PERILAKU PEDAGANG KELILING DALAM MENG-
HADAPI PERSAINGAN
(STUDI KASUS DI KABUPATEN BOJONEGORO)

Moch Soberi

STIE Cendekia Bojonegoro, JI. Cendekia No.22 Bojonegoro
e-mail: soberimuhamad@yahoo.com

Abstract: Behavior of a Traveling Salesman in The Face of Competition (Case Study in
Bojonegoro) Purpose of this study was to determine the behavior of itinerant traders in the mar-
ket wares. and the face of increasingly fierce competition so as to maintain its business. based on
research results of ten respondents inspiration mode is obtained from colleagues. 60% of respon-
dents said the time to sell for about three to five years. Most 70% of the respondents informed
that the merchandise or raw materials derived from the market town of Bojonegoro while 30%
take raw materials from the distributor with a particular deal.

Abstrak: Perilaku Pedagang Keliling dalam Menghadapi Persaingan (Studi Kasus di Ka-
bupaten Bojonegoro). Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui perilaku pedagang keliling
dalam memasarkan dagangannya. dan menghadapi persaingan usaha yang semakin ketat sehing-
ga dapat mempertahankan usahanya. Berdasarkan hasil penelitian dari sepuluh responden modus
inspirasinya diperoleh dari teman sejawat. 60% dari responden menyebutkan waktu berjualan ku-
rang lebih selama tiga sampai lima tahun. Kebanyakan 70 % dari responden menginformasikan
bahwa barang dagangan atau bahan baku diperoleh dari pasar kota Bojonegoro sedangkan 30 %
mengambil bahan baku dari distributor dengan kesepakatan tertentu.
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Indonesia sebagai negara berkembang memili-
ki beberapa permasalahan yang mendasar.
Permasalahan tersebut kemudian dapat menjadi
indikator atau sifat mendasar yang membuat
suatu negara terklasifikasi sebagai negara
berkembang. Sifat negara berkembang terse-
but menurut Hartono (2009) dapat diklasifi-
kasikan menjadi empat hal, yaitu: (1) Ting-
kat penguasaan ilmu pengetahuan dan tekno-
logi (IPTEK); (2) Tingkat perkembangan sarana
atau prasarana penunjang kehidupan; (3) Ting-
kat perkembangan ekonomi; dan (4) Tingkat
kualitas penduduk.

Tingkat perkembangan ekonomi dije-
laskan lebih lanjut oleh Hartono dengan sua-
tu pernyataan bahwa di dalam perkemban-
gan ekonomi, terdefinisi suatu struktur mata
pencaharian penduduk dan tingkat pertum-
buhan ekonomi. Struktur mata pencaharian
penduduk di negara berkembang sebagian besar
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berada pada bidang agraris. Selain itu, nega-
ra berkembang dinilai memiliki tingkat per-
tumbuhan ekonomi yang rendah dan kurang
stabil (Ikhwan Aryan Aditantra, 2011).

Menurut Ikhwan Aryan Aditantra dalam
skripsinya menyebutkan bahwa dalam bidang
kualitas penduduk, sifat negara berkembang
ditunjukkan oleh tiga indikator, yaitu: tingkat
pendidikan, kesehatan penduduk, dan penda-
patan per kapita. Dari ketiga hal tersebut,
pendapatan per kapita adalah indikator kuanti-
tatif yang lebih sering digunakan dalam men-
gukur tingkat kualitas penduduk. Sebagai con-
toh, World Bank pada tahun 1997 membagi
negara-negara di dunia menjadi empat kelom-
pok: low income (<US$ 785), middle income
(US$ 785-3,215), upper middle income (US$
3,125-9,655), high income (>US$ 9,655). Den-
gan penghasilan perkapita sebesar US$
2,590.1 di tahun 2009 (Hida, 2010), Indone-
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sia masih berada di deretan negara-negara
yang berpenghasilan menengah. Pendapatan
perkapita tersebut juga masih menempatkan
Indonesia sebagai negara berkembang. Hal
tersebut berarti Indonesia masih harus meng-
hadapi realita dan permasalahan-
permasalahan terkait permasalahan dasar ne-
gara-negara berkembang yang salah satunya
adalah permasalahan ekonomi.

Salah satu penyebab permasalahan eko-
nomi di Indonesia terjadi karena sulithya men-
cari lapangan pekerjaan untuk mencari pengha-
silan. Hal ini terjadi akibat banyaknya persain-
gan yang disebabkan oleh jumlah penduduk
yang jumlahnya besar serta perpendidikan ren-
dah. Semua orang berlomba untuk menda-
patkan pekerjaan untuk memenuhi kebutuhan
hidupnya. Karena permasalahan itulah, maka
muncul kebutuhan akan tersedianya lapangan
pekerjaan sehingga memutus rantai kemiski-
nan yang menjerat bangsa ini.

Kebutuhan akan lapangan kerja yang
terbatas mau tidak mau membuat angkatan
kerja di Indonesia melirik sektor informal
sebagai suatu alternatif. Menurut Ramli (da-
lam Darmawati, 2007) bahwa sektor infor-
mal selain sebagai penyedia lapangan peker-
jaan juga keberadaan kemampuan sektor

informal ini bertahan di perkotaan tanpa
bantuan dari pemerintah adalah karena
adanya kebutuhan akan berbagai macam

produk dan jasa yang dihasilkan oleh sektor
informal ini.

