
 
 

 

 
 

 

 

David Tri Yulianto, Firda Juita, Eko Harry Yulianto 
 

Universitas Bina Insan Lubuklinggau   1489 

 

ESCAF 3rd 2024 

p-ISSN : 2962 - 7710 

e-ISSN : 3021-8594  

e-ISSN:xxx-xxx 

PERUBAHAN PERILAKU PEDAGANG SAYUR DAN BUAH  SETELAH 

MENJADI MERCHANT  

 (Studi Kasus Pasar Segiri Kota Samarinda) 
 

1
David Tri Yulianto, 

2
Firda Juita, 

3
Eko Harry Yulianto 

1,2,3
Agrisbisnis Fakultas Pertanian, Universitas Mulawarman  

E-mail: 
1
dtry3896@gmail.com, 

2firdajuita1280@gmail.com. 

Abstrak 

Di zaman digital seperti ini, masyarakat berbondong-bondong menyambut teknologi sebagai 

tanda demokrasi konsumsi, yaitu teknologi telah menjadi kendaraan bagi para konsumen dalam 

mengambil kebebasan berkonsumsi. Namun, di sisi lain banyak tuntutan yang didapatkan, 

terutama dalam hal perdagangan, sehingga dibutuhkan kemahiran untuk menggunakan jalur 

perdagangan online untuk memasarkan produk dan memahami pelaku yang terlibat di 

dalamnya. Pedagang sayur sekaligus buah sebagai subjek dalam penelitian ini menggunakan 

kode QR dari QRIS sebagai salah satu metode pembayaran selain cash di lapaknya. Penggunaan 

GrabMart dari aplikasi Grab juga dimanfaatkan oleh pedagang sayur dan buah demi menjangkau 

konsumen lebih luas lagi. Tulisan ini bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana ciri-ciri dan 

perilaku pelaku perdagangan komoditas pertanian berupa sayur-sayuran dan buah-buahan, baik 

yang berlangsung secara tradisional maupun modern. Penelitian ini menggunakan metode 

penelitian fenomenologi. Penelitian fenomenologi adalah penelitian yang fokus utamanya 

berdasarkaan pengalaman hidup suatu kelompok atau individu secara subjektif. Teknik yang 

digunakan oleh peneliti yaitu wawancara terpusat. Peneliti memilih teknik wawancara terpusat 

karena peneliti akan memperoleh informasi dengan cara-cara tanya jawab secara langsung 

dengan subjek yang diteliti dengan menggunakan pedoman wawancara dengan mencatat poin-

poin dalam wawancara mengenai bagaimana ciri-ciri dan perilaku pedagang sayur dan buah 

setelah bertranformasi dari yang awalnya hanya memiliki lapak konvensional menjadi 

merchant. Berdasarkan pembahasan dan hasil analisis data yang diperoleh dapat diambil 

kesimpulan bahwa transformasi pedagang sayur dan buah menjadi merchant menyebabkan 

adanya perubahan perilaku yang dialami oleh pedagang dan konsumennya. Masuknya penjual 

ke dalam e-commerce mengharuskan penjual untuk lebih melek dengan teknologi digital serta 

dapat membaca apapun yang terjadi di dunia digital. 

 

Kata kunci: Penjual; Wawancara Terpusat; Perdagangan Elektronik; Merchant; Pembeli.  

 

 

I. PENDAHULUAN 

Pedagang merupakan orang yang 

melakukan kegiatan-kegiatan perdagangan 

sehari hari sebagai mata pencaharian mereka. 

Perdagangan adalah proses bertukar 

kepentingan sebagai keuntungan tanpa adanya 

penekanan maupun penipuan terhadap 

kelompok lain. Terdapat beragam macam 

pedagang Dan setiap pedagang biasanya 

menentukan suatu strategi khusus dalam 

memperdagangkan dagangannya, agar barang 

dagangannya bisa menjangkau banyak pembeli 

serta dapat mempertahankan konsumennya. 

Pedagang memiliki peran dalam pembangunan 

pertanian, yaitu dapat menjadi perantara yang 

menghubungkan petani sebagai suatu sistem 

sosial tradisional dengan konsumen kota 

sebagai sistem sosial modern. Di zaman digital 

seperti ini, masyarakat berbondong-bondong 

menyambut teknologi sebagai tanda demokrasi 

konsumsi, yaitu teknologi telah menjadi 

kendaraan bagi para konsumen dalam 

mengambil kebebasan berkonsumsi. Namun, di 

sisi lain banyak tuntutan yang didapatkan, 

terutama dalam hal perdagangan, sehingga 

dibutuhkan kemahiran untuk menggunakan jalur 

perdagangan online untuk memasarkan produk 
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dan memahami pelaku yang terlibat di 

dalamnya. Dikarenakan sibuknya aktivitas 

sehari-hari, seringkali masyarakat memiliki 

sedikit waktu untuk membeli kebutuhan pokok 

seperti sayur dan buah di pasar. Selain itu, 

sebagian masyarakat juga sering menghadapi 

masalah berupa sayur atau buah dalam kondisi 

segar tidak selalu tersedia dan selalu lebih cepat 

terjual. Terutama penjual juga sering berjualan 

dengan jumlah yang terbatas karena takut tidak 

laku dan berakhir layu, sehingga memengaruhi 

harga dari sayur dan buah tersebut. Variabel 

kepercayaan memiliki pengaruh yang dominan 

terhadap keputusan pembelian online. 

