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Abstract. Business management based on the application of a combination of offline and online is inseparable
from various challenges that can arise, especially in terms of HR management itself, namely the business owner.

So that the right strategic action is needed so that the business can run well. This study aims to get an idea of how
the strategy is, and what challenges are faced in managing a business based on a combination of offline and
digital affiliates at Rio Ponsel. This study uses a qualitative approach with a case study method and data collection
through interviews with Rio Ponsel business actors. The results of the study showed that the business management
strategy that combines offline sales systems and marketing through the TikTok affiliate program at Rio Ponsel is

in the form of implementing internal strategies such as product development according to local market needs,

implementing positive personal branding, and improving service quality directly. In addition, external strategies

are also applied. Meanwhile, the biggest challenge faced by Rio Ponsel business actors is the high level of
competition with competitors both in the offline and digital markets.

Keywords: Business strategy, MSDM, Challenge, Offline System, Affiliate

Abstrak. Pengelolaan usaha berdasarkan penerapan kombinasi offline dan online tidak terlepas dari berbagai
tantangan yang dapat ditimbulkan, terutama dalam hal manajemen SDM itu sendiri, yaitu pemilik usaha. Sehingga
diperlukannya tindakan strategi yang tepat agar usaha tersebut dapat berjalan dengan baik. Penelitian ini bertujuan
untuk mendapatkan gambaran bagaimana strategi, serta tantangan apa saja yang dihadapi dalam mengelola usaha
yang berbasis kombinasi offline dan digital affiliate pada Rio Ponsel. Penelitian ini bersifat kualitatif dengan
metode studi kasus dan pengumpulan data melalui wawancara kepada pelaku usaha Rio Ponsel. Hasil penelitian
didapatkan bahwa strategi pengelolaan usaha yang menggabungkan sistem penjualan offline dan pemasaran
melalui program affiliate TikTok pada Rio Ponsell yaitu berupa penerapan strategi internal seperti pengembangan
produk sesuai kebutuhan pasar lokal, penerapan personal branding yang positif, dan peningkatan kualitas layanan
secara langsung. Selain itu, juga diterapkan strategi eksternal. Sementara tantangan terbesar yang dihadapi pelaku
usaha Rio Ponsel adalah tingginya tingkat persaingan dengan kompetitor baik di pasar offline maupun digital.

Kata kunci: Strategi bisnis, MSDM, Tantangan, Sistem Offline, dan Afiliasi

1. LATAR BELAKANG

Banyak pelaku bisnis baru menunjukkan bahwa dunia bisnis saat ini berkembang
dengan pesat. Karena adanya persaingan di berbagai bidang usaha, para pelaku bisnis harus
dapat membangun keunggulan. Agar persaingan bisnis berhasil, pemilik bisnis harus dapat
menggunakan strategi yang tepat untuk mengungguli pesaing mereka dan memungkinkan
bisnis mereka untuk tumbuh dan berkembang (D. F. Harahap & Hasim, 2021). Usaha Mikro
Kecil dan Menengah (UMKM) adalah usaha produktif milik individu atau badan usaha yang
memiliki modal minimal atau terbatas, dan skala bisnis yang kecil. UMKM memainkan

peran yang signifikan dalam pertumbuhan perekonomian Indonesia, terutama dalam
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menciptakan lapangan kerja dan pemberdayaan yang signifikan untuk mempercepat
pemulihan perekonomian negara setelah krisis moneter 1997. (Hapsari et al., 2024)

Bidang-bidang bisnis, seperti perdagangan (e-commerce), jasa perbankan (fintech),
logistik, pertanian, transportasi, pendidikan, dan kesehatan, telah banyak dipengaruhi oleh
kemajuan teknologi komunikasi dan informasi. Munculnya kemajuan tersebut mendorong
hadirnya berbagai transaksi bisnis on/ine di masyarakat (Lindiawatie et al., 2024). Semakin
berkembangnya teknologi saat ini, mengubah gaya masyarakat berbelanja. Mereka beralih
dari transaksi offline ke transaksi online. Dalam persaingan bisnis yang ketat seperti saat ini,
pelaku bisnis selalu berusaha untuk mempertahankan usaha dan bersaing untuk mencapai
tujuan. (D. F. Harahap & Hasim, 2021)