Sektor informal ini sebagai suatu ben-
tuk kewirausahaan. Kewirausahaan memberi-
kan nafas baru bagi masyarakat yang tidak
memilki  kompetensi maupun kesempatan
untuk mendapatkan penghidupan yang layak.
Ketergantungan masyarakat terhadap lapan-
gan pekerjaan akan berkurang ketika masya-
rakat mampu menciptakan usahanya sendiri.
Artinya masyarakat dapat menghasilkan naf-
kah bagi dirinya sendiri dan tidak lagi bergan-
tung pada kondisi-kondisi yang fluktuatif se-
hingga dapat menuju ke arah kemapanan.

Apabila masyarakat yang berada pada
potensi “pengangguran” dapat mencapai ke-
mapanan melalui usaha kecil, beberapa aspek
dapat tercakup. Aspek tersebut di antaranya
masalah kemiskinan, pengangguran, maupun
angka ketergantungan. Jika kita melihat pada
cakupan yang lebih kecil, sebut saja peda-
gang kaki lima/pedagang keliling yang men-
jajakkan  dagangannya dengan berkeliling,

muncul suatu potensi pembentukan kemapa-
nan aspek ekonomi melalui pedagang kelil-
ing bagi masyarakat yang hanya mampu
berusaha pada tingkat tersebut.

Ditengah persaingan usaha yang begitu
ketat pedagang kaki lima/pedagang keliling
mampu bertahan menjalankan usahanya. Me-
reka tetap berusaha walaupun saingan mereka
semakin hari semakin banyak. Mereka memiliki
perilaku tersendiri dalam mempertahankan usa-
hanya. Perilaku-perilaku itulah yang menarik
perhatian peneliti terhadap pedagang keliling
kenapa mereka bisa mampu bertahan meskipun
krisis ekonomi melanda dan persaingan yang
ketat terus terjadi.

METODE

Jenis penelitian ini adalah bersifat de-
skriptif. Menurut wirartha (2005:154), metode
penelituan deskriptif hanya menggambarkan
dan meringkas berbagai kondisi, situasi atau
berbagai variabel. Penelitian deskriptif berkai-
tan dengan pengumpulan data untuk memberi-
kan gambaran atau penegasan suatu konsep atau
gejala, juga menjawab pertanyaan-pertanyaan
sehubungan dengan suatu subyek penelitian
saat ini,tujuan dari deskriptif adalah untuk
membuat paparan atau gambaran secara siste-
matis, factual dan akurat mengenai fakta-fakta,
sifat-sifat serta hubungan antar fenomena yang
diselidiki.

Yang menjadi obyek dalam penelitian ini
adalah pedagang keliling yang terdiri dari peda-
gang es, pedagang pentol bakso , pedagang
mainan, pedagang jamu, pedagang sayur, peda-
gang roti bakar, pedagang sosis, pedagang em-
pek-empek, pedagang siomai dan pedagang
leker.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Perilaku adalah respon individu terhadap
suatu stimulus atau suatu tindakan yang dapat
diamati dan mempunyai frekuensi spesifik, du-
rasi dan tujuan dan baik disadari maupun tidak.
Perilaku merupakan kumpulan berbagai faktor
yang saling berinteraksi. Seiring dengan tidak
disadari bahwa interaksi itu sangat kompleks
sehingga kadang- kadang kita tidak sempat
memikirkan penyebab seseorang menerapkan
perilaku tertentu. Karena itu amat penting untuk
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dapat menelaah alasan dibalik perilaku indivi-
du, selam ia mampu mengubah perilaku terse-
but.

Dilihat dari Segi Biologis, perilaku ada-
lah suatu kegiatan atau aktivitas organisme (
makhluk hidup ) yang bersangkutan. Dari sudut
pandang biologis, semua makhluk hidup mulai
dari tumbuhan, hewan, dan manusia berperila-
ku, karena mempunyai aktivitas masing — mas-
ing. Perilaku manusia adalah semua tindakan
atau aktivitas manusia, baik yang diamati lan-
sung maupun yang tidak dapat diamati pihak
luar.

Dilihat dari Segi Psikologis, menurut
Skiner (1938 ), perilaku adalah suatu respon
atau reaksi seseorang terhadap stimulus ( rang-
sangan dari luar . pengertian itu dikenal dengan
teori S-O-R(stimulus-organisme-respons). skin-
er membedakan respons tersebut menjadi 2 je-
nis, yaitu respondent response (reflexive) dan
operant response (instrumental response). Seca-
ra lebih proposional perilaku dapat diartikan
suatu respons organisme atau seseoang terhadap
rangsangan (stimulus) dari luar subjek tersebut.

Respon ini berbentuk 2 macam, yakni:
Bentuk pasif adalah respon internal yaitu terjadi
didalam diri manusia dan tidak secara langsung
dapat terlihat oleh orang lain. Misalnya berpikir
, tanggapan atau sikap batin dan pengetahuan.
Bentuk aktif yaitu apabila perilaku itu jelas da-
pat diobservasi secara langsung. Perilaku sudah
tampak dalam bentuk tindakan nyata makan
disebut overt behavior.

Dilihat dari bentuk respon terhadap sti-
mulus ini, maka perilaku dapat dibedakan men-
jadi dua yaitu:

Perilaku tertutup adalah respon seseorang
terhadap stimulus dalam bentuk terselubung
atau tertutup (covert). Respon atau reaksi terha-
dap stimulus ini masih terbatas pada perhatian,
persepsi, pengetahuan / kesadaran, dan sikap
yang terjadi belum bisa diamati secara jelas
oleh orang lain.