Pedagang sayur juga biasanya hanya 

mengandalkan ingatan atau catatan kertas untuk 

mencatat pesanan pembeli. Jelas hal tersebut 

kurang efisien, karena pedagang bisa saja lupa 

dan catatan kertas juga mudah hilang. Dampak 

rugi akan dirasakan oleh pedagang apabila 

terjadi kehabisan stok, sehingga evaluasi dan 

perbaikan dalam berbisnis sangat dibutuhkan 

agar dapat berjalan dengan baik dan efisien.  

Dengan beberapa kendala yang dirasakan 

oleh penjual dan pembeli tersebut, akhirnya 

dibuatlah aplikasi yang dapat diakses dengan 

ponsel pintar atau sering disebut e-commerce. 

Dengan memanfaatkan potensi internet, e-

commerce atan electronic commerce digunakan 

sebagai media bertransaksi antara penjual dan 

pembeli. Pembeli dapat membeli sayur atau 

buah di waktu dan tempat yang bebas tanpa 

memusingkan bagaimana meluangkan waktu 

untuk datang ke pasar di tengah-tengah 

padatnya aktivitas. Penggunaan e-commerce 

dapat dimanfaatkan oleh sektor usaha skala 

mikro, kecil, dan menengah. Indonesia memiliki 

faktor penunjang yang mendukung 

pertumbuhan industri perdagangan online, yaitu 

mayoritas penduduk Indonesia merupakan 

generasi muda, serta tingginya tingkat 

penggunaan ponsel pintar dan internet di 

Indonesia. Pedagang harus beradaptasi dengan 

perubahan yang ada, dan melihat bahwa 

konsumen berasal dari berbagai kalangan umur, 

terutama anak muda. Pedagang harus mau 

mengubah pola bisnis dari konvensional 

menjadi daring juga. Sehingga ada dua cara 

bertransaksi yang dapat dilakukan antara penjual 

dan pembeli. Menurut Danang (2021), e-

grocery membebaskan konsumen berbelanja dari 

manapun, memiliki waktu mengeskplorasi 

beragam pilihan yang ditawarkan, serta 

mendapat fasitilas pebandingan harga dari 

produk yang dipilih. Purnama menyatakan, 

sekarang konsumen benar-benar melihat 

kesesuaian kualitas dan manfaat dengan 

karakteristik pasar. Dengan begitu, persaingan 

bisa muncul di tengah tengah ramainya 

pengguna lapak digital. Handayani menyatakan 

perbedaan antara pembelian secara luring dan 

daring adalah keahlian pembeli untuk menilai 

sebuah produk. Rasa penasaran harus masuk 

dalam perilaku baru, yang mana dapat 

memenuhi kepuasan konsumen. Semua pelaku 

usaha harus memberanikan diri membuka bisnis 

digital, terlepas dari betapa sulit dan 

melelahkannya. Tidak hanya mengubah fisik 

berupa memindahkan dari lapak konvensional 

ke lapak digital, tetapi juga perlu menyadari 

bahwa kunci kepuasan konsumen adalah 

kemudahan, kualitas produk, pelayanan baik, 

dan sebagainya. Apabila tidak memperbaiki 

nilai nilai digital, maka akan ditinggalkan 

konsumen Pedagang sayur sekaligus buah 

sebagai subjek dalam penelitian ini 

menggunakan kode QR sebagai salah satu 

metode pembayaran selain cash di lapaknya. 

Sistem pembayaran QRIS ini untuk mendukung 

program non tunai pemerintah. Fasilitas ini 

bertujuan untuk meningkatkan pelayanan 

nasabah di bidang digital perbankan dan yang 

paling utama adalah untuk membidik kaum 

milenial, yaitu generasu yang kelahirannya dari 

tahun1981 hingga 1996 (yang saat inu berusia 

24-39 tahun). Generasi tersebut mayoritasnya 

lebih menyukasi transaksi non tunai. Selain 

menggunakan QRIS, penggunaan GrabMart 

dari aplikasi Grab juga dimanfaatkan oleh 

pedagang sayur dan buah demi menjangkau 

konsumen lebih luas lagi. Pedagang dapat 

mengetahui keberadaan GrabMart dari orang 

terdekat yang usianya lebih muda darinya, 

seperti anaknya atau keponakannya yang 

mengenalkan bahwa di dalam aplikasi Grab 

terdapat fitur GrabMart yang bisa dipakai untuk 
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menjual dagangan sayur dan buah secara online. 