TikTok ialah salah satu platform yang populer dan banyak digunakan, terutama
generasi muda. Menggunakan taktik pemasaran digital melalui 7ikTok untuk mencapai
audiens yang lebih luas dapat menjadi alternatif yang menarik. 7ikTok adalah salah satu
situs media sosial terpopuler di dunia (Aji et al.,, 2022). Indonesia memiliki 108 juta
pengguna aktif TikTok, menjadikannya negara kedua dengan jumlah pengguna terbesar di
dunia setelah Amerika Serikat (DataReportal, 2025). Sebagai salah satu platform media
sosial terbesar saat ini, TikTok memiliki salah satu fitur yang dikenal sebagai program
afiliate marketing, yang melibatkan pihak ketiga mempromosikan produk melalui tautan
afiliasi. (Lestari et al., 2024)

Salah satu manfaat utama dari afiliasi 7ikTok adalah meningkatkan jangkauan
pemasaran produk lokal. Program afiliasi 7ik7Tok menawarkan berbagai peluang yang dapat
mendorong pertumbuhan UMKM dan menciptakan sumber pendapatan baru bagi
masyarakat. Dengan adanya sistem komisi bagi kreator yang mempromosikan produk,
program ini membantu individu dan komunitas UMKM. Afiliasi TikTok mendorong
UMKM untuk digitalisasi, yang merupakan komponen penting dalam meningkatkan daya
saing mereka. UMKM didorong untuk memahami strategi pemasaran online,
mengoptimalkan konten, dan menganalisis data penjualan yang tersedia di platform digital.
Kemampuan ini membantu UMKM bertahan di era digital dan memungkinkan mereka
memperluas pasar nasional dan internasional. (Ramadhanti et al., 2025)

Strategi pemasaran yang dilakukan secara manual dan terbatas sebelum terciptanya
internet, biasanya disebut sebagai pemasaran offline. Namun, saat internet berkembang
pesat, banyak bisnis yang memanfaatkannya, sehingga pola strategi pemasaran menjadi
lebih luas. Namun, pemasaran offline masih digunakan. Pemasaran offline masih diperlukan

untuk menjangkau individu yang tidak dapat memakai internet atau belum memiliki
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internet, biasanya orang tua atau masyarakat sekitar yang dekat dengan toko. Dengan
demikian, pemasaran offline sangat membantu masyarakat sekitar untuk membeli produk
yang diminati. (Kusniyah et al., 2024)

Penelitian terdahulu oleh (Kusmiyati & Priyono, 2021), yang mengatakan bahwa
kombinasi dari berbagai strategi baik offline dan online menghasilkan kapabilitas yang
dibutuhkan, UMKM dapat meningkatkan efisiensi operasional, memperkuat jaringan,
meningkatkan pengalaman pelanggan, dan memperluas pasar.

Pengelolaan usaha berdasarkan penerapan kombinasi offline dan online tidak terlepas
dari berbagai tantangan yang dapat ditimbulkan, terutama dalam hal manajemen SDM itu
sendiri, yaitu dalam hal ini pemilik usaha. Rio Ponsel adalah usaha yang dijalankan secara
mandiri, yang berlokasi di Tambak Bayan, Deli Serdang. Pemilik Rio Ponsel berusaha
memanfaatkan peluang ekonomi digital di tengah keterbatasan sumber daya manusia
dengan bergabung dalam program afiliasi 7ikTok, yaitu dengan mempromosikan produk
berupa alat EDC (Electronic Data Capture). Meskipun fokus utama strategi ini tetap pada
layanan secara offline, ada upaya untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan
pendapatan melalui saluran online.