Perilaku terbuka adalah respon seseorang
terhadap stimulus dalam bentuk tindakan nyata
atau terbuka. Respon terhadap terhadap stimu-
lus tersebut sudah jelas dalam bentuk tindakan
atau praktek (practice).

Diatas telah dituliskan bahwa perilaku
merupakan bentuk respon dari stimulus (rang-
sangan dari luar). Hal ini berarti meskipun ben-
tuk stimulusnya sama namun bentuk respon
akan berbeda dari setiap orang. Faktor — factor
yang membedakan respon terhadap stimulus

disebut determinan perilaku. Determinan peri-
laku dapat dibedakan menjadi dua yaitu :

Faktor internal yaitu karakteristik orang
yang bersangkutan yang bersifat given atau ba-
waan misalnya : tingkat kecerdasan, tingkat
emosional, jenis kelamin, dan sebagainya.

Faktor eksternal yaitu lingkungan, baik
lingkungan fisik, fisik, ekonomi, politik, dan
sebagainya. Faktor lingkungan ini sering men-
jadi factor yang dominan yang mewarnai peri-
laku seseorang. (Notoatmodjo, 2007 hal 139)

Pedagang Keliling dalam Perilakunya
Terdapat banyak teori produksi untuk produ-
sen. Teori-teori ini didiskusikan di ranah eko-
nomi mikro. Ekonomi mikro menjelaskan hal
ini dengan teori perilaku. Terdapat tiga teori
ekonomi mikro mengenai hal ini: Perilaku
Konsumen, Perilaku Produsen yang relevan
dengan topik penelitian, dan Perilaku Pasar.

Pada teori perilaku produsen, rasionalitas
paling sederhana yang disajikan adalah bagai-
mana menciptakan  maksimalisasi  profit.
Akan tetapi, pada perkembangannya, di
samping tujuan utama tersebut, terdapat ba-
nyak motif lain produsen: maksimalisasi pen-
jualan, pendapatan marginal, dan motif-motif
non-profit. Kemudian, disinilah produsen dapat
memutuskan apa motif mereka.

Motif yang dimiliki produsen dalam
produksi kemudian memotivasi mereka dalam
perilaku. Apa yang dijelaskan oleh teori eko-
nomi mikro mengenai perilaku, secara spesifik
akan berada aktivitas operasi mereka.

Laba pada pedagang keliling mungkin
menjadi tujuan utama aktivitas mereka. Akan
tetapi, sinyal pasti dari pedagang Kkeliling
dalam membentuk laba mereka adalah pada
harga jual. Untuk membuat harga, di samping
memperhitungkan barang, kualitas, penempa-
tan, dan tingkat kompetisi juga akan menjadi
checklist mereka.

Penelitian Rogers (1974) mengung-
kapkan bahwa sebelum orang mengadopsi peri-
laku baru (berperilaku baru), didalam diri orang
tersebut terjadi proses yang berurutan, yakni.

a. Awareness (kesadaran), yakni orang terse-
but menyadari dalam arti mengetahui seti-
mulus (objek) terlebih dahulu

b. Interest, yakni orang mulai tertarik kepada
stimulus

c. Evaluation (menimbang — nimbang baik
dan tidaknya stimulus bagi dirinya).Hal ini
berarti sikap responden sudah lebih baik
lagi
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d. Trial, orang telah mulai mencoba perilaku
baru

e. Adoption, subjek telah berperilaku baru se-
suai dengan pengetahuan, kesadaran, dan
sikapnya terhadap stimulus

Apabila penerimaan perilaku baru atau
adopsi perilaku melalui proses seperti ini dida-
sari oleh pengetanhuan, kesadaran, dan sikap
yang positif maka perilaku tersebut akan men-
jadi kebiasaan atau bersifat langgeng (long last-
ing). Notoatmodjo, 2003 hal 122)

Perdagangan adalah semua tindakan yang
tujuannya menyampaikan barang untuk tujuan
hidup sehari-hari, prosesnya berlangsung dari
produsen kepada konsumen. Orang yang peker-
jaannya memperjualbelikan barang atas prakar-
sa dan resiko dinamakan pedagang.

Perdagangan dibedakan atas perdagangan
besar dan perdagangan kecil. Dalam perdagan-
gan besar jual beli berlangsung secara besar-
besaran. Dalam perdagangan besar, barang ti-
dak dijual/disampaikan langsung kepada kon-
sumen atau pengguna, sedangkan dalam perda-
gangan kecil, jual beli berlangsung secara kecil-
kecilan dan barang dijual langsung kepada kon-
sumen.

Pedagang jenisnya bermacam-macam.
Ada pedagang keliling, pedagang asongan, pe-
dagang dari pintu ke pintu (door to door), pe-
dangang kios, pedangang kaki lima, grosir (pe-
dagang besar), pedagang supermarket dan seba-
gainya. Jenis-jenis pedagang ini lazim dibeda-
kan berdasarkan pada cara menawarkan barang
dagangannya masing-masing.