Ada beberapa perbedaan yang dirasakan oleh 

sang penjual buah dan sayur setelah 

bertranformasi sebagai merchant. Hal ini 

didasarkan oleh fakta yang telah diungkapkan 

oleh sang penjual tersebut di lapangan, seperti 

terdapat beberapa kemudahan dan kesulitan saat 

berjualan melalui lapak konvensional dan lapak 

online. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengidentifikasi kelebihan dan kekurangan 

yang dirasakan pedagang setelah menggunakan 

e-commerce dan mengidentifikasi perilaku baru 

yang muncul setelah menjadi mercan. 

 

II. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilaksanakan mulai bulan 

November-Desember 2023 di Kota  Samarinda 

Kalimantan Timur. Data yang digunakan dalam 

penelitian ini terdiri dari data primer dan 

sekunder. Penentuan lokasi dalam penelitian ini 

dilakukan secara sengaja atau purposive, yaitu 

di Kota Samarinda Kalmantan Timur 

merupakan petani hortikultura yaitu beragam 

jenis sayur-sayuran dan buah-buahan. 

Penentuan sampel dalam penelitian ini 

dilakukan secara snowball sampling, yaitu 

mencari informasi ke responden pertama lalu 

diarahkan ke responden keduadan seterusnya. 

Sampel adalah sebagian dari populasi yang akan 

diwawancarai, keberadaannya mampu mewakili 

populasi yang sebenarnya. Metode yang dipakai 

pemilihan sampel adalah purposive sampling 

dari informan yang memiliki pengetahuan dan 

kompetensi terhadap perilaku pedagang sayur 

dan buah yaitu ketua UMK samarinda dan 

pedagang yang telah bergabung di UMK 

Metode penelitian yang digunakan 

adalah metode penelitian fenomenologi. Metode 

penelitian fenomenologi merupakan penelitian 

yang fokus utamanya berdasarkan pengalaman 

hidup suatu kelompok atau individu secara 

subjektif. Tipe pendekatan penelitian yang 

digunakana adalah pendekatan penelitian 

kualitatif. Pendekatan penelitian kualitatif 

merupakan penelitian yang bertujuan untuk 

memahami fenomena yang dialami oleh subjek 

penelitian (Moleong, 2007:6). 

Peneliti ingin memaparkan secara rinci 

dan mendalam terhadap subjek penelitian 

bedasarkan pengalaman pribadi subjek 

penelitian. Peneliti juga menggunakan tipe 

penilitian deskriptif dikarenakan peneliti akan 

menyajikan data dengan penggambaran secara 

rinci tentang perubahan transformasi pedagang 

sayur dan buah menjadi merchant di Kota 

Samarinda. Hal tersebut dikarenakan peneliti 

berfokus pada penggalian persepsi untuk 

menafsirkan pemahaman lebih mendalam 

terhadap digitalisasi pedagang sayur di daerah 

tersebut. 

Teknik wawancara dalam penelitian ini 

adalah wawancara mendalam (indepth 

interview) dalam pelaksanaannya menggunakan 

wawancara semi terstruktur yang bertujuan 

untuk mengetahui lebih dalam bagaimana 

perilaku pedagang sayur dan buah setelah 

menjadi mercant. Peneliti juga mewawancarai 

para konsumen yang menjadi pelanggan. 

Informan dibiarkan memberikan informasi 

seperti bercerita, dan informasi tersebut direkam 

dan dicatat sebagai bahan dokumentasi. 

Wawancara dilakukan pada informan kurang 

lebih berdurasi 20 sampai 30 menit. 

Penggunaan wawancara semi terstruktur 

dilakukan dengan mempersiapkan seperangkat 

susunan pertanyaan untuk wawancara. Desain 

pertanyaan yang disusun oleh penulis yaitu yang 

berhubungan dengan perilaku produsen yaitu 

mengenai metode penjualan, produk apa saja 

yang ditawarkan, bagaimana prosesnya dan 

pelayanan kepada konsumen. Pada saat 

wawancara peneliti memandu informan sesuai 

dengan susunan pertanyaan yang telah disusun. 

