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PEDOMAN TRANSLITER ASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

A. Transliterasi Arab-Latin

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat
dilihat pada tabel berikut:

1. Konsonan

Huruf Arab | Nama Huruf Latin Nama
i Alif | Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
- Ba B Be
& Ta T Te
& Sa § es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
7z Ha h ha (dengan titik di bawah)
& Kha Kh ka dan ha
2 Dal D De
3 Zal Z Zet (dengan titik di atas)
B Ra R Er
3 Zai V4 Zet
o Sin S Es
U Syin Sy es dan ye
Ua Sad S es (dengan titik di bawah)
a Dad d de (dengan titik di bawah)
L Ta t te (dengan titik di bawah)
L Za z zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain ) koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
< Fa F Ef




) Qaf Q Ki

<l Kaf K Ka

J Lam L El

- Mim M Em

O Nun N En

P Wau \Y We

A Ha H Ha

3 Hamzah _ Apostrof
s Ya Y Ye

Hamsah (s) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi
tanda apa pun. Jika ia terletak ditengah atau di akhir, maka di tulis dengan tanda
().

2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
i fathah a a
| kasrah i i
[ dammah u u

Vokal rangkap bahasa Arabyang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:



Tanda Nama Huruf Latin Nama
s fathah dan ya’ ai adan i
¥ fathah dan wau au adanu

Contoh:

d:s kaifa
J 3_;’5 haula
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harakat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
& ... |V ... | fathahdan alifatau ya’ a a dan garis di atas
— kasrah dan ya’ i i dan garis di atas
& dammah dan wau u u dan garis di atas
S > mata
2 : rama
e,
0 : qila
'l & £ -
Shes  yamiitu
et

4. Ta marbitah

Transliterasi untuk ¢a@’marbiitah ada dua, yaitu t@’marbiitah yang hidup atau
mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t].

sedangkan ta’ marbiitah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya

adalah [h].
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Kalau pada kata yang berakhir dengan ¢a@’ marbiitah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta’
marbitah itu ditransliterasikan dengan ha [h].

Contoh:
JU-W‘ ub : raudah al-atfal
A,Lpl_;j\ Q,LJ/\ : al-madinah al-fadilah
S < : al-hikmah
5. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda tasydid (=), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan
huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.

Contoh:

’u, : rabbana
J

: najjaina
v al-haqq
quﬂ
4 nwlima
At
(I
iy )
WY .
i R aduwwun

Jika huruf  ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf
kasrah (‘:"_), maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi 1.
Contoh:
¥ ¢ : “All (bukan ‘Aliyy atau A’ly)

-

:}5_').9 : ‘Arabi (bukan A’rabiyy atau ‘Arabiy)
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6. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf A\ (alif
lam ma’rifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi seperti
biasa , al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsi yah maupun huruf gamariyah.
Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya. Kata
sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis
mendatar (-).
Contoh:
y o b [ al-syamsu (bukan asy-syamsu)
d.j;jjﬂ : al-zalzalah (bukan az-zalzalah)

0
i, |4
’

.D‘

30 s al-biladu
ML

7. Hamzah ’

: al-falsafah

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (*) hanya berlaku bagi
hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletak di awal
kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif.

Contoh:

: ta’muriina
':C 33’1 s al-nau’
. \.5”’ D syai’un

T umirtu
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8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia
Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat
yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau
sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia
akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya,
kata al-Qur’an (dari al-Qur ’an), alhamdulillah, dan munagasyah. Namun, bila kata-
kata tersebut menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka harus
ditransliterasi secara utuh. Contoh:

Syarh al-Arba’in al-Nawawi

Risalah fi Ri’ayah al-Maslahah

9. Lafz al-Jalalah

Kata —Allahl yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya atau
berkedudukan sebagai mudafilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf
hamzah.

Contoh:
dinullah billah
M AL

-

Adapun ta“marbiitah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-
jaldlah, diteransliterasi dengan huruf [7].

Contoh:

\
ﬁr’

5&3 do>) f.}/ ;—i : hum {1 rahmatillah
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10. Huruf Kapital
Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (4// Caps), dalam

transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf
kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf
kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang,
tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului
oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal
nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal
kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital (al-
). Ketentuan yang sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul referensi yang
didahului oleh kata sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam
catatan rujukan (CK, DP, CDK, dan DR).

Contoh:

Wa ma Muhammadun illa rasil

Inna awwala baitin wudia linnasi lallazi bi Bakkata mubdarakan Syahru

Ramadan al-lazi unzila fihi al-Quran

Nasir al-Din al-Tiisi Nasr

Hamid Abu Zayd Al-Tift

Al-Maslahah fi al-Tasyri" al-Islami

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abi

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus

disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh:
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Abi al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abi al-
Walid Muhammad (bukan: Rusyd, Abi al-Walid Muhammad Ibnu)
Nasr Hamid Abii Zaid, ditulis menjadi: Abti Zaid, Nasr Hamid (bukan, Zaid

Nasr Hamid Abu

B. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dilakukan adalah:

SWi. = shubahanahu wa ta‘ala

saw. = shallallahu _alaihi wa sallam

a.s = alaihi al-salam

H = Hijrah

M = Masehi

SM = Sebelum Masehi

Wr. = Warahmatullaahi

Wb. = Wabarakaatuh

1. = Lahir tahun (untuk yang masih hidup saja)
w. = Wafat sebelum

QS.../....4 = QS Al-Baqarah/2:4 atau QS Ali _Imran/3:4
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ABSTRAK

Thiara Riskhy, 2025 “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing
UMKM Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao dengan Menggunakan
Metode Analisis SWOT”. Skripsi Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Palopo. Dibimbing
Oleh Jumarni, ST., M.E.Sy.

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) memiliki peran penting dalam
perekonomian lokal, terutama dalam sektor pariwisata. Di Toraja, pusat
perbelanjaan oleh-oleh menjadi salah satu wadah utama bagi UMKM dan pasar seni
dan pusat kuliner To’Pao termasuk pusat perbelanjaan oleh-oleh yang memasarkan
produk khas daerah, seperti kopi toraja, kain tenun, serta kerajinan tangan. Namun,
persaingan yang semakin ketat menuntut UMKM untuk memiliki strategi
pemasaran yang efektif guna meningkatkan daya saing. Adapun tujuan dari
penelitian ini adalah mengetahui strategi pemasaaran yang dilakukan pasar seni dan
pusat kuliner To’Pao Toraja Utara dalam meningkatkan daya saing UMKM dengan
menggunakan analisis SWOT. Metode penelitian yang digunakan pada penelitian
ini yaitu pendekatan penelitian secara kualitatif, menggabungkan observasi,
wawancara mendalam dan Analisis SWOT. Hasil dari analisis SWOT diatas
menunjukkan bahwa pasar seni dan pusat kuliner To’pao berada pada tipe kuadran
III yang juga dikenal sebagai W-O (weakness-oppoturnity), dengan koordinat (-
0,27<1,24) yaitu pilihan strategi Stability (Stabil). Dimana posisi tersebut
menunjukkan bahwa para pelaku usaha di pasar seni dan pusat kuliner To’pao
memiliki peluang yang besar akan tetapi disisi lain juga memiliki kelemahan
internal. Dengan begitu, para pelaku usaha di pasar seni dan pusat kuliner To’pao
perlu untuk meminimalkan kelemahan atau masalah-masalah internal yang dimiliki
sehingga dapat merebut peluang yang ada dengan baik.

Kata Kunci: Analisis SWOT, Daya Saing, Strategi Pemasaran.
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ABSTRAK

Thiara Riskhy, 2025 “Marketing Strategy in Increasing the Competitiveness of
To ’Pao Art Market and Culinary Center MSMESs Using the SWOT Analysis
Method”. Thesis of Islamic Economics Study Program, Faculty of Islamic
Economics and Business, State Islamic University of Palopo. Supervised by
Jumarni, ST., M.E.Sy.

Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) play an important role in the local
economy, especially in the tourism sector. In Toraja, souvenir shopping centers are
one of the main places for MSMEs and the To'Pao art market and culinary center
are souvenir shopping centers that market regional specialties, such as Toraja
coffee, woven fabrics, and handicrafts. However, increasingly tight competition
requires MSMEs to have an effective marketing strategy to increase
competitiveness. The purpose of this study is to determine the marketing strategy
used by the To'Pao art market and culinary center in North Toraja in increasing the
competitiveness of MSMEs using SWOT analysis. The research method used in
this study is a qualitative research approach, combining observation, in-depth
interviews and SWOT analysis. The results of the SWOT analysis above show that
the To'Pao art market and culinary center are in quadrant III type which is also
known as W-O (weakness-opportunity), with coordinates (-0.27 <1.24) which is the
choice of Stability strategy. Where the position shows that business actors in the art
market and culinary center to'pao have great opportunities but on the other hand
also have internal weaknesses. Thus, business actors in the art market and culinary
center to'pao need to minimize weaknesses or internal problems that they have so
that they can seize the existing opportunities well.

Kata Kunci: Competitiveness, Marketing Strategy, SWOT Analysis.
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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia merupakan salah satu negara yang kaya hasil sumber daya alam
yang melimpah, sehingga sebagian dari masyarakat banyak yang mendirikan Usaha
Mikro Kecil Menengah. UMKM adalah suatu pondasi perekonomian yang
diharapkan mampu memulihkan kondisi krisis perekonomian. Dalam hal ini, peran
UMKM berkontribusi cukup besar terhadap perekonomian Indonesia. Dengan
potensinya yang cukup besar, UMKM mampu menyerap tenaga kerja yang harus
terus dilakukan peningkatan agar lebih maksimal dan tenaga kerja semakin terserap
agar tidak ada lagi pengangguran. Besarnya peran UMKM, menuntut kinerja
UMKM itu sendiri untuk lebih ditingkatkan. Kunci UMKM untuk bertahan dan
bersaing terletak pada kemampuannya dalam melakukan manajemen yang baik.*

Peningkatan jumlah UKM merupakan sebuah gagasan penting karena
berperan penting dalam pertumbuhan perekonomian, termasuk di Indonesia. UKM
mempunyai peranan besar dalam pembangunan dan menjadi motor penggerak
utama tumbuhnya kegiatan perekonomian nasional. Perkembangan sektor UMKM
menambabh arti penting upaya penurunan angka kemiskinan di tanah air.

Peran UMKM sangat besar untuk pertumbuhan perokonomian Indonesia,
dengan jumlah mencapai 99% dari keseluruhan unit usaha. Pada tahun 2023 pelaku

usaha UMKM mencapai sekitar 66 juta. Kontribusi UMKM mencapai 61% dari

! Devi Afriani Maiyuniarti and Renny Oktafia, ‘Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Daya Saing Pada Usaha Kecil Dan Menengah (UKM) Olahan Kripik Di Desa Kebonwaris,
Kecamatan Pandaan, Kabupaten Pasuruan’, Management Studies and Entrepreneurship Journal, 3.2
(2022), 50616 <http://journal.yrpipku.com/index.php/mse;j>.



Pendapatan Domestik Bruto (PDB) Indonesia, setara Rp. 9.580 triliun.UMKM
menyerap sekitar 117 juta pekerja (97%) dari total tenaga kerja. Menurut data
Kamar Dagang dan Industri (Kadin) Indonesia, pada 2021 ada sekitar 66 juta usaha
UMKM dalam negeri. Jumlah tumbuh 1,5% dibanding 2022, serta menjadi rekor
terbanyak setidaknya sejak 2018. Kadin Indonesia menyatakan, pada 2023 UMKM
berkontribusi sekitar 61% terhadap PDB Indonesia. Mereka juga memperkirakan
UMKM menyerap sekitar 117 juta pekerja, setara dengan 97% dari total tenaga
kerja nasional.?