Pedagang keliling adalah pedagang yang
menawarkan barang dagangannya dengan cara
berkeliling. Berkeliling di sini biasanya dilaku-
kan dari RT ke RT, dari RW ke RW, dari kam-
pung ke kampung, atau dari desa ke desa. Ba-
rang yang mereka tawarkan biasanya digen-
dong, dipikul. Didorong dengan gerobak, atau
diangkut dengan sepeda atau kendaraan bermo-
tor yang termasuk pedagang jenis ini adalah
pedagang jamu gendong, pedagang bakso, pe-
dagang es krim dan lain-lain.

Dari hasil penelitian dapat diperoleh be-
berapa pembahasan sebagai berikut :

Bapak Arif sehari-hari bekerja sebagai
pedagang siomai. Beliau menjajakan barang
dagangannya di daerah mojokampung dan seki-
tarnya. Jika ada acara tertentu kadang dia juga
datang untuk mencari pelanggan, misalnya jika
ada kegiatan dialun-alun jalan sehat atau kegia-
tan apapun yang berhubungan dengan kera-

maian dia pasti datang untuk menawarkan ba-
rang dagangannya.

Saat kami menanyakan apa yang menja-
dikan inspirasi beliau berdagang siomay yaitu
karena kebutuhan yang menuntut ia harus men-
cari uang, sedangkan tidak ada pekerjaan lain
yang ia kerjakan selain berdagang sioma kelil-
ing. la berdagang keliling sudah 1 tahun berja-
lan. Barang dagangannya diperoleh dari mem-
produksi sendiri yang bahan bakunya ia peroleh
dari pasar . dalam proses produksi tidak ada
yang membantu beliau, sehari-hari beliau me-
masak siomay sendirian. Modal untuk usahanya
kurang lebih 75 ribu untuk sekali produksi.

Kebiasaan beliau saat mulai berdagang
hanya dengan doa, tetapi ia tidak menyebutkan
jika ia mempunyai kebiasaan-kebiasaan khusus
saat mulai berjualan. Beliau juga memiliki pe-
langgan, setiap pagi selalu mendatangi sekolah
untuk menawarkan barang dagangannya. Saat
kami menanyakan kiat apa yang membuat ia
dapat bertahan, padahal semakin banyak pe-
saing ia menjawab “ yowis pasrah ae mbak,
yang penting niate cari rezeki, masalah laku
tidaknya wes diatur sama yang diatas”(ya sudah
mbak pasrah saja, yang penting niatnya mencari
rezeki, masalah laku atau tidaknya sudah diatur
sama yang diatas). Kisaran penghasilannya ber-
sih perhari sekitar RP. 35.000,- . dengan peng-
hasilan itu kadang dia juga menyisihkan untuk
ditabung, tetapi tidak setiap hari dia dapat me-
nabung, tergantung dari kebutuhan sehari-
harinya dan penghasilan yang dia peroleh. Ti-
dak ada kejadian yang luar biasa pada saat men-
jajakan dagangannya.

Pak Nanang sudah berjualan Es keliling
selama tujuh tahun. Semula yang menjadikan
inspirasinya untuk berdagang keliling adalah
ketika dia ikut temannya. Karena temannya ju-
ga berjualan es dan dia melihat peluang berjua-
lan es sangat besar maka diapun ikut berjualan
es. Dia memperoleh es tersebut bukan lang-
sung dari pabrik tetapi mengambil es dari ca-
bang Surabaya. Ada kesepakatan tertentu antara
dia dengan distributor es. Pak Nanang tidak
perlu mengeluarkan modal terlebih dahulu un-
tuk berjualan es, bisa dbilang bisnis ini adalah
bisnis yang mengandalkan kepercayaan. Beliau
mengambil es dahulu baru dipasarkan untuk
dijual kemudian setelah laku baru setor hasil
penjualan ke pihak distributor dengan perjan-
jian yang telah diilakukan diawal.

Dia memasarkan esnya di alun-alun Bo-
jonegoro dan sekitarnya dengan menggunakan
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bunyi speaker untuk memanggil pelanggannya.
la tidak memiliki kebiasaan khusus saat memu-
lai berjualan dan juga tidak memiliki pelenggan
tetap.

Alasan pak Nanang dapat terus bertahan
berjualan es adalah karena tidak ada resiko da-
lam proses penjualan barang dagangannya. Es
yang tidak laku dijual akan dikembalikan lagi
ke pihak distributor. Penghasilan bersih perha-
rinya adalah sekitar Rp.30.000,- sampai dengan
Rp. 40.000,-. beliau memandang ukuran kecu-
kupan dalam memperoleh pengahasilan apabila
dapat mencukupi kehidupan sehari-hari dan
juga dapat berekreasi. Pak Nanang tidak pernah
menyisihkan penghasilanya untuk ditabung ka-
rena menurut keterangan beliu uang hasil pen-
jualan habis untuk makan dan beli rokok serta
kebutuhan yang lain yang beliau anggap perlu
untuk dicukupi.

Pandangan pak Nanang dalam menyika-
pi sebuah kejujuran menurutnya tidak begitu
penting karena hanya menjual es saja. Saat ka-
mi menanyakan apakah ada keajaiban selama
berjualan, ia menuturkan ada satu kali kesempa-
tan suatu hari sejak pagi tidak terjual setelah itu
ia tidak putus asa, akhirnya ia menemukan tem-
pat yang ramai yaitu ada orang hajatan. Spontan
ia kesana, akhirnya barang dagangannya habis
seketika ditempat itu.

