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Ramayana Department Store Post-Pandemic: Sharia-Based Recovery and Growth Strategies

Abstract. The COVID-19 pandemic has impact on the retail sector in Indonesia, including Ramayana,
one of the country's leading retailers. This article discusses the strategic steps taken by Ramayana to
recover and thrive after the pandemic, especially in the face of significant market changes. Significant
market changes. The main focus of this strategy includes digital transformation, improved customer
experience, product innovation, and adjustment to changing consumer habits. Adjustments to
changing consumer habits. Digital transformation was carried out by developing an online shopping
platform to meet the needs of customers' needs for an online shopping experience. On the other hand,
efforts to improve customer service is a priority to create an both in physical stores and online.
Ramayana also innovates by products that are in line with the latest market trends, while at the same
time branding strategy to maintain the loyalty of existing customers and attract new ones.new
customers. Regular evaluations and adjustments to strategies have helped Ramayana remain relevant
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in the midst of economic challenges and the changes in consumer spending patterns. This study
provides valuable guidance for other retailers, emphasizing the importance of innovation, adaptation
and a consumer-focused approach to achieving growth. consumer-focused approach to achieving
sustainable growth. sustainable growth.

Keywords: Ramayana; Analysis SWOT; Marketing Plan.

PENDAHULUAN

Pada awal tahun 2020, dunia digemparkan oleh penyebaran virus Covid 19 yang
berasal dari China. Wabah ini menimbulkan kepanikan global dan menyebabkan
ribuan korban jiwa di berbagai negara. Di Indonesia sendiri, dikonfirmasi terdapat
18.496 kasus dengan total kematian sebanyak 1.221 (Purna Yudha et al. n.d.).

Pandemi telah membawa dampak besar pada perekonomian di dunia. Di
Indonesia, Direktur Bank Indonesia memproyeksikan bahwa pertumbuhan ekonomi
turun di bawah 5% pada kuartal pertama tahun 2020. Lonjakan kasus Covid-19 yang
cepat mendorong pemerintah untuk memberlakukan Pembatasan Sosial Berskala
Besar (PSBB). Akibat kebijakan ini menyebabkan penangguhan sementara di
berbagai sektor perekonomian. Langkah ini diambil untuk menekan penyebaran
pandemi dan melindungi masyarakat dari paparan virus (Yamali & Putri, 2020).

Pandemi Covid-19 yang terjadi beberapa tahun lalu memberikan dampak yang
sangat signifikan terhadap sektor perekonomian di seluruh Indonesia (Hamzah et al.
n.d.). Hal ini diakibatkan oleh terhentinya aktivitas produksi, distribusi, serta
konsumsi yang ikut menurun akibat dari menurunnya angka pendapatan masyarakat.

Setiap perusahaan berusaha untuk meningkatkan aspek yang masih kurang
agar dapat bertahan dengan mengoptimalkan manajemen yang efektif, sehingga
mampu memaksimalkan profit. Para pelaku usaha menginginkan keberlanjutan
dalam menghadapi persaingan pasar. Oleh karena itu, perusahaan harus berfokus
pada inovasi, meningkatkan kualitas kinerja, dan merancang strategi baru guna
menghindari tekanan serta mempertahankan daya saing bisnis dalam jangka
Panjang(Cahyadi & Mazelfi, 2024).

Perkembangan bisnis ritel di Indonesia mengalami perubahan yang tidak
selalu stabil. Salah satu contoh signifikan terjadi pada tahun 2020, ketika sektor ini
mengalami kontraksi dengan tingkat pertumbuhan mencapai -17%. Penurunan ini
disebabkan oleh melemahnya aktivitas ekonomi akibat dampak pandemi yang
menghambat mobilitas masyarakat serta membatasi operasional bisnis secara
keseluruhan(Mutakin and Saputra 2024)

