dengan
variabel bebas yaitu Physical Distancing (X;). Physical Distancing adalah
skor yang diperoleh seseorang dalam pengisian angket yang terdiri dari 6
(enam) pernyataan untuk mengukur Physical Distancing.
3.2.2. Konseptual dan Operasional Variabel Strategi Pemasaran (X3)
a) Definisi Konseptual Strategi Pemasaran



b)
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Strategi Pemasaran adalah rangkaian tujuan dan sasaran serta kebijakan
dan aturan-aturan yang memberi arah kepada pedagang pasar dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah yang
indikatornya adalah strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan
strategi promosi.
Definisi Operasional Strategi Pemasaran

Operasional variabel strategi pemasaran merupakan pengembangan dari
indikator strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan strategi
promosi. Dari konsep tersebut dikembangkan ke dalam item-item tentang
hal-hal yang berkaitan dengan variabel bebas yaitu Strategi Pemasaran
(X2). Strategi Pemasaran adalah skor yang diperoleh seseorang dalam
pengisian angket yang terdiri dari 9 (sembilan) pernyataan untuk
mengukur Strategi Pemasaran, kemudian dituangkan ke dalam Kisi-Kisi

instrumen penelitian.

3.2.3. Konseptual dan Operasional Variabel Keberlanjutan Usaha (Y)

a)

b)

Definisi Konseptual Keberlanjutan Usaha
Keberlanjutan usaha adalah upaya dan kemampuan para pedagang di pasar
untuk meminimalisir dampak negatif Covid-19 bagi kegiatan bisnis
dengan cara mempertahankan berjalannya usaha yang indikatornya adalah
permodalan, sumber daya manusia, produksi, dan pemasaran.

Definisi Operasional Keberlanjutan Usaha
Operasional Variabel Keberlanjutan Usaha merupakan pengembangan dari
indikator permodalan, sumber daya manusia, produksi, dan pemasaran.
Dari konsep tersebut dikembangkan ke dalam item-item tentang hal-hal
yang berkaitan dengan variabel terikat yaitu Keberlanjutan Usaha ().
Keberlanjutan Usaha adalah skor yang diperoleh seseorang dalam
pengisian angket yang terdiri dari 6 (enam) pernyataan untuk mengukur
Keberlanjutan Usaha kemudian dituangkan ke dalam Kisi-kisi instrumen

penelitian.

3.3 Hipotesis Penelitian

Hipotesis dapat diartikan sebagai dugaan atau jawaban sementara terhadap

rumusan masalah yang mempertanyakan hubungan antara dua variabel penelitian.
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Dugaan jawaban tersebut merupakan kebenaran yang sifatnya sementara, yang akan
diuji kebenarannya dengan data yang dikumpulkan melalui penelitian.

Berdasarkan rumusan masalah dan didukung dengan tinjauan pustaka yang
dapat dijadikan acuan, maka model hipotesis dalam penelitian ini dapat digambar
pada Gambar 3.2.

Gambar 3.2
Model Hipotesis

Physical
Distancing
(Xi)

Keberlanjutan
Usaha
(Y)

Strategi
Pemasaran
(X2)

Sumber : Data diolah, 2020

Dari gambar Model Hipotesis di atas, maka hipotesis penelitiannya sebagai
berikut :

1. Diduga terdapat pengaruh signifikan penerapan Physical Distancing terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang saat pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan Munjul
Jakarta Timur.

2. Diduga terdapat pengaruh signifikan Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan
Usaha Pedagang saat pandemi Covid-19 di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur.

3. Diduga terdapat pengaruh langsung Penerapan Physical Distancing dan Strategi
Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang saat pandemi Covid-19 di
Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur.



BAB IV
METODE PENELITIAN

4.1. Pendekatan Penelitian

Adapun jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah suatu jenis penelitian yang pada
dasarnya menggunakan pendekatan deduktif-induktif. Pendekatan ini berangkat dari
suatu kerangka teori, gagasan para ahli, maupun pemahaman peneliti berdasarkan
pengalamannya, kemudian dikembangkan menjadi permasalahan-permasalahan
beserta pemecahannya yang diajukan untuk memperoleh pembenaran (verifikasi)
atau penilaian dalam bentuk dukungan data empiris di lapangan.

Margono (2014) menjelaskan bahwa penelitian kuantitatif adalah suatu
penelitian yang lebih banyak menggunakan logika hipotesis verifikasi yang dimulai
dengan berfikir deduktif untuk menurunkan hipotesis kemudian melakukan
pengujian di lapangan dan kesimpulan atau hipotesis tersebut ditarik berdasarkan
data empiris.

Dari beberapa uraian diatas dapat disimpulkan bahwa Metode Penelitian
Kuantitatif adalah suatu bentuk metode penelitian yang digunakan untuk meneliti
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguiji
hipotesis yang telah ditetapkan.

Penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah ada pengaruh Physical
Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha. Penelitian ini
diawali dengan mengkaji teori-teori dan pengetahuan yang sudah ada sehingga
muncul sebab permasalahan. Permasalahan tersebut diuji untuk mengetahui
penerimaan atau penolakannya berdasarkan data yang diperoleh dari lapangan.
Adapun data yang diperoleh dari lapangan Strategi Pemasaran terhadap

Keberlanjutan Usaha dalam bentuk angka-angka yang sifatnya kuantitatif.
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4.2. Tempat dan Waktu Penelitian
Tempat penelitian ini dilakukan di Lokasi Binaan Munjul Jakarta Timur dan waktu
penelitian secara keseluruhan adalah 6 bulan yakni bulan Februari - Agustus

2020. Jadwal Rencana Kegiatan Penelitian sebagaimana Tabel 4.1.

Tabel 4.1
Jadwal Rencana Kegatan Penelitian

=z
o

Jenis Kegiatan April | Mei | Juni Juli | Agustus

Pengajuan Proposal Tesis

Permohonan surat lzin

Pengajuan Bab I-1V

Seminar Proposal

Penelitian
Pengajuan Bab V-VII

Seminar Hasil

@ NI @ g & L M

Pengajuan TA secara

keseluruhan

9. | Sidang Tesis

10. | Pengajuan pengesahan
Tesis
Sumber : Data diolah, 2020

4.3 Instrumen Penelitian

Penelitian ini terdiri dari tiga variabel penelitian yaitu Variabel Physical
Distancing sebagai variabel X;, Variabel Strategi Pemasaran sebagai variabel X, dan
Keberlanjutan Usaha sebagai variabel Y. Instrumen penelitian merupakan hal yang
sangat penting di dalam kegiatan penelitian. Hal ini karena perolehan suatu informasi
atau data relevan atau tidaknya, tergantung pada alat ukur tersebut. Instrumen
penelitian ini diambil dari kerangka teoritis yang telah disimpulkan oleh peneliti pada

Kajian Pustaka.
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Tabel 4.2.
Skor Skala Likert

Skor Jawaban
1 Sangat Tidak Setuju
2 Tidak Setuju
3 Netral
4 Setuju
5 Sangat Setuju

Sumber : Sugiyono (2012)

Pengisian skala likert dalam instrumen penelitian, telah disediakan alternatif
jawaban dari setiap skor pernyataan dan responden memilih satu dari jawaban yang
sesuai, setiap skor bernilai 1-5 disesuaikan dengan alternatif jawaban yang dipilih
dari masing-masing pernyataan. Pemberian skor dengan menggunakan Skala Likert
yaitu dengan skala 5 (lima) alternatif pilihan jawaban. Jawaban setiap item instrumen
yang menggunakan Skala Likert mempunyai gradasi dari sangat positif sampai
negatif yang dapat berupa kata-kata antara lain: Sangat setuju (SS): Skor 5, Setuju
(S): Skor 4, Netral (N): Skor 3, Tidak Setuju (TS): Skor 2, Sangat tidak setuju (STS):
Skor 1, atau sebaliknya bila dalam kalimat yang sifatnya negatif.

Dari instrumen penelitian kemudian penulis menuangkan kedalam kisi-kisi
instrumen. Kisi-kisi instrumen dalam penelitian digunakan untuk mengukur nilai
variabel yang diteliti. Adapun Kkisi-Kisi instrumen dalam penelitian ini terlihat
dalam Tabel 4.3.

