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Abstrak
Penelitian ini di latarbelakangi karena banyaknya keramaian yang terjadi di samping DTC Surabaya. Kemacetan yang sangat memberika kesan tersendiri dalam menikmati ruas jalan stasiun Wonokromo. Yang menrik perhatian ada apa orang berkerumun begitu banyak di situ. Ternyata banyaknya pedagang yang berjualan kebutuhan hidup. Apa yang mejadi daya tarikmasyarakat untuk mendatangi tempat tersebut. Berdasarkan beberapa pertanyaan itu muncul keinginan untu meneliti fenomena tersebut. Metode yang digunakan dalam penelitian ini observasi dan wawancara dengan menggunakan data kalitatif. Yang menghasilkan bahwa keuletan dari para penjual untuk memasarkan barang dagangannya memnjadi magnet tersendiri untuk menhagdirkan calon-calon pembeli. Selain itu harga yang lebih murah dengan kualitas sama dari tempat lain menjadi pertimbangan utama calon pembeli.  
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Pendahuluan
Pemasaran meliputi aspek-aspek sekitar kehidupan manusia, dari mulai bangun bagi sampai tidur, baik ketika masih bayi, anak-anak, remaja, dewasa, sampai orang tua. Hal ini karena pada dasarnya manusia mempunyai dua kebutuhan baik lahir maupun batin yang harus dipenuhi. Pemasaran bermula dari kenyataan bahwa manusia adalah makhluk yang memiliki kebutuhan dan keinginan. Kebutuhan dan keinginan itu menciptakan suatu keadaan yang tidak menyenangkan dalam diri seseorang yang harus dipecahkan melalui pemilikan produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan tersebut. Karena beberapa produk dapat memuaskan kebutuhan tertentu, maka pemilihan atas produk dituntun oleh konsep nilai dan kepuasan yang diharapkan. Produk-produk tersebut dapat diperoleh melalui berbagai cara yaitu memproduksi sendiri, merampas, meminta-minta, dan pertukaran (jual-beli). 

Sebagian besar masyarakat bekerja atas dasar prinsip pertukaran yang berarti seseorang mengkhususkan diri dalam memproduksi produk tertentu dan mempertukarkan untuk memenuhi kebutuhannya. Pemasaran mencakup semua kegiatan yang berkaitan dengan pasar yakni mencoba untuk mewujudkan pertunjukan potensial.

Dewasa ini perekonomian senantiasa mengalami perubahan atau perkembangan dari masa ke masa dan ini dapat ditunjukkan dengan semakin banyak bermunculan pengusaha pemula dalam hal ini adalah penjual yang menjamur di mana-mana yang kesemuannya ini akan bersaing untuk mempertahankan exsistensi atau kelangsungan hidupnya. Banyak penjual tersebut yang menjual produk yang sama yang mengakibatkan persaingan menjadi semakin ketat sehingga banyak penjual yang tidakmempertahankan kelangsungan hidupnya.

Kehidupan bagai panggung sandiwara, satu orang kadang harus berpura-pura baik kadang harus menjadi buruk, semua tergantung peran apa yang sedang dia jalani saat itu. Kehidupan nyata pun seperti itu kadang ketika berkumpul di lingkungan yang baik kita ikut menjadi baik tetapi kadang kalau berada di lingkungan yang kurang baik mempengaruhi kita untuk juga ikut berprilaku tidak baik. Manusia harus berbohong demi menjalani peran yang sedang dilakukan, bahkan harus melakukan apapun demi mendapatkan hasil yang terbaik dalam perannya. Kebahagiaan adalah tujuan hidup semua orang, demi meraih kebahagiaan banyak cara untuk mencapainya. Ada yang diraih dengan jalan yang benar ada yang menghalalkan segala cara demi meraih tujuan (kebahagiaan).

Konsep kerja keras telah ditanamkan sejak zaman rasul dengan mengatakan “bekerjalah tuk duniamu seakan kau hidup selamanya, bekerjalan tuk akhiratmu seakan besok kau mati”. Banyak orang dalam memaknai ini lebih menekankan perintah tuk kerja kerasnya demi mencapai kebahagiaan dunia. Sehingga cara apapun akan dilakukan. Padahal kita sadar atau tidak sadar akan ada hidup setelah mati. Dari pemahaman yang sepenggal tadi mempengaruhi perilaku sehari-hari dalam menjalani kehidupan. Sehingga banyak penyelewengan dalam bekerja demi meraih kesuksesan dunia. 