Tabel 1.1 Jumlah UMKM yang Masuk ke Ekosistem Digital di Indonesia

Tahun Juta UMKM
2020 7 Juta
2021 16,4 Juta
2022 20,76 Juta
2023 24 Juta
2024 30 Juta

Sumber: https://kadin.id/data-dan-statistik/umkm-indonesia/
Pemerintah bersama kadin terus mendorong agar para pelaku UMKM di
indonesia bisa memasuki ekosistem digital. Kemetrian koperasi UKM menargetkan
UMKM yang bisa memasuki pasar digital akan naik menjadi 24 juta unit pada 2023
dan akan meningkat hinggal 30 juta unit pada 2024. Demi bisa mencapai target

tersebut, kadin mendukung program pemerintah menginisiasi transformasi digital

2 Adi Ahdiat, ‘Pertumbuhan Jumlah UMKM Indonesia Sampai 2023°, Katadata Media
Network, 2024  <https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2024/07/10/pertumbuhan-jumlah-
umkm-indonesia-sampai-2023> [accessed 23 July 2024].



UMKM melalui berbagai program, diantaranya platform wikiwirausaha sejalan
dengan Kemenkopukm yang membuka pusat layanan usaha terpadu.?

UMKM aktif yang ada di Kab. Toraja Utara hingga tahun 2023 sebanyak
19.194, berdasarkan bidangnya jumlah UMKM terbagi menjadi tiga bidang usaha
yaitu 18.349 usaha mikro, 845 usaha kecil dan 0 usaha menengah. Jumlah pedagang
diklasifikasikan menjadi tiga yaitu 34 skala besar, 0 menengah, dan 2.967 skala
kecil. Pedagang skala kecil mendominasi di Kab. Toraja Utara sebaganyak 2.967
pedagang dan pedagang paling sedikit adalah pedagang besar.*

Tabel 1.2 Rekaptulasi UMKM Kabupaten Toraja Utara, 2023

No Bidang UMKM Jenis Usaha
Makro Kecil =~ Menengah  Jumlah
1  Hotel dan penginapan 59 5 0 64
2 Restaurant 38 0 0 38
3 Kuliner 589 0 0 589
4  Karauke dan kafe 72 0 0 72
5 Perdagangan/Kios 8.032 0 0 8.032
6 Salon 100 0 0 100
7 PT 0 189 0 189
8 CV dan Kontruksi 0 651 0 651
9 Jasa 671 0 0 671
10 Tempat Hiburan 13 0 0 13
11 Peternakan 8.775 0 0 8.775
Jumlah 18.349 845 0 19.194

Sumber: Buku Data Sektoral Kabupaten Toraja Utara 2024
Pentingnya strategi pemasaran tidak bisa diabaikan ketika berbicara tentang

memasarkan produk. Persaingan yang ketat diantara para pelaku bisnis dalam

3Adi Ahdiat, ‘Pertumbuhan Jumlah UMKM Indonesia Sampai 2023°, Katadata Media
Network, 2024  <https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2024/07/10/pertumbuhan-jumlah-
umkme-indonesia-sampai-2023> [accessed 23 July 2024].

* Diskominfo SP, Data Sektoral Kabupaten Toraja Utara 2024 (Kabupaten Toraja Utara:
Dinas Komunikasi, Informatika, Statistik dan Persandian Kabupaten Toraja Utara, 2024).



merebut pasar dan menarik perhatian konsumen menunjukkan perlunya
pengembangan strategi yang terperinci dan matang. Para pengusaha perlu memiliki
rencana yang terstruktur untuk menciptakan keunggulan kompetitif dan berhasil
membedakan produk mereka di pasaran. Ini akan menciptakan nilai tambah bagi
konsumen. Saat ini, kita berada dalam lingkungan kompetitif di mana strategi
pemasaran berkembang seiring dengan perkembangan bisnis.

Persaingan yang semakin ketat ini mendorong perusahaan untuk kreatif dan
inovatif dalam memasarkan produk dan jasanya dengan tujuan menawarkan nilai
lebih dibandingkan pesaing lainnya. Strategi yang dapat digunakan UMKM dalam
upaya peningkatan daya saing berdasarkan matriks SWOT yaitu dengan menjalin
kerja sama yang saling menguntungkan, memperluas wilayah pemasaran, menjaga
kualitas, terus berinovasi dalam bentuk dan rasa, memanfaatkan media sosial
ataupun e-commerace sebagai sarana untuk melakukan promosi, memperluas pasar
dan menarik konsumen.>

Kabupaten Toraja utara merupakan sebuah kabupaten di Provinsi Sulawesi
Selatan, Indonesia. Ibu kotanya berada di Kec. Rantepao. Kab. Toraja Utara ini
merupakan pemekaran dari Kabupaten Tana Toraja. Kabupaten Tana Toraja yang
sangat terkenal dengan budaya dan adat istiadat serta destinasi wisata yang menjadi
pilihan wisatawan baik wisatawan lokal maupun wisatawan internasional. Upacara
pemakaman jenazah rambu solo dan rumah adat Tongkonan adalah potensi Tana

Toraja yang dapat dikembangkan sebagai salah satu target pembangunan daerah

® Handito Ilham and others, ‘Pemilihan Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya
Saing Menggunakan Metode S.W.O.T Dan Weighted Product Pada Umkm Sambel Pecel Mbak Ti’,
Jurnal Mahasiswa Teknik Industri), 6.2 (2023), 198.



yang tetap memprioritaskan kearifan lokal. Selain itu Tana Toraja memiliki potensi
bisnis dengan menghasilkan kain tenun, peternakan dan penghasil kopi dengan
kualitas terbaik.®

Adapun motivasi wisatawan dalam melakukan perjalanan wisata adalah
untuk membeli oleh-oleh khas dari tempat yang dikunjungi sembari menikmati
daya tarik wisata didaerah tersebut. Pasar seni To’pao merupakan salah satu pusat
perbelanjaan oleh—oleh khas Toraja yang tentunya menjadi tempat yang sering
dikunjungi wisatawan baik domestik maupun mancanegara. Hal ini yang digunakan
pendiri pasar seni dan pusat kuliner “To’Pao” yakni dengan memanfaatkan peluang
tersebut untuk mengelola bisnis pusat oleh-oleh yang berada di Toraja Utara ini.

Hal tersebut tidak mudah dilakukan mengingat sudah banyaknya kompetitor
sejenis yang sudah lebih dulu unggul di Kab. Tana Toraja. Oleh karena itu,
diperlukan analisis SWOT guna mengetahui kekuatan dan kelemahan serta peluang
dan ancaman bagi pasar seni dan pusat kuliner To’Pao tersebut untuk menghadapi
persaingan yang ketat dengan melihat strategi pemasaran yang digunakan dalam
meningkatkan daya saing antar sesama UMKM.

Salah satu metode untuk meningkatkan atau mengembangkan UMKM
adalah dengan menggunakan analisis SWOT untuk merancang strategi dalam
meningkatkan penjualan ditengah banyaknya kompetitor yang menjual produk
yang sama. Melalui analisis SWOT ditemukan bahwa usaha nasi goreng “Miriso”

menunjukkan identifikasi dari sisi internal yang terdiri dari kelebihan dan

5 Linna Ismawati and others, ‘Sinergi Pentahelix Dalam Membangun Perekonomian Daerah
Dengan Pendekatan Kearifan Lokal Era Digital Di Kabupaten Tana Toraja Sulawesi Selatan’, Jurnal
Pengabdian Kepada Masyarakat (Adi Dharmay), 2.1 (2023), 96-106
<https://doi.org/10.58268/adidharma.v2il.64>.



kelemahan serta sisi eksternal yang terdiri dari peluang dan ancaman. Dari hasil
identifikasi tersebut, pemilik usaha dapat membuat strategi-strategi untuk
menyelesaikan permasalahan yang dihadapi. Berdasarkan hasil analisis
menggunakan analisis SWOT diperoleh data bahwa usaha nasi goreng “Miroso”
perlu mempertahankan usaha bahkan menuju tahap pengembangan usaha karena
melihat bidang usaha kuliner nasi goreng ini sangat potensial. Banyaknya
pelanggan yang loyal dapat menjadi perhatian pemilik untuk dapat meningkatkan
kualitas pelayanan agar lebih menjadi perhatian pemilik untuk dapat meningkatkan
kualitas pelayanan agar lebih cepat sehingga tercapai kepuasan pelanggan.’

Fenomena pasar seni dan pusat kuliner To’Pao yaitu menggunakan strategi
dalam meningkatkan daya saing yang disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya,
penetapan harga, inovasi produk dan ekspansi pasar sehingga menyebabkan
persaingan yang kompetitif dalam menarik konsumen.

Adapun permasalahan yang dihadapi oleh para penjual di pasar seni dan
pusat kuliner to’pao yaitu adanya perbedaan harga yang ditetapkan oleh para
penjual ditiap pelaku usaha UMKM, cara promosi yang juga tidak sama, dan
kreatifitas yang dilakukan pelaku dalam menarik konsumen. Oleh karena itu
perlunya menggunakan analisis SWOT dalam menentukan strategi untuk
menghadapi berbagai permasalahan yang dihadapi oleh para pelaku usaha UMKM,
sehingga diharapkan dapat meningkatkan daya saing antar pelaku usaha UMKM di

pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja Utara.

7 Vitria Puri Rahayu and others, ‘Analisis SWOT Dan Business Model Canvas (BMC)
Sebagai Solusi Dalam Menentukan Strategi Pengembangan Usaha Kuliner’, International Journal
of Community Service Learning, 6.1 (2022), 112-21 <https://doi.org/10.23887/ijcsl.v6i1.40965>.



Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti merasa tertarik untuk melakukan
penelitian mengenai “Strategi Pemasaran dalam Meningkatan Daya Saing
UMKM Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao dengan Menggunakan Metode
Analisis SWOT”

B. Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah penulis paparkan di atas, maka
penelitian ini dibatasi hanya pada bagaimana strategi yang dilakukan pasar seni dan
pusat kuliner Toraja Utara dalam mempertahankan eksistensi terhadap peningkatan
daya saing.

C. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, adapun rumusan masalah dalam
penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran yang digunakan untuk
meningkatkan daya saing UMKM pada pasar seni dan pusat kuliner Toraja Utara
dengan menggunakan analisis SWOT?.

D. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dirumuskan, adapun tujuann
dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaaran yang dilakukan
pasar seni dan pusat kuliner Toraja Utara dalam meningkatkan daya saing UMKM
dengan menggunakan analisis SWOT.