Tabel 4.3.
Kisi-kisi Instrumen Variabel Physical Distancing, Strategi Pemasaran
dan Keberlanjutan Usaha

Variabel Indikator Item Simbol
Physmaé)lé)ll)stancmg Pengaturan Jumlah FCZT&%?SQ% jikan masuk ke X,1.1
Per(1§1<111njll;ng Pembeli tidak berkerumun di X 1.2
Surat Edaran ' dalam 1 (satu) area yang sama L
No:78/SE/2020 Jarak Antrian Antar pembeli ada jarak
tanggal 19 Maret X1.2 minimal 1 (satu) X1.2.1
2020 (X1.2) Meter
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Variabel Indikator Item Simbol
Pengontrolan
pembelian bahan Ada pengontrolan terhadap
pokok dan barang | penjualan kebutuhan bahan X1.3.1
penting pangan
(X1.3)
Pembersihan secara | Area jualan dibersihkan secara X,.4.1
rutin dengan rutin
disinfektan Area jualan disemprotkan X..4.2
(X1.4) disinfektan
Pedagang tidak menyimpan
Strategi Produk Earangkdagangan dalam jumlah | X,.1.1
(X2.1) anya :
Pedagang lebih banyak X,.1.2
berjualan bahan pangan 2
Pedagang menurunkan harga X521
Strategi Harga agar laku 2e
_ (X2.2) Pedagang mengambil
Strategl&zr)nasaran keuntungan lebih sedikit X2:22
Strategi Tempat Pedagdq;lg lé)elijualan di lokasi X,.3.1
Assauri (X2.3) yang en.u an -
(2013: 198) Pedagar_lg juga mempunyai X,.3.2
alternatif berjualan di rumah
Terdapat informasi jam X,.4.1
operasional Lokbin di buka
Strategi Promosi Pedagang menggunakan strategi | x, 4.2
(X2.4) promosi dari mulut ke mulut _
Pedagang menggunakan strategi
promosi  dengan  memberi [ X2.4.3
nomor Telpon atau Whast App
Pedagang mempunyai modal
usaha yang dimiliki berupa Y11
Permodalan uang
_ (Y1) Pedagang mempunyai modal
Variabel usaha yang dimiliki berupa| Y2
Keberlanjutan Usaha barang dagangan
(Y) Sumber Daya Ped i K
B Manusia edagang mempunyai kayawan Y,1
(Fajri dkk, 2003), (Y2) tetap
(Ruky, 2003), Beatte
dan Taylor (1994), Produksi Pedagang mempunyai stok Va1
(Yessa, 2017) (Y3) bahan pangan 8
Pemasaran Pedagang melakukan
Y,l

(Y4)

pemasaran secara online
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Variabel Indikator Item Simbol
Pedagang melakukan Y42
pemasaran secara langsung

Sumber : Data diolah, 2020
4.4 Populasi dan Sampel Penelitian
4.2.1. Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah pedagang pasar di Lokasi
Binaan (Lokbin) Munjul Jakarta Timur yang berjumlah 272 yang terdiri dari
berbagai jenis usaha.
4.2.2. Sampel

Sampel dalam penelitian ini adalah pedagang yang berjualan jenis

usaha pangan dan non pangan di

Lokasi Binaan (Lokbin) Munjul Jakarta

Timur berjumlah 130 pedagang yang berjualan pada saat pandemi Covid-19.

Hal ini disebabkan adanya

wabah Covid-19 sehinggga sejumlah 142

pedagang tidak dapat berjualan di pasar karena mengalami kerugian dan

tutup sebagaimana terlihat pada Tabel 4.4.

Tabel 4.4.
Monitoring Jumlah Pedagang saat Covid-19

No Keterangan Jumlah
1. Tetap Berjualan 130
2. Tidak Berjualan 142

Sumber : Data diolah, 2020

Berdasarkan hal tersebut maka jumlah sampel dalam penelitian ini

adalah seluruh populasi yakni pedagang yang masih berjualan pada saat

pandemic covid-19 di Lokasi Binaan (Lokbin) Munjul Jakarta Timur yang

berjumlah 130 pedagang dan yang akan menjadi responden penelitian.

45  Tehnik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data digunakan untuk mengumpulkan data sesuai tata

cara penelitian sehingga diperoleh data yang dibutuhkan. Menurut Sugiyono (2012),

teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam penelitian,

karena tujuan utama dari

penelitian adalah mengumpulkan data.

Teknik
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pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan teknik dokumentasi, observasi,

dan wawancara.

1.

4.6

Dokumentasi
Dokumentasi adalah metode mengkaji dan mengolah data dari dokumen-
dokumen yang sudah ada sebelumnya dan mendukung data penelitian.
“Dokumentasi adalah metode yang digunakan untuk menelusuri historis”,
(Burhan, 2008). Metode dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data
berupa jumlah pedagang, jenis usaha pedagang, kondisi pasar.
Observasi
Menurut pendapat Sugiyono (2012), observasi adalah teknik pengumpulan data
untuk mengamati perilaku manusia, proses kerja, dan gejala-gejala alam, dan
responden. Dalam penelitian ini peneliti melakukan pengamatan langsung untuk
menemukan fakta-fakta di lapangan. Instrumen yang digunakan peneliti adalah
observasi nonpartisipan tidak terstruktur. Sifat intrumen yang tidak baku
memudahkan peneliti untuk menggali informasi berkaitan dengan penilaian
keberlanjutan usaha pedagang. Observasi digunakan untuk mengamati pedagang
dalam melaksanakan transaksi jual beli meliputi persoalan jaga jarak dan strategi
pemasarannya.
Wawancara
Wawancara dalam penelitian terjadi dimana peneliti sedang berbincang-bincang
dengan narasumber dengan tujuan menggali informasi melalui pertanyaan-
pertanyaan dan mengunakan teknik tertentu. “Wawancara adalah percakapan
dengan maksud tertentu. Percakapan dua orang, pewawancara sebagai yang
mengajukan pertanyaan dan narasumber yang memberikan jawaban”, (Moleong,
2007). Dalam penelitian ini adalah pelaksana kebijakan di pasar yakni Kasatpel
PPKUKM Kecamatan Cipayung dan para pedagang di pasar.

Analisis Data

Menurut Sugiyono (2014) yang dimaksud dengan analisis data sebagai

berikut: “Analisis data merupakan suatu proses mencari dan menyusun sebagai

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan

dokumentasi menggunakan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori,

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola,
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memilih yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat kesimpulan kemudian
mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain”.
Evaluasi pengujian model struktural (inner model) dapat dilihat dari

beberapa indikator meliputi:

beberapa indilaior me s
a) Hosfesen Dedermeas (R1)
Meoprs Ghoml (I011) bosfesien determinasi (RI) mesvpaian -::Ir:
meaToine seherara poh femamoman mode] dalam meserangiag 'l.'-u:'-i.:.'a-g
var@abe] dependen Nilai bosfesien determinas adabah amiasa ool -::':é
sam Nilai BRI wang becdl amima bemamouan \'-::-ia':-eil-\'-:.*-ia'ﬂ-eii
depraden dabm meserangins varas varabe]l depeades s-u:._.:-:
ertais Setadbma ik oilad vang meadeias | herans x‘a:-ia'n-e]-\'-::'-ia'ﬂ-e:;
dependen memberian nmoyr s snformas vaos distohian _:.a.i
melitai varabelrarabe] dependen :
b} Peagoiasn Hmodesk E
Pengojan i meliowt oibi sioofilosn sop boefmien plor :ﬂl:ug:
mematian ads pegmassh (sendfinsn) ats Sdak ada peaganch -::-:-:zf
signifia ) amar Soemrnk Peogoian mode] ool digunaian ..:r_..:
peoaniian bipodess amiana varabe] peoelian damat dilthat dasy odlay ]-':
Vake dan T 3otictic. Bib odbi T sascic = 196 moia ‘J-Eﬁ_.:-!"..':ﬂ'ﬁ
sionifiian ataw il P rvatee < 008 peogamshra signdfian
Letih laopst, Ghozali (1006) dalam Kaloadi (1013) memelasian takea ik
Lebih lanjut, Ghozali (2006) dalam Kalnadi (2013) menjelaskan bahwa PLS
adalah metode analisis yang bersifat soft modeling karena tidak mengasumsikan data
harus dengan pengukuran skala tertentu, yang berarti jumlah sampel dapat kecil
(dibawah 100 sampel). Perbedaan mendasar PLS yang merupakan SEM berbasis
varian dengan LISREL atau AMOS vyang berbasis kovarian adalah tujuan
penggunaannya.
Keunggulan-keunggulan dari PLS menurut Jogiyanto dan Abdillah (2009)
adalah:
1.