Pada wawancara semi terstruktur ini informan 

diperbolehkan memberikan respon yang bebas 

yang kemudian dapat dikategorisasikan. 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Kelebihan dan Kekurangan Yang 

Dirasakan Pedagang Setelah 

Menggunakan E- commerce 

Perkembangan teknologi saat ini 

mempermudah dalam membantu memenuhi 

kebutuhan kehidupan sehari-hari, namun 

masih ada oknum yang tidak bertanggung 
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jawab beredar melakukan aksi yang 

merugikan pihak lain. Subjek penelitian ini 

pernah mengalami penipuan oleh 

pembelinya, meskipun jumlah yang diambil 

tidak banyak, tetap saja merugikan pihak 

penjual. Terlebih lagi apabila pembeli yang 

tidak jujur dalam melakukan pembayaran 

yang tidak sesuai dengan nominal yang telah 

ditentukan atau mengambil barang tanpa 

membayarnya. Hal tersebut dapat 

ditanggulangi dengan menambah keamanan 

lapaknya semisal memasang CCTV, dan 

meminta karyawan lapak  untuk selalu 

mengecek ulang barang belanjaan para 

pembeli dan nominal pembayarannya. 

Penipuan seperti ini terjadi saat ramainya 

lapak dan peluang untuk  oknum tersebut 

meluncurkan aksi kejahatannya. 

Penggunaan kode QR untuk 

pembayaran juga dapat melacak aksi 

kejahatan  seperti penipuan melalui bukti 

transaksi palsu. Hal tersebut karena pada 

aplikasi yang digunakan itu langsung secara 

otomatis masuk riwayat transaksi yang telah 

berhasil. Dengan begitu, penjual akan tahu 

seperti apa atau siapa saja pelanggannya 

yang telah melakukan penipuan terhadap 

penjualnya atau tidak berperilaku jujur. Pada 

aplikasi tersebut juga pasti terdapat kode-

kode dari mana asal e-wallet atau m-banking 

yang digunakan dalam melakukan transaksi 

dan ada beberapa aplikasi yang 

menampilkan nama dari pemilik akun e-

wallet ataupun mobile banking-nya. 

Keuntungannya bagi penjual adalah 

penjual tidak perlu repot menyiapkan uang  

kembalian karena pembayaran dapat 

dilakukan sesuai nominal yang ditentukan. 

Metode pembayaran yang lengkap bisa dari 

aplikasi e-wallet ataupun m-banking dan 

tentunya dapat digunakan di mana saja dan 

kapan saja. Sekarang pun banyak sekali 

penjual menggunakan kode QR untuk 

melakukan pembayaran karena 

kemudahannya, tetapi juga mengalami 

sedikit kerugian yang kurang lebih sama 

dengan para penjual lainnya yang 

menggunakan metode pembayaran yang 

sama. 

Berbeda dengan yang terdapat pada 

aplikasiya GrabMart, mulai dari pesanan 

pengantaran dan sesampainya kepada 

customer, semua diatur oleh sistem dalam 

aplikasi. Hal tersebut juga meminimalisir 

kejahatan seperti kekurangan pembayaran 

dapat di hindari juga. Tetapi, kekurangannya 

untuk uang hasil dari orderan aplikasi 

GrabMart adalah tidak dapat langsung 

dicairkan pada hari itu juga. Ada ketentuan 

waktu untuk bisa dapat mencairkan atau 

menunaikan uang tersebut, dan biasanya 

keesokkan harinya. 

Penjualan sayur dan buah melalui e-

commerce dapat memudahkan dari segi 

pembeli untuk melakukan pembelian sayur 

dan buah yang dibutuhkan hanya dengan 

ponsel pintarnya tanpa perlu datang ke tempat 

penjualan, dari segi penjual melayani 

pembelian lewat e-commerce tidak jauh 

berbeda dengan melayani pembeli di offline 

store. Perbedaannya hanya terdapat pada 

perlunya aktif memantau aplikasi agar 

mengetahui apabila ada pesanan yang 

masuk, kemudian penjual harus memilihkan 

sayur ataupun buah untuk pembeli, dan yang 

terakhir dalam pembayarannya langsung 

masuk ke rekening bank penjual. 

Niken menyatakan selain 

kepercayaan, adanya transaksi online 

memberikan perubahan dalam tren belanja 

masyarakat terkait kemudahan dalam 

penggunaannya dan proses transaksi yang 

tidak rumit. Pembelian sayur dan buah 

melalui e-commerce hanya dilakukan oleh 

pembeli yang dapat mengikuti perubahan di 

era digital seperti generasi milenial, 

sedangkan untuk generasi usia lanjut yang 

mayoritas tidak dapat mengoperasikan 

gawai sehingga untuk melakukan pembelian 

harus langsung di offline store. 

Sampai saat ini penjual lebih memilih 

hanya menggunakan GrabMart dan tidak  

mencoba menggunakan lapak online di 

aplikasi lain dengan pertimbangan efisiensi, 

karena jika menambah menggunakan 

aplikasi lain maka perlu menambah tenaga 
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kerja pula untuk mengoperasikan e-

commerce. Seringkali pula sang pedagang 

sayur dan buah mendapatkan komplain terkait 

sayur maupun buah yang dibeli tidak sesuai 

dengan selera pembeli. Jika pembelian 

melalui offline store pembeli dapat dengan 

bebas memilih sayur dan buah sesuai 

keinginan, sedangkan melalui e-commerce 

pembeli tidak dapat memilih dan harus 

menerima hasil pilihan dari penjual. 