E. Manfaat Penelitian

Penelitian memiliki banyak manfaat yang signifikan, baik bagi individu

maupun masyarakat secara keseluruhan. Berikut adalah beberapa manfaat penting

dari penelitian:



1. Manfaat teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan dan
pengetahuan tentang bagaimana strategi dalam meningkatkan daya saing UMKM
dengan menggunakan analisis SWOT, serta dapat menjadi bahan referensi untuk
penelitian dimasa yang akan datang.
2. Manfaat praktis

Terbagi menjadi dua yaitu:
a. Bagi pemilik UMKM

Penelitian ini diharapkan dapat sebagai masukan dan bahan pertimbangan
bagi para pemilik UMKM dalam melakukan strategi guna meningkatkan
keberadaan usaha ditengah persaingan yang ada.
b. Bagi peneliti

Penelitian ini diharap dapat berguna untuk menambah informasi dan
wawasan tentang apa saja strategi yang dilakukan dalam meningkatkan keberadaan

suatu usaha ditengah persaingan yang ada.
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KAJIAN TEORI

A. Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relevan

Agar penelitian ini menjadi lebih terfokus pada suatu masalah penelitian dan

dapat menghasilkan kebaruan penelitian, serta memetakan posisi penelitian yang

akan dilakukan oleh peneliti, maka peneliti perlu melakukan studi terhadap

penelitian terdahulu yang sejenis dengan tema penelitian yang akan dilakukan.

Berdasarkan hal tersebut, peneliti melakukan studi literatur terhadap hasil

penelitian terdahulu dan hasilnya dijabarkan sebagai berikut:

1.

Penelitian yang dilakukan oleh Anggita Artalia, Mutia Afifah Zainuri, Bulan
Titian Cahya, dan Vicky F Sanjaya dengan judul penelitian “Strategi
Pemasaran dengan Menggunakan Analisis SWOT pada Kopi Robusta
Lampung (Studi pada UMKM Posko Cofte)”. Penelitian ini bertujuan untuk
mengidentifikasi strategi pemasaran yang tepat bagi sebuah usaha kopi yakni
Posko Coffe dengan menggunakan analisis SWOT, sehingga dapat
menentukan strategi yang paling efektif untuk diterapkan. Dalam penelitian ini
metode yang digunakan yaitu kualitatif deskriptif, dengan menggunakan teknik
pengumpulan data berupa wawancara kepada owner Posko Coffe. Dari hasil
penelitian, analisis diagram SWOT Posko Coffe saat ini berada pada titik
kuadran 2, dimana strategi pemasaran mendukung strategi diversifikasi dapat

diterapkan oleh Posko Coffe yaitu dengan selalu melakukan inovasi produk,
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menjalin kemitraan dengan para influencer dan membina kerjasama dengan
komunitas peduli kesehatan untuk memperluas basis konsumen.?

2. Penelitian yang dilakukan oleh Revita Sari dan Mela Carisa dengan judul
penelitian “Strategi Pemasaran dan Target Pasar dalam Meningkatkan Daya
Saing UMKM (Studi kasus pada Pisang Coklat Meler UMSU)”. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan taget pasar UMKM Pisang
Coklat Meler dalam meningkatkan daya saing usahanya. Diharapkan penelitian
ini memiliki manfaat secara teoritis dan praktis yang akan membantu dalam
menerapkan strategi pemasaran dan target pasar dalam meningkatkan daya
saing usahanya. Pada penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif
deskriptif, yang mana teknik penentuan sampel menggunakan metode
purposive sampling, peneliti menganalisis data dengan menggunakan Data
Reduction, Data Display, Analisis SWOT, serta penarikan kesimpulan.
Dampak strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing pada UMKM
Piscok Meler, melalui strategi pemasaran yang tepat meningkatkan daya saing
usaha pisang coklat dengan cara membagi pasar menjadi segmen-segmen yang
lebih kecil. Sehingga perusahaan dapat mengidentifikasi kelompok pelanggan
yang memiliki kebutuhan dan karakteristik serupa.’

3. Penelitian yang dilakukan oleh Yani Maila Santi, Indah Respati Kusumasari

dengan judul penelitian “Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing

8 Anggita Artalia and others, ‘Strategi Pemasaran Dengan Menggunakan Analisis SWOT
Pada Kopi Robusta Lampung ( Studi Pada UMKM Posko Coffe )’, 1.2 (2025), 43—-49.

9 Studi Kasus and others, ‘Strategi Pemasaran Dan Target Pasar Dalam Meningkatkan Daya
Saing UMKM Dipasarkan . Berkembangan Usaha Piscok Meler Ini Hingga Sudah Membuka
Beberapa Dalam Memasarkan Produk Usahanya . Melalui Peningkatan Kualitas Produk Serta Jasa’,
4 (2025).
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di Era Pemasaran Modern (Studi pada Sumber Agung Fashion Kabupaten
Tulungagung) . Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi
pemasaran yang digunakan oleh Sumber Agung Fashion serta untuk
mengetahui apa saja yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang ataupun
ancaman bagi Sumber Agung Fashion Kabupaten Tulungagung. Metode
penelitian yang digunakan ini adalah deskriptif kualitatif dengan menggunakan
Teknik anallisis SWOT. Hasil analisis SWOT yang telah dilakukan, Sumber
Agung Fashion memiliki skor kekuatan 2,36, kelemahan 0,74, peluang 1,58
dan ancaman 1,18, dengan begitu menunjukkan bahwa Sumber Agung Fashion
berada pada posisi Kuadran I yang mendukung strategi agresif. Selain itu, pada
matriks SWOT dapat dilihat bahwa strategi yang tepat digunakan oleh Sumber
Agung Fashion Kabupaten Tulungagung agar dapat bersaing di era pemasaran
modern ini adalah dengan menggunakan stratgei SO, diantaranya dengan
mempertahankan kualitas produk serta pelayanan kepada konsumen Sumber
Agung Fashion, menjaga hubungan baik dengan konsumen, serta memperluas
target pasar ke kota-kota lain serta menggunakan teknologi (e-commerce)
sebagai media pemasaran produk. *

4. Penelitian yang dilakukan oleh Herman, Andi Hepy Susanti, Hasnawati dan M.
Ansyar Bora dengan judul penelitian “Strategi Pemasaran dalam
Meningkatkan Penjualan Daya Saing Usaha Kecil Menengah (UKM)”.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor apa saja yang menyebabkan

1 Yani Maila Santi and Indah Respati Kusumasari, ‘Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Daya Saing Di Era Pemasaran Modern (Studi Pada Sumber Agung Fashion
Kabupaten Tulungagung)’, Journal of Economic, Business and Accounting, 7.5 (2024), 1-13.
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terjadinya penurunan pendapatan penjualan pada warung makan patimah serta
untuk mengetahui bagaimana merumuskan strategi yang dapat meningkatkan
pendapatan penjualan. Adapun metode yang digunakan pada penelitian ini
yaitu dengan metode SWOT dan bauran pemasaran 7p untuk menganalisa
kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman untuk melihat diposisi
nama Warung makan Patimah dan mengusulkan strategi baru dalam
menciptakan inovasi baru untuk bersaing dengan pesaing Warung makan
Patimah. Dari hasil penelitian yang telah dilakukan makan diperoleh bahwa
faktor internal dan eksternal dengan melalui perhitungan matriks EFE dan IFE,
maka nilai hasil posisi berada pada kuadran I, yaitu strategi yang sudah
diterapkan harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif Fokus pada strategi ini dengan menggunakan
kekuatan yang dimiliki Warung Ibu Patimah guna memanfaatkan berbagai
peluang. Pada buruan pemasaran 7p yang diprioritaskan penerapannya harga
dan promosi untuk mempertahankan dan memberikan harga yang kompetitif,
promosi potongan harga di platform serta memanfaatkan pemasaran dalam
platform digital.™

5. Penelitian yang dilakukan oleh Yolanda Citra, Rama Gita Suci, Sarifah Aini
Hasibuan dan Sollahudin dengan judul penelitian “Strategi Manajemen
Pemasaran UMKM dengan Analisis SWOT Guna Meningkatkan Daya Saing

pada Toko Sinar Utamma di Pekanbaru”. Penelitian ini menganalisis strategi

11 Anggi Tirta Ladiku, ‘Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha Kecil
Menengah (UKM)’, 3.2 (2025), 1-78.
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manajemen pemasaran UMKM Toko Sinar Utama di Pekanbaru dengan
menggunakan analisis SWOT. Data yang diguakan dalam penelitian ini terdiri
dari data sekunder dan primer yang diperoleh melalui wawancara, observasi,
dan studi literatur. Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Toko Sinar
Utama memiliki kekuatan dan peluang yang lebih besar dibandingkan dengan
kelemahan dan ancaman yag dihadapinya. Berdasarkan hasil analisis tersebut,
penelitian ini merumuskan empat stratagi pemasaran yaitu, SO, WO, ST, WT,
yang dapat diterapkan untuk meningkatkan daya saing Toko Sinar Utama.
Strategi SO berfokus pada pengoptimalan kekuatan dan peluang yang ada,
strategi WO bertujuan untuk mengatasi kelemahan dengan memanfaatkan
peluang, Strategi ST memanfaatkan kekuatan untuk menghadapi ancaman, dan
strategi WT berupaya meminimalkan kelemahan dan ancaman. Penelitian ini
menyimpulkan bahwa Toko Sinar Utama memiliki potensi yang baik untuk
berkembang, namun perlu mengatasi kelemahan yang ada, memanfaatkan

peluang yang tersedia dan mengantisipasi ancaman yang mungkin muncul.*

12 Yolanda Citra, Rama Gita Suci, and Sarifah Aini Hasibuan, ‘Strategi Manajemen
Pemasaran UMKM Dengan Analisis SWOT Guna Meningkatkan Daya Saing Pada Toko Sinar
Utama Di Pekanbaru’, 11 (2025).
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu yang Relevan

No Nama Judul Persamaan Perbedaan

Peneliti Penelitian
1. Anggita Strategi Keduanya Perbedaan

Artalia, Pemasaran menggunakan  penelitian ini
Mutia dengan analisis SWOT terdapat pada
Afifah Menggunakan untuk hasil penelitian
Zainuri, Analisis menemukan yaitu posisi
Bulan Titian SWOT pada strategi SWOT pada
Cahya, dan  Kopi Robusta  pemasaran penelitian ini
Vicky F Lampung yang efektif berada pada
Sanjaya. (Studi pada dan sesuai kuadran II (ST)
Tahun 2025 UMKM Posko pada masing-  strategi

Coffe) masing usaha  diversifikasi.

2. Revita Sari  Strategi Penelitian ini ~ Perbedaan
dan Mela Pemasaran dan sama penelitian ini
Carisa Target Pasar menggunakan  terdapat pada
Tahun 2025 dalam metode pendekatan

Meningkatkan penelitian tambahan yaitu
Daya Saing kualitatif SWOT dan fokus
UMKM (Studi  deskriptif segmentasi pasar
kasus pada (Target pasar)
Pisang Coklat

Meler UMSU)

3. Yani Maila  Strategi Persamaan Perbedaan
Santi, Indah Pemasaran Penelitian ini ~ penelitian ini
Respati Dalam yaitu untuk terdapat pada
Kusumasari Meningkatkan mengetahui Lokasi penelitian.
Tahun 2024 Daya Saing Di  bagaimana Penelitian ini

Era Pemasaran analisis SWOT membahas
Modern (Studi  sebagai tentang Strategi
Pada Sumber  strategi Pemasaran
Agung pemasaran Dalam
Fashion dalam Meningkatkan
Kabupaten meningkatkan  Daya Saing Di
Tulungagung) daya saing Era Pemasaran
Modern (Studi
Pada Sumber
Agung Fashion
Kabupaten

Tulungagung)



4. Herman,
Andi Hepy
Susanti,
Hasnawati
dan M.
Ansyar
Bora
Tahun 2025

5.  Yolanda
Citra, Rama
Gita Suci,
Sarifah Aini
Hasibuan
dan
Sollahudin
Tahun 2025

Strategi
Pemasaran
dalam
Meningkatkan
Penjualan
Daya Saing
Usaha Kecil
Menengah
(UKM)

Strategi
Manajemen
Pemasaran
UMKM
dengan
Analisis
SWOT Guna
Meningkatkan
Daya Saing
pada Toko
Sinar Utama
di Pekanbaru

Persamaan
penelitian ini
yaitu sama-
sama
membahas
strategi
pemasaran
UMKM untuk
meningkatkan
daya saing dan
penjualan

Persamaan
penelitian ini
yaitu sama-
sama meneliti
strategi
pemasaran
UMKM untuk
meningkatkan
daya saing
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Perbedaan
penelitian ini
terdapat Metode
tambahan yaitu
SWOT dan
bauran
pemasaran 7p

Perbedaan
penelitian ini
terdapat pada
hasil penelitian
yaitu posisi
SWOT pada
penelitian ini
berada pada
kuadran I (SO)
strategi Agresif.