Berbagai macam pekerjaan yang dijalani manusia sebagai sarana mencapai tujuan (bahagia). Mulai dari penjual Koran, sampai anggota dewan, mulai dari tukang kunci sampai mucikari, mulai dari dosen sampai presiden, dan banyak lagi pekerjaan yang dijalani manusia. Dari beberapa pekerjaan itu ada yang memang boleh ada juga yang tidak boleh, pilihan ada pada masing-masing individu. Semangat kewirausahaan bangsa kita dilihat dari luar mungkin sangat kecil tetapi jika dilihat secara mendalam dan teliti ternyata bangsa Indonesia memiliki semangat kewirausahaan yang luar biasa bahkan bisa dikatakan merata di seluruh jiwa bangsa Indonesia. 

Kesadaran akan berwirausaha yang tinggi adalah suatu kewajaran yang dimiliki tiap manusia karena Sembilan dari sepuluh sumber kekayaan dapat diperoleh dari perdagangan dan yang satu adalah kumpulan dari berbagai macam pekerjaan yang ada di dunia. Dari situ banyak rakyat Indonesia yang berdagang walau dalam sekala kecil. Berbicara tentang sektor perdagangan, maka kita tidak dapat lepas dari komunitas pedagang sebagai pelakunya, yang kemudian salah satunya lebih dikenal dengan sebutan Pedagang Kaki Lima (PKL), yaitu mereka yang bekerja dengan memanfaatkan situasi, tempat dan keramaian yaitu dengan berjualan ditrotoar jalan atau ditempat umum lainnya. Pedagang kaki lima termasuk sektor usaha mikro kecil menengah. Sektor informal merupakan unit usaha kecil maka modal yang diperlukan juga kecil bahkan sistem pengolahannya sangat sederhana. Meskipun dengan modal kecil tersebut orang-orang yang bekerja di sektor informal mampu mempertahankan hidupnya.Pedagang kaki lima yang menjamur adalah wujud semangat kewirausahaan (bedagang) bangsa Indonesia. Pedagang kaki lima berada di daerah yang ramai dan banyak dikunjungi halayak umum.

Contoh yang sangat nampak adalah para pedagang kaki lima yang setiap malam mangkal di jalan stasiun wonokromo Surabaya. Para pedagang kaki lima yang ada  tersebut muncul sejak adanya DTC (darmo Trade Center) sebagai wujud gabungan antara pasar tradisional dan pasar modern di Surabaya. DTC adalah metamorfosis dari pasar tradisional yang ada di wilayah Wonokromo samping RSI tepatnya di jalan Ahmad Yani (Royal Plaza sekarang). 
Perpindahan pasar Tradisonal wonokromo menjadi DTC sempat menimbulkan gejolak karena banyak para pedagang kecil eks. penjual di pasar wonokromo tidak mampu mengganti biaya renovasi pasar yang dipindahkan di depan stasiun wonokromo untuk mendapatkan stand di DTC lantai dasar yang memang diperuntukkan sebagai pasar tradisonal.