Dari latar belakang tersebut, yang menjadi alasan penelitian ini akan dilaksanakan.
Oleh karena itu, penelitian ini berfokus pada usaha mikro bernama Rio Ponsel. Usaha ini
merupakan kombinasi antara penjualan produk secara offline, khususnya kuota pulsa dan
layanan ponsel, serta digital affiliate marketing melalui platform TikTok untuk
mempromosikan alat pembayaran elektronik (EDC). Melalui studi kasus ini, diharapkan
dapat ditemukan gambaran bagaimana strategi, serta tantangan apa saja yang dihadapi

dalam mengelola usaha yang berbasis kombinasi offline dan digital affiliate.

. KAJIAN TEORITIS
Strategi Bisnis

Strategi merupakan metode dan sumber daya yang dipakai guna mendapatkan tujuan
akhir. Kasmir dan Jakfar mengatakan bahwa bisnis adalah usaha yang dilakukan dengan
tujuan utama untuk menghasilkan margin. Menurut Sudaryono adalah kegiatan yang
dilaksanakan individu atau kelompok pengusaha dalam layanan atau barang untuk mendapat
keuntungan. Menurut Joewono, strategi bisnis adalah strategi untuk mencapai tujuan, dan
beberapa karakteristik yang dianalogikan seperti strategi catur yang terkait dengan

pengelolaan bisnis seperti pemikiran sistematis, persiapan perencanaan, kesigapan
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melangkah, keberanian mengambil risiko, dan keinginan untuk memenangkan permainan.
(Dunan et al., 2020)

Strategi bisnis diartikan sebagai rencana jangka panjang yang dibuat untuk
memperoleh tujuan organisasi dengan memanfaatkan kekuatan dan mengatasi kelemahan
internal juga memperhitungkan peluang dan ancaman eksternal. Pentingnya strategi dalam
bisnis yaitu sebagai berikut:

e Memberikan Arah dan Fokus

e Mengidentifikasi Peluang dan Ancaman

e Meningkatkan Daya Saing

e Mendorong Inovasi dan Perubahan (K. Harahap, 2024)
Tantangan Usaha Kecil (UKM)

Tantangan adalah faktor eksternal yang berada di luar kendali organisasi dan dapat
muncul sewaktu-waktu, sehingga keberadaannya bisa mengganggu kestabilan strategi yang
telah direncanakan. (Sugiono, 2021). Usaha kecil, yang sering disebut UKM, adalah bentuk
usaha dengan total kekayaan bersih paling tinggi Rp 200.000.000, di luar nilai tanah dan
bangunan tempat usaha berdiri. Keberadaan UKM berperan besar dalam mendukung
perekonomian karena mampu menyumbang sekitar 45% hingga 75% terhadap Produk
Domestik Bruto (PDB) dan menyerap tenaga kerja dalam jumlah yang signifikan di berbagai
negara. (Rahim et al., 2024)

Menurut Laporan DPR RI saat ini, pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM) menghadapi berbagai tantangan dalam menghadapi pasar digital. Beberapa di
antaranya meliputi:

e Keterbatasan kemampuan pelaku UMKM dalam menggunakan teknologi dan tingkat
literasi digital yang rendah.

e Masih banyak pelaku usaha yang belum mampu menyusun laporan keuangan dan
administrasi secara digital.

e  Produk UMKM belum memenuhi standar pasar ekspor yang terintegrasi secara digital.

e  Prosedur bisnis lintas negara yang rumit, mahal, dan memakan waktu menjadi kendala
tersendiri bagi UMKM.

e Masih banyak tantangan terkait inovasi, pemanfaatan teknologi, legalitas usaha, akses
pembiayaan, strategi pemasaran dan branding, kualitas sumber daya manusia, serta

standarisasi dan sertifikasi produk.
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Selain itu, tantangan lainnya juga mencakup pemerataan akses pelatihan dan
pembinaan, kurangnya fasilitas pendukung, serta belum tersedianya basis data UMKM yang
terpadu. Oleh karena itu, dukungan yang berkelanjutan dari pemerintah sangat dibutuhkan
agar sektor UMKM dapat tumbuh dan berkembang secara optimal. Komisi VI DPR RI
memiliki peran penting dalam memastikan agar program-program dukungan terhadap
UMKM dijalankan secara konsisten demi memperkuat kontribusi sektor ini terhadap
perekonomian nasional. (Lisnawati, 2023)