B. Deskripsi Teori

1. Strategi Pemasaran

a. Teori strategi pemasaran

Menurut Kurtz dalam buku Dr. Ahmad Syarief Iskandar, S.E., MM. Et. Al

2022, strategi pemasaran merupakan perencanaan yang menyeluruh untuk

dijadikan pedoman rencana pada perusahaan ataupun UMKM untuk mencapai

tujuan suatu usaha dan menetapkan target pasar dengan membangun marketing

mix, seperti produk, tempat, harga, dan promosi. Strategi merupakan alat yang

digunakan untuk mencapai suatu tujuan dalam suatu usaha yang efektif dan efisien.
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Oleh sebab itu, strategi pemasaran sangatlah penting untuk dijalankan agar tetap
menjaga keberlangsungan suatu usaha.*®

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang
atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah
penjualan menjadi lebih tinggi. Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai
rangkaian upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai tujuan
tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang yang
mengetahui hal tersebut.™

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting dalam sebuah perusahaan
atau bisnis karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi perusahaan, baik itu
harga barang maupun jasa.

Beberapa ahli pernah menjelaskan tentang definisi strategi pemasaran,
diantaranya adalah:

1) Menurut Kolter dan Armstrong, strategi pemasaran adalah logika pemasaran
dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh
keuntungan dari hubungannya dengan konsumen.

2) Menurut Kurtz, strategi pemasaran adalah suatu mindset pemasaran yang akan
digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran, dimana di dalamnya terdapat
strategi rinci mengenai pasar sasaran, penetapan posisi bauran pemasaran, dan

budget untuk pemasaran.

13 Ahmad Syarief Iskandar, et al, Strategi Pemasaran (Konsep, Teori, Dan Implementasi)
(Tanggerang Selatan: Pascal Books 2022)

14 Marissa Grace Haque-Fawzi and others, Strategi Pemasaran (Konsep, Teori Dan
Implementasi) (Pascal Books, 2022).
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Menurut Tjiptono, strategi pemasaran adalah alat fundamental yang dirancang
untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan daya
saing yang berkesinambungan melewati pasar yang dimasuki dan program
pemasaran yang digunakan untuk melayai pasar target tersebut.

Menurut Stanton, strategi pemasaran adalah sesuatu yang melingkupi semua
sistem yang memiliki hubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan
menentukan harga hingga mempromosikan dan menyalurkan produk (barang
atau jasa) yang dapat memuaskan konsumen.**

Dalam konteks strategi pemasaran tentunya akan melibatkan pemahaman

tentang pentingnya pemasaran dalam keberhasilan perusahaan. Pemasaran adalah

proses yang melibatkan aktivitas-aktivitas yang betujuan untuk memahami

kebutuhan dan keinginan pelanggan, mengembangkan produk atau layanan yang

memenuhi kebutuhan tersebut, dan mengkomunikasikan nilai produk atau layanan

kepada pelanggan potensial. Strategi pemasaran menjadi penting karena:

1)

Perubahan lingkungan bisnis
Lingkungan bisnis yang dinamis dan berubah-ubah mempengaruhi cara
perusahaan memasarkan produk atau layanannya. Perubahan tren pasar,
teknologi, persaingan, atau regulasi memerlukan perusahaan untuk
mengembangkan strategi pemasaran yang responsif dan adaptif untuk tetap

relevan dan bersaing.

1> Haque-Fawzi, Marissa Grace, Ahmad Syarief Iskandar, Heri Erlangga, Nurjaya, and

Denok Sunarsi, Strategi Pemasaran (Konsep, Teori Dan Implementasi) (Pascal Books, 2022)
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2) Peningkatan persaingan
Persaingan yang semakin ketat memerlukan perusahaan untuk memiliki
strategi pemasaran yang efektif untuk membedakan diri mereka dari pesaing.
Strategi pemasaran yang baik memungkinkan perusahaan untuk menawarkan
nilai tambah yang unik kepada pelanggan dan membangun keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan.
3) Keterbatasan sumber daya
Sumber daya yang terbatas seperti anggaran, tenaga kerja, dan waktu
memerlukan perusahaan untuk mengalokasikan sumber daya secara efisien dan
efektif. Strategi pemasaran membantu perusahaan dalam menentukan cara
terbaik untuk menggunakan sumber daya yang ada untuk mencapai tujuan
pemasaran dengan maksimal.
4) Perubahan perilaku konsumen
Perubahan perilaku konsumen, preferensi, dan kebutuhan yang berkembang
mempengaruhi cara perusahaan memasarkan produk atau layanan mereka,
berinteraksi dengan mereka secara efektif dan menciptakan pengalaman
pelanggan yang memuaskan.*®
Mengingat ketatnya persaingan dalam bisnis ini maka promosi memiliki
peranan penting dalam pemasaran. Tingkat keberhasilan dalam pencapaian
tujuan suatu kegiatan tergantung pada bagaimana pelaksanaan atau proses dari

kegiatan tersebut. Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang berhubungan

16 T Made Darsana and others, Strategi Pemasaran, ed. by Miko Andi Wardana (CV.
Intelektual Manifes Media, 2023).
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dengan konsumen. Kesusksesan perusahaan banyak ditentukan oleh prestasi
bidang pemasaran dengan memperlajari kebutuhan dan keinginan konsumen,
dan memuaskan konsumen dengan produk dan pelayanan yang berkualitas
sehingga mampu berkompetisi secara kompetitif."’
b. Teori strategi pemasaran syariah
Pemasaran syariah adalah disiplin strategi yang mengarahkan proses
penciptaan, penawaran, dan pertukaran nilai dari produsen kepada stakeholder-nya,
yang seluruh prosesnya mengikuti akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam Islam.
Menurut kartajaya, pemasaran syariah tidak hanya mengacu pada pencapaian
keuntungan, tetapi juga memperhatikan nilai-nilai islam seperti kejujuran, keadilan,
dan tanggung jawab.*®
Muamalah dalam Islam menghindari hal-hal yang haram, baik dalam proses
maupun hasilnya. Prinsip halal dan thayyib harus menjadi pedoman dalam setiap
transaksi, termasuk dalam aktivitas pemasaran. Seorang pemasar syariah meyakini
bahwa segala bentuk usaha akan dimintai pertanggung jawaban di hadapan Allah
swt. Secara umum, pemasaran syariah tidak berbeda jauh dengan pemasaran
konvensional yang berfokus pada penciptaan dan pertukaran nilai. Namun,
perbedaannya terletak pada motivasi dan prinsip dasarnya. Pemasaran

konvensional cenderung mengejar keuntungan maksimal, sedangkan pemasaran

17 Ahmad Syarif Iskandar and others, ‘Pengaruh Promosi Dan Store Atmosphere Terhadap
Kepuasan Konsumen Pada Pigeonhole Coffee Di Bintaro Tangerang Selatan’, Jurnal Tadbir
Peradaban, 2.2 (2019), 147-53 <https://doi.org/10.55182/jtp.v2i2.171>.

18 Kholid Albar, ‘Meningkatkan Jumlah Nasabah Ditinjau Dari Perspektif Islam ( Study
Kasus Pada PT . BPR Syariah Mandiri Mitra Sukses Cabang Sidayu )’, 5.1 (2023), 9-16.
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syariah memprioritaskan kepuasan pelanggan dan kejujuran dalam menyampaikan
informasi produk.*

Karakteristik utama dari pemasaran syariah adalah kepatuhan terhadap
prinsip syariah di setiap tahap proses bisnis. Dalam penerapannya, strategi
pemassaran syariah mencakup seluruh aktifitas Perusahaan, mulai dari penciptaan
produk hingga proses pertukaran nilai dengan konsumen, dengan landasan ajaran
Islam.®

Seiring berjalannya waktu masyarakat mengharapkan bank syariah yang
berfungsi sebagai mesin sosial kultura bukan mesin pembuat laba. Secara normatif
inilah karakter yang membedakan bank syariah dan bank non syariah. Karena
dalam strategi pemasaran berbasis spiritual, prinsipnya tidak hanya berasal dari
ilmu bisnis dan manajemen, tetapi juga berasal dari ilmu Islam yang kaya akan
nilai-nilai spiritual dan ilmu sosial. Jika hal ini berhasil diterapkan, maka akan
tercipta perbankan syariah berkelanjutan (sustainable) dan mampu bertahan dari

berbagai situasi bisnis saat ini dan masa mendatang.?

1 Edy Yulianto Putra, Hepy Hefri Ariyanto, and Meliana Meliana, ‘Analisa Pengaruh
Aktivitas Pemasaran Media Sosial Terhadap Purchase Intention Yang Dimediasikan Trust Dan
Brand Image’, PERFORMANCE: Jurnal Bisnis & Akuntansi, 14.1 (2024), 100-119
<https://doi.org/10.24929/feb.v14i1.3085>.

20 Sitti Rahma Gurudin, ‘Strategi Pemasaran Syariah Dalam Meningkatkan Minat Beli
Konsumen Di Era Digital: Studi Kasus Pada Toko Kanaiya Mart Kabupaten Wakatobi.’, 07.01
(2025), 40-55.

21 Adzan Noor Bakri, Spiritual Marketing, 2016. hal 7
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c. Fungsi dan tujuan strategi pemasaran
Secara garis besar ada empat fungsi strategi pemasaran, diantaranya:*?
1) Meningkatkan motivasi untuk melihat masa depan
Strategi pemasaran berupaya untuk memotivasi manajemen perusahaan
agar berfikir dan melihat masa depan dengan cara yang berbeda. Hal ini sangat
diperlukan untuk menjaga keberlangsungan perusahaan dimasa mendatang.
2) Koordinasi pemasaran yang lebih efektif
Setiap perusahaan pasti memiliki strategi pemasarannya sendiri. Strategi
pemasaran ini berfungsi untuk mengatur arah jalannya perusahaan sehingga
membentuk tim koordinasi yang lebih efektif dan tepat sasaran.
3) Merumuskan tujuan perusahaan
Para pelaku usaha tentunya ingin melihat dengan jelas apa tujuan
perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran maka pelaku usaha akan
terbantu untuk membuat detail tujuan yang akan dicapai, baik jangka pendek
maupun jangka panjang.
4) Pengawasan kegiatan pemasaran
Dengan adanya strategi pemasaran maka perusahaan akkan memiliki
standar prestasi kerja para anggotanya. Dengan begitu, pengawasan kegiatan
para anggota akan lebih mudah dipantai untuk mendapatkan mutu dan kualitas

kerja yang efektif.

