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Abstrak

Kelesuan sektor ekonomi tetap terlihat pada tahun ketiga wabah covid 19 ini. Salah satu
sector usaha yang terpengaruh adalah bidang usaha ternak unggas. Banyak peternak unggas
mengalami dampak operasional yang mengakibatkan turunnya omset penjualan.
Berkurangnya omset dikarenakan terbatasnya ruang gerak bagi bidang peternak,
meningkatnya biaya operasional dan menurunnya permintaan dipasar akibat banyaknya
pembatasan dimasa pandemic. Perlu ada langkah setrategis yang mampu meningkatkan
peternakan unggas agar bisa mempertahankan serta meningkatkan lagi jumlah
pendapatannya. Metode penelitian yang dipakai yaitu analisis kualitatif mengunakan
tahapan-tahapan eksplorasi, metode observasi partispatif ialah upaya yang dipakai.
Penelitian menghasilkan beberapa strategi alternative supaya mampu digunakan bagi
peternak unggas untuk meningktakan daya jual hasil peternakannya yang diselaraskan
kepada perubahan kondisi serta diharapkan industri ternak unggas bisa bertahan bahkan
berkembang.

Kata kunci: Covid-19, Strategi penikatan ekonomi, Peternak unggas

Abstract

The sluggishness of the economic sector is still visible in the third year of the COVID-19
outbreak. One of the affected business sectors is the poultry business sector. Many poultry
farmers experienced operational impacts which resulted in a decrease in sales turnover.
The reduced turnover is due to the limited space for movement in the livestock sector,
increased operational costs and decreased demand in the market due to the many
restrictions during the pandemic. There needs to be a strategic step that is able to increase
poultry farms in order to maintain and increase their income. The research method used is
qualitative analysis using the stages of exploration, participatory observation method is
the effort used. The research resulted in several alternative strategies so that they could be
used for poultry farmers to increase the marketability of their livestock products which
were aligned with changing conditions and it was hoped that the poultry industry could
survive and even develop.
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Pendahuluan

Pandemi covid 19 telah memasuki tahun ketiga, akan tetapi masih belum terlihat kapan pastinya
pandemic ini akan berakhir. Walaupun tren perekonomian telah mulai bergeliat menuju
kebangkitan akan tetapi permasalah-permasalah tetap ada dan belum bisa sepenuhya
terselesaikan. Jatuhnya sektor perekonomian diakibatkan dari berkurangnya kegiatan di luar
rumah, kurang percayanya penduduk, serta sulitnya mendapatkan bahan utama (Ihza, 2020;
Sharfina, Muhammad & Pande, 2021). Bidang industri dan perdagangan, terlebih untuk industri
peternak unggas tidak luput dari bagian terdampak kondisi penurunan ekonomi global sekarang
ini. Ketidakmampuan bersaing perternakan unggas menjadi suatu musibah bagi kemandirian
cadangan makanan negara, maka perlu dilakukan strategi agar industri peternakan mampu
mempertahankan usahanya serta mampu melakukan persaingan di pasaran.

Dalam keadaan normal kebutuhan nasional hasil industri peternakan masih perlu dukungan
barang luarnegri (Pratama, 2020) meskipun adanya penurunan kebutuhan terhadap telur serta
daging pada tahun 2021. Penurunan kebutuhan keperluan kepada hasil industri peternakan
dikarenakan menurunya kepercayan dan kemampuan membeli masyarakat. Masalahnya ialah
industri peternakan terjadi kontraksi 1,8% (BPS, 2020) dimana peternakan ayam ras pedaging
jumlah pekerjanya berkurang sebanyak 30%. Kontraksi terpaksa dilakukan karena
pendapatanya berkurang sehingga harus menyebabkan efisiensi ongkos produksi dan jumlah
ternak yang dipelihar menjadi berkurang (Wakhidati £t A/, 2020). Terhambatnya transportasi
sehingga mengakibatkan proses produksinya terhambat pastinya mengurangi keuntungan bagi
peternak sebanyak 82,8%, dimana pengusaha dibidang industri peternakan pendapatanya turun
karena pendemi corona (BPS, 2020; Alfin, 2021). Fenomena turunya produksi serta omset
industri peternakan harus segera diatasi menggunakan bermacam alternatif cara supaya bisa
membantu memulihkan keadaan industri peternakan unggas.