Beberapa pembeli ada yang melakukan 

diskusi dahulu dengan penjual melalui 

telepon atau pesan dalam proses pembelian, 

namun hal itu tidak menutup kemungkinan 

tetap terjadi ketidaksesuaian  antara produk 

dan keinginan pembeli. 

Dalam berbisnis digital, apalagi yang 

dijual merupakan makanan, terkhususnya 

lagi berupa sayur-sayuran dan buah-buahan 

yang tergolong jenis makanan yang mudah  

membusuk, pasti risiko yang dihadapi akan 

lebih besar, baik dari sisi penjual maupun 

dari sisi pembeli. Dari sisi penjual sayur dan 

buah lebih rentan bertemu dan harus 

berhadapan dengan banyaknya protes-protes 

dari para pembelinya. Meskipun sudah 

memberikan pelayanan yang terbaik melalui 

keramahan dan kesopanan dalam menjawab 

pesan dari para pelanggan, namun bisa saja 

hal-hal di luar kendali seperti kendala saat 

pengiriman menjadi salah satu faktor 

munculnya keresahan si pembeli. 

Dalam pengiriman barang. sangat 

dibutuhkan komunikasi yang baik di antara 

pihak yang terlibat, baik itu antara penjual 

dan pengirim, pengirim dan pembeli, 

maupun penjual dan pembeli. Di antara 

penjual dan pengirim, penjual sayur dan 

buah harus terus memantau dan mengetahui 

di mana posisi si pengirim berada setiap 

saat. Hal ini penting untuk menghindari atau 

bahkan mengatasi hal-hal yang tidak 

diinginkan di jalan, seperti ban kendaraan 

yang tiba-tiba bocor sehingga memakan 

waktu lama untuk mengirim barang dan 

membutuhkan kendaraan lain untuk 

menyusul dan mengirim barang tersebut 

hingga sampai ke tujuan. 

Komunikasi antara pengirim dan 

pembeli penting dilakukan karena untuk 

mengetahui siapa, kapan, dan bagaimana 

barang diterima saat sampai di lokasi tujuan. 

Ini dilakukan untuk menghindari hal-hal 

yang tidak diinginkan, seperti ketidakjelasan 

siapa penerima barang, lokasi tujuan yang 

pasti dari pembeli itu seperti apa, misalnya 

ciri-ciri rumah dan sebagainya, serta kapan si 

pembeli dapat menerima barang tersebut. 

Komunikasi antara penjual dan 

pembeli, dilakukan karena untuk mengetahui 

apakah barang sudah sampai atau belum. 

Untuk mengetahui kondisi barang datang 

dalam keadaan baik atau tidak, sehingga 

barang bisa diganti dengan yang lebih baik 

apabila tidak sesuai, dan lainnya. 

Jadi, dalam penjualan sayur dan buah 

melalui e-commerce tetap memiliki 

kelebihan serta kekurangan, baik kelebihan 

dan kekurangan yang dirasakan oleh penjual 

sayur-sayuran dan buah-buahan maupun 

bagi pembeli. 

b. Perilaku Baru Yang Muncul Setelah 

Menjadi Merchant 

Pada proses transformasi penjualan 

sayur dan buah dari hanya lapak 

konvensional lalu merambah ke e-commerce 

pastinya menambah jumlah pendapatan sang 

penjual sayur dan buah karena lingkup 

penjualan yang semakin luas dan 

memudahkan transaksi pembelian bagi sang 

pembeli. Di sini sang penjual buah dan sayur 

tidak merasa kesusahan maupun 

kebingungan dalam beroperasional di e-

commerce karena caranya yang tergolong 

mudah serta penjual sayur dan buah tersebut 

juga sudah mengikuti perubahan di era 

digital. 

Berkaitan dengan aplikasi yang 

memerlukan jaringan internet, penjual sayur 

dan buah di sini lebih memilih untuk 

memasang wifi agar lebih menghemat biaya 

serta memudahkan penjual untuk 

mengoperasionalkan e-commerce nya. 