Salah satu Perusahaan yang terkena dampak dari pandemi Covid-19 adalah
Ramayana Departemen Store(Ginting (2020). Pembatasan kegiatan masyarakat,
menurunnya daya beli masyarakat, serta perubahan pola belanja masyarakat secara
langsung  memberikan dampak yang drastis terhadap  profitabilitas
Ramayana.(Rahmawati et al. 2021) Karena perusahaan ini bergantung pada interaksi
pengunjung yang berbelanja di pusat perbelanjaan tersebut (Rohman & Azizah,
2023). Hal ini membuat Ramayana Departemen harus melakukan inovasi serta
mengubah strategi marketing mereka untuk bertahan di era yang serba digital ini.
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Selama pandemi, Ramayana mengalami kerugian besar, dengan pendapatan
turun 54,8% dari Rps,59 triliun pada 2019 menjadi Rp2,52 triliun pada 2020. Untuk
menekan kerugian, perusahaan mengurangi karyawan, menutup sementara beberapa
gerai, dan mengajukan penurunan biaya sewa gedung. Hingga Juni 2021, jumlah gerai
RALS berkurang menjadi 102 dari 116 gerai, dengan 14 di antaranya ditutup permanen
atau sementara. Meski sempat membuka dua gerai, enam lainnya juga ditutup dalam
periode yang sama(Austin Makaba et al., 2021).

Transformasi digital menjadi langkah awal yang diambil Ramayana
Departemen Store untuk dapat bertahan di era yang serba digital ini. Ramayana
Departemen Store membuat sebuah platform digital guna memudahkan pelanggan
untuk untuk melakukan transaksi tanpa harus datang langsung ke tokonya langsung
serta untuk bersaing dengan berbagai macam platform e commerce yang sejenis.

Sistem digital marketing berperan dalam pengembangan bisnis berbasis e-
commerce, yang semakin dibutuhkan selama pandemi karena masyarakat
menghindari belanja langsung. E-commerce telah lama berkembang di Indonesia,
dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan dan meningkatkan omzet secara online.
Bahkan sebelum pandemi, e-commerce telah menarik banyak konsumen. Pada 2019,
e-commerce berkontribusi menjadikan Indonesia sebagai negara dengan ekonomi
digital terbesar di Asia Tenggara, mencapai $40 miliar, dengan proyeksi meningkat
hingga $130 miliar pada 2025(Orinaldi 2020).

Menurut riset MarkPlus Insight yang berjudul Perilaku Konsumen E-
Commerce Tahun 2021, terdapat lima faktor utama yang mendorong pertumbuhan
E-Commerce di Indonesia. Pertama, pergeseran pola belanja konsumen daru
konvensional ke diigital. Kedua, meningkatnya kesadaran teknologi serta
penggunaan smartphone dalam kehidupan sehari-hari. Ketiga, perkembangan
infrastruktur komunikasi yang semakin baik di Indonesia. Keempat, promosi dan
kampanye yang agresif dari perusahaan E-Commerce. Dan terakhir adalah,
pertumbuhan penggunaan e-money yang semakin meningkat(Purna Yudha et al.
n.d.).

Selain transformasi digital, inovasi produk dan peningkatan pelayanan
menjadi langkah selanjutnya yang dilakukan oleh Ramayana Departemen Store.
Selain menyediakan produk yang sesuai dengan tren konsumen saat ini, Ramayana
Departemen Store juga berfokus pada peningkatan pelayanan baik di toko fisik
maupun online.

Dalam perspektif ekonomi Islam, pemulihan sektor ritel pasca-pandemi tidak
hanya berfokus pada efisiensi bisnis tetapi juga harus memenuhi prinsip keadilan dan
keberkahan. Ramayana Departemen Store dapat menerapkan konsep maslahah
(kemanfaatan) dalam setiap kebijakan bisnis, seperti dengan menghindari praktik
spekulasi (gharar) serta memastikan produk yang dijual memiliki sertifikasi halal.
Selain itu, strategi pemulihan dapat didukung dengan pendekatan akad jual beli yang
transparan, sehingga pelanggan merasa lebih aman dalam bertransaksi.