Pada Masa perkembannga industri 4.0 ternyata merambah semua bidang, kemajuan dibidang
TI (tehnologi informasi) seharusnya mampu dipakai guna pemecahkan masalah untuk setiap
sisi kehidupan yang membutuhkan adanya tiga literasi yakni literasi manusia, data, serta
teknologi (Nastiti & Abdu, 2020). Seperti halnya peningkatan digitalisasi pada langkah
promosi, berharap negara mampu mendorong meningkatnya perdagangan menggunakan
teknologi informasi yang melibatkan petani (Rusdiana & Talib, 2020). Sikap pembeli juga
terdapat perubahan pada awalnya sering membeli produk segar bergeser dengan kebiasaan
belanja produk makanan beku dibekukan (frozen food) (Tiesnamurti, 2020). Fenomena tersebut
pasti akan memaksa terjadinya pergeseran kebiasaan dengan akibat pada keluwesan dan
kebebasan untuk tumbuh kembang industri peternakan pada umumnya.

Digitalisasi pada bidang bisnis dimaksudkan mampu pemecah masalah untuk industri
peternakan pada waktu pendemi corona. Peternak dituntut bertahan guna mempersiapkan
keadaan lain dari biasanya di saat yang kurang fleksibel serta keterbatasan pergerakan sosial
yang terbatas. Terdapat sekitar 5,76% perusahaan baru mulai memakai internet juga teknologi
digital sebagai sarana pemasaran disaat pandemic, dibandingkan kepada yang sudah
memakai internet juga teknologi informasi sejak sebelum terjadinya pandemi sebesar 47,75%
(BPS, 2020). Strategi seperti ini mempengaruhi secara positif pada omsetnya serta sebagai
bagian strategi lain untuk mengahadapi kondisi terkini. Diharapkan peternak ungags mampu
berkembang guna menjualan hasil peternak unggas dengan langsung serta tidak langsung untuk
memudahkan pembeli. Oleh sebab itu industri peternak unggas harus merubah cara
penjualanya menggunakan strategi kreatif, efektif, serta inovatif.

Metode Penelitian

Di gunakannya metode penelitian kualitatif dimana dilaksanakan penelitian dengan cara kontak
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langsung serta mengerti pendapat orang lain menggunakan interaksi secara simbolik, serta
fikiran terbuka. Para penelitinya melaksanakan penelitiannya di wilayah Jawa tengah terutama
wilayah Jepara. Objek yang diteliti adalah pelaku peternak unggas ukuran micro skala
menengah. Metode observasi partisipasi dipakai untuk upaya pengumpulan informasi dimanan
peneliti melaksanakan eksplorasi dengan bertujuan memperoleh sumber secara deskriptif.
Sumber yang bukan data pokok hanya sekedar menjadi data penanbah seperti dari buku, web,
serta penelitian terdahulu kemudian dianalisa serta diolah kemudian digabungkan dengan teori-
teori dipakai.

Pembahasan dan Hasil

Menindak lanjuti kendala yang menjadi tantangan peternak unggas utamanya pada masalah
perekonomian dimasa pandemic corona maka perlu dilakukan strategi lain sebagai bentuk
inovasi perdagangan peternak unggas. Strategi ialah sarana penting untuk mendapatkan
kelebihan didalam persaingan (Porter, 1985). Strategi bisa diterjemahkan sebagai tahapan
perumusan perencanaan pimpinan yang difokus untuk tujuan berjangka (Stephanie K. Marrus,
2002)

Pada masaa pendemi Corona terjadi pembatasan sosial, proses perdagangan konvensional tidak
dapat maksimal dilakukan, tanpa pertemun langsung terhadap pembeli menyebabkan transaksi
kurang maksimal karena membutuhkan waktu lebih panjang agar terjalin kepercayaan. Strategi
jitu pada keadaan tersebut memerlukan rancangan yang bagus kemudian menyusun strategi
guna tercapainya tujuan perdagangan. Cara secara mendasar mengandung 2 arti yaitu (1)
perencanaan dalam penggunakan metode dan memanfaatkan sumber daya dalam perdagangan
serta (2) Strategi dengan disusun guna termencapainya tujuan perdagangan, yang berubah dari
konvensional menjadi memakai tehnologi dijital