Kini, selain pedagang sayur dan buah 

tersebut, pedagang sekitar lainnya juga ikut 

menggunakan GrabMart dan memasang 
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kode QR di gerai-Lapakmereka. Cara 

pedagang sayur dan buah tersebut mengajak 

pedagang sekitar agar ingin mendaftarkan 

gerainya di GrabMart dan memasang kode 

QR adalah dengan berbagi pengalamannya 

yang selama satu tahun setengah memasang 

kode QR di lapaknya dan telah lebih dulu 

mendaftarkan lapaknya ke dalam GrabMart 

kepada pedagang sekitar dengan 

menjelaskan keunggulan-keunggulan yang 

didapat. Hal tersebut bisa disebut 

penyebaran informasi dengan cara mulut ke 

mulut. Biasanya cara tersebut sangat efisien 

dan sangat mudah dilakukan, apalagi 

teruntuk target audiens yang sudah berumur 

senja. Selain dikarenakan memiliki profesi 

yang sama, hubungan antara sang 

komunikan dan komunikator yang bisa 

dikatakan cukup dekat karena sering 

berinteraksi di lingkungan yang sama, 

membuat kepercayaan sangb audiens yang 

mayoritas ibu-ibu dan bapak-bapak 

pedagang Non produktif tersebut mudah 

percaya dan mudah terpengaruhi, sehingga 

informasi yang dibagikan dapat diterima 

dengan mudah dan cepat. 

Persamaan dari segala aspek tidak 

selalu membuat penyebaran suatu informasi 

itu mudah diterima, karena adanya beberapa 

alasan, suatu kelompok atau individu bisa 

saja menolak atau bahkan sampai melawan 

adanya suatu informasi baru. Demi 

tercapainya tujuan yang baik, maka 

penyebaran informasi seperti pemasangan 

kode QR di setiap Lapakdi pasar dan 

pendaftaran di GrabMart, diperlukan 

komunikator yang relevan. Seperti pemberian 

penjelasan dari salah satu pegawai yang 

bekerja di perusahaan M-Bankking atau Grab 

tersebut, sehingga para audiens yang agak 

denial tadi dapat menerima pesan yang 

disampaikan dengan baik. 

Kepercayaan pembeli merupakan hal 

yang paling harus diperhatikan oleh penjual, 

baik bagi penjual yang berjualan secara 

online maupun secara offline. Kepercayaan 

dari pembeli sangat berperan penting, 

dengan kepercayaan dari pembeli, penjual 

akan dapat belajar bagaimana 

mempertahankan pembeli. Kepercayaan dari 

pembeli muncul dapat mendapatkan barang 

yang dibeli sesuai dengan yang diharapkan, 

apalagi sebagai penjual barang dan buah. 

Sebagai penjual buah dan sayur, harusnya 

mencari cara yang jitu bagaimana caranya 

menjaga produknya tetap segar dan sehat. 

Dengan begitu, tanggung jawab sebagai 

penjual akan makin berat. 

Mempertahankan ciri-ciri sayur dan 

buah yang sehat merupakan tanggung jawab 

yang sangat besar bagi penjual sayur dan 

buah, dikarenakan ketahanan produk 

tersebut yang relatif sebentar, maka hal 

tersebut menjadi tantangan yang lumayan 

berat yang harus dihadapi oleh penjual sayur 

dan buah. Sayur dan buah yang sehat 

memiliki ciri tertentu yang menjadi indikasi 

atau penanda kualitas yang menjadi sasaran 

bagi para pembeli, seperti berwarna tajam, 

tidak keriput, dan ukuran yang lebih kecil dan      

muda. Pembeli sayur dan buah melakukan 

pengamatan sebelum membeli sayur dan 

buah bukan berarti tanpa alasan, mereka 

melakukan hal tersebut demi menjaga 

kesehatan mereka dan menghindari kerugian 

dalam pembelian. Apabila melalui lapak 

online, pembeli tidak dapat melihat secara 

langsung bagaimana rupa dan bau dari sayur 

dan buah yang akan mereka beli, hal tersebut 

dapat memunculkan keraguan dalam hati 

pembeli dibandingkan saat dapat melihat 

dan mengetahui langsung wujud dari sayur 

dan buah yang akan mereka beli secara 

langsung. apabila penjual sayur dan buah 

sudah terlanjur kehilangan kepercayaan dari 

pembelinya, maka hal yang dapat dilakukan 

untuk mengatasi hal tersebut adalah lebih 

meningkatkan keloyalitasan penjual terhadap 

pembeli. Selain itu lewat lapak online-nya, 

penjual dapat menjalin komunikasi yang 

baik dengan pembeli dengan menjadi selalu 

jujur dan terbuka akan produk yang tersedia, 

serta berani menanggapi dengan bijak dan 

bertanggung jawab apabila mendapatkan 

kritik dari pembeli atas ketidaksesuaian 

produk yang diterima. 
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Melakukan penjualan lewat e-