Manajemen Sumber Daya Manusia

Salah satu komponen penting dan tidak dapat dibebaskan dari sebuah organisasi
adalah sumber daya manusia (SDM). Manajemen SDM mencakup penarikan, seleksi,
pengembangan, pemeliharaan, dan penggunaan SDM untuk mencapai tujuan organisasi dan
individu (Hidayat & A. Anwar, 2022). Bidang manajemen yang khusus menyelidiki
hubungan dan bagaimana mereka berkontribusi pada organisasi perusahaan disebut sumber
daya manusia (SDM). Manajemen SDM mencakup hal-hal tentang pelatihan, penggunaan,
dan perlindungan SDM baik dalam pekerjaan maupun yang berusaha sendiri. (Amelia et al.,
2022)

Sistem Offline

Penjual yang menjual barang kepada pelanggan, baik bisnis maupun individu secara
langsung disebut penjualan offline (H. A. Sari & Noviardy, 2023). Pemasaran offline adalah
jenis pemasaran yang dijalankan secara langsung melalui sistem bertatap muka antara
produsen dan pembeli untuk memungkinkan terjadi transaksi jual beli. Pemasaran offline
bertujuan untuk menginformasikan produk dan jasa yang dibutuhkan oleh pelanggan secara
langsung. Penjualan langsung adalah istilah lain untuk pemasaran offline, yang
memanfaatkan komunikasi antara pembeli dan penjual untuk menentukan kebutuhan
pembeli untuk barang dan jasa. (Arischa & Pudjihastuti, 2023)

Affiliate Marketing

Affiliate marketing adalah jenis pemasaran yang mengiklankan barang dan jasa dari
perusahaan yang menghasilkan komisi sebagai hasil dari transaksi pembelian. Cara kerja
afiliasi marketing adalah dengan mengarahkan calon pelanggan ke website melalui link
khusus yang telah diberikan. Program afiliasi memiliki banyak keuntungan, seperti modal
yang lebih murah karena mereka tidak perlu membuat produk atau memikirkan lokasi
penjualan, sehingga biaya yang dikeluarkan lebih sedikit. Sementara itu, risiko kehilangan

uang jauh lebih rendah (Karina et al., 2023). Afiliasi 7ikTok adalah strategi pemasaran yang
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digqunakan oleh suatu merek untuk menghasilkan keuntungan bagi kedua belah pihak, yaitu

pengguna afiliasi atau pembuat konten 7ikTok dan pihak brand. (Chai & Aulia, 2024)

3. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif melalui studi kasus. Pendekatan ini
dipilih karena cocok untuk memahami secara mendalam strategi dan tantangan yang
dihadapi oleh pelaku usaha dalam mengelola penjualan melalui gabungan toko fisik (offline)
dan platform digital TikTok Affiliate. Subjek dalam penelitian ini adalah pemilik usaha Rio
Ponsel yang berada di Tambak Bayan, Kabupaten Deli Serdang. Pemilihan subjek dilakukan
secara sengaja karena pemilik usaha memiliki pengalaman langsung dalam menjalankan
penjualan secara offline dan online. Data dikumpulkan melalui wawancara dengan pemilik
toko sebagai narasumber utama dan melibatkan sumber-sumber terdahulu yang relevan
sebagai referensi. Wawancara dilakukan secara semi-terstruktur agar peneliti bisa menggali
informasi lebih dalam dan fleksibel sesuai jalannya percakapan.