Inovasi merupakan gagasan, ide, metode, kejadian, mampu terlihat sebagai ide ataupun wujud
terbaru guna sekelompok masarakat atau seseorang baik berwujud hasil invensi ataupun
penemuan yang disiapkan guna tencapainya keingginan tertentu (Syaefudin, 2011). Strategi
inovasi dalam siklus perekonomian peternak unggas bisa digunakan sebagai alternatif langkah
khusus untuk memulihkan keberlangsungan ekonomi para peternak. Ada bermacam ciri
karakteristik inovasi yaitu: (1) kelebihan yang relatif (relative advantage) ialah sejauh apa
inovasi diperkirakan lebih bagus dibanding ide yang telah digantikanya; (2) Kompatibilitas
ialah seberapa jauh inovasi mampu mempertahankan serta cocok terhadap aturan-aturan yang
telah ada, pengalaman diwaktu lampau dan keperluan penerimanya; (3) Kompleksitas ialah
seberapa jauh inovasi menjawab permasalahan-permasalahan rumit serta mampu memecahkan
masalah; (4) Trialability ialahseberapa sejah sebuah inovasi bisa diujicobakan secara terbatas,
dan (5) Observability ialah seberapa jauh apa hasil inovasi bisa dilihat dan diukur oleh yang
mengamatinya (Rogers & Shoemaker, 1971; Farid et all, 2021).

Inovasi Perdagangan Hasil Peternak Unggas

Perdagangan hasil pengolahan hasil prodak unggas diwaktu corona sudah terjadi perubahan
secara teknis, metode penyampaian, keluaran (outcomes), dan pemaparan produk hasil
pengolahan unggas melalui dukungan IoT (Internet of Things). Pada waktu pandemi, banyak
langkah perubahan menuju kepada inovasi agar capaian perdagangan (outcomes) dapat
terpenuhi oleh peternakan unggas. Metode perdagangan off line harus disertai pula dengan
perdangangan menggunakan tehnik digital serta memanfaatkan tehnologi informasi pada
industri peternakan sehingga mampu mengikuti perubahan serta perkembangan kondisi.
Beberapa unsur perubahan wujud dari inovasi atau perubahan wajib dilaksanakan pada industri
ternak unggas secara mendasar menggunakan konsep TI, tehnologi informasi terdiri dari
berbagai inovasi seperti dalam table dibawah ini.
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Tabel 1. Inovasi Perdagangan Hasil Peternak Unggas

Inovasi Perdagangan

No Hasil Peternakan Unggas Keterangan

1 F-commerce Memodifikasi dan menambah metode penjualan
konvensional menjadi penjualan secara online

»  Pemasaran Digital Mengembangkap metode _ pemasaran menggunakan

. plafond an aplikasi berbasis digital khususnya dalam
Marketing ) .

memanfaatkan pemasaran produk pada media sosial

3 CRM: Customer Menjaga keakraban dengan pembeli sehingga diharapkan

Relationship Marketing

akan menjadi pelanggan setia

Mengembangkan produk kreatif non pangan untuk bisa
masuk ke dunia pariwisata yang akan menjadi pendapatan
tambahan

Menjaga kualitas pelayanan
menghindari kekecwaan pasar
Tidak ada kebohongan yang dijual secara maya dengan
mendiskripsikan barang sesuai dengan realitasnya
sehingga ekspektasi gambar dan barang tidak akan
berbeda, hal ini untuk menjaga kepercayaab konsumen

4 e-Tourism

5 Pelayanan dan Perbaikan dan produk untuk

Mutu Produk

6 Menjaga rasa percaya
terhadap konsumen

dunia maya
Memilih salah satu dari 3 alternatif atau dapat
7 Tehnik penjualan yang mengkolaborasikannya, yaitu Search Enggine
relevan Opotimization, Search Engine Marketing, dan Sosial
Media Marketing