Ibu win yang sering dipanggil mbak Win
adalah seorang pedagang jamu yang berasal
dari desa klangon Bojonegoro. Mbak win ber-
jualan jamu karena terinspirasi atau berkeingi-
nan ikut dengan mertua dan mertuanya juga
berjualan jamu. Beliau telah berjualan selama
22 tahun dan dia pemasarannya di pasar bojo-
negoro.

Mbak win dalam memeperoleh bahan
baku dari pasar dan pembeliannya dilakukan
secara tunai. Beliau dalam proses produksinya
hanya melibatkan dua orang , dan untuk memu-
lai usaha itu mbak win memerlukan modal
RP.100.000,- .

Mbak win memasarkan dagangannya di
sekitar kauman dan klangon dan dalam memu-
lai usahanya beliau tidak pernah ada ritual
yang dilakukaknnya. Selama ini mbak win telah
mempunyai pelanggan tetap yang ada dirumah-
rumah, serta untuk memanggil pelanggannya
beliau tidak perlu menggunakan alat bantu ke-
rena beliau sudah mendatangi rumah-rumah itu
dan para pembelipun juga sudah hafal dengan
jam-jamnya.

Selama ini mbak win telah berupaya ber-
sikap ramah, sopan dan kadang-kadang diberi
potongan harga, semua itu dilakukan untuk me-
rawat pelanggan supaya tidak pindah ke penjual
lain, serta untuk mempertahankan pelangganya
beliau telah mengutamakan kualitas dari ja-
munya itu. Sedangkan Kisaran pengahsilan ber-
sih perhari beliau sekitar Rp 20.000,-.

Mbak win telah beranggapan tentang ke-
cukupan dalam memperoleh penghasilannya,
yang dikatakan cukup itu adalah bahwa kebutu-
han sehari-hari dapat terpenuhi. Beliau selama
ini tidak bisa menyisihkan penngahasilannya
untuk ditabung. Karena dari pengahsilan yang
perharinya 20.000 itu hanya cukup untuk kebu-
tuhan sehari-harinya saja. Sedangkan menurut
beliau tentang kejujuran adalah tidak penting.
Dan beliau saat berjualan tidak pernah ada sua-
tu keajaiban yang terjadi.

Bapak Saiful dalam kesehariannya men-
jual pentol bakso bakso. Dia sudah berjualan
pentol bakso selama tiga tahun sejak tahun
2009 sampai dengan saat dilakukan penelitian.
Inspirasi yang menjadikan dia berdagang kelil-
ing adalah karena ingin mempunyai uang. Pen-
tol bakso dagangannya diproduksi sendiri dan
bahannya diperoleh dari toko eceran yang ada
didekat rumah pak saiful. Dia tidak dapat men-
jelaskan secara spesifik bagaimana proses pro-
duksinya, yang jelas dia produksi sendiri dan
tidak ada yang membantu dalam proses pembu-
atan pentol bakso .

Modal untuk  usahanya  sekitar
Rp.200.000,- untuk sekali produksi dengan pe-
rolehan laba bersih rata-rata Rp.35.000,- per
hari. Pak saiful menjual barang daganganya di
daerah soko Tuban, Bojonegoro dan sekitarnya.
Meskipun beliau berasal dari Tuban dia lebih
banyak memasarkan pentol bakso nya di Bojo-
negoro karena lokasinya lebih dekat dengan
tempat tinggalnya. Dia memasarkan dagangan-
nya dengan alat bantu terompet yang mengha-
silkan suara “ Ninot,,,Ninoot,,,”.

Pak Saiful selalu mengawali jualannya
dengan doa dan keyakinan bahwa setiap orang
yang keluar rumah untuk berjualan pasti ada
rezeki yang akan kita peroleh. Keyakinan beliau
seperti burung saja apabila keluar dari sarang-
nya pulang dengan perut terisi. Berbicara ten-
tang pelanggan, beliau memiliki pelanggan dis-
etiap daerah yang menjadi target pasarnya. Dia
merawat pelanggannya dengan cara memberi-
kan pelayanan yang sopan dan dia selalu bersi-
kap humoris agar pelanggan merasa senang dan
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tidak bosan untuk membeli dagangannya. Seg-
men pasar yang dituju oleh beliau adalah anak-
anak oleh karenanya harga yang ditetapkan juga
terjangkau oleh uang saku mereka. Kadang kala
dia juga memberi bonus pada pelanggan yang
membeli dagangannya berupa gerakan psikolo-
gis yaitu berupa tindakan pemberian bonus
yang sebenarnya itu adalah pentol bakso yang
harus pembeli terima.

Dalam persaingan dagang yang semakin
ketat, pak saiful selalu memiliki keyakinan
bahwa dalam berjualan dia pasti akan mempe-
roleh rezeki, itulah yang menyebabkan dia da-
pat bertahan menghadapi pesaingnya.

Pandangan pak saiful tentang ukuran ke-
cukupan penghasilan apabila dia dapat mencu-
kupi kebutuhan sehari-hari dan dapat menabung
jika ada sisa uang. Sedangkan pandangan keju-
juran menurut beliau adalah sangat penting ka-
rena dengan jujur pelanggannya akan terus
mempercayainya dan membeli dagangannya.

Hal yang sangat luar biasa pernah diala-
mi pak saiful, ketika suatu hari dia baru menja-
jakan dagangannya ada orang yang memborong
dagangannya sampai habis. Akhirnya dia bisa
cepat pulang dan tidak sampai memasarkan da-
gangannya ketempat yang lebih jauh lagi.