22 Haque-Fawzi, Marissa Grace, Ahmad Syarief Iskandar, Heri Erlangga, Nurjaya, and
Denok Sunarsi, Strategi Pemasaran (Konsep, Teori Dan Implementasi) (Pascal Books, 2022)
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Secara umum, setidaknya ada empat tujuan strategi pemasaran,
diantaranya:®
a) Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam tim pemasaran
b) Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan strandar prestasi yang telah
ditentukan
¢) Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran
d) Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi perubahan
dalam pemasaran
Kondisi pasar yang kompetitif mendorong segala sesuatuya untuk bersikap
terbuka termasuk dalam kegiatan transaksinya. Kegiatan transaksi terlarang bahwa
dalam melaksanakan perdagangan di pasar, Islam telah mengatur persaingan antara
pedagang di pasar dilakukan secara adil dan jujur. Segala bentuk transaksi yang
menimbulkan kezaliman yang dapat mengakibatkan kecenderungan menaikkan
harga barang secara tidak adil dilarang keras dalam islam**
2. Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM)
a. Teori Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM)
UMKM adalah salah satu jenis usaha kecil yang sangat berperan dalam

peningkatan dan pertumbuhan perekonomian masyarakat. Karena keberadaan

23 Haque-Fawzi, Marissa Grace, Ahmad Syarief Iskandar, Heri Erlangga, Nurjaya, and
Denok Sunarsi, Strategi Pemasaran (Konsep, Teori Dan Implementasi) (Pascal Books, 2022)

24 Abd Kadir Arno, Hasriadi Hasriadi, and Ahmad Ridha Jafar, ‘The Role Of Wealth and
Market Prices In Improvinf The Islamic Ecomony’, AL-TIJAIYAH : Jurnal Hukum Ekonomi
Syariah, 2.1 (2024), 4 https://jurnallppm.iaiasadiyah.ac.id/index.php/altijariah/article/view/69.


https://jurnallppm.iaiasadiyah.ac.id/index.php/altijariah/article/view/69
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UMKM mampu bertahan dalam situasi apapun untuk tercapainya kesejahteraan
masyarakat.?

UMKM aktif yang ada di Kab Toraja Utara hingga tahun 2023 sebanyak
19.194, berdasarkan bidangnya jumlah UMKM terbagi menjadi tiga bidang usaha
yaitu 18.349 usaha mikro, 845 usaha kecil dan 0 usaha menengah. Jumlah pedagang
diklasifikasikan menjadi tiga yaitu 34 skala besar, 0 menengah, dan 2.967 skala
kecil. Pedagang skala kecil mendominasi di Kab Toraja Utara sebaganyak 2.967

pedagang dan pedagang paling sedikit adalah pedagang besar.?

3000
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1500 2.967

1000
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4

Pedagang Besar Pedagang Pedagang Kecil
Menengah

Gambar 2.1 Jumlah dan Jenis Pedagang di Kab. Toraja Utara, 2023
Sumber: Dinas Perindustrian, perdagangan dan UMKM Kab Toraja Utara

Menurut Erlinda Dwi Kusuma dan Deni Ramdani dengan judul penelitian
“Analisis SWOT sebagai strategi meningkatkan daya saing UMKM Hoki

Souvenir” UMKM merupakan kegiatan usaha yang berfokus pada kreasi dan

% Salman Al Farisi, Muhammad Igbal Fasa, and Suharto, ‘Peran Umkm (Usaha Mikro
Kecil Menengah) Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat’, Jurnal Dinamika Ekonomi
Syariah, 9.1 (2022), 73—84 <https://doi.org/10.53429/jdes.v9ino.1.307>.

26 Diskominfo SP, Data Sektoral Kabupaten Toraja Utara 2024 (Kabupaten Toraja Utara:
Dinas Komunikasi, Informatika, Statistik dan Persandian Kabupaten Toraja Utara, 2024).
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inovasi dengan skala kecil yang menjadi bagian dari industry kreatif. Peran

masyarakat dalam usaha ekonomi kreatif salah satunya melalui UMKM.%

1)

2)

3)

Adapun pengertian UMKM adalah sebagai berikut:

Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan
usaha perorangan yang memen uhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur
dalam Undang-Undang ini.

Usaha kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan
anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau
menjadi bagian langsung mau pun tidak langsung dari usaha menengah atau
usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil sebagaimana dimaksud dalam
undang-undang ini. Contoh usaha kecil: Usaha tani sebagai pemilik tanah
perorangan yang memiliki tenaga kerja; Pedagang di pasar grosir dan pedagang
pengumpul lainnya; Pengrajin indusrti makanan dan minuman, industri meuble
kayu dan rotan, industry alat-alat rumah tangga, industri pakaian jadi dan
industri kerajinan tangan; Peternakan ayam, itik dan perikanan; Koperasi
berskala kecil.

Usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan
anak perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi

bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau usaha

2 Elinda Dwi Kusuma and Deni Ramdani, ‘Analisis SWOT Sebagai Strategi

Meningkatkan Daya Saing UMKM Hoki Souvenir’, Jurnal Kewirausahaan Dan Manajemen Bisnis:
Cuan, 1.1 (2023), 12-20 <https://doi.org/10.59603/cuan.v1il.8>.
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besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan
sebagaimana diatur dalam undang-undang ini.*®
b. UMKM dalam perspektif [slam
Dalam Islam, melakukan usaha atau berbisnis adalah hal yang tentu
dihalalkan. Dapat diketahui bahwa Nabi Muhammad pada awalnya adalah seorang
pedagang atau wiraswasta dan juga kita dapat melihat sangat banyak sekali sahabat-
sahabat Nabi di zaman dulu merupakan para pengusaha sukses dan memiliki
sumber modal yang sangat besar. Manusia diciptakan oleh Allah sejatinya adalah
untuk menjadikan seorang khalifah fil ard di muka bumi. Dalam menjalankan hal
tersebut tentu saja membutuhkan usaha yang keras dari manusia. Usaha tersebut
tentu dalam hal mengelola apa yang telah Allah titipkan. Usaha di zaman saat ini
biasa disebut dengan berbisnis atau berwirausaha.”
Dalam ekonomi Islam UMKM merup akan salah satu kegiatan dari usaha
manusia untuk mempertahankan hidupnya dan beribadah, menuju kesejahteraan
sosial. Perintah ini berlaku kepada semua orang tanpa membeda-bedakan pangkat,

status dan jabatan seseorang, dalam QS. At-Taubah / 9 : 105, Allah swt, berfirman:
oAl e o) 6535k shadall s Al sl s Sl A g ond 1 slae ) i
Osland 258 Ly lRiid sl 5

Terjemahannya:

“Bekerjalah kamu, maka Allah dan Rasul-Nya serta orang-orang mukmin
akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan dikembalikan kepasa (Allah) Yang

2 Lathifah. Hanim and MS. Noorman, UMKM (Usaha Mikro, Kecil & Menengah) &
Bentuk-Bentuk Usaha, 2018.

29 Pandji Anoraga, Ekonomi Islam Kajian Makro Dan Mikro (Yogyakarta: PT. Dwi Chandra
Wacana, 2010).
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Mengetahui akan yang ghaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu
apa yang telah kamu kerjakan.”*

Menurut Mujahid sebagaimana disebutkan dalam Tafsir Ibnu Katsir, Q.S.
At-Taubah ayat 105 menjelaskan tentang ancaman Allah swt, terhadap orang-orang
yang menentang perintah-perintahNya, bahwa amal perbuatan mereka akan
ditampakkan di hadapan Allah swt dan Rasulullah saw serta orang-orang mukmin.
Hal ini pasti terjadi pada hari kiamat.?

c. Karakteristik UMKM

Karakteristik UMKM merupakan sifat atau kondisi faktual yang melekat
pada aktifitas usaha maupun perilaku pengusaha yang bersangkutan dalam
menjalankan bisnisnya. Karakteristik menjadi pembeda dengan ciri yang dimiliki
antar pelaku usaha sesuai dengan skala usahanya.

Menurut Bank Dunia, UMKM dapat dikelompokkan menjadi 3 (tiga) jenis
yaitu: Usaha Mikro (jumlah karyawan 10 orang), Usaha Kecil (jumlah karyawan
30 orang) dan Usaha Menengah (jumlah karyawan hingga 300 orang).*

Dalam perspektif usaha, UMKM diklasifikasikan dalam empat kelompok,
yaitu:

1) UMKM sektor informal, contohnya pedagang kaki lima.
2) UMKM mikro adalah para UMKM dengan kemampuan sifat pengrajin namun

kurang memiliki jiwa kewirausahaan untuk mengembangkan usahanya.

30 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya. Q.S At-Taubah ayat : 105

31 M. Najih Arromadloni, Tafsir Kebangsaan (Cinta Tanah Air, Toleransi, Dan Bela Negara
Dalam Al-Quran), 2021.

32 Lembaga Pengembangan Perbankan Indonesia, Profil Bisnis Usaha Mikro, Kecil, Dan
Menengah (UMKM) Jakarta, 2015.
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3) Usaha kecil Dinamis adalah kelompok UMKM yang mampu berwirausaha
dengan menjalin kerjasama (menerima pekerjaan sub kontak) dan ekspor.

4) Fast Moving Enterprise adalah UMKM yang mempunyai kewirausahaan yang
cakap dan telah siap bertransformasi menjadi usaha besar.

UMKM bertujuan untuk menumbuhkan dan mengembangkan usahanya
dalam rangka membangun perekonomian nasional berdasarkan demokrasi ekonomi
yang berkeadilan.

Adapun karakteristik usaha yang dapat dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 2.2 Karakteristik Usaha

Ukuran Usaha Karakteristik
Usaha Mikro 1. Jenis barang / komoditi tidak selalu tetap, sewaktu-
waktu dapat berubah.
2. Tempat usahanya tidak selalu menetap, selalu dapat
pindah tempat.

3. Belum melakukan administrasi keuangan yang
sederhana sekalipun.

4. Tidak memisahkan keuangan keluarga dengan
keuangan usaha.

5. SDM belum memiliki jiwa wirausaha yang
memadahi.

6. Tingkat pendidikan rata-rata relatif rendah.

7. Umumnya belum akses kepada perbankan, namun
sebagian sudah akses ke Lembaga non bank.

8. Umumnya tidak memiliki ijin usaha, contoh:
pedagang kaki lima atau pedagang pasar

Usaha Kecil 1. Jenis barang komoditi yang diusahakan umumnya
sudah tetap tidak gampang berubah.
2. Lokasi atau tempat umumnya sudah menetap tidak
berpindah-pindah.
3. Pada umumnya sudah melakukan administrasi
keuangan walau masih sederhana.
4. Kuangan perusahaan sudah mulai dipisah dengan
keuangan keluarga.
Sudah membuat neraca usaha.
6. Sudah memiliki izin usaha dan persyaratan legalitas
lainnya termasuk NPWP.

W



1)

2)

3)

Usaha
Menengah
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Sumber daya manusia (pengusaha) memiliki
pengalaman dalam berwirausaha.

Sebagian sudah akses ke perbankan dalam keperluan
modal.

Sebagian besar belim dapat membuat manajemen
usaha dengan baik seperti business planning.
Contohnya: pedagang di pasar grosir (agen) dan
pedagang pengumpul lainnya.

. Memiliki manajemen dan organisasi yang lebih baik,

dengan pembagian tugas yang jelas antara lain,
bagian keuangan, bagian pemasaran dan bagian
produksi.