Inovasi 1: E-Commerce

E-commerce sendiri adalah cara jual beli seperti penjualan, pembelian jasa serta produk dengan
memakai mesin/alat, misalnya penggunaan komputer dan smart phone yang dilengkapi dengan
fasilitas internet (Suyanto, 2003; Laudon & Traver, 2016; Wong Jony, 2010). Di pakainya E-
commerce bisa membantu pengusaha guna melaksanakan bisnisnya diera corona ini. E-
commerce berperan mempertemukan penjual serta pembeli secara elektronik, sehingga
mempermudah interaksi pembeli serta penjual untuk menawarkan dan memenuhi
kebutuhannya (Kusumastuti, 2020). Ecommerce mampu menaikan kinerja serta penghasilan
yang didapatkan oleh pelaku indusri, berarti terdapat efek signifikan E-commerce terhadap
pedagang (Helmalia & Afrinawati, 2018). Namun perdagangan digital belum tentu berjalan
lancar. E-commerce mampu berdampak baik kepada pedagang tetapi dalam praktiknya belum
diimbangi dengan kinerja pemasaran secara signifikan akibat dari kurangnya memahami E-
Commerce dengan lebih dalam dari pedagang guna memanfaatkan fasilitas yang dipunyai oleh
layanan penyedia E-commerce (Hardilawati, 2020).

Berdasarkan Laporan Global Web Index dalam Data reportal 2020 mengungkapkan negara kita
mempunyai tingkat penggunaan e-commerce tertinggi di banding negara-negara di dunia,
dengan 90% masarakat Indonesia menggunakan dunia digital untuk pembelian barang serta
layanan online (Djufri, 2020). Hadirnya E-commerce dirasa mampu sebagai pemecah masalah
untuk peternak unggas dapat mempertahankan keberlangsungan usaha. Peternak dapat
memanfaakan plafon-plafon tertentu untuk menjual hasil olahan ternak melalui teknologi
digital, sehingga akan menggeser persepsi belanja telur serta daging harus datang ke produsen
atau pasar konvesional, toko ataupun pasar swalayan. E-commerce mampu mengoptimalkan
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harga jual produk hasil olahan unggas karena barang langsung diterima pembeli tanpa melalui
perantara. Semua orang tidak sulit membuka website juga aplikasi yang dipakai sehingga
mampu memudahkan serta maksimal pada proses jual-beli.

Inovasi 2: Pemasaran Digital

Melakukan penjualan menggunakan media digital ialah aktifitas memasarkan serta mencari
konsumen menggunakan sarana secara digital atau menggunakan dunia maya. Tehnik penjualan
yang memakai sarana internet kerap dipakai ialah dengan memakai media social semisal
instagram, twitter, facebook, tik tok dan youtube. Teknologi berkembang seperti jamur juga
menjadikan penjualan melalui dunia maya harus dapat dipahami dan dipelajari oleh UMKM
(Chaerani Et Al, 2020). Penjualan secara digital di zaman sekarang telah jadi sesuatu yang amat
lumrah pada seluruh kalangan umur. Semua tingkatan umur hampir dapat mengaksesnya. Oleh
sebab itu suatu keharusan bagi peternak untuk mempelajari dan memahami pemasaran secara
digital sehingga dapat diambil manfaatnya semaksimal mungkin. Penjualan memakai dunia
maya adalah tindakan tepat yang wajib dilaksanakan bagi pengusaha (Suswanto & Setiawati,
2020; Gu, J. Han,B. & Wang, 2020).

Banyak industri peternakan unggas kesulitan untuk menjual produknya dimasa sekarang ini.
Fenomena seperti ini menjadi momentum yang bagus bagi industri peternak unggas untuk
memakai media sosial guna meningkatkan usahanya. Namun mengingat rapatnya persaingan
yang ada di dunia digital, peternak tetap harus inovatif serta kreatif agar nantinya konsumen
dapat tertarik kepada produk mereka.

Cara kerja pada pemasaran digital yakni dengan pemasaran mengunakan internet yang kerap
kita pakai sehari-hari. Youtube ialah wahana yang kerap dipakai bagi warga negara kita selain
whatsapp, facebook, dan instagram. Para penyedia aplikasi saling berlomba dalam memberikan
fitur-fitur pendukung usahanya (Felita & Oktivera, 2019; Altinay, et al 2016). Hingga bisa
melakukan pengembangan bagi peternak dari pemasaran secara konvensional ditambah dengan
pemasaran berbasis teknologi. Para pemakai media sosial setiap waktu makin bertambah
banyak mampu dijadikan sebagai peluang guna memasarkan barang jualannya.