Gejolak yang ada itu menimbulkan banyak eks. Penjual pasar tradisonal wonokromo yang ada di jalan Ahmad Yani melakukan tindakan yang menurut ahli ketertiban lingkungan kurang baik yakni membuka dasar jualan di depan jalan DTC. Pada awal-awal pedagang kaki lima yang buka malam hari di depan DTC itu tidak sebanyak sekarang. Tetapi, karena keuntungan yang diperoleh para penjual di pasar malam ini  cukup lumayan, sehingga mengundang para pemilik modal yang sedikit untuk ikut andil dalam meramaikan pasar malam ini sebagai penjual.
Harga yang ditawarkan para penjual di pasar malam ini relative sangat murah sehingga memiliki daya tarik tersendiri bagi para konsumen untuk menjadikan pasar malam ini menjadi tempat belanja yang paling di idolakan. Selain banyak barang yang memang benar-benar baru juga tidak kalah banyaknya para pedagang kaki lima yang berjualan di pasar maling ini menjual barang bekas (second) mulai dari sandal bekas, sepatu bekas, HP bekas, baju bekas, jaket bekas, alat elektronik bekas, dan banyak lagi barang bekas yang di perjualbelikan di pasar malam ini.
Karena banyaknya barang bekas layak pakai bahkan bisa dibilang masing dalam keadaan 75-95% yang diperjualbelikan dengan harga yang sangat murah memunculkan anggapan banyak masyarakat bahwa pasar malam yang ada di wonokromo tepanya depan DTC adalah pasarnya para maling sehingga pasar malam itu disebut pasar maling (istilah pasar malam selanjutnya akan menggunakan istilah pasar maling).
Dengan adanya banyak penjualan barang bekas yang diperjualbelikan dengan kualitas baru dan harga yang cukup rendah memacu pedagang yang lain untuk memutar otak saling berebut konsumen agar mampu member kepuasan kepada konsumen. Namun disisi lain sifak konsumen selalu mengikuti prinsip ekonomi yakni dengan pengorbanan yang seminimal mungkin akan mendapat manfaat yang semaksimal mungkin. Muncullah berbagai persaingan antara pedagang kaki lima baik yang menjual barang bekas maupun barang baru sebagai upaya menarik konsumen agar merasa puas dengan melakukan transaksi dengan dirinya.

Pemuasan kebutuhan konsumen merupakan tujuan yang ingin dicapai oleh setiap perusahaan, pengusaha, maupun penjual sehingga pemasaran merupakan kegiatan penting dalam usaha untuk mencapai tujuan perusahaan. Pemasaran dilakukan agar usaha berjalan dengan lancar dan berkembang dalam menghadapi pesaing yang semakin kompetitif.

Berdasarkan latar belakang di atas menggerakkan hati penulis untuk meneliti lebih dalam mengenai strategi para penjual yang ada di pasar maling tersebut untuk memasrkan barang-barang dagangannya dengan pendekatam paradigma positivistic khususnya menggunakan teori strategi.

Penelitian ini lebih lanjut dan detail akan membuka tabir apakah para penjual yang ada di pasar maling tersebut menggunakan strategi dalam memperjualbelikan barangnya jika ia maka strategi apa dan bagaimana mekanisme pelaksanaan strategi tersebut. 
Penelitian ini juga akan sedikit menjelaskan tipe dan karakter para penjual yang datang sebagai konsumen dalam pasar tersebut. Karena untuk menentukan strategi pemasaran penjual atau pengusaha harus mampu meneliti secara detail siapa yang akan menjadi calon pembeli atau konsumen dari produk yang dimiliki. 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan mampu menambah pengetahuan kita terhadap berbagai strategi pemasaran yang ada dalam dunia bisnis mulai dari yang paling komplek sampai yang paling sederhana. Sehingga dapat digunakan landasan kita sebagai pembaca untuk modal dalam menjalankan dunia usaha sebagai bekal mempertahankan eksistensi hidup di dunia dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari.

Setelah menganalisa latar belakang dan tujuan penelitian yang dirinci dalam beberapa pertanyaan singkat tadi penulis member judul penelitian “Strategi Pemasaran Para Penjual di Pasar Maling Wonokromo Surabaya”
Pembahasan
Surabaya merupakan salah satu kota tujuan urbanisasi. Tujuan orang berurbanisasi tiada lain hanya mencari pekerjaan demi mencapai kehidupan yang lebih baik sehingga mendapat kebahagiaan. Sebagian besar penduduk yang melakukan urbanisasi memiliki pendidikan dan keterampilan rendah sehingga seakan-akan semua lowongan pekerjaan tertutup untuk mereka. Satu-satunya jalan demi menyambung hidup dan memenuhi kebutuhan rumah tangga yang terus menuntut adalah berwirausaha (berdagang). Banyak penduduk urban yang melakukan perdagangan dipinggir-pinggir jalan seperti yang ada di jalan stasiun wonokromo pada malam hari. Banyak sekali pedagang kaki lima yang menggunakan tikar untuk alas barang dagangan. Banyaknya pedagang kaki lima yang mangkal di sepanjang jalan stasiun wonokromo di malam hari sehingga seperti pasar malam. 