METODE PENELITIAN
Artikel ini menggunakan metode penelitian kualitatif jenis kajian pustaka yang
berfokus pada analisis sumber sumber literatur kajian penelitian terdahulu yang
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relevan dan sesuai dengan pembahasan (Darmalaksana 2020). Secara umum kajian
pustaka dapat diidefinisikan sebagai ringkasan yang didapatkan dari suatu sumber
bacaan yang berkaitan dengan bahasan penelitian(Ridwan et al. n.d.). Tahapan
penelitian ini dilakukan dengan menghimpun sumber kepustakaan baik primer
maupun sekunder(Nina Adlini et al. 2022). Pada tahapan selanjutnya dilakukan
pengolahan data atau pengutipan referensi untuk mendapatkan informasi yang utuh
untuk menghasilkan pengetahuan serta penarikan kesimpulan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Transformasi digital sebagai langkah utama: untuk menghadapi perubahan
drastis dalam pola belanja akibat pandemi, ramayana telah membangun platform
belanja daring. Upaya ini tidak hanya mempermudah konsumen, tetapi juga
memungkinkan perusahaan untuk bersaing di pasar e-commerce bersama pemain
besar seperti shopee dan tokopedia. Platform tersebut telah dirancang untuk tidak
sekadar menjadi tempat transaksi, tetapi juga menjadi media interaksi antara
ramayana dan pelanggannya. Fitur-fitur seperti program diskon, layanan pengiriman,
serta promosi melalui instagram menunjukkan orientasi ramayana yang semakin
mengutamakan kenyamanan pelanggan.

Inovasi produk adalah proses menciptakan dan memasarkan produk baru atau
menyempurnakan produk yang sudah ada, dengan tujuan meningkatkan nilai bagi
pelanggan serta perusahaan. Hal ini merupakan faktor utama dalam pertumbuhan
jangka panjang dan strategi keberhasilan bisnis di pasar yang terus mengalami
perubahan(Azhari and Ali n.d.).

Inovasi produk, citra merek, dan kualitas layanan berperan penting dalam
menentukan keputusan pembelian konsumen. Inovasi produk meliputi upaya
menghadirkan varian baru, meningkatkan mutu, atau menyempurnakan proses
produksi guna memberikan pengalaman yang lebih baik bagi pelanggan(Vianita et al.
n.d.).

Inovasi produk sesuai tren pasar: ramayana mampu beradaptasi dengan
kebutuhan pelanggan melalui inovasi produk, termasuk memperkenalkan pakaian
kasual yang sesuai dengan aktivitas bekerja dari rumah. Pendekatan ini menunjukkan
kesadaran perusahaan terhadap perubahan preferensi konsumen pasca-pandemi.
Selain itu, penambahan kategori produk seperti barang untuk kenyamanan rumah
menjadi langkah strategis untuk meningkatkan relevansi di kalangan konsumen.

Peningkatan pengalaman belanja: dalam rangka memberikan pengalaman
belanja yang menyenangkan, ramayana memperhatikan kualitas layanan di toko fisik
maupun platform online. Tata ruang toko yang lebih terbuka dan nyaman terus
menjadi nilai tambah, meskipun masih ada beberapa catatan terkait fasilitas tertentu
seperti kebersihan toilet.

Evaluasi dan branding yang konsisten: ramayana melakukan evaluasi secara
berkala terhadap strategi pemasaran yang diterapkan, memastikan relevansi dengan
kondisi pasar. Pendekatan branding yang menonjolkan nilai-nilai lokal berhasil
menjaga loyalitas pelanggan dan menarik perhatian konsumen baru.