Inovasi 3: Costomer Relation Marketing (CRM)

Costomer Relation Marketing ialah tehnik perdagangan dengan berusaha menjalin keakraban
terhadap pembeli supaya terjaga hubungan secara jangka panjang. Menjaga hubungan
dilaksanakan supaya pembeli yang sudah berbelanja bisa hadir kembali untuk melakukan
pembelian yang berulang. Pelanggan berbelanja kembali dapat terlaksana jika pembeli
terpuaskan yang berarti telah terjadi pengalaman baik pada pembelian pertama sehingga
memiliki harapan mampu dilakukan pengulangan pembelian.

Strategi yang bisa dilaksanakan bagi pengusaha supaya dapat menjalin hubungan bagus antar

pengusaha serta konsumen adalah seperti dengan meningkatkan kepedulian kita terhadap
pembeli yang terpengaruh dari adanya pandemi ini. Kita bisa peduli dan perhatian dengan ikut
berempati dengan pembeli yang sedang terdampak terdapatnya wabah mampu menawarkan
promo serta diskon yang sekiranya dapat meringankan langganan baru berbelanja kepada
penjual. Sehingga akan menimbulkan hubungan baik, dan keyakinan cukup tinggi antara
pedagang terhadap pembelinya. Dengan ini mampu memberi akibat secara mencolok kepada
peningkatan pemasaran karena makin bagus jalinan diantara pembeli kepada usahawan
menjadikan makin besar pula tingkat pemasaranya (Farida ef a/, 2021).

Inovasi 4: E-Tourism

Peternak pada dasarnya tidak hanya dapat memperdagangkan produk pokoknya kedalam wujud
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telur ataupun daging, namun sebenarnya cukup beragam produk berbasis unggas yang bisa
dikembangkan dan dijual dengan orientasi produk on pangan seperti menjadikan tempat
berternak unggas untuk wahana wisata baik visual maupun virtual serta memanfaatkan hasil
limbah unggas menjadi barang dengan nilai jual secara lebih mahal seperti cangkang telur,
tulang maupun bulu unggas yang dijadikan produk cinderamata.

Salah satu faktor pada pertanian yang sekarang belum digarap dengan maksimal ialah
agrowisata (agrotourism). Potensi agrowisata ditunjukan dari keasrian lingkungan pertanian
serta aktivitas produksi disektor pertanian (Rohman&Azizah, 2019). Namun diera pendemi ini
kegiatan melihat seluruh kegiatan agrowisata secara menyeluruh dari hulu hingga hilir jelas
tidak bias dilaksanakan dengan langsung, sehinga perlu diberi wahana khusus. Saat ini tersedia
eTourism yang diambil dari kata elektronic Tourism wujud integrasi antara perkembangan
teknologi, informasi dan komunikasi dengan idustri wisata (Maria, Yaulie, & Xaverius, 2018).
Berdasarkan pada pengamatan yang sedang dilaksanakan Kementerian Pariwisata& Ekonomi
Kreatif, Kelompok usaha berbeda yang terpengaruh corona hingga 0,97% diantaranya toko
Cinderamata (Indah Pambudi Arumsari, & Rolisda Yosintha, 2020). Bisa diketahui bidang
industri kreatif khususnya cinderamata adalah sektor yang terendah terdampak corona
dibanding usaha ternak itu sendiri, padahal cukup beragam benda-benda kreatif dibidang
unggas belum digarap secara maksimal (Indah & Rolisda, 2020). Meskipun produk
cinderamata memerlukan proses kreatif, namun dengan upaya yang amat tepat maka produk
cinderamata mampu menjadi pendapatan tambahan bagi peternak unggas.

Inovasi 5: Pelayanan serta Perbaikan Mutu Produk

Tiga tahun pendemi ini berakibat pada menurunya keyakinan pembeli pada barang dagangan
di pasaran sehingga berdampak pada penurunan permintaan di pasaran. Penurunan ini
dikarenakan sikap pembeli yang bersikap hati-hati sehingga mengambil langkah efisien dan
efektif yang digunakan dalam pembelanjan. Penyebab lainya yakni konsumen yang memiliki
keterbatasan untuk melaksanakan kegiatan belanja menjadikan penjualan pun mengalami
penurunan.