40

Aiasroes menmeiola masaiath ssisholnesastias amas vasabhe] indepe e
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4.6.2 Analisis Statistik Inferensial

Statistik inferensial, (statistic induktif atau statistic probabilitas), adalah
teknik statistik yang digunakan untuk menganalisis data sampel dan hasilnya
diberlakukan untuk populasi (Sugiyono dalam Kalnadi 2013). Sesuai dengan
hipotesis yang telah dirumuskan, maka dalam penelitian ini analisis data statistik
inferensial diukur dengan menggunakan software Smart PLS (Partial Least Square)
mulai dari pengukuran model (outer model), struktur model (inner model) dan
pengujian hipotesis. PLS (Partial Least Square) menggunakan metoda principle
component analiysis dalam model pengukuran, yaitu blok ekstraksi varian untuk
melihat hubungan indikator dengan konstruk latennya dengan menghitung total
varian yang terdiri atas varian umum (common variance), varian spesifik (specific

variance), dan varian error (error variance). Sehingga total varian menjadi tinggi.
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BAB V
HASIL PENELITIAN

51  Gambaran Umum Lokasi Binaan Munjul
5.1.1. Profil Lokasi Binaan Munjul

Lokasi Binaan Munjul ditetapkan melalui Keputusan Kepala Suku Dinas
Koperasi, Usaha Kecil dan Menengah serta Perdagangan Kota Administrasi Jakarta
Timur Nomor 10/2017 tentang Penetapan Lokasi Binaan Usaha Mikro/Pedagang
Kaki Lima di Kota Administrasi Jakarta Timur tanggal 27 Oktober 2017. Selain
Lokasi Binaan Munjul terdapat 5 (lima) lokasi binaan di Jakarta Timur diantaranya
Lokasi Binaan Makasar, Lokasi Binaan J. Nusa, Lokasi Binaan Kramat Jati, Lokasi
Binaan Cililitan dan Lokasi Binaan Susukan. Lokasi Binaan Munjul pada saat
ditetapkan terdapat 341 pedagang, namun pada saat ini jumlah pedagang di Lokasi
Binaan Munjul sebanyak 272 pedagang berdasarkan data yang dimiliki oleh Kasatpel
KUKMP Kecamatan Cipayung (2020).

Bahwa untuk meningkatkan pelayanan di sektor Usaha Mikro Kecil maka
diperlukan suatu Lokasi Binaan, dimana sektor usaha mikro kecil dapat berjualan di
lokasi tersebut. Jenis kegiatan usaha mikro yang diperbolehkan di Lokasi Binaan
terdiri atas kebutuhan sehari-hari (sembako), kerajinan tangan, pakaian, makanan
burung dan sangkar, ikan hias dan ikan konsumsi, sepatu, tas, aksesoris, alat tulis
kantor dan kuliner. Adapun jenis usaha di Lokasi Binaan Munjul yang paling banyak
dijual yaitu kelontong/sembako. Barang yang dijual di kios kelontong biasanya
beragam mulai dari kebutuhan pokok seperti beras, minyak, terigu, telur, mie instan,
sabun, sampo, deterjen, kopi, susu, rokok dan sebagainya. Barang-barang tersebut
menjadi komoditi yang sering dicari pembeli jika sedang berbelanja ke Lokasi
Binaan selain sayur mayur dan fashion. Berikut jumlah pedagang di Lokasi Binaan

Munjul berdasarkan jenis usaha sebagaimana Tabel 5.1



Tabel 5.1.

Jumlah Pedagang Berdasarkan Jenis Usaha

No Jenls Usaha Jumlah Pedagang
1 Aksesoris, Perhiasan 3
2 Alat Tulis Kantor ( ATK) 3
3 Ayam Potong 25
4 Buah-buahan 7
5 BumbuwBumbu Giling 13
6 Daging. Frozen Food, Giling Bakso 9
7 Fashion, Pakaian Dalam 42
B Ikan Tawar, Laut, Asin 20
9 Obat, Jamu, Kosmetik 6
10 | Kelapa Parut, Kacang Giling 13
11 J Kelontong, Sembako 51
12 J Kuliner, Kue 19
13 | Plastik 12
4 | Sayur Mayur 31
15 ] Sepatu, Sendal 5
& | Tahu, Tempe, Toge. Telur 13

Total Pedagang 272

Sumber : Kasatpel Sudin PPKUKM Kecatamann Cipayung, 2020
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Manajemen operasional pengelolaan Lokasi Binaan Munjul merupakan

kewenangan Suku Dinas Koperasi, Usaha Kecil dan Menengah serta Perdagangan

(KUKMP) Kota Administrasi Jakarta Timur melalui Kepala Satuan Pelaksana yang

membidangi tiap-tiap Lokbin dengan tugasnya sebagai berikut:

a. Melaksanakan

koordinasi

pengelolaan,

penataan

pemantauan,

pengawasan dan pengendalian lokasi binaan secara periodik sekurang-

kurangnya 1 (satu) bulan sekali;



b.
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Menarik retribusi para pedagang di lokasi binaan melalui Autodebet
Bank DKI dan memantau tunggakan retribusi pedagang untuk dibayar
sesuai ketentuan;

Memproses tindak lanjut atas pelaksanaan tugas pengawasan dan
pengendalian pada lokasi binaan atas dugaan kewajiban pedagang lokasi
binaan sesuai dengan ketentuan yang berlaku;

Menyampaikan laporan pelaksanaan tugas pembinaan, pengawasan dan
pengendalian kepada Suku Dinas Koperasi, UKM serta Perdagangan
Kota Administrasi Jakarta Timur secara periodik setiap 1 (satu) bulan
sekali.

Adapun kewajiban pedagang yang menempati Lokasi Binaan Munjul

yaitu:

a.

Menempati tempat usaha sesuai ukuran maupun spesifikasi tempat
usaha yang ditentukan;

Memelihara keamanan, kebersihan, dan keindahan di masing-masing
Kios secara swadaya;

Mencegah kemungkinan timbulnya bahaya kebakaran lokasi/kios
masing-masing;

Membayar retribusi sesuai ketentuan yang berlaku;

Pedagang di Lokasi Binaan Munjul dilarang untuk :

Membangun, merenovasi atau merubah bentuk dan fungsi yang ada
tanpa izin dari Suku Dinas KUKMP Kota Administrasi Jakarta Timur
sesuai dengan ketentuan peraturan perundang-undangan;

Menggunakan dan memanfaatkan lokasi usaha mikro/kios sebagai
tempat tinggal dan gudang;

Memindahtangankan tempat usaha dan menyewakan kepada pihak lain;
Memperdagangkan, menyalahgunakan narkotika, minuman Kkeras
melakukan perjudian dan/atau sejenisnya, melakukan perbuatan asusila,
dan melakukan kegiatan yang dapat menganggu dan membahayakan
keamanan dan ketertiban umum;

Menempati lebih dari 1 (satu) Kios/Los;

Mengosongkan kios/los dalam satu bulan (tidak ada aktivitas).
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Pada saat pandemi covid-19, operasional Lokasi Binaan Munjul hanya
berlangsung selama 7 (tujuh) jam yaitu mulai pukul 05.00 sampai dengan pukul
12.00 siang sehingga kesempatan pedagang untuk berjualan terbatas.
Penulis bersama tim volunteers sudah melihat situasi Lokasi Binaan Munjul dan

dapat dilihat pada gambar-gambar dibawabh ini




5.1.2

45

Struktur Organisasi Lokasi Binaan Munjul

Struktur organisasi Lokasi Binaan Munjul dipimpin oleh seorang Kepala

Satuan Pelaksana yang bertugas sebagai manajemen operasional dan dalam

pelaksanaannya berkoordinasi dengan Babinsa dan Bimaspol setempat untuk

pengamanan wilayah. Adapun struktur organisasi Lokasi Binaan Munjul

sebagaimana Bagan 5.1.

Gambar 5.1.