Wawancara dilakukan secara langsung kepada pemilik usaha melalui serangkaian
pertanyaan terbuka yang bertujuan untuk mengumpulkan informasi tentang praktik usaha,
strategi pemasaran, waktu manajemen, dan tantangan yang mungkin pelaku usaha alami.
Seluruh data yang berhasil dikumpulkan kemudian dianalisis secara deskriptif kualitatif,
untuk memberikan gambaran menyeluruh mengenai pengelolaan usaha yang
dijalankan. Selain itu, peneliti juga mengamati secara langsung aktivitas usaha di lokasi
untuk memahami situasi secara nyata. Data yang diperoleh kemudian dianalisis dengan cara
menyederhanakan dan mengelompokkan informasi penting, lalu disusun dan disimpulkan
sesuai dengan tujuan penelitian. Untuk memastikan bahwa informasi yang diperoleh akurat,
peneliti mencocokkan hasil wawancara dengan hasil pengamatan di lapangan. Dengan cara
ini, penelitian ini diharapkan bisa memberikan gambaran jelas tentang strategi dan tantangan

dalam mengelola usaha yang menggabungkan penjualan offline dan TikTok Affiliate.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Penelitian ini dilaksanakan pada salah satu pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM) yang bernama Rio Ponsel, yang berlokasi di daerah Kecamatan Percut Sei Tuan.
Usaha ini dikelola secara mandiri dan memiliki dua model usaha utama, yaitu penjualan
produk secara offline (seperti kuota internet dan layanan EDC) serta pemasaran produk

melalui sistem affiliate digital di media sosial TikTok.
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Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) saat ini dikarenakan semakin
berkembang, terdapat tantangan dan persaingan yang semakin tajam untuk merebut pangsa
pasar. Untuk menjalankan usaha tersebut dengan efisien, para pelaku bisnis harus dapat
memberdayakan sumber daya yang mereka miliki secara efektif dengan diharapkan dapat
membuat rencana. Hal ini dikarenakan banyak UMKM yang berdiri tetapi tidak
berkembang, mengalami kerugian, atau bahkan tutup. Sehingga UMKM memerlukan
langkah-langkah dan strategi yang tepat. Menjalankan usaha tidak semudah mengembalikan
telapak tangan. Strategi yang diterapkan oleh pemilik usana sangat penting untuk
keberhasilan bisnis. Kemungkinan akan mengalami kerugian jika menggunakan strategi
yang kurang tepat. Namun, pemilik usaha dapat memperoleh peningkatan pendapatan dan
keuntungan ketika dilakukan dengan benar dan sesuai dengan langkah-langkah yang diukur.
(Sriyanti et al., 2023)

Dapat diketahui bahwa, menjalankan usaha baik secara offline maupun online
memiliki kelebihan dan kekurangan. Oleh karena itu, pelaksanaan usaha yang dilakukan
oleh dua arah diharuskan untuk dapat dilaksanakan dengan strategi yang tepat. Berikut ini

kelebihan dan kekurangan strategi pelaksanaan usaha offline dan online diantaranya sebagai

berikut.
Tabel 1. Kelebihan dan Kekurangan Strategi Offline dan Online
Kelebihan Kekurangan
Offline 1. Konsumen lebih percaya karena | 1. Biaya pemasaran offline lebih
biasanya  konsumen  datang mabhal.
langsung ke toko sehingga dapat | 2. Waktu yang dibutuhkan untuk
memilih produk sesuai berbelanja offline sangat panjang.
keinginannya.
2. Dapat mengetahui kualitas produk
sesuai langsung dan dapat tawar-
menawar harga.
3. Membangung hubungan sosial
yang berkelanjutan.
Online 1. Tidak terikat wilayah dan waktu. | 1. Penipuan sering terjadi.
2. Menghemat waktu tenaga. 2. Barang yang tidak  sesuai
3. Pengelolaan barang jadi mudah. ekspektasi.
4. Biaya dan SDM menjadi lebih | 3. Dikenakan biaya ongkir.
mudah. 4. Tidak dapat melihat dan mencoba
5. Riset pasar menjadi lebih mudah. barang yang di pesan.
5. Pengiriman membutuhkan waktu.

Sumber: N. P. Sari et al. (2;)21)
Strategi Pengelolaan Usaha Offline dan Affiliate Digital

Pelaku usaha dari Rio Ponsel mengatakan bahwa mereka menerapkan strategi internal

dan eksternal secara bersamaan saat menjalankan dua model bisnis offline dan afiliasi
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digital. Strategi internal diwujudkan melalui pengembangan produk, yaitu menyediakan
produk yang diinginkan pelanggan lokal dan melengkapi produk yang dibutuhkan
pelanggan lokal.