Fenomena turunnya kemampuan membeli harus segera diatasi. Bagi pengusaha harus segera
memperbaiki rasa percaya pembeli serta meningkatkan kualitas mereka agar nantinya mereka
kembali percaya dan berbelanja lagi. Peningkatan layanan serta mutu barang pasti amat
mempengaruhi kepada bertambahnya penghasil pengusaha. Bertambahnya kualitas pelayanan
dapat menimbulka efek baik serta dampak secara signifikan kepada pembeli yang terpuaskan
(Lestari, 2019). Sehingga kualitas barang yang dijual harus dijaga dan diperhatikan karena
konsumen cenderung mementingkan kualitas daripada harga. Peternak wajib memastikan
kebersihan serta keamana produk dipasaran. Mereka harus lebih menaikkan mutu ketahanan
barang daganggan (Alfin, 2021).

Keadaan lain wajib diketahui selain mutu barang adalah kualitas pelayanan kepada para
konsumen. Kualitas pelayanan dan mutu barang sangatlah penting karena konsumen dapat
betahan apabila pelayanannya lebih ramah dan nyaman. Kualitas pelayanan yang bisa
diterapkan peternak ialah dengan memunculkan inovasi layanan dengan lebih memperhatikan
dan memperketat prosedur pengiriman barang. Dalam proses pengiriman pengusaha bisa
memperhatikan kualitas produk yang hendak dikirim semisal kebersihan barang, keamanan
produk, dan daya tahan barang.

Inovasi 6: Menjaga Kepercayaan konsumen

Kunci suksesnya memasarkan barang secara digital adalah adanya rasa percaya dari pembeli,
namun itu sangatlah susah apalagi pengusaha sedang memulai menggunakan penjualan secara
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digital untuk usahanya. Adapun setrategi yang pas untuk dilaksanakan pengusaha untuk
memunculkan rasa percaya pembeli memakai media online adalah:

1) Menjalankan penawaran secara rutin atau berulang-ulang
2) Melakukan pembaharuan informasi produk secara berkala

3) Mendesain promosi dagangannya secara kreatif dengan konten yang mengikuti tren
public

4) Menggunakan fasilitas promosi yang tersedia pada media sosial
5) Melibatkan pembeli dalam mereview produk

Adapun untuk melaksanakan tehnik pemasaran digital, pengusaha wajib bisa melihat
suasananya. Pengusaha dituntut untuk kreatif untuk menawarkan produk mereka. Oleh
karenanya peternak harus bisa menyesuaikan dalam menawarkan serta memasarkan sesuai
dengan kehendak calon konsumen, sehingga penggunaan fasilitas promosi secara digital
sebagai sarana penjualannya memberikan dampak yang efektif dan tepat sasaran.

Inovasi 7: Strategi Pemasaran Pemasaran Prodak Yang Relevan

Dengan mempertimbangkan krisis Covid 19, cara menjual barang memakai media social adalah
bagian dari media penawaran yang masih relevan (Widyaningrum, 2016; Singh, Jackson, &
Cullinane, 2008; Mongold & Faulds, 2009). Namun penjualan secara online perlu adanya
strategi untuk menganalisis kesempatan pasar dalam pemilihan posisi, program, dan
pengendalian pemasaran, sehingga mendukung upaya aktif guna mewujudkan maksud serta
sasaran pemasaran online. Adapun komponen cara penjualan online yaitu:

1) Search Enggine Opotimization (SEO), dimana SEO memainkan peranan untuk
penjualan barang dengan mengklasifikasikan produk maka akan memudahkan
konsumen dalam mencari praduk yang diinginkan.

2) Search Engine Marketing (SEM), merupakan sasaran promosi produk yang memakai
fasilitas mesin pencarian. Melalui SEM, pedagang bisa langsung memposisikan produk
ke tempat teratas pada mesin pencari.

3) Sosial Media Marketing, dimana memanfaatkan fasilitas marketing pada social media.
Pemilihan platform media sosial yang sesuai terhadap produk serta kulitas yang di
inginkan oleh pasar.

Kesimpulan

Pada penelitian telah dilakukan, sehingga bisa disimpulkan bahwa untuk mempertahankan
kelangsungan siklus ekonomi pengusaha pada bidang peternakan unggas, maka perlu
memanfaatan internet serta media sosial sebagai alternatif yang amat tepat disaat pemulihan
perekonomian sekarang ini. Namun demikian penggunaan tehnologi tetap harussesuai kepada
meningkatnya kemampuan SDM pada bidang TI (Tehnologi Informasi). Sehingga membentuk
model perdagangaan secara kompleks antara konvensional dan terbarukan melalui sarana dunia
maya.
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