Struktur Organisasi Lokasi Binaan Munjul

Kepala Satuan Pelaksana Koordinasi

R.A Titik Sugiharti

|

Petugas Keamanan
Muhammad
Gilang R
Jevando
Leonard S

Ari M

M. Zein
Edwar

A. Rohim

NGO~ wWdE

Babinsa : Indera
Tumanggor
Bimas : Yasin
Kapospol : Ponija
Pospol : Gusti

Petugas Kebersihan
1. Wahyudin
. Tuin
. Tono
Ningrum
Marhasan

Udih
Minarto

Dewi Nur

2
3
4
5.
6. Sanan
7
8
9.
10. Sariyo

Sumber : Kasatpel KUKMP Kecamatan Cipayung, 2020

5.2 Analisis dan Pembahasan
5.2.1 Deskripsi Obyek Penelitian
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Populasi dalam penelitian ini adalah pedagang yang berjualan di Lokasi
Binaan Munjul Jakarta Timur. Data diambil berdasarkan kuesioner tercantum dalam

Tabgl 5.2

Tabel =1,
Tanzzapan EKaralreriztik Ferponden
Hederanzan Foemiah
Hmesiomers dmefas 134
Bnesioaey Woemhah | i

Eomenpoener dadialn Moeamialy

meicer resakSdak Jangian a
Anesioner dholah it

Seemitensr = Thata dhioda® 20010

Berdasarkan Tabel 5.2 dapat diketahui bahwa dari 130 kuisioner yang disebar
ke responden yang kembali sebanyak 122. Untuk itu jumlah keseluruhan kuesioner
yang digunakan dalam penelitian sebanyak 122 kuesioner. Data hasil penelitian yang
diperoleh dari karakteristik responden sebagai berikut :

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Berdasarkan jenis kelamin, distribusi responden dapat dilihat pada Tabel 5.3

sebagai berikut

Tabel 5.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Laki-laki 83 68.0 68.0 68.0
Valid Perempuan 39 32.0 32.0 100.0
Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020
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Berdasarkan Tabel 5.3 di atas dapat diketahui bahwa responden dengan jenis
kelamin laki-laki mendominasi sebanyak 68% atau 83 responden. Responden dengan
jenis kelamin perempuan sebanyak 32% atau 39 responden. Berdasarkan hal tersebut
dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden pada penelitian ini berjenis kelamin
laki-laki. Hal lain bisa juga disebabkan karena sebagai pedagang di Lokasi Binaan
Munjul harus mempunyai tenaga yang kuat karena berjualan termasuk pekerjaan
yang membutuhkan tenaga dan berat.

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
keberhasilan dalam melakukan suatu pekerjaan, baik sifatnya fisik maupun non fisik.
Berdasarkan usia, karakteristik responden dapat dilihat pada Tabel 5.4.

Tabel 5.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Frequency | Percent Valid |Cumulative
Percent Percent
20-30 Tahun 32 26.2 26.2 26.2
30-40 Tahun 33 27.0 27.0 53.3
40-50 Tahun 37 30.3 30.3 83.6
Valid

50-60 Tahun 13 10.7 10.7 94.3
> 60 Tahun 7 5.7 5.7 100.0
Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020

Berdasarkan Tabel 5.4 tentang karakteristik responden berdasarkan usia dapat
diketahui bahwa responden dengan usia 20-30 tahun sebanyak 26,2% atau 32
responden, usia 30-40 tahun sebanyak 27,0% atau 33 responden, usia 40-50 tahun
sebanyak 30,3% atau 37 responden, usia 50-60 tahun sebanyak 10,7% atau 13
responden dan usia >60 tahun sebanyak 5,7% atau 7 responden. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa responden yang paling dominan adalah kalangan usia 40-50
tahun.

C. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan
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Pendidikan merupakan salah satu faktor yang penting dalam pengembangan
sumber daya manusia. Pendidikan tidak hanya menambah cara-cara melaksanakan
kerja yang baik dan juga dapat mengambil keputusan dalam pekerjaan atau dengan
kata lain pendidikan memberikan pengetahuan bukan saja yang langsung dengan
pelaksanaan tugas akan tetapi juga merupakan landasan untuk pengembangan diri
serta kemampuan rnemanfaatkan semua sarana dan prasarana yang ada di sekitar kita
untuk kelancaran pelaksanaan tugas. Semakin tinggi pendidikan seseorang, maka
semakin tinggi pula kemampuan dan kesempatan untuk bekerja. Pada umumya orang
yang mempunyai pendidikan lebih tinggi akan mempunyai wawasan yang lebih luas
terutama dalam penghayatan akan arti pentingnya produktivitas. Berdasarkan
pendidikan, karakteristik responden dapat dilihat pada Tabel 5.5 sebagai berikut:

Tabel 5.5
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent

SD 36 29.5 29.5 29.5

SLTP 33 27.0 27.0 56.6

SLTA 45 36.9 36.9 93.4
valid D3/D4 4 3.3 3.3 96.7

S1-S3 2 1.6 1.6 98.4

Tidak

Sekolah/Lainnya 2 16 16 100.0

Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020

Berdasarkan Tabel 5.5 tentang Kkarakteristik responden berdasarkan
pendidikan dapat digambarkan bahwa tingkat pendidikan terakhir responden di
Lokasi Binaan Munjul adalah tamatan SD sebesar 29,5% atau 36 responden.
Responden dengan pendidikan SLTP sebesar 27,0% atau 33 responden, responden
dengan pendidikan SLTA sebesar 36,9% atau 45 responden, responden dengan
pendidkan D3/D4 sebesar 3,3 % atau 4 responden, responden dengan pendidikan S1-
S3 sebanyak 1.6% atau 2 responden dan responden yang tidak sekolah/lainnya

berjumlah 2 responden atau 1,6%. Hasil penelitian menunjukkan bahwa mayoritas
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pedagang di Lokasi Binaan Munjul mempunyai pendidikan terakhirnya adalah SLTA
yaitu sebanyak 45 responden atau 36,9%.
d. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan

Penghasilan merupakan Kkarakteristik yang diperlukan untuk melihat berapa
penghasilan pedagang di Lokasi Binaan Munjul selama masa pandemi covid-19.
dilihat pada

Tabel 5.6. Berdasarkan Tabel 5.6, responden dengan penghasilan <5 juta perbulan

Karakteristik responden berdasarkan penghasilan dapat

sebesar 57,4% atau 70 responden, penghasilan 6-11 juta sebesar 23% atau 28
responden, penghasilan 12-17 juta sebesar 7,4% atau 9 responden, penghasilan 18-23
juta perbulan sebesar 2,5% atau 3 responden, penghasilan >23 juta perbulan sebesr
9,8% atau 12 responden. Hasil penelitian menunjukan bahwa pedagang di Lokasi

Binaan Munjul mempunyai jumlah penghasilan terbanyak yaitu 5 juta atau 57,4%.

Tabel 5.6
Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan
Frequency | Percent | Valid Percent [ Cumulativ
e Percent

< 5 Juta per bulan 70 57.4 57.4 57.4
6-11 juta perbulan 28 23.0 23.0 80.3
12-17 juta perbulan 9 7.4 7.4 87.7
Valid 18-23 juta perbulan 3 25 25 90.2
> 23 Juta perbulan 12 9.8 9.8 100.0

Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Usaha

Pada Lokasi Binaan Munjul, pedagang dibagi menjadi 2 (dua) jenis usaha

yaitu pangan dan non pangan. Berdasarkan jenis usaha, karakteristik responden

sebagaimana Tabel 5.7

Tabel 5.7

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Usaha
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Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Pangan 97 79.5 79.5 79.5
Valid Non Pangan 25 20.5 20.5 100.0
Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020

Bersadarkan Tabel 5.7, karakteristik responden berdasarkan jenis usaha
didominasi oleh jenis usaha pangan sebesar 79,5% atau 97 responden dibandingkan
jenis usaha non pangan sebesar 20,5% atau 25 responden. Hal ini menunjukan bahwa
jenis usaha pangan banyak dijual di Lokasi Binaan Munjul sehingga dapat dikatakan
jenis usaha pangan banyak dicari oleh pembeli di Lokasi Binaan Munjul.

5.3 Analisis Data

Metode analisis data menggunakan Structural Equation Modeling- Partial
Least Square (SEM-PLS) dengan menggunakan software Smart PLS versi 3. Tahap
perhitungan PLS menggunakan 2 model yakni Model Pengukuran (Outer Model) dan
Pengujian Model Struktural (Inner Model). Berdasarkan operasional variabel
penelitian ini, dibentuk model penelitian menggunakan PLS-Algorithm untuk
menguji kelayakan model. Untuk menguji kelayakan model menggunakan outer
model (model pengukuran) adalah hubungan antara indikator dengan konstruknya
loading factor. Dalam menguji validitas model dengan menggunakan nilai
sedangkan dalam menguiji reliabilitas menggunakan nilai Composite Reliability (CR),
Cronbach's Alpha (CA) dan Average Variance Extracted (AVE).
5.3.1. Model Pengukuran Outer Model

a) Uji Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan
atau kesalihan suatu instrumen (Arikunto, 2006). Berikut adalah hasil output diagram
struktural pada SmartPLS 3 pada Tabel 5.8.