. Telah melakukan manajemen keuangan dengan

menerapkan system akuntansi dengan teratur
sehingga memudahkan untuk auditing dan penilaian
atau pemeriksaan termasuk oleh perbankan.

Sudah memiliki persyaratan legalitas antara lain izin
tetangga.

Sudah memiliki akses kepada sumber-sumber
pendanaan perbankan.

. Pada umumnya telah memiliki sumber daya manusia

yang terlatth dan terdidik. Contoh: Usaha
pertambangan batu gunung untuk kontruksi dan
marmer buatan.

Tujuan dan Prinsip Pemberdayaan UMKM

Tujuan dari pemberdayaan UMKM yaitu, antara lain:

berkeadilan.

tangguh dan mandiri.

lapangan kerja,

Mewujudkan struktur perekonomian nasional yang seimbang, berkembang dan

Menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan UMKM menjadi usaha yang

Meningkatkan peran UMKM dalam pembangunan daerah, penciptaan

pemerataan pendapatan, pertumbuhan ekonomi, dan

pengentasan rakyat dari kemiskinan.

Adapun prinsip-prinsip pemberdayaan UMKM, antara lain:
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a) Penumbuhan kemandirian, kebersamaan, dan kewirausahaan UMKM untuk
berkarya dengan prakarsa sendiri.
b) Perwujudan kebijakan publik yang transparan, akuntabel, dan berkeadilan.
c) Pengembangan usaha berbasis potensi daerah danberorientasi pasar sesuai
dengan kompetensi UMKM.
d) Peningkatan daya saing UMKM.
e) Penyelenggaraan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian secara
terpadu.®
e. Peran Penting UMKM
UMKM telah diakui dalam perspektif dunia yang memiliki suatu peran yang
sangat vital dalam pembangunan ekonomi disuatu negara yang sedang berkembang
maupun negara-negara maju sekalipun. Di negara-negara maju, UMKM sangat
penting tidak hanya karena kelompok usaha tersebut menyerap paling banyak
tenaga kerja dibandingkan dengan usaha besar (UB). Di negara-negara yang sedang
berkembang misalkan di Afrika Selatan, Asia, Amerika Latin dan lain-lain
mengatakan bahwa UMKM memiliki peran penting dalam perspektif mencari
kesempatan kerja dan sumber pendapatan bagi sekelompok orang, distribusi
pendapatan dan pengurangan kemiskinan suatu negara serta membantu
pembangunan ekonomi diperdesaan. Negara-negara berkembang yang mulai
mengubah orientasi ketika melihat pengalaman yang dilakukan dibeberapa negara

tentang peranan dan sumbangsih UMKM dalam pertumbuhan ekonomi.**

3 Mohammad Hanid, Usaha Mikro, Kecil, Dan Menengah (UMKM) Di Indonesia, 2016.
34 Lathifah. Hanim and MS. Noorman, UMKM (Usaha Mikro, Kecil & Menengah) &
Bentuk-Bentuk Usaha, 2018.
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Setiap muslim memang wajib memperhatikan kehalalan apa yang mereka

pakai, konsumsi, dan kerjakan. Menurut penjelasan Hidayat dan Djatna, kesadaraan

akan konsumsi makanan halal meningkat. Halal bukan hanya tidak mengandung

bahan berbahaya tetapi juga konsep kebaikan dan kesucian yang dikenal sebagai

Thayyib.*

UMKM memiliki beberapa ciri khas mereka sendiri karena memainkan

suatu peran yang sangat penting, antara lain:

1)

2)

3)

4)

UMKM berperan dalam memberikan pelayanan ekonomi secara luas kepada
masyarakat, proses pemerataan dan peningkatan pendapatan masyarakat,
mendorong pertumbuhan ekonomi, serta mewujudkan stabilitas nasional,
UMKM juga sangat membantu negara/pemerintah dalam hal penciptaan
lapangan kerja baru dan lewat UMKM juga banyak tercipta unit-unit kerja baru
yang menggunakan tenaga-tenaga baru yang dapat mendukung pendapatan
rumah tangga,

Di negara yang sedang berkembang umumnya kegiatan-kegiatan ekonomi
yang dilakukan diperdesaan berbasis sektor pertanian. Sehingga, pemerintah
melakukan upaya-upaya dalam mendukung UMKM agar dapat mendorong
pertumbuhan dan pembangunan produksi disektor pertanian,

Pada saat Indonesia dilanda suatu krisis besar pada tahun 1997/1998 banyak
UMKM vyang dapat bertahan pada saat itu dan dapat berkembang pesat. Itu

berarti bahwa UMKM memiliki fungsi basis bagi perkembangan yang lebih

% Fasiha Fasiha and others, ‘Halal Labelisation Of Haram Food In Makale Toraja’, Jurnal

Kajian Ekonomi Islam, 4.1 (2019), 23 <hhttps://doi.org/10.15548/maqdis.v4il.208>.
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besar. Misalkan usaha mikro sebagai landasan perkembangan usaha kecil,
usaha kecil sebagai landasan perkembangan usaha menengah, usaha menengah
sebagai landasan perkembangan usaha besar,

5) UMKM memiliki fleksibilitas yang tinggi jika dibandingkan dengan usaha
yang berkapasitas lebih besar, sehingga UMKM perlu perhatian khusus yang
didukung oleh informasi akurat, agar terjadi link bisnis yang terarah antara
pelaku usaha kecil dan menengah dengan elemen daya saing usaha, yaitu
jaringan pasar.

Dari penjelasan di atas dapat diketahui betapa pentingnya peran UMKM di
Indonesia bahkan dibeberapa negara yang sedang berkembang lainnya, dimana
pemerintahnya telah memiliki berbagai macam program sebagai komponen untuk
mendukung perkembangan UMKM ini. Tidak hanya negara-negara yang sedang
berkembang saja yang mendukung pengembangan UMKM ini, tetapi beberapa
organisasi internasional seperti bank dunia, bank pembangunan asia dan organisasi
dunia untuk industri dan pembangunan serta negara-negara pendonor lewat kerja
sama bilateral juga sangat aktif dalam mendukung pengembangan UMKM. UKM
di Indonesia sangat penting terutama dalam penciptaan atau pertumbuhan
kesempatan kerja, atau sumber pendapatan bagi masyarakat/RT miskin. Hal ini
didasarkan pada fakta empiris yang menunjukan bahwa kelompok usaha ini
mengerjakan jauh lebih banyak orang dibandingkan jumlah orang yang bekerja di

UB.3¢

% Lathifah. Hanim and MS. Noorman, UMKM (Usaha Mikro, Kecil & Menengah) &
Bentuk-Bentuk Usaha, 2018.
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3. Peningkatan Daya Saing
a. Teori Daya Saing

Menurut Erlinda Dwi Kusuma dan Deni Ramdani dengan judul penelitian
“Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing UMKM Hoki
Souvenir” menjelaskan, Daya saing adalah konsep perbandingan antara
kemampuan dan kinerja perusahaan dalam mendistribusikan produk yang dimiliki
yang mana terkait penjualan dan pemasokan produk kepada pasar. Daya saing akan
melihat kemampuan Perusahaan dalam menghasilkan produk akan berbanding
lurus dengan pendapatan yang semakin tinggi. Terdapat dua sisi yang ditimbulkan
oleh persaingan, yaitu sisi kesuksesan karena mendorong perusahaan-perusahaan
untuk lebih dinamis dan bersaing dalam menghasilkan produk serta memberikan
layanan terbaik bagi pasarnya, sehingga persaingan dianggapnya sebagai peluang
yang memotivasi.?’

Daya saing menjadi sangat penting baik untuk pelaku industri kecil,
menengah maupun industri kecil termasuk UMKM. Pentingnya peran UMKM
dalam mendorong perokonomian Indonesia tentunya harus diiringi dengan
kesadaran untuk memperkuat UMKM dengan meningkatkan daya saing melalui
peningkatan produktivitas dan efesiensi. Pada persaingan industri di negara maju
dan negara berkembang hal yang penting adalah kekuatan daya saing. Rendahnya
daya saing menyebabkan kelompok UMKM mengalami kesulitan dalam

meningkatkan outputnya karena kalah bersaing baik dengan usaha besar di Negara

% Elinda Dwi Kusuma and Deni Ramdani, ‘Analisis SWOT Sebagai Strategi
Meningkatkan Daya Saing UMKM Hoki Souvenir’, Jurnal Kewirausahaan Dan Manajemen Bisnis:
Cuan, 1.1 (2023), 15 <https://doi.org/10.59603/cuan.v1il.8>.
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sendiri maupun bersaing impor dari Negara lain. Karena daya saing tersebut mampu
membawa UMKM tetap bertahan dalam ketatnya persaingan di dunia usaha.
Berdasarkan pemaparan beberapa ahli dapat diketahui bahwa daya saing
dapat diukur dengan berbagai indikator diantaranya:
1) Harga: Kehandalan dalam menetapkan harga yang kompetitif dan sesuai
dengan nilai yang ditawarkan.
2) Kaualitas produk: Tingkat keunggulan produk dalam hal desain, performa, dan
keandalan.
3) Kaualitas layanan: Kemampuan untuk memberikan pelayanan yang memuaskan
kepada pelanggan.
b. Manfaat Daya Saing
Manfaat daya saing dalam lingkungan persaingan yang semakin kompetitif
dan adanya situasi pasar yang dinamis, maka setiap perusahaan tidak mungkin lagi
untuk menghindari pesaingan, tetapi yang harus dilakukan adalah menghadapi
tingkat persaingan tersebut dengan cara yang sebaik-baiknya. Sebaik baiknya disini
diartikan sebagai Upaya yang dilakukan secara optimal dan berkesinambungan
untuk menghasilkan sesuatu yang lebih baik dan lebih baik lagi di masa yang akan
datang.
Ada empat strategi meningkatkan kemampuan daya saing yaitu:
a) Keahlian teknikal individu
b) Model dan strategi bisnis
¢) Kemampuan teknologi dan inovasi

d) Kemampuan pemasaran.
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4. Analisis SWOT
a. Teori Analisis SWOT

SWOT yaitu singkatan dari Strenghts, Weakness, Oppoturnity, dan Threats
yang merupakan dimensi internal dan eksternal suatu orgnasisasi atau bisnis.
Menurut Sondang P. Siagian, analisis SWOT yaitu alat yang cukup baik yang dapat
dijadikan tolak ukur untuk menentukan pengambilan keputusan pada suatu proyek
bisnis.*®

Analisis SWOT adalah teknik perencanaan strategis yang digunakan untuk
mengevaluasi  kekuatan  (Strengths), kelemahan (Weaknesses), peluang
(Opportunities), dan ancaman (Threats) yang terjadi dalam proyek atau bisnis. Ini
juga digunakan untuk mengevaluasi garis produk pesaing dan diri Anda sendiri.
Untuk melakukan analisis, tujuan usaha harus ditentukan atau objek yang akan
dianalisis. Peluang dan ancaman dianggap sebagai faktor eksternal, sedangkan
kekuatan dan kelemahan dikategorikan sebagai faktor internal.*