Banyak sekali produk yang diperjualbelikan di pasar maling ini mulai barang elektronik, dari HP, charger, baterei, kipas, lampu, dan berbagai macam barang elektronik yang lain baik baru maupun bekas. Selain barang elektronik banyak juga dijumpai berbagai pakaian, mulai dari baju, jaket, bahkan sepatu baik kulit maupun imitasi. 
Para pedagang mulai beroperasi membuka dasaran yang berposisi tepat dijalan raya depan pasar wonokromo sejak pukul 17.00 WIB. Pedagang mulai melebarkan plastic, terpal, atau apapun yang bisa digunakan alas barang dagangannya. Para pedagang akan berkemas-kemas untuk merapikan jalan sampai dini hari, karena jalan akan dipakai para pengguna selayaknya ketika sudah pagi hari. Karena pedagang ini menjual barang dagangannya dipinggir jalan (bahkan di jalan) ketika malam hari, baik dari sisi jalan bagian utara maupun selatan. maka bisa digolongkan sebagai pedagang kaki lima. 

Setiap stand dalam pasar maling ini rata-rata memiliki luas 9 meter persegi sehingga lumayan menggaggu lalu lalang pemekai jalan yang melintasi jalan stasiun wonokromo ini. Bahkan ketika malam minggu karena banyak pengunjung yang mendatangi pasar maling ini kadang jalan sampai penuh sesak dengan pengunjung. Kemacetan jalan tidak terelakkan walau sudah diberi tali pembatas agar tidak melebar ke jalan. 

Pasar maling ini memiliki karakter yang mirip (tidak jauh beda) dengan pasar loak di wilayah jalan demak. Kesamaan karakter tersebut dapat dilihat dari banyaknya barang bekas yang diperjual-belikan. Hal ini yang menguatkan para pengunjung dengan melestarikan anggapan bahwa pasar malam tersebut adalah pasarnya para maling. Anggapan tersebut sangat subur dengan banyaknya sepatu barang bekas yang masih sangat layak pakai bahkan tergolong barang yang masih sangat bagus diperjualbelikan disitu. 

Berdasarkan penuturan para pedagang yang ada disitu mereka mendapatkan barang tersebut dari pada pemulung yang kemudian dicuci bersih agar nampak bersih. Barang yang ada lumayan bernilai jual tinggi karena berasal dari merk-merk terkenal. Hanya status yang bekas membuat harganya murah. Hal itulah yang membawa daya tarik tersendiri bagi para calon pembeli untuk datang menawar bahkan membeli barang yang belum jelas asalnya. Mendapatkan barang dengan harga murah kualitas tinggi adalah harapan para pembeli itulah yang menjadi tujuan para pengunjung pasar maling ini. 

Inti dari sebuah usaha adalah pemasaran bukan produksi karena walaupun suatu perusahaan memiliki peroduksi yang sangat bagus dan banyak tetapi kalau tidak memiliki system atau strategi pemasaran yang bagus maka bisa dipastikan perusahaan tersebut akan gulung tikar, karena kalau hanya memproduksi tanpa memasarkan pengusaha hanya mengeluarkan modak produksi tanpa menerima pendapatan dari konsumen. Begitu juga pedagang kaki lima yang ada di pasar malin ini, sepandai apapun mereka memperolah barang dagangan walaupun melalui cara apapun entah itu beli ke pabrik langsung dengan harga murah atau bahkan hasil mencuri tetapi kalau tidak ada pemasaran maka produen atau pedagang tersebut pasti akan bangkrut karena tidak ada pendapatan yang digunakan memenuhi kebutuhannya sehari-hari.
Dari alasan itu maka strategi pemasaran sangat penting dalam setiap usaha. Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, difinisi pemasaran menurut William J. Stanton adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Pemasaran merupakan fungsi yang memiliki kontak yang paling besar dengan lingkungan eksternal, padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap lingkungan yang eksternal. Oleh karena itu pemasaran memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi.

Konsep Pemasaran

Falsafah konsep pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen. Secara definitif dapat dikatakan bahwa konsep pemasaran adalah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomis dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan. Kotler, (1997).

Stategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah memilih dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh perusahaan dan menciptakan bauran pemasaran yang cocok dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.