Tabel 5.8
Result Outer Loading
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Keberlanjutan Physical Strategi
Usaha (YY) Distancing (X1) | Pemasaran (X2)

X1.1 0.885
X1.2 0.876
X1.3 0.799
X1.4 0.719
X2.1 0.915
X2.2 0.964
X2.3 0.967
X2.4 0.882

Y1 0.710

Y2 0.892

Y3 0.889

Y4 0.806

Sumber : Data diolah, 2020

Ukuran reflektif individual dikatakan valid jika memiliki nilai loading dengan
variabel laten yang ingin diukur lebih besar dari 0,5. Jika salah satu indikator
memiliki nilai loading lebih kecil dari 0,5 maka indikator tersebut harus dibuang
karena akan mengindikasikan bahwa indikator tidak cukup baik untuk mengukur
variabel laten secara tepat.

Pengujian validitas untuk indikator reflektif menggunakan korelasi antara
skor item dengan skor konstruknya. Pengukuran dengan indikator reflektif
menunjukkan adanya perubahan pada suatu indikator dalam suatu konstruk jika
indikator lain pada konstruk yang sama berubah (atau dikeluarkan dari model).
Indikator reflektif cocok digunakan untuk mengukur persepsi sehingga penelitian ini
menggunakan indikator reflektif. Tabel 5.8 di atas menunjukkan bahwa loading
factor memberikan nilai di atas nilai yang disarankan yaitu sebesar 0,5. Nilai paling
kecil adalah sebesar 0,710 untuk indikator Y1. Berarti indikator yang dipergunakan
dalam penelitian ini adalah valid atau telah memenuhi convergent validity.

Berikut adalah diagram loading factor masing-masing indikator dalam model
penelitian

Gambar 5.2.
Nilai Loading Factor
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Lebih  lanjut, indikator reflektif juga perlu diuji  discriminant
validity dengan cross loading sebagai terlihat dalam Tabel 5.9. Suatu indikator
dinyatakan valid jika mempunyai loading factor tertinggi kepada konstruk yang
dituju dibandingkan loading factor kepada konstruk lain. Tabel di atas menunjukkan
bahwa loading factor untuk indikator X1 (X1.1 sampai dengan X1.4)
mempunyai loading factor kepada konstruk X1 lebih tinggi dari pada dengan
konstruk yang lain. Sebagai ilustrasi loading factor X1.1 kepada X1 adalah sebesar
0,885 yang lebih tinggi dari pada loading factor kepada X2 (0,712), dan Y (0,884).

Hal serupa juga tampak pada indikator-indikator yang lain.

Tabel 5.9
Cross Loading
Phisical Strategi Keberlanjutan
Distancing (X1) | Pemasaran (X2) Usaha (YY)
X1.1 0.885 0.712 0.884
X1.2 0.955 0.876 0.852
X1.3 0.799 0.589 0.647
X1.4 0.719 0.426 0.554
X2.1 0.828 0.915 0.822
X2.2 0.834 0.964 0.816
X2.3 0.828 0.967 0.825
X2.4 0.685 0.882 0.750
Y1l 0.641 0.553 0.710
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Y2 0.829 0.700 0.892
Y3 0.810 0.671 0.889
Y4 0.736 0.905 0.806

Sumber : Data diolah, 2020

Dengan demikian, kontrak laten memprediksi indikator pada blok mereka
lebih baik dibandingkan dengan indikator di blok yang lain. Metode lain untuk
melihat discriminant validity adalah dengan melihat nilai square root of average
variance extracted (AVE). Nilai yang disarankan adalah di atas 0,5. Nilai AVE
dalam penelitian ini adalah seperti tercantum dalam Tabel 5.10. Nilai AVE di atas
0,5 untuk semua konstruk yang terdapat pada model penelitian. Nilai terendah AVE
adalah sebesar 0,677 pada konstruk X1 (Physical Distancing).

Tabel 5.10
Average Variance Extracted (AVE)

Average variance extracted (AVE)

X1 0.677
X2 0.869
Y 0.685

Sumber : Data diolah, 2020
b) Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dilakukan dengan melihat nilai composite reliability dari blok
indikator yang mengukur konstruk. Hasil composite reliability akan menunjukkan
nilai yang memuaskan jika di atas 0,7. Berikut adalah nilai composite reliability pada
output Tabel 5.11

Tabel 5.11.
Composite Realibility

Composite Reliability

X1 ]0.893
X2 10.964
Y 0.896

Sumber : Data diolah, 2020
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Tabel 5.11. di atas menunjukkan bahwa nilai composite reliability untuk
semua konstruk adalah di atas 0,7 yang menunjukkan bahwa semua konstruk pada
model yang diestimasi memenuhi kriteria discriminant validity. Nilai composite
reliability yang terendah adalah sebesar 0,893 pada konstruk X1 (Physical
Distancing).

Uji reliabilitas juga bisa diperkuat dengan Cronbach’s Alpha di mana output

SmartPLS Versi 3 memberikan hasil sebagai berikut pada Tabel 5.12

Tabel 5.12
Cronbach’s Alpha

Cronbachs Alpha

X1 0.842
X2 0.950
Y 0.844

Sumber : Data diolah, 2020
Nilai yang disarankan adalah di atas 0,6 dan pada Tabel 5.12 di atas
menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha untuk semua konstruk berada di atas
0,6. Nilai terendah adalah sebesar 0,842 (X1).
Pengukuran Communality dan Redundancy dengan program SmartPLS Versi 3
memberikan hasil sebagai berikut Tabel 5.13

Tabel 5.13
Communality dan Redundancy

Communality JRedundancy

X1 10.677 0.403
X2 10.869 0.203
Y 0.685 0.193

Sumber : Data diolah, 2020
Tampak bahwa nilai communality pada semua konstruk di atas 0,5 yang

memperkuat hasil pengujian dengan Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha.
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Lebih lanjut, nilai Redundancy X2 adalah sebesar 0,203 yang termasuk tinggi. Juga
R untuk X1 dan X2 di atas 0,15 di mana nilai tersebut adalah masuk pada kategori
tinggi.
5.3.2. Pengujian Model Struktural (Inner Model)

Setelah model yang diestimasi memenuhi kriteria Outer Model, berikutnya
dilakukan pengujian model structural (Inner model).

Gambar 5.3.
Nilai Model Struktural
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X2.4 Strategi
Pemasaran (X2)

berikut disajikan hasil dari koefisien determinasi, sebagai berikut (Tabel 5.15)

Tabel 5.15
R-Square
R-square
X1
X2 0.730
Y 0.862

Sumber : Data diolah, 2020

Tabel 5.15 di atas memberikan nilai 0,730 untuk konstruk Strategi Pemasaran

yang berarti bahwa Physical Distancing mampu menjelaskan varians Strategi
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Pemasaran sebesar 73%. Nilai R juga terdapat pada Keberlanjutan Usaha yang
dipengaruhi oleh Physical Distancing dan Strategi pemasaran yaitu sebesar 0,862.
b.  Pengujian Hipotesis

Uji hipotesis dilakukan untuk mengetahui berpengaruh atau tidaknya variabel
independen terhadap variabel dependen. Hipotesis dinyatakan diterima jika nilai
probability (P) < 0,05. Hubungan antar konstruk dalam hipotesis ditunjukkan oleh
nilai regression weights, Hair et al. (1998). Pengujian hipotesis pada Smart-PLS
menggunakan algoritma bootstrapping (resampling) dan dilakukan dengan t-test.
Kaidah keputusan pengujian hipotesis dilakukan sebagai berikut, bilamana diperoleh
p-value < 0.10 (alpha 10%) maka dikatakan weakly significant, jika p-value < 0,05
(alpha 5%) maka dikatakan significant dan jika p-value < 0,01 (alpha 1%) maka
dikatakan highly significant (Busro, 2018). Hasil pengolahan data variabel Physical
Distancing, Strategi Pemasaran, dan Keberlanjutan Usaha dapat dilihat
pada Tabel 5.14