Bapak yusuf adalah seorang pedagang
mainan yang berasal dari desa kauman, beliau
sudah bekerja selama 5 (lima) Tahun. Dan
yang menjadikan inspirasi serta keinginan un-
tuk berjualan adalah beliau diberi modal orang
lain untuk berjualan mainan ini. Sedangkan
untuk mendapatkan barang daganganya sangat
mudah dijangkau karena tempatnya dekat yaitu
berada di agen terminal baru Rajekwesi Bojo-
negoro serta dalam memperoleh barang dagan-
gan tidak ada kesepakatan yang harus dilaku-
kannya.

Modal yang dimiliki bapak yusuf ini se-
besar Rp 200.000 dalam seminggu. Bapak yu-
suf harus memasarkan dagangannya di sekolah-
sekolah yang sudah menjadi langganan setiap
hari. Selama ini dalam berjualan beliau tidak
ada kebiasaan tersendiri atau cara yang dilaku-
kan untuk memulai usahannya serta untuk me-
masarkannya tidak perlu menggunakan alat
pembantu.

Bapak yusuf memperoleh penghasilan
bersih perhari sekitar Rp 25.000,-, sedangkan
pandangan beliau tentang kecukupan dalam
memperoleh penghasilan itu adalah jika semua
kebutuhan sehari-hari itu bisa terpenuhi. Selama
ini beliau sudah bisa menyisihkan pengasilan-

nya setiap hari untuk ditabung dan akhirnya
akan dibuat untuk mengansur pembelian sepe-
danya.

Bapak yusuf telah berkeyakinan bahwa
dalam berjualan setiap hari itu pasti akan dika-
sih rezeki oleh Alloh SWT. Sedangkan pandan-
gan beliau tentang kejujuran itu tidak terlalu
penting karena pangsa pasar yang dihadapinya
adalah anak-anak kecil. Dan selama berjualan
beliau tidak pernah menemui suatu keajaiban
hal yang luar biasa dalam menjual dagangan-
nya.

Bu umbarni yang sering dipanggil mbak
ni, sudah menjadi pedagang sayur selama ku-
rang lebih satu tahun. Sebenarnya pedagang
sayur hanya menjadi pekerjaan sampingan ba-
ginya. Pekerjaan utama mbak ni adalah menjadi
karyawan musiman diperusahaan tembakau
Redrying Bojonegoro. Yang menginspirasi dia
menjadi pedagang sayur keliling karena dia bu-
kan karyawan tetap ditempat kerjanya, melain-
kan hanya karyawan kontrak yang jadwal ma-
suknya tidak tentu, kadang ada job kadang tidak
ada. Maka dari itu untuk mengisi waktu ketika
tidak ada job di perusahaan tembakau tersebut
dia menjadi pedagang sayur keliling. Selain itu
mbak ni memiliki tiga tanggungan keluarga
yaitu adik dan ibunya. Dia harus menjadi tulang
punggung keluarga karena dia tidak mempunyai
suami. Alasan itulah yang menyebabkan mbak
ni harus bekerja keras setiap hari untuk mencu-
kupi semua kebutuhan keluarganya.

Mbak ni memperoleh barang dagangan-
nya dari pasar kota Bojonegoro. Setiap habis
subuh dia harus bergegas berangkat ke pasar
untuk membeli sayuran untuk dijual lagi. Tidak
ada yang membantu dalam proses itu. Mbak Ni
memasarkan dagangannya ke berbagai tempat
mulai dari kawasan pasar Bojonegoro berkelil-
ing sampai dengan daerah Mojo Kampung.
Daerah itu cukup jauh dengan ukuran sepeda
ontel untuk berjualan. Cara dia memasarkannya
pun adalah lagsung mendatangi pelanggannya,
kerena pelanggannya sudah hafal kedatangan
mbak Ni di jam-jam tertentu maka mbak Ni
tidak perlu berteriak-teriak memanggil pelang-
gannya.

Modal beliau untuk sekali berjualan seki-
tar Rp. 200.000,- dengan perolehan laba bersih
Rp. 25.000,- per hari. Untuk mempertahankan
pelanggannya mbak ni sering memberi bonus
ke pelanggannya berupa potongan harga. Mbak
Ni dapat bersaing dengan pedagang sayur lain-
nya karena beliau telah memiliki pelanggan
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tetap, maka dari itu dagangan mbak ni selalu
habis terjual setiap harinya.

Mbak Ni selalu berusaha untuk mena-
bung walau penghasilannya sedikit, karena
mengantisipasi apabila terjadi sesuatu kepa-
danya yang menyebabkan dia tidak bisa beker-
ja, misalnya sakit. Selain dia tidak ada yang
bekerja lagi untuk menghidupi keluarganya.
Ukuran kecukupan penghasilan menurut dia
apabila sudah bisa makan saja sudah cukup ba-
ginya.

Dia memiliki pelanggan tetap, hal itulah
yang menyebabkan mbak Ni selalu yakin dia
akan meperoleh rezeki. Kejadian luar biasa
yang dia alami adalah ketika suatu hari terjadi
hujan deras dan mbak Ni tidak dapat berkeliling
menjual dagangannya. Akhirnya dengan niat
dan tekat mbak ni terus berdoa agar hujannya
cepat reda. Setelah lama ditunggu akhirnya hu-
jan reda, tapi waktu itu sudah siang. Mbak Ni
berfikir pelanggannya semua pasti sudah ma-
sak. Tapi ternyata meskipun sudah siang pe-
langgan-pelanggan mbak ni tetap membeli da-
gangannya dan malah lebih banyak dibanding
hari biasa mereka membeli. Dagangan mbak ni
habis dan mbak ni pun cepat pulang.