Konsumen adalah raja. Inilah ungkapan yang sering dikemukakan oleh para produsen. Di Jepang bahkan dikenal juga konsumen adalah Tuhan (consumer is God). Ungkapan di atas tidak berlebihan, karena konsumen adalah salah satu elemen penting dalam sistem perekonomian modern. Sebaik apa pun kualitas produk yang dihasilkan produsen, sehebat apa pun pelayanan yang akan diberikan produsen, barang dan jasa tersebut tidak akan dibeli oleh konsumen jika konsumen tidak membutuhkannya. Konsumen sebagai raja memiliki makna bahwa para produsen harus memahami kebutuhan konsumen, keinginannya, dan harapannya, selanjutnya, produsen hendaknya membuat barang dan jasa sesuai dengan kebutuhan konsumen tersebut.

Definisi tersebut sangat erat kaitannya dengan konsep inti pemasaran yaitu kebutuhan, permintaan produk, nilai, biaya, kepuasan, pertukaran, transaksi dan pelaku pasar. Definisi pemasaran lebih luas dari arti penjualan, karena kegiatan pemasaran adalah kegiatan yang saling berhubungan dalam suatu sistem. Hal yang mendukung pernyataan tersebut yaitu mengenai pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial.

Kepandaian para penjual dalam menawarkan pembeli untuk membeli barang dagangannya sangat memukau. Bahkan harus melakukan aksi demo pun dilakukan agar pembeli yakin dan jadi membeli. Baik demo membakar sepatu sandal dan lain-lain demi menunjukkan sepatu yang dijual benar-benar dari bahan kulit. Kalimat yang selalu membuat calon pembeli terpukau adalah “jika rusak kembalikan ke kami jangankan sehari, seminggu, setahun akan kami terima dan uang kembali”. 

Bisa kita bayangkan barang-barang yang ditawarkan dalam pasar maling ini memiliki kualitas yang sangat bagus dan sangat layak pakai tetapi menurut para penjual dengan tegasnya mereka mengatakan barang-barang yang diperjualbelikan tersebut dari para pemulung. Sangat mencurigakan memang. Tetapi itulah kenyataan yang ada di pasar maling. Dari berbagai sepatu, sandal, jaket, tas, yang layak pakai dengan merk ternama membuat pembeli tergoda untuk pembeli padahal pembeli pun tahu jika ada yang mengganjal dengan keberadaan pasar maling tersebut. Perhitungan matematika terhadap konsep rizki membaut banyak orang tergiur terjun masuk bahkan bertransaksi melakukan jual beli di pasar maling ini. 

Sampai saat ini belum ada yang mengatakan secara terang-terangan bahwa barang yang diperjualbelikan di pasar maling ini adalah barang hasil curian. Namun sampai detik ini pula tidak ada yang menyangkal siapapun yang menyebut pasar tersebut bernama pasar maling. Bahkan ketika masyarakat Surabaya menyebut pasar maling maka pikiran, perasaan, dan gambaran dalam otak pasti mengarah pada pasar malam yang berada di sepanjang jalan stasiun wonokromo karena saking banyaknya alibi-alibi barang yang dijual adalah barang hasil pencurian. Walaupun demikian banyak juga yang dengan santainya tanpa merasa salah datang dan membeli barang-barang disitu. 

Selain banyak barang bekas yang layak pakai diperjualbelikan dipasar ini, juga banyak sekali barang yang memang benar-benar masih baru seperti baterei, charger, alat elektronik yang lain. Hal ini yang menepis anggapan bahwa pasar ini adalah sarang para pencuri. Jika dilihat dari banyaknya barang bekas yang sipa pakai dengan harga sangat murah mereka yakin tetapi jika dilihat dari banyaknya barang baru dari toko yang juga diperjualbelikan maka seakan-akan pasar ini sama seperti pasar malam yang lain. 

Kepandaian para penjual dalam menawarkan pembeli untuk membeli barang dagangannya sangat memukau. Bahkan harus melakukan aksi demo pun dilakukan agar pembeli yakin dan jadi membeli. Baik demo membakar sepatu sandal dan lain-lain demi menunjukkan sepatu yang dijual benar-benar dari bahan kulit. Kalimat yang selalu membuat calon pembeli terpukau adalah “jika rusak kembalikan ke kami jangankan sehari, seminggu, setahun akan kami terima dan uang kembali”. 