Tabel 5.14
Hasil Uji Hipotesis
Original Sample Standard T Statistics Sig
Sample (O) | Mean (M) | Deviation | (|O/STDEV|)
(STDEV)

Phisical Distancing 0.661 0.663 0.074 8.903
(X1) ->
Keberlanjutan Usaha 0.000
(Y)
Strategi  Pemasaran 0.298 0.296 0.078 3.818
(X2) ->
Keberlanjutan Usaha 0.000
(Y)
Phisical Distancing
(X1)-> dan Strategi
Pemasaran (X2) -> 0.254 0.254 0.069 3.690 0.000
Keberlanjutan Usaha
(Y)
Sumber : Data diolah, 2020
1. Pembuktian Hipotesis 1: Physical Distancing

berpengaruh terhadap Keberlanjutan Usaha
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Tabel 5.14 diatas menunjukkan bahwa hubungan antara Physical Distancing (X1)
dengan Keberlanjutan Usaha (Y) adalah signifikan dengan T-Statistic sebesar
8,903 (> 1,96). Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,661
yang menunjukkan hubungan antara Physical Distancing (X1) dengan
Keberlanjutan Usaha (Y) adalah positif. Dengan demikian hipotesis H2 dalam
penelitian ini yang menyatakan bahwa Physical Distancing (X1) berpengaruh
terhadap Keberlanjutan Usaha () diterima.

Pembuktian Hipotesis 2: Strategi Pemasaran
berpengaruh terhadap Keberlanjutan Usaha
Tabel 5.14 diatas menunjukkan bahwa hubungan antara Strategi Pemasaran (X2)
dengan Keberlanjutan Usaha (Y) adalah signifikan dengan T-Statistic sebesar
3,818 (> 1,96). Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,298
yang menunjukkan hubungan antara Strategi Pemasaran (X2) dengan
Keberlanjutan Usaha (Y) adalah positif. Dengan demikian hipotesis H3 dalam
penelitian ini yang menyatakan bahwa Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh
terhadap Keberlanjutan Usaha () diterima.

Pembuktian Hipotesis 3 : Physical Distancing
(X1) dan Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh tidak langsung terhadap
Keberlanjutan Usaha (Y)
Tabel 5.15 diatas menunjukkan bahwa pengaruh antara Physical distancing (X1)
dan Strategi Pemasaran (X2) dengan Keberlanjutan Usaha () adalah signifikan
dengan T-Statistic sebesar 3,690 (> 1,96). Nilai original sample estimate adalah
positif yaitu sebesar 0,254 yang menunjukkan hubungan antara Physical
distancing (X1) dan Strategi Pemasaran (X2) dengan Keberlanjutan Usaha (YY)
adalah positif. Dengan demikian hipotesis H4 dalam penelitian ini yang
menyatakan bahwa Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh terhadap Keberlanjutan
Usaha (Y) diterima.
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BAB VI
PEMBAHASAN

Pembahasan Analisis Statistik Deskriptif

Statistik deskriptif dilakukan untuk memberikan gambaran deskriptif
suatu data yang terdiri dari nilai rata-rata, simpangan baku, maksimum dan
minimum. Analisis ini digunakan untuk mempermudah pembaca dalam
membaca hasil data penelitian ini. Nilai rata-rata digunakan untuk
menggambarkan rata-rata dalam penelitian tersebut, simpangan baku untuk
mengetahui variasi yang terdapat dalam penelitian setiap variabelnya, dan
maksimum minimum untuk menggambarkan data terbesar dan terkecil dalam
penelitian.

Statistik deskriptif pada penelitian ini mencakup variabel independen
maupun variabel dependen. Variabel Physical Distancing, dan Strategi
Pemasaran sebagai Variabel Independen dan Keberlanjutan Usaha sebagai
Variabel Dependen. Analisis statistik deskriptif variabel dilakukan dengan
tujuan untuk mengetahui kecenderungan jawaban responden atas pertanyaan
yang disajikan dalam kuesioner. Pada kuesioner, tersedia 5 (lima) kategori
pilihan jawaban yaitu Sangat Tidak Setuju (STP) dengan skala 1, Tidak Setuju
(TS) dengan skala 2, Netral (N) dengan skala 3, Setuju (S) dengan skala 4 dan
Sangat Setuju (SS) dengan skala 5. Data yang disajikan menunjukkan hasil
jawaban responden terhadap masing-masing indikator pada setiap variabel.
Hasil statistik deskriptif ditunjukkan dalam Tabel 6.1.

1. Frekuensi Jawaban Variabel Physical Distancing (X1)

Variabel Physical Distancing menunjukkan penilaian individu apabila
menggunakan pengaturan jumlah pengunjung, jarak antrian, pengontrolan,
dan pembersihan secara rutin maka gambaran variabel Physical Distancing
dapat terpenuhi. Frekuensi jawaban variabel Physical Distancing disajikan
pada Tabel 6.1.
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Tabel 6.1.
Distribusi Frekuensi /Prosentase Variabel Physical Distancing (X1)

Skor jawaban responden
Item 1 2 3 4 5 Mean
FIl%|F| % |F| % |F| % | F| %
X1.1 0 |0 |0 1O 18| 14,8 | 47 | 38,5 |57 | 46,7 | 4,31
X1.2 0 |0 |0 1O 121 9,8 (48 (39,3 |62 |50,8 | 4,40
X1.3 0 |0 |0 |O 4 | 3,3 |59 48459484 | 4,45
X1.4 0 |0 |0 ]O 3125 |47|385(72| 59 | 456

Sumber : Data diolah, 2020

Berdasarkan nilai mean pada Tabel 6.1, pilihan jawaban terbanyak
pada indikator X1.4 (4,56) sedangkan pilihan jawaban terbanyak Sangat
Setuju terdapat pada indikator X1.4 (59%). Hal ini menunjukkan bahwa

responden merasa gambaran variabel Physical Distancing sudah terpenuhi.

2. Frekuensi Jawaban Variabel Strategi Pemasaran (X2)

Variabel Strategi Pemasaran menunjukkan penilaian individu apabila
menggunakan indikator strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan
strategi promosi maka gambaran variabel strategi pemasaran dapat
terpenuhi. Frekuensi jawaban variabel Strategi Pemasaran disajikan pada
Tabel 6.2.

Tabel 6. 2
Distribusi Frekuensi /Prosentase Variabel Strategi Pemasaran (X2)
Skor jawaban responden
Item 1 2 3 4 5 Mean
Fl % |F| % |F| % |F| % | F| %
X2.1 0|0 |00 3 (25 |47|385|72| 59 | 4,45
X2.2 0 (0 (00O 3 1251(60(49,2|59|48,4| 4,13
X2.3 0 (0 |(0]0O 2116 83| 68 |37]303] 4,28
X2.4 0|0 |00 121 9,8 | 48 (39,3 |62 |508 | 4,40

Sumber : Data diolah, 2020
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Berdasarkan nilai mean pada Tabel 6.2, pilihan jawaban terbanyak
pada indikator X2.1 (4,45) sedangkan pilihan jawaban terbanyak Sangat
Setuju terdapat pada indikator X2.1 (59%) dan pilihan jawaban terbanyak
Setuju terdapat pada indikator X2.3 (68%). Hal ini menunjukkan bahwa

responden merasa gambaran variabel Strategi Pemasaran sudah terpenuhi.

3. Frekuensi Jawaban Variabel Keberlanjutan Usaha (Y)

Variabel Keberlanjutan Usaha menunjukkan penilaian individu
apabila menggunakan indikator permodalan, sumber daya manusia,
produksi dan pemasaran maka gambaran variabel Keberlanjutan Usaha
dapat terpenuhi. Frekuensi jawaban variabel Keberlanjutan Usaha disajikan
pada Tabel 6.3.