Pak anwar berjualan sosis sudah hampir
empat tahun lebih. Dia melihat temannya yang
berhasil berjualan sosis maka ia tertarik dan
terinspirasi untuk ikut menjalankan usaha terse-
but. Bahan bakunya diperoleh dari Ds.sumbang
Gg. Depo Bojonegoro. Sistem yang dianut ada-
lah ambil bahan baku dulu baru membayar sete-
lah dagangan dijual. Proses penjualannya ber-
dasarkan pesanan. Beliau memasarkan dagan-
gannya didaerah kauman dan disekitarnya. Ke-
biasaan pak anwar saat akan mulai berjualan
adalah dengan membaca bismillah. Pak anwar
tidak memiliki pelaggan tetap hanya saja dia
sering berjualan di sekolahs-sekolah. Cara be-
liau memanggil pelanggan adalah dengan me-
makai suara mulut ““ sosiiisss,,,,S000ssliis,,,”.

Pak anwar dapat bertahan menghadapi
pesaing dengan memiliki keyakinan bahwa se-
tiap manusia sudah diatur rezekinya jadi tidak
perlu berputus asa dalam mencari rezeki.

Kisaran penghasilan bersih pak Anwar
adalah Rp. 40.000,- per hari. Ukuran kecukupan
penghasilan menurut pak Anwar apabila sudah
cukup untuk makan setiap hari. Beliau tidak
pernah menyisihkan penghasilannya untuk di-
tabung karena sudah habis untuk mencukupi
kebutuhan sehari-hari. Pandangan keyakinan
memperoleh rezeki menurutnya pasti selalu ada

jalan apabila kita mau berusaha, sedangkan
pandangan kejujuran menurutnya setiap peda-
gang harus menjual dagangannya dengan apa
adanya. misalkan tidak membedakan pembeli
saat melayani, yang kaya tidak dimahalkan har-
ganya dan sebaliknya. Selalu apa adanya seperti
biasa.

Bapak suwito seorang pedagang empek-
empek dari desa ledok, beliau telah berjualan
selama 3 tahun yang teripirasi dari berkeingi-
nan ingin mencari nafkah keluarga. Selama be-
liau berjualan, beliau telah memperoleh barang
dagangannya di pasar kota Bojonegoro . dan
dalam proses produksinya beliau melibatkan 3
orang. Bapak suwito menggunakan modal un-
tuk berjualan sebesar Rp.500.000,- . beliau ju-
ga memasarkan barang dagangannya di SD dan
desa Kauman. Beliau dalam memulai usahanya
telah menggunakan kebiasaan sebelum berang-
kat beliau membaca do’a.

Bapak Suwito dalam bejualan selama ini
telah menggunakan alat bantu untuk memasar-
kannya. Alat bantu tersebut adalah sejenis mai-
nan anak2 yang bila di pencet menghasilkan
suara “ Ngek ngok-ngek ngok”. Beliau juga
berupaya merawat pelanggan yang ada dengan
cara kadang diberi agak banyak jika membeli
dan beliau juga mengutamakan rasa serta kera-
mahan.

Bapak Suwito memperoleh pengahasilan
rata-rata perhari sebesar Rp 80.000- Rp.90.000.
beliau telah beranggapan bahwa tentang kecu-
kupan yang selama ini beliau anggap cukup itu
adalah apabila semua kebutuhan sehari-hari
sudah terpenuhi. Sedangkan tentang keyakinan
memperoleh rezeki adalah apabila kita mahu
bekerja rezeki pasti datang karena sudah ada
yang mengatur. Beliau juga menganggap bah-
wa kejujuran sangat penting karena merupakan
salah satu motivasi bagi pelangganya , dan se-
lama ini berjualan beliau ada keajaiban yang di
alaminya seperti, di saat hujan dan berteduh
ditempat orang akhirnya sekeluarga yang dija-
kikan tempat berteduh tersebut membeli dagan-
gannya.

Bapak parjo seorang pedagang leker, be-
liau sudah menjalankan usahanya selama 4 ta-
hun, beliau terinspirasi untuk berdagang kelil-
ing di Bojonegoro berawal dari meneruskan
karirnya dari Jakarta, di Jakarta dulu sudah ber-
dagang leker , beliau memeperoleh daganganya
dengan memproduksi sendiri, bahan bakunya
didapat dari pasar halte Bojonegoro. proses
produksinya langsung setelah ada pembeli . be-
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liau memproduksi barang dagangannya tanpan
bantuan orang lain.

Modal yang dibutuhkan untuk menjalan-
kan usaha ini adalah Rp 65.000,- sekali jalan,
dengan kisaran penghasilan bersih Rp40.000,-
per hari. Bapak parjo memasarkan barang da-
gangganya disekolah-sekolah sekitar desa ban-
jarero , selain anak sekolah beliau mempunyai
pelanggan lain yaitu orang perumahan seperti
tempat TPQ. Karena sudah mempunyai tempat
berjualan bapak parjo tidak perlu memanggil
pelangganya. Terkadang beliau memberi bonus
kepada pelanggannya agar pelanggan tetap setia
membeli lekernya. Kebiasaan bapak parjo sebe-
lum memulai usahannya adalah dengan mem-
baca Basmalah 11X dan Sholawat 11 X. pan-
dangan beliau tentang kecukupan memperoleh
penghasilan adalah asalkan cukup untuk kebu-
tuhan sehari-hari dan tidak sampai berhutang.
Beliu tidak pernah menyisihkan penghasilannya
untuk di tabung.

