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ABSTRAK 

Semenjak pandemi covid-19 perekonomian 
Indonesia sangat menurun. Banyak pelaku usaha 
yang mengalami kerugian dan para pelaku 
UMKM terpaksa merumahkan pekerjanya karena 
penurunan pendapatan selama pandemi covid-
19. 
Perumusan masalah dalam penelitian ini adalah 
bagaimana strategi usaha agar dapat tetap 
bertahan setelah adanya pandemi covid-19. 
Metode penelitian penulisan ini menggunakan 
penelitian kepustakaan. Teknik pengumpulan 
data yaitu berjenis penelitian kualitatif. Dari 
seluruh hasil pembahasan yang telah dipaparkan, 
peneliti menyimpulkan bahwa penerapan 
strategi penjualan online meliputi 4P antara lain: 
product harus tepat sasaran sesuai kebutuhan 
konsumen, price memberikan potongan harga 
dalam periode tertentu, place memerlukan 
perubahan desain tempat yang lebih menarik, 
promotion harus bertransformasi terhadap 
technology digital marketing. 
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PENDAHULUAN  

1. Latar Belakang 

Perekonomian adalah salah satu unsur penting dalam kesejahteraan penduduk. 

Perekonomian yang baik dan mengalami pertumbuhan memberikan sumbangan yang 

penting bagi masyarakat, yakni akan berdampak positif pada peningkatan penghasilan 

masyarakat. Artinya, bila ekonomi semakin berkembang, semakin terbuka pula peluang 

bagi masyarakat untuk meperoleh penghasilan melalui peran sertanya dalam aktivitas 

ekonomi.   

Semenjak pandemi covid-19 perekonomian indonesia sangat menurun. Banyak 

pelaku usaha yang mengalami kerugian karena pandemi ini sehingga pelaku usaha tidak 

dapat membangun usahanya kembali. Banyak pelaku UMKM yang terpaksa 

merumahkan pekerjanya karena penurunan pendapatan selama pandemi covid-19. 

Beberapa pusat perebelanjaan harus melakukan pemutusan hubungan kerja pada 

karyawan, karena tidak mampu untuk membayar gaji karyawan. Berdasarkan data 

temuan survei dilakukan secara daring bertajuk “Dampak Pandemi Covid-19 terhadap 

UMKM” yang ada, sebanyak 78% responden mengaku mengalami penurunan omzet, 

dengan kategori yang terbesar terdapat pada penurunan lebih dari 20% (67,5%).  

Penurunan yang ada terjadi hampir menimpa seluruh bidang usaha. Dalam data, 

terdapat tiga jenis usaha yang mengalami dampak paling besar adalah kuliner 

(43,09%), jasa (26,02%), dan fashion (13,01%). Meski mayoritas responden melakukan 

pemasaran secara online dan offline (63,40%), hal ini tetap tidak dapat memperbaiki 

kegiatan usaha yang ada, karena efek pandemi yang menyeluruh dan mengakibatkan 

menurunnya daya beli konsumen. Dampak penurunan omzet diikuti oleh terhambatnya 

kegiatan operasional dan finansial usaha. Sebanyak 65% responden mengalami masalah 

pada kegiatan usaha, seperti usaha harus tutup sementara, kesulitan adaptasi Work 

From Home (WFH), serta 24% masalah operasional bersumber dari pelanggan seperti 

menurunnya daya beli konsumen. Survei juga menunjukkan responden mengalami 

masalah finansial. Sebanyak 68% responden mengalami masalah keuangan internal, 

seperti kenaikan biaya operasional untuk protokol kesehatan (masker dan hand 

sanitizer), dan harus menggunakan modal kerja pribadi. Sementara itu, 26% responden 

mengaku kesulitan dalam mengajukan pinjaman ke bank.   

 

 



184 | R e v i e w  o f  A c c o u n t i n g  a n d  B u s i n e s s  V o l  1  N o  1  

 

 
 

2. Identifikasi Masalah 

Bagaimana strategi penjualan online bagi pelaku usaha agar dapat tetap 

bertahan setelah adanya pendemi Covid-19. 

 

TINJAUAN TEORITIS DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

1. Strategi Penjualan 

Salah satu strategi yang banyak digunakan dalam pemasaran terutama retail 

adalah marketing mix strategy 4P (Product, Price, Place, Promotion). Vedamani (2017) 

menjelaskan mengenai retail marketing mix yaitu:  

a. Product, pelaku usaha perlu menyediakan atau menjual barang yang sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan konsumen. Dengan begitu konsumen akan 

merasa puas dan bagi pelaku usaha juga dapat meningkatkan keuntungan dari 

penjualan. Penjualan produk yang tepat kepada konsumen yang tepat maka akan 

meminimalkan adanya kerugian akibat produk yang tidak laku.  

b. Price, harga adalah nilai moneter yang harus dibayar oleh pelanggan untuk 

memperoleh atau memiliki produk suatu perusahaan. Komponen penghasil 

pendapatan yang penting bagi perusahaan. Keputusan penetapan harga harus 

diambil dengan sangat hati-hati, karena ini adalah pedang bermata dua. Jika 

produk dihargai terlalu tinggi, produk mungkin akan memberikan kesan 

berkualitas tinggi. Pada saat yang sama, ini akan membuat produk ditempatkan 

di toko terbatas. Jadi, pemasar harus tahu seni menggunakan penetapan harga 

yang tepat. 

c. Place, penentuan lokasi toko harus dapat menjangkau konsumen yang 

ditargetkan dan tetap memperhatikan cara pendistribusian barang.  