Tabel 6. 3
Distribusi Frekuensi /Prosentase Variabel Keberlanjutan Usaha ()
Skor jawaban responden
Item 1 2 3 4 5 Mean
fl % |f| % |F| % |f| % | f| %
Y1 0 (0 |0|O 312560 (49,2 |59 484 4,23
Y2 0 |0 |0 O 3133/98|80,3|20]|164 4,13
Y3 0 |0 |0 O 3125|91|746|28| 23 4,20
Y4 0 (0 |0 (O 2116 (83| 68 [37]30,3 4,28

Sumber : Data diolah, 2020

6.2
6.2.2

Berdasarkan nilai mean pada Tabel 6.3, pilihan jawaban terbanyak
pada indikator Y4 (4,28) sedangkan pilihan jawaban terbanyak Sangat Setuju
terdapat pada indikator Y1.5 (48,4%) dan pilihan jawaban terbanyak Setuju
terdapat pada indikator Y4.2 (80,3%). Hal ini menunjukkan bahwa responden
merasa gambaran variabel Keberlanjutan Usaha sudah terpenuhi.
Pembahasan Analisa Data
Pembuktian  Physical Distancing (X1) berpengaruh terhadap
Keberlanjutan Usaha (Y)

Menjawab rumusan masalah yang berkaitan dengan hipotesis dua (H) dapat

diamati dari hasil analisis software SEM SmartPLS 3 pada Tabel 5.14 dapat
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diketahui bahwa variabel Physical Distancing berpengaruh positif signifikan
terhadap keberlanjutan usaha yang ditunjukkan dengan nilai original sample 0,661
dan T Statistics 8,903 > 1,96 T-Table dan P-Values = 0.000 (<0,05). Hasil
hipotesis menunjukkan bahwa Physical Distancing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keberlanjutan usaha terbukti kebenarannya atau H, diterima.
Keberlanjutan usaha merupakan cerminan 4 (empat) indikator yaitu permodalan,
sumber daya manusia, produksi, dan pemasaran.

Pedagang di Lokasi Binaan Munjul pada saat pandemi covid-19 masih
bertahan dalam usahanya karena memiliki modal, sumber daya manusia, produksi
dan pemasaran yang tepat sasaran ke pembeli. Hal ini sesuai dengan penelitian
terdahulu oleh Ali Shandy Mulya (2017) tentang faktor yang mempengaruhi
keberlanjutan perusahaan yaitu salah satunya dukungan aset (modal) dalam
keberlanjutan usaha.

6.2.3 Pembuktian Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh terhadap

Keberlanjutan Usaha (Y)

Menjawab rumusan masalah yang berkaitan dengan hipotesis tiga (Hs) dapat
diamati dari hasil analisis software SEM SmartPLS 3 pada Tabel 5.14. Berdasarkan
Tabel 5.14 tersebut dapat diketahui bahwa variabel strategi pemasaran berpengaruh
positif signifikan terhadap keberlanjutan usaha yang ditunjukkan dengan nilai
original sampel 0,298 dan T Statistics 3,818 > 1,96 T-Table dan P-Values = 0.000
(<0,05). Hasil hipotesis menyatakan bahwa strategi pemasaran berpengaruh positif
signifikan terhadap keberlanjutan usaha terbukti kebenarannya atau Hs diterima.
Strategi Pemasaran merupakan cerminan 4 (empat) indikator yaitu strategi produk,
strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi. Pedagang yang saat masa
pandemi covid-19 memilih tetap berjualan memiliki strategi pemasaran untuk
keberlanjutan usahanya.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang telah dilakukan terdahulu
oleh Fajar B. Hirawan dan Akita A. Verselita (2020) yang membuktikan bahwa
pangan lebih banyak dibutuhkan pada saat pandemi covid-19 sehingga perlu strategi
pemasaran untuk keberlanjutan usaha. Hal tersebut juga dibuktikan dengan jenis
usaha yang ada di Lokasi Binaan Munjul yaitu didominasi oleh usaha pangan
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sebanyak 79%. Sehingga pedagang harus memiliki strategi produk apa yang harus
dijual di Lokasi Binan Munjul.

6.2.4 Pembuktian Physical Distancing (X1) dan
Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh tidak langsung terhadap
Keberlanjutan Usaha (Y)

Menjawab rumusan masalah yang berkaitan dengan hipotesis empat (H4)

dapat diamati dari hasil analisis software SEM SmartPLS 3 pada Tabel 5.14.

Berdasarkan Tabel 5.14 tersebut dapat diketahui bahwa varibael Physical Distancing

dan Strategi Pemasaran berpengaruh tidak langsung dengan T-Statistic sebesar 3,690

(> 1,96). Nilai original sample estimate adalah positif yaitu sebesar 0,254 yang

menunjukkan hubungan antara Physical distancing (X1) dan Strategi Pemasaran

(X2) dengan Keberlanjutan Usaha () adalah positif.

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian terdahulu yang telah
dilakukan oleh Sangputri Sidik , dkk (2020) bahwa adanya wabah covid-19

berdampak pada keberlanjutan usaha pedagang.



BAB VII
KESIMPULAN DAN SARAN

7.1. Kesimpulan

7.2.

Berdasarkan hasil analisis SEM (Structural Equation Modeling) dan

pembahasan yang telah dilakukan dalam penelitian ini, maka terdapat beberapa

kesimpulan sebagai berikut :

1.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa Physical Distancing (X1)
berpengaruh positif signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha (). Hal ini
menunjukkan keberlanjutan usaha merupakan cerminan 4 (empat) indikator
yaitu permodalan, sumber daya manusia, produksi, dan pemasaran.

Hasil analisis data menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran (X2)
berpengaruh positif signifikan terhadap Keberlanjutan Usaha (). Hal ini
menunjukkan strategi pemasaran merupakan cerminan 4 (empat) indicator
yaitu strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan strategi promosi.
Hasil analisis data menunjukkan bahwa Physical Distancing (X1) dan
Strategi Pemasaran (X2) berpengaruh tidak langsung terhadap
Keberlanjutan Usaha (). Hal ini menunjukkan bahwa pengaturan jumlah
pengunjung, jaga jarak, pengontrolan bahan pangan dan pembersihan secara
rutin, dan strategi pemasaran berpengaruh tidak langsung terhadap

keberlanjutan usaha.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, saran yang diberikan

adalah sebagai berikut:

1.

2.

3.

Perlu strategi promosi yang dapat diterapkan pada masa covid-19 dengan
melalui media sosial sehingga cara-cara saat ini yang konvensional dapat
ditingkatkan lagi mengingat kondisi sekarang ini.

Agar pedagang dapat melanjutkan usahanya agar agar pedagang
menambahkan modal usahanya.

Agar Lokasi Binaan Munjul perlu dilakukan evaluasi pembersihan serta

bagi pedagang agar menerapkan strategi berjualan online dan meningkatkan
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model usahanya supaya dapat berkelanjutan usahanya selama pandemi
covid-19.
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Lampiran 1 : Lembar Kuesioner

LEMBAR INFORMASI PENELITIAN DAN PERMOHONAN
MENJADI RESPONDEN
NASKAH PENJELASAN

Kami bermaksud mengadakan penelitian mengenai ‘“Pengaruh Penerapan
Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang
di Lokbin Munjul Jakarta Timur”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
Pengaruh Penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang di Lokbin Munjul Jakarta Timur.

Pengumpulan data menggunakan Kuesioner yang akan diisi oleh pedagang di
Lokbin Munjul. Adapun pengumpulan data meliputi faktor Physical Distancing
diantaranya pengaturan jumlah antrian, jarak antrian, pengontolan bahan pangan dan
pembersihan secara rutin. Waktu yang dibutuhkan untuk pengisian kuesioner sekitar
5 Menit.

Keikutsertaan pedagang dalam penelitian ini adalah secara sukarela.
Penelitian ini sangat penting dilakukan, mengingat pada saat pandemi covid-19
apakah ada pengaruh penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran
terhadap Keberlanjutan Usaha pedagang di Lokbin Munjul. Hasil penelitian akan
sangat bermanfaat, khususnya bagi institusi Dinas PPKUKM Prov. DKI Jakarta
untuk dapat membantu para pedagang di Lokbin Munjul dalam keberlanjutan usaha
dagangnya.

Semua informasi dan hasil pengamatan akan dijaga kerahasiaanya dan akan
disimpan oleh peneliti. Informasi tersebut hanya digunakan untuk mengetahui
pengaruh Penerapan Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap
Keberlanjutan Usaha Pedagang di Lokbin Munjul Jakarta Timur.  Apabila
Responden memerlukan penjelasan lebih lanjut mengenai penelitian ini, dapat
menghubungi Dr. Nurminingsih, S.Sos.,M.Si (Dosen Magister Administrasi Bisnis
Universitas Respati Indonesia : HP. 0812-1065-3273) atau Nurlela Runiati, S.IP
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(Mahasiswa Magister Administrasi Bisnis Universitas Respati Indonesia : HP. 0856-
2330-794)

PERSETUJUAN SETELAH PENJELASAN (PSP)

Saya telah mendapatkan penjelasan secara rinci dan telah mengerti mengenai
hal yang berkaitan dengan penelitian “Pengaruh Penerapan Physical Distancing dan
Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha Pedagang di Lokbin Munjul
Jakarta Timur”. Saya memutuskan setuju untuk ikut berpartisipasi dalam penelitian
ini secara sukarela tanpa paksaan. Bila saya inginkan, maka saya dapat

mengundurkan diri sewaktu-waktu tanpa paksaan.