Agar UMKM dapat bertahan dan menjadi pemenang dalam persaingan di pasar,
pengembangan produk usaha sangat dibutuhkan (Selfiana et al., 2024). Untuk meningkatkan
kepuasan pelanggan atau konsumen, perusahaan menggunakan strategi pengembangan
produk untuk mengidentifikasi peluang pasar dan meningkatkan proses produksi dengan
inovasi (Adiaksa & Abadi, 2023). Dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan dan
meningkatkan pendapatan, diversifikasi produk adalah usaha untuk mengubah produk yang
sudah ada atau yang belum ada dengan tujuan untuk menghasilkan produk baru dengan
keuntungan yang telah ditetapkan. Pendapatan yang dihasilkan menentukan
keberlangsungan suatu bisnis sehingga perusahaan dapat menghasilkan produk lain dengan
keuntungan yang telah ditetapkan. (Pramesworo et al., 2024)

Secara eksternal, Rio Ponsel memperluas jangkauan pasar dengan bergabung sebagai
afiliator di platform digital seperti TikTok, dengan mengikuti strategi pengembangan pasar.
Di sini, pelaku usaha menjual barang, yaitu alat EDC, yang mereka gunakan untuk
menyediakan jasa seperti transfer dan tarik tunai. Strategi pengembangan pasar dalam
Alifah (2024) adalah metode untuk memperluas pangsa pasar di pasar baru dikenal sebagai.
Strategi ini dipengaruhi oleh perubahan kebijakan regulasi, perubahan demografi dan
ekonomi, kemajuan teknologi informasi dan inovasi, dan permintaan pelanggan yang
meningkat.

Selain itu, pelaku usaha Rio Ponsel selalu berusaha menciptakan hubungan kuat
dengan pelanggan, baik secara langsung (offline) maupun melalui media sosial, seperti
TikTok. Hal ini disebabkan oleh fakta bahwa menciptkan hubungan yang kuat dengan
pelanggan bisa memperkuat loyalitas pelanggan dan meningkatkan keterlibatan pelanggan
dalam bisnis, yang dapat sangat penting untuk mempertahankan keberlangsungan bisnis,
terutama di era teknologi saat ini.

Dengan penerapan strategi pemasaran digital yang efektif, telah terjadi peningkatan
penjualan. Pelanggan yang memiliki pengalaman pembelian yang disesuaikan melalui
rekomendasi produk online atau yang merasa lebih terlibat melalui media sosial cenderung
menjadi pelanggan setia. Hal ini menunjukkan bahwa pendekatan pemasaran digital bisa
membantu memperkuat loyalitas pelanggan dan mempengaruhi keputusan pembelian

mereka. (Hendrian et al., 2023)
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Pelaku usaha Rio Ponsel juga mengatakan bahwa harus memiliki personal branding
yang baik kepada pelanggan. Personal branding yang baik, seperti ramah, jujur, dan
responsif, dapat meninggalkan kesan yang mendalam pada pelanggan dan membuat para
pelanggan akan kembali lagi untuk berbelanja karena sikap yang positif dari diri penjual.
Fatman et al (2024) mengatakan Personal branding adalah proses membangun dan
mengelola citra diri seseorang untuk membuatnya terlihat unik dan positif di mata orang
lain. Dalam industri UMKM, memiliki personal branding yang solid dapat membantu
meningkatkan kepercayaan pelanggan, membuat bisnis lebih mudah dikenal di pasar yang
kompetitif, dan membangun hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan. Hal tersebut
adalah salah satu faktor yang berperan penting bagi pemilik bisnis yang beroperasi di pasar
yang kompetitif.

Salah satu pendekatan lainnya yang digunakan oleh pelaku usaha Rio Ponsel adalah
dengan mempelajari keterampilan digital mereka melalui pelatihan khusus, terutama yang
berkaitan dengan sistem afiliasi pemasaran 7ikTok. Pelatihan tersebut membahas penjualan
online, serta cara meningkatkan dan mempertahankan personal branding dalam persaingan
online.