d. Promotion, promosi merupakan cara agar konsumen tertarik untuk membeli 

produk yang ditawarkan. Meskipun produk yang ditawarkan memiliki kualitas 

yang baik, namun jika tidak dilakukan promosi yang tepat maka produk tidak 

akan dibeli oleh konsumen. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian penulisan ini menggunakan penelitian kepustakaan yaitu 

dalam proses pengambilan datanya tidak terjun kelapangan secara langsung tetapi 

mengambil berbagai sumber referensi yang mendukung suatu penelitian ini. Penelitian 
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ini berjenis penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data yaitu menyimak serta 

mencatat informasi penting dalam melakukan analisis data dengan cara reduksi data, 

display data dan gambaran kesimpulan sehingga mendapatkan suatu gambaran 

kesimpulan mengenai strategi penjualan online. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

1. Strategi Penjualan Online  

Seperti kita tahu konsep strategi pemasaran 4P yang di cetuskan oleh Neil 

Borden sebenarnya adalah pengembangan dari gagasan marketing mix yang di cetuskan 

oleh Culliton. Banyak pemilik perusahaan di Indonesia yang juga menerapkan konsep 

ini di perusahaannya dan terbukti berhasil. 4P sendiri adalah gabungan dari Product, 

Price, Place, dan Promotion. 

a. Product 

Berikut beberapa strategi untuk product antara lain : 

1) Jika baru saja ingin membuka usaha, pilihlah produk atau jasa yang banyak 

dicari oleh berbagai kalangan masyarakat untuk menenuhi kebutuhan 

mereka di masa pandemi. Contoh: Produk kesehatan anak dan keluarga, 

Cemilan, Skin Care, jastip produk populer yang sedang sale, Starter Pack 

Content Creator seperti Tripod, Ringlight dll. 

2) Agar tidak banyak mengeluarkan modal bisa menggunakan sistem open Pre 

Order dengan Down Payment, dropship atau ready stock terbatas. 

3) Jika memilih menjadi produsen maksimalkan semua peralatan di rumah 

yang punya agar tidak over budget dalam pengeluaran modal. 

4) Menambahkan varian produk baru sesuai bidang usahanya, contoh 

menambahkan varian produk baru berupa kopi jenis tertentu yang jarang 

dimiliki roastery lain dan resep blend kopi baru beserta produk lanjutannya. 

b. Price 

Terdapat beberapa strategi dalam penentuan harga yaitu:  

1) Maximum retail price (MRP) dimana sebuah produk dijual dengan harga penuh 

tanpa ada potongan.  

2) Harga promosi yaitu pengurangan harga yang dilakukan pada kondisi tertentu 

seperti waktu musim tertentu, barang cacat, maupun kondisi dan tujuan 

lainnya.  
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3) Harga ganjil yaitu pemberian harga dengan nominal akhir yang ganjil seperti 

angka 990 dan lainnya.  

4) Bundling yaitu potongan harga terhadap produk yang sudah dibundel atau 

dipaketkan agar dibeli bersamaan.  

5) Every Day Low Pricing (EDLP) yaitu strategi menjual produk dengan harga 

yang lebih rendah setiap harinya. 

6) Toko ritel menarik minat konsumen untuk datang ke toko mereka 

dibandingkan kompetitor dengan cara tersebut, yaitu menawarkan barang 

dengan harga yang dijamin lebih rendah.  

c. Place 

Berada di era digital membawa dampak positif tersendiri bagi pelaku usaha, 

salah satunya adalah bisa membuka usaha tanpa menyewa tempat usaha yang besar, 

bila perlu stock barang dan produksi dilakukan dari space kecil di rumah. Sebagai 

gantinya manfaatkan semua platform digital yang ada dari mulai jejaring sosial, grup 

Whatsapp maupun Telegram hingga aplikasi dance, langkah yang bisa  diterapkan 

antara lain: 

1) Buatkan nomor Whatsapp, Email, Line, Instagram, Facebook, Twitter, Telegram 

dan Tiktok khusus untuk bisnis/ produk yang dipasarkan. 

2) Bergabung di banyak komunitas karena pada umumnya beberapa komunitas 

memiliki program market day. 

3) Bergabung dengan aplikasi E-Commerce seperti GoFood, GrabFood, Shoppe, 

Tokopedia, Bukalapak. 

4) UMKM memerlukan perubahan desain tempat yang menunjang pelayanan 

dengan protokol kesehatan, sehingga pelanggan merasa aman dan nyaman 

berada di lingkungan tersebut seperti perubahan tempat duduk agar sesuai 

dengan physical distancing serta tempat cuci tangan sebelum bertransaksi. 

d. Promotion 

Promosi adalah salah satu ujung tombak dari berjalannya sebuah bisnis/usaha 

namun kita juga perlu menyesuaikan biaya promosi dengan kemampuan budget dan 

modal yang kita miliki agar tetap though di masa pandemi ini. Berikut adalah tips 

promosi low budget melalui digital.  

UMKM harus bertransformasi terhadap technology digital marketing untuk 

perluasan pasar dan menggaet pelanggan baru agar tercapainya target penjualan 
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walaupun dimasa pandemi dengan menggunakan beberapa pesan antar online dan 

market place yang tersedia seperti Gojek, Grab, Shopee, Tokopedia, Bukalapak. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Dari seluruh hasil pembahasan yang telah dipaparkan, peneliti menyimpulkan 

bahwa penerapan strategi 4P meliputi: product harus tepat sasaran sesuai kebutuhan 

konsumen, price memberikan potongan harga dalam periode tertentu, place 

memerlukan perubahan desain tempat yang lebih menarik, promotion harus terhadap 

technology digital marketing. Dengan demikian, penerapan strategi ini dapat 

mempertahankan kelangsungan usaha dan memperluas jaringan pemasaran yang 

berdampak positif bagi pertumbuhan dan perkembangan usaha dimasa yang akan 

datang. 
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