commerce dapat menjangkau pembeli 

dengan skala yang lebih luas, akan tetapi hal 

itu bisa dimaknai pula persaingan semakin 

ketat. Jika hanya melakukan penjualan lewat 

offline store, penjual hanya bersaing dengan 

sesama penjual yang memiliki offline store 

tidak jauh dari lokasi tersebut. Sedangkan 

memasuki e-commerce ada berbagai lapak 

yang dapat pembeli pilih. Pembeli dapat 

memilih dengan mempertimbangakn lokasi 

lapak yang lebih dekat, harga yang lebih 

terjangkau, serta kualitas produk fresh yang 

dapat diketahui jika sudah pernah melakukan 

pembelian sebelumnya, atau jika belum maka 

pembeli dapat melihatnya dari rating dan 

review lapak tersebut. Dalam hal ini rating 

yang bagus di e-commerce akan sangat 

berperan dalam keputusan yang akan 

diambil oleh pembeli. Penjual harus dapat 

mengontrol citra lapaknya melalui rating 

dan review dari pembeli. Rating bagus juga 

dipengaruhi oleh bagaimana penjual 

melakukan interaksi terhadap pembeli lewat 

e-commerce. Penilaian tersebut mencakup 

kecepatan penjual dalam merespon, bahasa 

yang digunakan, serta cara menyampaikan 

jawaban. 

Untuk menghadapi persaingan yang 

cukup ketat, loyalitas pelanggan bisa 

menjadi salah satu sasaran bagi penjual 

untuk menambah daya tarik pembeli. 

Pengaplikasiannya bisa berupa memberikan 

diskon, memberi bonus produk, dsb. Dengan 

adanya transformasi penjualan melalui e-

commerce ini menimbulkan perilaku 

konsumen yang lebih cermat dalam memilih 

lapak dan memperhitungkan budget dengan 

harga produk serta kualitas. Penjual pun 

dituntut untuk lebih melek terhadap 

teknologi agar dapat menghadapi persaingan 

di era digital, penjual juga sebisa mungkin 

kreatif dalam menjual produk di e-commerce 

sebab akan bersaing dengan sekian lapak 

yang berada di e-commerce. 

Perkembangan teknologi merupakan 

hal yang positif tentunya, tapi bisa menjadi 

negatif apabila tidak diikuti dengan bijak. 

Masuknya teknologi di dunia perdagangan 

banyak hal ikut melakukan perubahan seperti 

membuat lapak online, metode pembayaran 

kode QR, pelanggan online. Perkembangan 

teknologi dalam perdagangan juga membuat 

keajaiban dimana bisa terjadi transaksi 

antara penjual atau pembeli tanpa harus 

bertemu langsung atau terbatas oleh waktu 

dan tempat. Lapak online baik lewat media 

sosial ataupun e-commers merupakan salah 

satu contoh perubahan sosial terhadap 

perkembangan teknologi. 

Hal pertama yang menjadi acuan 

pembeli online jadi atau tidaknya membeli 

di lapak online adalah rating atau penilaian 

atau citra lapak ataupun perusahaan. Karena 

kekuatan dari rating sangat memengaruhi 

penjualan lapak atau perusahaan. Seperti 

subjek penelitian yang mengalami 

perubahan perilaku dengan bergabungnya 

menjadi merchant subjek penelitian merasa 

memeliki tanggungjawab yang besar akan 

menjaga nama baik lapak. 

Meskipun sebelumnya saat menjadi 

penjual secara offline saja, menjaga nama 

baik bisa dikontrol karena lingkupnya masih 

kecil mungkin hanya daerah sekitarnya saja. 

Berbeda dengan penjualan lapak online 

dimana pembeli berasal dari khalayak yang 

lebih luas sehingga dibutuhkan untuk 

bertanggungjawab lebih besar dalam 

menjaga nama baik lapak agar dapat 

menarik minat pembeli. Penilaian pembeli 

online memengaruhi ketertarikan pembeli 

lain yang akan beli karena disitu dapat 

dilihat pengalaman dari orang lain yang 

sudah beli di tempat tersebut, jadi bisa 

sebagai acuan atau pandangan seperti apa 

kira-kira jika pembeli lain akan beli di 

tempat tersebut. 

Hal yang dilakukan subjek penelitian 

untuk menjaga citra lapaknya dengan 

memastikan bahwa produk-produk yang ada 

pada lapaknya itu fresh dan kualitasnya yang 

bagus. Terkadang hal tersebut tidak sama 

dengan apa yang pembeli mau dimana 

menurut subjek penilitian sudah bagus 

kualitasnya tapi ada saja pembeli yang 
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merasa kurang atas kualitasnya. Tidak 

menutup kemungkinan adanya pembeli 

yang memberikan rating jelek untuk 

menjatuhkan nama baik lapak tetapi, 

untungnya tidak  ada. 