Implementasi prinsip syariah dalam strategi pemulihan bisnis Ramayana
terlihat dari penguatan ekosistem halal, di mana perusahaan mulai mengutamakan
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produk yang sesuai dengan nilai-nilai Islam. Selain itu, dengan menghindari sistem
pembiayaan berbasis bunga (riba), Ramayana berpotensi meningkatkan daya tarik
bagi konsumen Muslim yang lebih memilih mekanisme pembayaran berbasis syariah,
seperti skema gard hasan atau murabahah yang memberikan fleksibilitas tanpa beban
bunga

PEMBAHASAN

Transformasi digital sebagai kunci strategis: langkah ramayana dalam
mengadopsi transformasi digital mencerminkan respon strategis terhadap tantangan
pandemi. Studi literatur menunjukkan bahwa digitalisasi adalah elemen penting
untuk mempertahankan bisnis di tengah disrupsi. Artikel Feldman (2004) misalnya,
menekankan efisiensi yang dihasilkan dari proses digitalisasi.

Pandemi Covid-19 mempercepat digitalisasi konsumsi di Indonesia. Sebelum
pandemi, belanja online hanya populer di kalangan tertentu, seperti kaum muda dan
masyarakat perkotaan. Namun, pembatasan sosial dan kekhawatiran akan kesehatan
mendorong lebih banyak konsumen beralih ke platform digital. Perubahan ini tidak
hanya meningkatkan jumlah pengguna, tetapi juga memperluas jenis barang yang
dibeli(Amri et al. 2024).

Dalam menghadapi kompetitor besar seperti shopee, RR amayana perlu
mengembangkan fitur unggulan pada platformnya, seperti rekomendasi produk
berbasis ai dan ulasan pelanggan yang transparan untuk meningkatkan daya saing.

Fleksibilitas dalam mengikuti tren pasar: ramayana memanfaatkan peluang
untuk berinovasi dalam produk yang relevan dengan kondisi pasar. Lini pakaian
kasual menjadi contoh nyata bagaimana perusahaan mampu mengikuti perubahan
pola konsumsi. Literatur pemasaran menegaskan bahwa inovasi yang berbasis
penelitian tren memberikan dampak positif pada daya saing perusahaan. Langkah
selanjutnya yang dapat dilakukan adalah menyasar generasi muda dengan promosi
yang lebih kreatif dan relevan bagi mereka.

Peningkatan pelayanan dan loyalitas pelanggan: fokus pada layanan pelanggan
terus menjadi prioritas, baik secara langsung maupun online. Kualitas layanan
berperan penting dalam mendorong pelanggan untuk tetap berkomitmen terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatu perusahaan, yang pada akhirnya
berkontribusi pada peningkatan pangsa pasar produk atau jasa tersebut. Pelayanan
yang baik menjadi salah satu faktor utama yang memengaruhi tingkat loyalitas
pelanggan(Ananda and Jatra 2019).

Kepuasan pelanggan yang dihasilkan menjadi fondasi penting bagi loyalitas
jangka panjang. Ramayana dapat lebih maju dengan memberikan pelatihan intensif
bagi karyawan, mengoptimalkan layanan pelanggan digital, serta meluncurkan
program loyalitas yang terintegrasi untuk meningkatkan engagement konsumen.
Kualitas pelayanan menjadi faktor utama dalam menciptakan kepuasan pelanggan.
Kualitas layanan dan kepuasan pelanggan merupakan elemen krusial dalam
kesuksesan perusahaan guna mencapai keunggulan kompetitif. Perusahaan yang
mampu memberikan layanan berkualitas tinggi dan lebih memuaskan bagi pelanggan
akan memiliki daya saing yang lebih kuat dibandingkan dengan kompetitor(Putra
Prayoga et al. n.d.).
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Branding dan penyesuaian strategi untuk pengembangan pasar: pendekatan
branding yang mengakar pada budaya lokal terbukti memperkuat koneksi dengan
konsumen. Evaluasi berkala terhadap strategi pemasaran menjadi elemen penting
agar perusahaan tetap adaptif terhadap perubahan pasar dan kondisi ekonomi.
Pemasaran memiliki peran strategis dalam keberhasilan perusahaan dengan
memastikan kepuasan pelanggan. Untuk tetap kompetitif dalam pasar yang terus
berkembang, perusahaan perlu merancang strategi pemasaran yang
mempertimbangkan empat aspek utama dari bauran pemasaran, yaitu produk, harga,
distribusi, dan promosi. Selain itu, penerapan analisis SWOT juga menjadi faktor
penting dalam memahami kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang
dihadapi, sehingga perusahaan dapat beradaptasi secara efektif terhadap perubahan
pasar.(Ilma Agustin et al. 2024)"