 Para penjual yang ada di pasar maling selalu mengedepankan nilai-nilai keduniawiaan. Hal ini bisa terlihat dari beraninya para penjual dalam melakukan transaksi mulai dari cara mencari barang dagangan (barang bekas) sampai menjual ke para pembeli. Secara perhitungan matematis para penjual hanya berfikir dengan memperoleh barang dagangan yang sangat murah mampu menjual barang dengan harga murah pula (di bawah harga pasaran) sehingga dengan demikian barang dagangan akan cepat laku dan untung melimpah tanpa berfikir unsur keberkahan dalam rizki. Pembeli pun tidak pernah berfikir dari mana barang yang akan dibeli atau bahkan pura-pura tidak tahu. Asalkan hanya dengan uang yang sangat sedikit bisa menghasilkan barang yang banyak dengan kualitas yang mahal.

Lingkungan sangat mempengaruhi pribadi masing-masing individu dan juga sebaliknya tiap individu akan menjadi warna pada lingkungan sekitarnya. Ketika lingkungan sekitar ikut andil dalam pasar maling maka tiap orang yang ada dalam lingkungan sekitar akan secara tidak langsung ikut terlibat dalam kegiatan tersebut. Dari sini pengaruh lingkungan terhadap pribadi individu sangat kuat. Lingkungan menjadi wahana dan media untuk belajar sehingga apa yang ada di lingkungan sekitar menjadi sumber pengetahuan karena pengetahuan berasal dari observasi dan persepsi. Dari pengetahuan yang dibangun berdasarkan observasi dan bagaiaman mempersepsikkan apa yang ada mampu mempengaruhi jiwa. Perubahan jiwa itulah yang disebut berfikir, dengan berfikir manusia akan mampu menentukan tindakan apa yang boleh dan tidak boleh, baik tidak baik, pantas tidak pantas, dan sebagainya. Pengetahuan yang menunjukkan hal yang harus dilakukan mempengaruhi perilaku.

Orang yang selalu melihat pengetahuan dalam semua aspek kehidupan akan cenderung menafikan (meniadakan) nilai-nilai metafisik dan lebih mengutamakan pengalaman indera. Oleh sebab itu orang yang bergumul di pasar maling tidak pernah berfikir akibat dari tindakan yang dilakukan untuk masa mendatang apalagi untuk akhirat. Mereka hanya melihat keuntungan sesaat yang akan dia dapat dari transaksi yang ada di pasar maling. Sehingga perkataan sumpah demi meyakinkan pembeli menjadi kebiasaan. Tanpa ragu mereka berusaha melakukan apapun demi barangnya cepat laku. 

Pengaplikasian di atas akan membawa pada penolakan sejumlah ide-ide tradisional yang signifikan berkaitan dengan tuhan, dari dunia fisik dan kausalitasnya. Ketika manusia sudah masuk di pasar maling ini sepertinya mereka telah memisahkan antara urusan dunia dan akhirat dalam bahasa kerennya sekuler. Karena yang difikir hanya kenikmatan dan keuntungan dunia tanpa memikirkan akibat jauh yang akan diterima dari tindakan.

Barang-barang yang baru yang diperjualbelikan di pasar maling ini pun nampaknya memiliki karakter yang sama dengan barang bekas, jika dilihat dari sisi penjualnya. Mereka pandai menawarkan dan menarik pembeli seperti barang yang dijual adalah barang yang paling bagus, paling mahal tetapi disini dijual dengan harga murah. Pembeli pun dengan beberapa persepsi terhadap pasar maling ini mereka menawar barang seenaknya (harga sangat rendah) tapi anehnya walaupun secara hitung-hitungan sangat tidak mungkin barang tersebut diberikan karena saking murahnya pembeli menawar tapi fakta yang ada ternyata diberikan penjual ke pembeli.

Segala sesuatu yang ada dalam kesadaran berada dalam sensasi sederhana. Memori dibahasakan sebagai pengaruh langsung aktivitas sensasi. Sedangkan abstraksi adalah bagian tersendiri di luar sensasi. Penjual dan pembeli yang ada di sekitar pasar maling mereka sangat sadar dengan apa yang dilakukan bahkan tahu betul alasan-alasan dari tindakannya. Mungkin mereka hanya pengen melakukan sensasi dari sebuah pola jual beli karena pengaruh sebagian kecil kelompok yang sangat kuat mampu membuat yang lain ikut dalam garis kelompok kecil tersebut.