Pandangan beliau untuk memperoleh re-
zeki adalah dia yakin bahwa rezeki sudah ada
yang mengatur. Agar bisa bertahan dari pesaing
beliau mengedepankan pelayanan yang ramah
dan baik pada pelangganya.beliau juga berprin-
sip pedagang yang jujur akan makmur. Tidak
ada kejadian yg luar biasa saat beliau berjualan
leker.

Pak Ibro menjadi pedagang roti bakar ke-
liling sudah 3 tahun berjalan. Dia terinspirasi
dari temannya yang menjadi penjual roti bakar.
Beliau menganggap berjualan roti bakar mudah
dan tidak memerlukan biaya besar. Barang da-
gangannya diperoleh dari partner (Waralaba)
dengan kesepakatan sesuai dengan perjanjian di
awal. Proses produksi dia yang menjalankan
sendiri tanpa bantuan orang lain. Dia mengelua-
rkan modal Rp. 400.000,- untuk mendapatkan
alat serta bahan-bahan untuk membuat roti ba-
kar, bahan yang didapat tersebut untuk kebutu-
han penjualan selama dua hari.

Pak Ibro memasarkan dagangannya dis-
ekitar jl. Diponegoro kawasan kota Bojonegoro
dan sekitarya selain berkeliling juga menetap
disekolah, setelah jam sekolah habis, baru dia
mulai berkeliling lagi. Alat yang digunakan un-
tuk memasarkan dagangannya dengan menggu-
nakan bunyi speaker. Cara merawat pelanggan
menurut beliau adalah cukup dengan memper-
tahankan dan mengutamakan kualitas barang
dagangannya, dia berkeyakinan roti bakar yang
enak pasti akan dicari pelanggan.

Kisaran penghasilan bersih pak Ibro seki-
tar Rp.50.000,- sampai dengan Rp. 60.000,- per
harinya. Uang itu untuk memcukupi kebutuhan
sehari-hari dan ditabung bila ada sisanya.

Keyakinan pak lbro tentang penghasilan
adalah dia yakin bahwa jika dia keluar rumah
untuk berjualan dia pasti akan memperoleh re-
zeki. Sedangkan pandangan kejujuran menurut
dia sangat penting. Pak lIbro memandang den-
gan dia berlaku jujur maka penghasilannya akan
semakin bertambah disetiap harinya.

KESIMPULAN

Dari sepuluh responden modus inspira-
sinya diperoleh dari teman sejawat. 60% dari
responden menyebutkan waktu berjualan ku-
rang lebih selama tiga sampai lima tahun. Ke-
banyakan 70 % dari responden menginformasi-
kan bahwa barang dagangan atau bahan baku
diperoleh dari pasar kota Bojonegoro sedang-
kan 30 % mengambil bahan baku dari distribu-
tor dengan kesepakatan tertentu.

Pedagang keliling dalam memproduksi
dagangannya 90 % dari responden melakukan-
nya sendiri tanpa bantuan orang lain. Modal
usaha yang digunakan pedagang keliling berki-
sar Rp. 100.000,- sampai Rp. 500.000,-

Dalam memasarkan barang dagangan-
nya pedagang keliling rata-rata sudah memiliki
pelanggan tetap dan tempat berjualan yang se-
suai dengan pangsa pasar. 70 % dari responden
menyebutkan tidak memiliki ritual atau kebia-
saan saat mulai berjualan. Hanya sebagian yang
rutin membaca doa saat akan berjualan.

Cara merawat pelanggan menurut res-
ponden adalah dengan mengedepankan pelaya-
nan, kualitas produk dan meberikan bonus be-
rupa potongan harga.

Untuk dapat mempertahankan usa-
hanya, pedagang keliling mengadalkan keyaki-
nan bahwa meskipun banyak pesaing mereka
yakin rezeki sudah ada yang mengatur, maka
dari itu mereka tetap akan berjualan untuk me-
menuhi kebutuhan hidupnya.

Kisaran penghasilan bersih yang dida-
pat oleh pedagang keliling adalah Rp. 25.000,-
sampai dengan Rp. 65.000,-. Hanya satu orang
yang menyebutkan mendapat keuntungan Rp.
90.000,- yaitu pedagang empek-empek.

Pandangan kecukupan penghasilan me-
nurut pedagang keliling adalah apabila mereka
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dapat mencukupi kebutuhan sehari-hari dan
sebagian menyebutkan ditabung.

Keyakinan tentang perolehan rezeki
pedagang keliling 90 % dari responden menye-
butkan bahwa mereka yakin pasti akan mempe-
roleh rezeki.

Pandangan kejujuran menurut peda-
gang keliling 70 % dari responden menye-
butkan sangat penting. Karena mereka men-
ganggap kajujuran adalah modal utama dalam
bekerja. 40 % dari responden menyatakan per-
nah mengalami hal yang luar biasa selama ber-
dagang.
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