Jika pada lapak online penilaian 

sangat penting di lapak offline juga 

membutuhkan review dari mulut ke mulut 

yang dimana hal tersebut memiliki kekuatan 

kepercayaan karena berdasarkan 

pengalaman pribadi. Apabila pada lapak 

offline mengalami ketidakpuasan mungkin 

bisa diselesaikan atau diperbaiki secepatnya 

oleh yang bersangkutan karena kalau lapak 

offline lingkupnya tidak seluas lapak online. 

Tetapi, apabila mendapat rating buruk pada 

pelanggan online mungkin di beberapa 

pelanggan ada yang mau berdiskusi untuk 

menyelesaikan masalahnya tapi ada juga 

yang tidak mau berdiskusi dan dengan 

sepihak memberikan penilaian yang buruk 

pada lapak. Kepuasan pembeli sangat penting 

baik untuk lapak online maupun offline jadi 

akan lebih besar tantangannya apabila dalam 

suatu lapak menggunakan kedua model 

lapak tersebut. 

Hal berubah lainnya yang dapat 

dirasakan oleh penjual setelah menggunakan 

lapak online adalah dapat merasakan waktu 

yang lebih fleksibel dalam berjualan online. 

Namun, kegiatan perdagangan offline dan 

online yang berjalan bersamaan membuat 

penjual buah dan sayur tersebut lebih 

membutuhkan tenaga dan pikiran yang ekstra 

untuk mengatur itu semua. Di waktu yang 

bersamaan pula, terdapat beberapa 

kesibukan selain berdagang, seperti 

mengurus keluarga dan lain-lain, hal ini 

menjadi tantangan tersendiri bagi sang 

penjual sayur dan buah. 

Setelah memiliki lapak sayur dan buah 

di online dan offline, penjual memutuskan 

untuk merekrut karyawan untuk menjaga 

lapak konvensionalnya sebanyak dua orang. 

Hal ini bertujuan untuk memudahkan dalam 

mengatur pelaksanaan perdagangan dua cara 

tersebut. Namun, walaupun sang penjual 

sayur dan buah telah memiliki karyawan 

setelah mendaftarkan lapaknya, namun tetap 

dibutuhkan upaya lebih untuk mengawasi 

karyawannya juga, karena bisa saja ada hal 

yang tidak diinginkan terjadi karena 

tindakan dari karyawannya tersebut. 

 

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan pembahasan dan hasil 

analisis data yang diperoleh dapat diambil 

kesimpulan bahwa transformasi pedagang sayur 

dan buah menjadi merchant menyebabkan 

adanya perubahan perilaku yang dialami oleh 

pedagang dan konsumennya. Hal ini diawali 

dengan proses komunikasi, yang mana di sini 

penjual sebagai komunikan dan salah satu 

pembeli yang merupakan petugas dari M-

Bankking sebagai komunikator. Proses 

komunikasi ini memiliki peranan penting sebab 

pesan informasi dari komunikator inilah yang 

mengantarkan adanya transformasi. 

Masuknya penjual ke dalam e-commerce 

mengharuskan penjual untuk lebih melek 

dengan teknologi digital serta dapat membaca 

apapun yang terjadi di dunia digital. Hal ini yang 

menjadi salah satu faktor pendorong perubahan 

perilaku penjual yang mana ketika memasuki e-

commerce langsung dihadapkan dengan 

persaingan penjualan yang ketat. Dengan ini 

penjual memunculkan strategi-strategi yang 

dapat mengikat pembeli terutama dalam hal 

loyalitas pembeli. Strategi ini seperti 

memberikan diskon, memberi bonus produk, 

atau bisa juga dengan cashback. Jika penjual 

sudah memberikan pelayanan terbaik untuk 

konsumen maka akan dapat feedback berupa 

rating dan review lapak yang baik. Rating yang 

terdapat pada e-commerce ini sama halnya 

dengan yang dulunya ketika di offline store 

mengalami promosi ataupun review dari mulut 

ke mulut pembeli. Sehingga nantinya lapak akan 

mendapat citra yang baik pula. Meski e-

commerce hanya menggunakan suatu aplikasi, 

tapi tetap saja membutuhkan interaksi yang baik 

antar penjual dan konsumen. Bentuk interaksi 

yang baik dapat dilakukan dengan merespon 

konsumen dengan cepat, menggunakan bahasa 

yang sopan, memperlihatkan sisi sabar saat 

konsumen mencoba meminta diskusi terkait 
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produk yang akan dibeli. Dengan citra yang 

sudah baik penjual akan berusaha 

mempertahankannya agar tidak kalah saing. 

Transformasi dari lapak offline menuju e-

commerce membuat waktu penjualan yang lebih 

fleksibel, akan tetapi disisi lain [2]online ini 

membuat penjual harus aktif mengamati aplikasi 

agar ketika terdapat pesanan yang masuk, 

penjual dapat langsung menanganinya. Oleh 

karena itu penjual seringkali memilih untuk 

menambah karyawan khusus melayani e-

commerce. 
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