Menurut Freddy Rangkuti, analisis SWOT yaitu suatu metode perencanaan
untuk menilai kekuatan (Strenghts), kelemahan (Weakness), peluang (Opportunity),
serta ancaman (7hreats) dari strategi perencanaan bisnis. Penentuan analisis
didasarkan pada identifikasi tujuan usaha objek yang berkaitan dengan penelitian.
Dimana kekuatan mencakup keunggulan kompetitif yang dimiliki perusahaan,
sedangkan kelemahan mencerminkan keterbatasan yang menghambat pencapaian

tujuan.*

38 Sondang P Siagian, Manajemen Stratejik (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2000).

3 Freddy Rangkuty, Analisis SWOT Teeknik Membedah Kasus Bisnis, 2017.

40 Freddy Rangkuti, SWOT Balanced Scorecard (Teknik Menyusun Strategi Korporat yang
Efektif Plus Cara Mengelola Kinerja dan Risiko), (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama 2019)
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Analisis ini bergantung pada teori bahwa suatu strategi yang efektif akan
meminimalkan kelemahan dan ancaman sambil memaksimalkan kekuatan dan
peluang. Asumsi sederhana ini memiliki dampak yang signifikan pada pembuatan
rencana yang berhasil jika diterapkan secara akurat.*

b. Analisis SWOT dalam Keuangan Islam

Analisis SWOT dalam keuangan dalam QS. Al-Hasyr / 59 : 18, Allah swt

berfirman:
Sk A1 &) T 5708 & W i bl AT 1T el alf G0
VA sl Ly
Terjemahan:

“Hai orang-orang beriman, bertakwalah kepada Allah, dan hendaklah tiap-
tiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya untuk esok. Dan bertakwalah
kepada Allah, karena sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang kamu
kerjakan”*

Dalam tafsir Ibnu Katsir menjelaskan tagwa sendiri diaplikasikan dalam dua
hal, menepati aturan Allah dan menjauhkan diri dari laranganNya. Jadi, tidak bisa
kita mengatakan “saya telah menegakkan shalat”, setelah itu berbuat maksiat
kembali. Karena makna takwa sendiri saling bersinergi, tidak dapat dipisahkan.
Begitu pula penjelasan Al-Qurthubiy yang menyatakan bahwa perintah taqwa (pada

ayat ini) bermakna: “bertakwalah pada semua perintah dan larangannya, dengan

cara melaksanakan kewajiban-kewajibanNya yang dibebankan oleh Allah kepada

41 Pearce Robinson, Manajemen Strategik Formulasi, Implementasi Dan Pengendalian,
2015.
42 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya. Q.S Al-Hasyr ayat : 18
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diri kita, sebagai orang yang beriman, dan menjauhi larangan-larangan Allah, yang
secara keseluruhan harus kita tinggalkan dalam seluruh aspek kehidupan kita”**

Sebagai seorang yang beriman tentu kita harus memiliki komitmen untuk
selalu betaqgwa kepada Allah. Karena dalam rangkaian ayat ini perintah taqwa hanya
diperuntukkan kepada orang yang telah beriman. Apabila dia tidak beriman maka
dia harus beriman terlebih dahulu untuk terus kemudian bertaqwa.

c. Faktor-Faktor Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah alat yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman suatu bisnis atau proyek. Berikut adalah faktor-
faktor yang menjadi bagian dari analisis SWOT:

1. Kekuatan (strenghts)

Kekuatan adalah semua potensi perusahaan yang dapat membantu
pertumbuhannya, seperti kualitas sumber daya manusia, fasilitas perusahaan untuk
SDM dan konsumen. Elemen yang dapat diunggulkan oleh perusahaan, seperti
produk yang dapat diandalkan, kemampuan dan berbeda dari produk lainnya. Untuk
menjadi lebih kuat daripada pesaingnya. Sumber daya, keuangan, citra,
kepemimpinan pasar, dan hubungan pembeli-pemasok adalah beberapa faktor yang
menentukan kekuatan.

Faktor kekuatan yang dimiliki organisasi atau perusahaan adalah
kemampuan unik yang dimiliki organisasi yang memberinya keunggulan

komparatif di pasar. Dikatakan demikian karena satuan bisnis memiliki sumber

43 M. Najih Arromadloni, Tafsir Kebangsaan (Cinta Tanah Air; Toleransi, Dan Bela Negara
Dalam Al-Quran), 2021.
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daya, produk unik, dan sebagainya yang memberinya kekuatan yang lebih besar
daripada pesaingnya dalam satuan usaha yang bersangkutan akan memenuhi
kebutuhan pasar yang sudah direncanakan.*

2. Kelemahan (weekness)

Kemampuan atau keterampilan yang menghambat kinerja perusahaan
dikenal sebagai kelemahan. Kondisi internal perusahaan yang benar-benar buruk,
dapat menghambat operasinya. Misalnya, ada kekurangan dana, karyawan yang
tidak kreatif dan malas, kekurangan teknologi, dan sebagainya.

3. Peluang (opportunity)

Peluang adalah situasi eksternal yang menguntungkan yang dapat
membantu perusahaan maju. Analisis internal (kekuatan dan kelemahan) dilakukan
untuk menentukan peluang eksternal perusahaan atau organisasi anda melalui
analisis internal dari pesaing lain.

4. Ancaman (threats)

Ancaman adalah unsur-unsur lingkungan yang tidak menguntungkan bagi
perusahaan, yang jika tidak diatasi segera akan menjadi penghalang bagi
perusahaan bermasalah sekarang dan di kemudian hari. Ancaman adalah hal yang
signifikan bagi posisi perusahaan. Keberhasilan perusahaan dapat terancam oleh
pesaing baru, pertumbuhan pasar yang lambat, kekuatan tawar menawar pembeli

atau pemasok penting, perubahan, dan peraturan baru atau yang diubah.*

44 Sondang P Siagian, Manajemen Stratejik (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2000).
4 Freddy Rangkuti, SWOT Balanced Scorecard (Teknik Menyusun Strategi Korporat yang
Efektif Plus Cara Mengelola Kinerja dan Risiko), (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama 2019)
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Setiap perusahaan memiliki faktor internal yaitu kekuatan dan kelemahan,
sedangkan peluang dan ancaman adalah faktor eksternal lingkungan yang dihadapi
perusahaan. Analisis SWOT adalah alat yang berguna untuk melakukan analisis
strategi karena memungkinkan para penentu strategi untuk memanfaatkan faktor
kekuatan dan peluang dengan lebih baik. Ini berfungsi sebagai alat untuk
meminimalkan kelemahan organisasi dan menekan dampak ancaman.

c. Fungsi, Manfaat dan Tujuan Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah alat penting dalam manajemen strategis yang
memberikan gambaran menyeluruh tentang kondisi internal dan eksternal suatu
bisnis. Mari kita bahas fungsi, manfaat, dan tujuan dari analisis SWOT:

1. Fungsi analisis SWOT

Fungsi Analisis swot yaitu digunakan untuk mengumpulkan data dari
analisis situasi dan membaginya menjadi masalah internal (kekuatan dan
kelemahan) dan masalah eksternal (peluang dan ancaman). Analisis swot dapat
menjelaskan apakah informasi tersebut menunjukkan sesuatu yang akan membantu
perusahaan mencapai tujuan atau menunjukkan bahwa ada hambatan yang harus
dihindari untuk mendapatkan pemasukan yang diinginkan.*®
2. Manfaat analisis SWOT

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) memiliki
sejumlah manfaat yang signifikan bagi sebuah bisnis atau organisasi. Berikut

beberapa manfaat utama dari analisis SWOT:

46 Senja Nilasari, MAnajemen Strategi Itu Gampang, 2014,
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a) Dapat melihat suatu organisasi dari empat sudut, yaitu kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman, sehingga orang yang membuat keputusan dapat
melihatnya dengan lebih baik.

b) Dapat digunakan sebagai referensi untuk membuat rencana keputusan jangka
panjang.

¢) Memahami para stakeholder yang ingin berpartisipasi atau bahkan bekerja
sama dengan perusahaan dalam suatu hubungan yang menguntungkan.

d) Dapat digunakan sebagai penilaian teratur untuk melacak kemajuan laporan
dari setiap keputusan yang telah dibuat.*

3. Tujuan analisis SWOT

Tujuan analisis swot pada bisnis adalah untuk memastikan bahwa
komponen internal dan eksternal perusahaan yang telah dianalisis benar. Jika terjadi
kesalahan, perusahaan harus mengelola untuk mempertahankan peluang dan
memanfaatkan kelemahan agar menjadi kekuatan dan mengatasi ancaman agar
perusahaan tidak bangkrut.*®

Pada dasarnya, tujuan analisis swot adalah untuk menghubungkan kekuatan
dan kelemahan dari kemampuan organisasi dengan peluang dan ancaman yang
muncul dari analisis lingkungan eksternal. Sementara itu, orang ingin
mengidentifikasi peluang dan ancaman sambil mengidentifikasi elemen penting
dari kemampuan organisasi yang memberikan kekuatan dan kelemahan dalam

menghadapi perubahan lingkungan. Tidak hanya industri akan berbeda dalam hal

47 Irham Fahmi, Manajemen Strategi, 2013.
“8Sondang P Siagian, Manajemen Stratejik (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2000).
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peluang dan ancaman yang dihadapi perusahaan. Kepemimpinan teknologi,
pengalaman, kekuatan keuangan, produk yang baik, biaya rendah, skala ekonomi,
sistem distribusi, dan tenaga keterampilan adalah beberapa saran yang dapat
membantu perusahaan menemukan peluang dan ancaman utama.*
e. Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah alat pemetaan strategi yang menggabungkan
kekuatan, kelemahan, peluan dan ancaman untuk menentukan arah strategi terbaik
bagi bisnis. Matriks SWOT juga merupakan teknik analisis yang dikembangkan
untuk membantu perencana strategis dalam mengembangkan strategi. Metode ini
menggambarkan  Strategi  (strengths), kelemahan (weaknesses), peluang
(opportunities), dan ancaman (threats) dalam sebuah matriks dan mengidentifikasi
seluruh aspek SWOT.*°

Matriks SWOT dapat digunakan untuk menggambarkan dengan jelas
peluang dan ancaman eksternal, serta menyesuaikan kekuatan dan kelemahan
perusahaan. Matriks ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif

strategi, seperti yang ditunjukkan pada tabel dibawah:

4 Latip Dian Prasojo, Manajemen Strategi, 2018.
0 Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT teknik Membedah Kasus Bisnis”, (Jakarta: Gramedia
Pustaka Utama, 1997), hal.32
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Tabel 2.3 Matriks SWOT
STRENGTHS (S) WEAKNESS (W)

IFAS
Tentukan faktor-faktor = Tentukan faktor-faktor
EFAS kekuatan internal kelemahan internal
OPPORTUNITY (O) STRATEGI SO STRATEGI WO
Tentukan 5-10 faktor Ciptakan strategi yang  Ciptakan strategi yang
peluang eksternal menggunakan meminimalkan
kekuatan untuk kelemahan untuk
memanfaatkan peluang memanfaatkan peluang
yang ada
THREATS (T) STRATEGI ST STRATEGI WT
Tentukan 5-10 faktor Ciptakan strategi yang  Ciptakan strategi yang
ancaman eksternal menggunakan meminimalkan
kekuatan untuk kelemahan untuk
mengatasi ancama menghindari ancaman

Sumber: educhannel.id
Strategic implication dari kerangka berpikir atau alur logika (logical flow)

faktor Strenghts and Weakness masing-masing elemen analisis SWOT dapat
dibentuk menjadi satu kerangka kerja dengan menggabungkan elemen-elemen
Strengths, Weakness, Opportunities, and Threats yang mungkin terjadi dalam
situasi atau tugas tertentu dalam bisnis.”* Dibawah ini dijelaskan maksud Matriks
SWOT: >

a) Strategi SO (Strengths-Opportunity): Strategi berdasarkan pemikiran bisnis,

yang menggunakan semua kekuatan untuk memanfaatkan peluang.

b) Strategi ST (Strength-Threats): Strategi yang menggunakan kekuatan yang

dimiliki perusahaan untuk mengatasi ancaman.