Strategi branding lokal juga dapat digunakan untuk memperluas pasar ke
wilayah-wilayah baru, terutama daerah yang belum terjangkau dengan pendekatan
promosi komunitas.

Keberhasilan suatu bisnis diukur dari kemampuannya dalam menarik,
mempertahankan, dan mengembangkan basis pelanggannya. Pelanggan memainkan
peran sentral dalam kelangsungan perusahaan, karena tanpa mereka, tidak akan ada
alasan bagi perusahaan untuk beroperasi—baik dalam mendirikan pabrik, merekrut
karyawan, mengadakan pertemuan, maupun menjalankan berbagai kegiatan bisnis
lainnya. Tanpa pelanggan, maka sebuah bisnis tidak dapat bertahan(Hidayat et al.
2023).

Transformasi digital yang dilakukan oleh Ramayana dapat lebih optimal
dengan mengembangkan platform berbasis syariah, seperti layanan e-commerce yang
menggunakan akad wakalah dalam pengelolaan transaksi. Selain itu, sistem
pemasaran yang diterapkan sebaiknya berorientasi pada konsep tabarru’ (prinsip
kebaikan) dengan menghindari promosi yang berlebihan atau memanfaatkan
kelemahan konsumen. Dengan demikian, Ramayana tidak hanya bertahan dalam
persaingan bisnis tetapi juga menjadi contoh perusahaan yang selaras dengan etika
[slam.

KESIMPULAN

Peningkatan pengalaman belanja baik di toko fisik maupun melalui platform
online terus menjadi prioritas bagi Ramayana. Dengan memberikan pelayanan yang
berkualitas, tata ruang toko yang nyaman, dan fitur-fitur yang menarik di platform
digital, perusahaan berusaha menciptakan loyalitas pelanggan. Strategi ini tidak
hanya membantu menjaga hubungan dengan pelanggan lama tetapi juga menarik
perhatian pelanggan baru. Hal ini menunjukkan pentingnya fokus pada konsistensi
layanan untuk menciptakan pengalaman yang memuaskan.

Secara keseluruhan, strategi Ramayana menunjukkan pentingnya inovasi,
adaptasi, serta pendekatan yang berorientasi pada kebutuhan konsumen untuk
mendukung pertumbuhan bisnis. Evaluasi berkala terhadap strategi pemasaran dan
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produk membantu perusahaan tetap relevan di tengah perubahan pasar. Dengan
langkah-langkah tersebut, Ramayana telah menunjukkan kemampuannya untuk
bangkit dari dampak pandemi dan terus berkembang di tengah tantangan ekonomi.
Penelitian ini memberikan inspirasi bagi pelaku bisnis ritel lainnya untuk mengikuti
pendekatan serupa.

Pemulihan dan pertumbuhan bisnis Ramayana pasca-pandemi dapat lebih
berkelanjutan jika didukung oleh nilai-nilai syariah, yang menekankan keseimbangan
antara profitabilitas dan manfaat sosial. Dengan mengadopsi kebijakan bisnis yang
berlandaskan prinsip Islam, seperti transaksi yang bebas dari riba, produk yang
memenuhi standar halal, dan layanan berbasis transparansi, Ramayana dapat
memperkuat kepercayaan konsumen serta membangun fondasi bisnis yang lebih
berdaya tahan dalam jangka panjang.
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