Nama Responden Tgl/bin/thn Tanda tangan

Nama Saksi Tgl/bln/thn Tanda tangan
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Nurlela Runiati Sihombing, 186090068
Program Magister Administrasi Bisnis
Universitas Respati Indonesia

Jakarta

Yang Terhormat Bapak/Ibu/Sdr/Sdri,

Saya mengundang anda untuk berpartisipasi dalam penelitian yang saya lakukan
mengenai Pengaruh Physical Distancing, Strategi Pemasaran dan Keberlanjutan
Usaha. Nama Saya Nurlela Runiati Sihombing, Saya mahasiswi program Magister
di Universitas Respati Indonesia Jakarta.

Saya tertarik untuk meneliti mengenai Physical Distancing, Strategi Pemasaran, dan
Keberlanjutan Usaha pada saat Pandemi Covid-19 (Survei pada pedagang di Lokasi
Binaan Munjul Jakarta Timur). Saya akan mengajukan beberapa pertanyaan tentang
latar belakang dan usaha anda. Dalam rangka menjaga kerahasiaan anda, kami tidak
menanyakan identitas pribadi anda. Saya hanya akan menggabungkan informasi
usaha kecil anda dengan pemilik usaha kecil lainnya untuk mengetahui Pengaruh
Physical Distancing dan Strategi Pemasaran terhadap Keberlanjutan Usaha
Pedagang.

Jika anda memiliki pertanyaan, jangan ragu menghubungi saya di Whats App
08562330794 dan alamat email saya adalah leto270610@yahoo.com dan selama
penelitian ini, saya tinggal di Jakarta. Terima kasih atas partisipasi anda dalam

penelitian saya.

Hormat saya,
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Nurlela Runiati Sihombing

KUESIONER

I. Petunjuk pengisian :

1. Isilah pertanyaan dalam kuisioner ini dengan memberikan tanda silang (X)
dan jangan ada yang terlewatkan.
2. Pilihan jawaban untuk pertanyaan yang sesuai degan diri anda

SS
S
N
TS

: Jika pertanyaan tersebut SANGAT SETUJU dengan diri anda
: Jika pertanyaan tersebut SETUJU dengan diri anda.

: Jika pertanyaan tersebut NETRAL dengan diri anda.

: Jika pertanyaan tersebut TIDAK SETUJU dengan diri anda

STS :lJika pertanyaan tersebut SANGAT TIDAK SETUJU dengan

diri anda.

1. Identitas:

1. Jenis Kelamin

1.
2.

Laki-laki
Perempuan

2. Usia

AR A

20 — 30 tahun
30 — 40 tahun
40 — 50 tahun
50 — 60 tahun
> 60 tahun

3. Tingkat Pendidikan Terakhir

ocoakrwnE

SD

SLTP

SLTA

D3/D4

S1-S3

Tidak Sekolah/Lainnya

4. Penghasilan

1.

2
3.
4

< 5 juta per bulan

. 6-11 juta per bulan

12 - 17 juta per bulan

. 18- 23 juta per bulan



5. >23 juta

5. Jenis Usaha

1. Pangan
2. Non Pangan

PERNYATAAN KUESIONER
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1. Variabel Physical Distancing (X1)
No. Pernyataan > TS |5T5
5) 2 1
A Pengaturan Jumlah Pengunjung
1 Pembeli yang akan masuk Lokbin dibatasi
) Pembeli tidak berkerumun di dalam 1 (satu)
area yang sama
B Jarak Antrian
3 Antar pembeli ada jarak minimal 1 (satu)
meter
C Pengontrolan
A Ada pengontrolan terhadap  penjualan
kebutuhan bahan pangan
D Pembersihan secara rutin
5 Area jualan dibersihkan secara rutin
6 Area jualan disemprotkan disinfektan
2. Variabel Strategi Pemasaran (X2)
No. Pernyataan > TS |5T3
5) 2 1
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A Strategi Produk

1 Pedagang tidak menyimpan barang dagangan
dalam jumlah banyak

) Pedagang lebih banyak berjualan bahan
pangan

B Strategi Harga

3 Pedagang menurunkan harga agar laku

A Pedagang mengambil keuntungan lebih
sedikit

C Strategi Tempat

. Pedagang berjualan di lokasi  yang
ditentukan

6 Pedagang mempunyai alternatif berjualan di
rumah

D Strategi Promosi

. Terdapat informasi jam operasional Lokbin
dibuka

o Pedagang menggunakan strategi promosi
dari mulut ke mulut

9 Pedagang menggunakan strategi promosi

dengan memberi nomor Telpon

3. Variabel Keberlanjutan Usaha (Y)

SS TS | STS
No. Pernyataan
5 2 1
A Permodalan
1 Pedagang mempunyai modal usaha yang
dimiliki berupa uang
5 Pedagang mempunyai modal usaha yang

dimiliki berupa barang dagangan
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Sumber Daya Manusia

Pedagang mempunyai karyawan tetap

Produksi

Pedagang mempunyai stok bahan pangan

O &~ O w @

Pemasaran

Pedagang melakukan pemasaran secara

online melalui Whats App

Pedagang melakukan pemasaran secara

offline secara langsung bertemu di pasar
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Lampiran 2 : Hasil Jawaban Responden

DAFTAR NILAI KUESIONER PHYSICAL DISTANCING (VARIABLE X1)
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DAFTAR NILAI KUESIONER STRATEGI PEMASARAN (VARIABLE X2)
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21

21
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23
23
20
22
21

20




79

Jumlah

35
40

42

40

42

41

43

41

43

37

43

33
42

42

40
41

40

43

41

43

32

35

36

40

41

38
40

41

42

38

42

37

41

44
42
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42

40

38

38

38
40

40

44
41

42

41

39
40

41

37
41

43

43

41

44
42

43

42

42

41

40

40

38

43

39

37

36
43

42

40

41

44
42

36
40
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42

35
41

36

37

44
42

41

42

45

44
38
40

41

41

40

40

37
39
39

41

33
32
33
36
38
39

44
43

36

42

44
44
45

39

36
37

36

32
35
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42
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33
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32

37
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HASIL JAWABAN RESPONDEN

DAFTAR NILAI KUESIONER KEBERLANJUTAN USAHA (VARIABLE Y)
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22
22
22
23
24
24
23
24
24
25




Lampiran 3 : Hasil Pengolahan Data

IDENTITAS RESPONDEN

Jenis Kelamin

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Laki-laki 83 68.0 68.0 68.0
Valid Perempuan 39 32.0 32.0 100.0
Total 122 100.0 100.0

Sumber : Data diolah, 2020

Usia
Frequency | Percent Valid | Cumulative
Percent Percent
20-30 Tahun 32 26.2 26.2 26.2
30-40 Tahun 33 27.0 27.0 53.3
40-50 Tahun 37 30.3 30.3 83.6
Valid

50-60 Tahun 13 10.7 10.7 94.3
> 60 Tahun 7 5.7 5.7 100.0
Total 122 100.0 100.0




89

Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
SD 36 29.5 29.5 29.5
SLTP 33 27.0 27.0 56.6
SLTA 45 36.9 36.9 93.4
D3/D4 4 3.3 33 96.7
Valid ¢, g3 2 16 16 98.4
Tidak
Sekolah/Lainnya : Lo Lo 1000
Total 122 100.0 100.0
Pendidikan
Penghasilan
Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulativ
e Percent
< 5 Juta per bulan 70 57.4 57.4 57.4
6-11 juta perbulan 28 23.0 23.0 80.3
12-17 juta perbulan 9 7.4 7.4 87.7
Valid 18-23 juta perbulan 3 25 25 90.2
> 23 Juta perbulan 12 9.8 9.8 100.0
Total 122| 100.0 100.0
Jenis Usaha
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Valid Pangan 97 79.5 79.5 79.5




Non Pangan
Total

25
122

20.5
100.0

20.5
100.0

100.0
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