Cinta hanya bisa dirasakan oleh orang yang mengenal rasa senang dan penderitaan, tanpa mengenal rasa senang dan penderitaan tidak akan pernah mampu merasakan indahnya cinta. Ini adalah hukum alam. Senang dan sedih, menurutnya merupakan faktor penentu dalam segala aktivitas manusia. Tetapi yang menarik perhatian kita di sini adalah faktor pendidikan termasuk lingkungan dari kondisi yang mempengaruhi perkembangan pribadi.

Rata-rata penjual yang ada di pasar maling ini memiliki pendidikan rendah bahkan ada yang tidak pernah sekolah. Inilah yang menyebabkan mereka dengan beraninya melakukan apa yang sekarang di lakukan. Semakin orang tahu aturan semakin di takut melakukan sesuatu karena tahu ancaman apa yang akan diterima jika melanggar. Berbeda dengan para pelaku  jual beli yang ada di pasar maling ini. Namun yang lebih aneh pembeli yang datang ternyata tidak semua orang yang berpindidikan rendah tetapi banyak sekali didapati mahasiswa yang itu sebagai pemegang strata tertinggi dari pendidikan. 

Peran pendidikan dalam mempengaruhi pola piker manusia kadang kalah dengan peran lingkungan sekitar. Apalagi peran keadaan perekonomian masing-masing individu sangat berpengaruh terhadap pola pikir. Hal itu bisa kita lihat dari bagaimana emosional orang yang kenyang dengan orang yang lapar, sangat berbeda jauh. Apalagi tipikal orang Indonesia, ada kata-kata yang cukup merendahkan bangsa kita, “orang Indonesia itu asalkan kenyang sudah tenang” jadi dari kata-kata tersebut sepertinya tujuan utama bangsa Indonesia hanya urusan perut. 

Para penjual dan pembeli yang ada di pasar maling pun walaupun berprofesi sebagai penjual yang menurut orang-orang profesi tersebut adalah profesi yang mampu mengantarkan pada kekayaan yang melimpah tetapi baik dari penjual mapun pembeli yang ada malah rata-rata kalangan ekonomi lemah bahkan bisa dibilang sulit dalam urusan dapur. Jika orang sudah terbentur pada pemenuhan kebutuhan pokok seperti makan maka apapun orang akan dilakukan. Lebih-lebih bagi orang yang tidak memiliki control masa depan (akhirat) mereka akan menghalalkan segala cara demi memenuhi kebutuhan makanan. 

SIMPULAN

Pemasaran adalah point penting dalam sebuah bisnis jual-beli maupun kewirausahaan.  Oleh sebab itu dalam setiap kegiatan jual beli dalam memasarkan produknya harus memiliki strategi yang mantap dan jelas dengan menggunakan pertimbangan perilaku konsumen. Selain itu juga mempertimbangkan Strategi yang biasa disusun oleh sebuah perusahaan dalam mengkomunikasikan produknya disebut bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri atas 4 komponen yang dikenal dengan istilah 4P yaitu product, price, promotion, and place. 

Keempat komponen dalam pemasaran tersebut telah di praktikkan oleh para penjual di pasar maling walaupun setara teoritis mereka tidak menyadari kalau telah melakukan dan menjalankan strategi pemasaran yang cukup bagus. Selain komponen tersebut para penjual di pasar maling tersebut adalah mempertimbangkan hal-hal yang mempengaruhi perilaku konsumen. Yakni kebudayaan, kelas social, dan keluarga. 
Keuletan para pedagang di pasar maling tersebut memukau banyak pelanggan dan pendatang, karena kerap kali para penjual tersebut mencari simpati pembeli dengan melakukan berbadai demo untuk menunjukkan beberapa kelebihan barang yang dijualnya. 

Untuk meyakinkan para pembeli bahwa barang yang dijual adalah barang yang berkualitas dengan harga murah. Lebih-lebih para penjual barang bekas mereka kerap sekali melakukan tindakan untuk meyakinkan pembeli dengan menghalalkan segala cara tanpa melihat akibat dari sebuah tindakan yang dilakukan. Inilah hal yang menjadi keunikan penjual yang ada di pasar maling. Karena keinginan untuk mendapat hasil yang sebanyak-banyaknya dalam sebuah usaha tanpa melihat dari mana barang berasal dan bagaimana barang dijual.
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