Pelatihan digital marketing sangat membantu pelaku UMKM (Awaludin et al., 2024).
Dengan menggunakan strategi pemasaran afiliasi digital 7ik7ok untuk memasarkan produk,
dapat meningkatkan minat beli dan volume penjualan. Ini akan sangat membantu mereka
yang berbisnis dan berpromosi konten di aplikasi afiliasi Tiktok. (Y. A. Harahap & Sazali,
2024)

Tantangan Pengelolaan Usaha Offline dan Affiliate Digital

Tantangan utama pengelolaan usaha baik model offline maupun online adalah
kompetitor. Pada praktik di lapangan, Rio Ponsel tidak hanya bersaing dengan konter pulsa
atau toko ponsel lain di sekitar Tambak Bayan, tetapi juga dengan penjual online lain yang
memasarkan produk EDC serupa di 7ik7Tok. Berdasarkan pengakuan pemilik, sering kali
kompetitor menjual dengan harga lebih rendah karena mereka memiliki modal yang lebih
besar atau berani mengambil margin untung yang lebih kecil. Hal ini membuat Rio Ponsel
terpaksa menyesuaikan harga agar pelanggan tidak beralih. Selain itu, di ranah digital
melalui program affiliate TikTok, kompetisi semakin ketat karena banyak afiliator lain yang
mempromosikan produk serupa melalui pemasaran yang lebih menarik dan inovatif. Hal ini
mengharuskan Rio Ponsel untuk terus meningkatkan kemampuan digital marketing,
kreativitas konten, serta aktif mengikuti tren agar tidak kalah bersaing dalam menarik

perhatian calon pembeli di media sosial.
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Pelaku UMKM dituntut untuk terus mengasah kemampuan berpikir kreatif dan
inovatif agar dapat menghasilkan ide-ide segar yang menarik minat pasar. Jika kemampuan
ini didukung dengan pemanfaatan teknologi digital secara optimal, maka mereka memiliki
peluang lebih besar untuk bersaing dengan usaha sejenis. Sebaliknya, jika hal tersebut
diabaikan, maka usaha akan mengalami hambatan dan berisiko kalah saing dengan pelaku
usaha lain yang lebih siap menghadapi tantangan digital. Oleh sebab itu, setiap pelaku
UMKM perlu rajin mempelajari pengetahuan terbaru dan berinovasi dengan teknologi agar
dapat menyesuaikan diri dengan cepatnya perkembangan era digital saat ini. (Rohmana,
2023)

Untuk tetap bertahan, Rio Ponsel berupaya menjaga kualitas layanan secara langsung
dengan cara bersikap ramah, memberikan penjelasan produk secara detail, serta membantu
pelanggan dalam penggunaan alat EDC. Sementara itu, di sisi online, Rio Ponsel rutin
melakukan promosi melalui video TikTok, meskipun diakui bahwa kualitas konten video
yang dihasilkan masih sering kalah bersaing dengan kreator besar yang memiliki modal
promosi lebih besar dan teknik pemasaran yang lebih profesional.

Selain itu terdapat juga tantangan yang dihadapi oleh Rio Ponsel yaitu membangun
dan mempertahankan kepercayaan konsumen. Dari hasil wawancara, diketahui bahwa
pembeli offline umumnya lebih percaya karena dapat datang langsung ke toko, melihat
produk, bahkan mencoba layanan. Namun, untuk pembelian melalui /ink affiliate TikTok,
pelanggan masih merasa ragu-ragu dan sering menanyakan jaminan keaslian barang, bukti
testimoni nyata, dan prosedur klaim garansi. Beberapa calon pembeli mengaku pernah
tertipu oleh akun penjual palsu di TikTok, sehingga lebih berhati-hati saat bertransaksi.
Untuk menanggapi tantangan ini, pemilik Rio Ponsel menekankan pentingnya personal
branding dengan selalu responsif membalas komentar atau pesan pribadi di TikTok. Selain
itu, penjual aktif mengunggah bukti video barang, proses pengemasan, serta testimoni
pelanggan sebelumnya.

Personal branding pada UMKM dapat diartikan sebagai upaya pemilik atau pengelola
usaha untuk membentuk dan mengenalkan citra dirinya yang menjadi bagian penting dari
identitas merek usaha. Dalam prosesnya, personal branding memanfaatkan reputasi, nilai-
nilai pribadi, karakter, serta kemampuan individu untuk memperkuat kepercayaan
konsumen terhadap usaha tersebut. Dengan memiliki personal branding yang kuat, pelaku
UMKM akan lebih mudah mendapatkan kepercayaan pelanggan, membuat usahanya lebih

dikenal di tengah persaingan pasar, dan memperkuat hubungan yang erat dengan pelanggan.

259 Jurnal Bisnis, Ekonomi Syariah dan Pajak- Volume. 2, Nomor. 2 Juni 2025



e-ISSN : 3046-9864, p-ISSN : 3046-9880, Hal. 250-263

Hal ini menjadi salah satu faktor pendukung bagi UMKM untuk dapat bertahan dan terus
berkembang di lingkungan bisnis yang semakin kompetitif. (Fatman et al., 2024)

Dalam praktiknya, pemilik usaha mengaku masih menghadapi keterbatasan dalam
membuat konten video yang menarik karena keterbatasan peralatan dan keterampilan
editing. Oleh karena itu, pelatihan digital marketing dinilai perlu untuk meningkatkan daya
saing dalam menghadapi tantangan trust building di era affiliate marketing. (Awaludin et

al., 2024)

. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan pada usaha Rio
Ponsel di Tambak Bayan, dapat disimpulkan bahwa strategi pengelolaan usaha yang
menggabungkan sistem penjualan offline dan pemasaran melalui program affiliate TikTok
memberikan peluang yang cukup signifikan dalam memperluas jangkauan pasar dan
meningkatkan pendapatan. Strategi internal berupa pengembangan produk sesuai kebutuhan
pasar lokal, peningkatan kualitas layanan secara langsung, serta penerapan personal
branding yang positif terbukti membantu mempertahankan loyalitas pelanggan. Sementara
itu, strategi eksternal dengan memanfaatkan program affiliate digital mampu membuka
peluang pasar baru di luar wilayah operasional toko fisik.

Namun demikian, penelitian ini juga menegaskan bahwa tantangan terbesar yang
dihadapi pelaku usaha adalah tingginya tingkat persaingan dengan kompetitor baik di pasar
offline maupun digital, serta kesulitan membangun dan mempertahankan kepercayaan calon
konsumen, khususnya pada transaksi yang dilakukan melalui link affiliate TikTok.
Tantangan ini memerlukan inovasi yang berkelanjutan, peningkatan keterampilan
pemasaran digital, serta penguatan personal branding yang konsisten agar citra usaha tetap
dipercaya oleh konsumen di tengah maraknya praktik penipuan online.

Secara praktis, temuan penelitian ini menunjukkan bahwa pelatihan digital marketing
yang terarah dan berkelanjutan sangat diperlukan oleh pelaku UMKM untuk mampu
menciptakan konten promosi yang menarik, menjalin komunikasi yang baik dengan calon
pembeli, serta mengelola reputasi usaha di platform digital. Sementara dari sisi teoritis,
penelitian ini memperkaya literatur mengenai strategi kombinasi penjualan offline dan
affiliate marketing digital pada skala usaha mikro yang dijalankan secara mandiri dengan
keterbatasan sumber daya.

Penelitian ini memiliki keterbatasan karena hanya berfokus pada satu studi kasus,

yaitu Rio Ponsel, sehingga generalisasi temuan ke UMKM lain perlu dilakukan dengan hati-
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hati. Selain itu, data yang diperoleh hanya melalui satu narasumber utama sehingga tidak
ada sudut pandang dari pihak konsumen. Oleh karena itu, peneliti selanjutnya disarankan
untuk melakukan penelitian pada lebih dari satu usaha sejenis dan melibatkan konsumen
sebagai responden untuk mendapatkan gambaran yang lebih komprehensif mengenai

strategi dan tantangan serupa di berbagai konteks usaha.
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