51 Rasady Ruslan, Metode Penelitian Public Relations dan Komunikasi, (Jakarta: PT
Rajagrafindo Persada, 2003)

52 Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis dan Kewirausahaan, (Jakarta: Pranada
Media, 2016)
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Startegi WO (Weakness-Opportunities): Strategi yang diterapkan atas dasar
memanfaatkan peluang dengan meminimalkan kelemahan.

Strategi WT (Weakness-Threats): Strategi berdasarkan langkah-langkah efektif
yang bertujuan untuk meminimalkan kelemahan dan mengatasi ancaman.

Dalam analisis strategi, matriks SWOT terbagi menjadi dua bagian utama,

yaitu:

1.

Matriks IFAS (Internal Factory Analysis Summary)

Menurut David, ada lima tahap penyusunan matriks Internal Factor

Analysis Summary (IFAS):

a)
b)

d)

Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan

Berikan bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai 0,0
(tidak penting), bobot yang diberikan kepada masing-masing faktor
mengidentifikasi tingkat penting relatif dari faktor terhadap keberhasilan
perusahaan dalam suatu industri. Tanpa memandang apakah kunci itu adalah
kekuatan atau kelemahan internal, faktor yang dianggap memiliki pengaruh
besar dalam kinerja oerganisasi harus sama dengan 1,0.

Berikan reting 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk menunjukkan
apakah faktor tersebut memiliki kelemahan yang besar (rating=1), kelemahan
yang kecil (rating = 2), kekuatan kecil (rating = 3), dan kekuatan yang besar
(rating = 4), jadi sebenarnya rating mengacu pada industri dimana perusahaan
berada.

Kalikan masing-masing bobot dengan ratingnya untuk mendapatkan score.

Jumlah total score masing-masing variabel.
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Berapapun banyaknya faktor yang dimasukkan dalam matrik IFAS, total

rata-rata tertimbang berkisar antara yang rendah 1,0 dan tertinggi 4,0 dengan rata-

rata 2,5. Jika total rata-rata dibawah 2,5 menandakan bahwa secara internal

perusahaan lemah, sedangkan total nilai diatas 2,5 mengindikasikan posisi internal

yang kuat.

2.

Matriks EFAS (External Factor Analysis Summary)

Sebelum membuat matriks faktor strategi eksternal, kita perlu mengetahui

terlebih dahulu faktor strategi eksternal. Berikut ini adalah cara-cara penentuannya:

a)
b)

d)

Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang dan ancaman

Beri bobot masing-masing faktor mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai
dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut kemungkinan dapat
memberikan dampak terhadap faktor strategis. Jumlah seluruh bobot harus
sama dengan 1,0.

Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengan memberikan skala
mulai 1 sampai 4, dimana 4 (respon sangat bagus), 3 (respon di atas rata-rata),
2 (respon rata-rata), 1 (respon di bawah rata-rata). Rating ini berdasarkan pada
efektivitas strategi perusahaan, dengan demikian nilainya berdasarkan pada
kondisi perusahaan.

Kalikan masing-masing, bobot dengan rating-nya untuk mendapatkan score.
Jumlahkan semua score untuk mendapatkan total score perusahaan. nilai total
ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-

faktor strategis eksternalnya
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Sudah tentu bahwa dalam EFAS matriks, kemungkinan nilai tertinggi total
score adalah 4,0 dan terendah adalah 1,0. Total score 4,0 mengindikasikan bahwa
perusahaan merespon peluang yang ada dengan cara yang luar biasa dan
menghindari ancaman-ancaman di pasar industrinya. Total score 1,0 menunjukkan
strategi-strategi perusahaan tidak memanfaatkan peluang-peluang atau tidak
menghindari ancaman-ancaman eksternal.*?

Faktor- faktor IFAS dan EFAS diatas merupakan gambaran umum yang
diperoleh pada saat peneliti melakukan penelitian yang kemudian dikondisikan
dengan studi di lapangan, dan disesuaikan dengan aktivitas suatu objek yang akan
diteliti. Dalam penentuan bobot faktor berdasarkan pengaruh faktor terhadap posisi
strategi perusahaan dengan skala 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (sangat tidak
penting) dan semua bobot tersebut jumlahnya tidak melebihi skor 1,0. Bobot dan
rating ditentukan berdasarkan pada isian kuosioner.

f.  Diagram SWOT

Langkah selanjutnya adalah menelaah melalui diagram analisis SWOT
dengan membuat titik potong antara sumbu X dan sumbu Y, dimana nilai dari
sumbu X diperoleh dari selisih antara total strenghts dan total weaknesss, sedangkan

untuk nilai sumbu Y diperoleh dari selisih antara total opportunity dan total threat.

53 Rangkuti, F. Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis. Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama. 19.
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BERBAGAI PELUANG

Kuadran 3 Kuadran 1
mendukung strategi mendukung strategi

trun around agresif

Kelemahan Internal Kelemahan Internal

Kritikal Subsintal

Kuadran 4 Kuadran 2
mendukung strategi mendukung strategi

Defensif diversivikasi

Berbagai ancaman

Gambar 2.2 Bagan Analisis SWOT
Sumber: educhannel.id

Diagram analisis SWOT pada gambar menghasilkan empat kuadran yang dapat
dijelaskan sebagai berikut:
1) Kuadran I
Kuadran ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Strategi
tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang
ada. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung
kebijakan pertumbuhan yang agresif.
2) Kuadran II
Meskipun menghadapi berbagai ancaman, strategi ini masih memiliki ke
kuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan
kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka Panjang dengan cara strategi

diversifikasi (produksi/pasar).
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3) Kuadran III
Perusahaaan memiliki peluang yang sangat besar, tetapi dilain pihak ia juga
menghadapi beberapa kendala atau kelemahan internal. Fokus strategi ini adalah
meminimalkan masalah internal strategi sehingga dapat merebut peluang pasar
yang lebih baik.
4) Kuadran IV
Kondsi ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, strategi
tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal.
C. Kerangka Pikir
Kerangka pikir dapat di artikan sebagai model konseptual mengenai
bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor atau variabel yang telah di
kenali (diidentifikasi) sebagai masalah yang pentimg sekali. Kerangka fikir di buat

untuk menjadi fokus analisis terhadap masalah peneliti.

Usaha Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara

Analisis SWOT

/\

Faktor Internal: Faktor Eksternal:
Kekuatan Peluang
Kelemahan Ancaman

e —

Strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing

Gambar 2.3 Bagan Kerangka Pikir



47

Konsep pada penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan garis besar
penelitian mengenai Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya Saing UMKM
Dengan Menggunakan Metode Analisis SWOT (Studi pada Pusat Kuliner dan Pasar
Seni To’Pao Toraja Utara) dari judul tersebut dapat dipahami bahwa penulis
mencoba mencari tahu tentang strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing
UMKM Toraja Utara dengan memperhatikan perubahan-perubahan lingkungan
yang dapat mempengaruhi kinerja peningkatan daya saing UMKM. Oleh karena
itu, pasar perlu melakukan analisis SWOT untuk menentukan strategi pemasaran
UMKM dalam meningkatkan daya saing di Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao
Toraja. Analisis SWOT terdiri atas empat variabel yaitu kekuatan (Strenghts),
kelemahan (Weaknesses), peluang (Oppoturnities), dan ancaman (Threats).
Kekuatan dan kelemahan termasuk dalam faktor internal sedangkan peluang dan

ancaman termasuk dalam faktor ekstermal.



BAB III

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah metode kualitatif.
Metode penelitian kualitatif merupakan prosedur penelitian yang menghasilkan
data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku
yang dapat diamati. Metode ini penulis mengharapkan dapat mempermudah data
yang akurat dan lengkap berdasarkan fakta yang diperoleh.

Dilihat dari jenisnya, penelitian ini termasuk field research atau penelitian
lapangan yaitu penelitian dalam kehidupan yang sebenarnya. Penelitian lapangan
dikerjakan dengan menggali data yang bersumber dari lokasi atau lapangan
penelitian. Maka penelitian kualitatif dalam penulisan ini, untuk menggali suatu
fakta, kemudian memberikan penjelasan terkait berbagai realita yang ditentukan.
Olehnya itu, penulis langsung mengamati peristiwa-peristiwa dilapangan yang
berhubungan dengan perkembangan UMKM masyarakat.

B. Fokus Penelitian

Fokus penelitian mempermudah calon peneliti dalam melaksanakan
penelitian, olehnya itu dibutuhkan gambaran yang jelas tentang batasan atau ruang
lingkup penelitian. Penelitian ini akan di fokuskan pada pendapatan pelaku UMKM
di Rantepao terhadap peningkatan perekonomian Masyarakat. Adapun waktu

penelitiannya dilaksanakan pada bulan November hingga Desember 2024.

48
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C. Definisi Istilah

Definisi istilah adalah penjelasan mengenai makna dari setiap kata kunci
yang terdapat pada judul penelitian. Berikut ini penjelasan dari rangkain kata yang
ada pada judul penelitian:
1. Strategi pemasaran

Strategi merupakan sebuah proses penentuan rencana pemimpin perusahaan
yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu
cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Strategi pemasaran
membatu Perusahaan dalam mencapai tujuan bisnis mereka. Dengan memahami
strategi pemasaran yang tepat, Perusahaan dapat mengarahkan sumber daya dan
Upaya mereka secara efektif untuk meningkatkan penjualan, memperluass pangsa
pasar, dan meningkatkan kesadaran merea, atau mencapai tujuan bisnis lainnya.
2. UMKM

UMKM merupakan singkatan dari Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah.
Pada dasarnya, UMKM adalah arti usaha atau bisnis yang dilakukan oleh individu,
kelompok, badan usaha kecil, maupun rumah tangga. Indonesia sebagai negara
berkembang menjadikan UMKM sebagai pondasi utama sektor perekonomian
masyarakat, hal ini dilakukan untuk mendorong kemampuan kemandirian dalam
berkembang pada masyarakat khususnya dalam sektor ekonomi.
3. Peningkatan daya saing

Peningkatan daya saing mengacu pada proses dan upaya yang dilakukan
untuk meningkatkan kemampuan suatu individu, organisasi, atau negara agar dapat

bersaing lebih efektif dalam pasar atau lingkungan tertentu. Peningkatan daya saing
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ditentukan oleh keunggulan bersaing suatu perusahaan dan sangat bergantung pada
tingkat sumber daya relatif yang dimilikinya atau bisa kita sebut keunggulan
kompetitif.
4. Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah proses mengidentifikasi berbagai faktor secara
menyeluruh untuk membuat strategi bisnis. Analisis ini didasarkan pada logika
yang memiliki kemampuan untuk memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan
peluang (Opportunities), serta meminimalkan kelemahan (Weaknesses) dan
ancaman (Threats). Hasil dari analisis SWOT sebaiknya hanya boleh digunakan
sebagai pedoman, bukan sebagai pemecah masalah.
D. Desain Penelitian

Desain penelitian yang tersusun dalam penelitian merupakan petunjuk bagi
peneliti untuk menjalankan rencana penelitiannya. Desain penelitian menyangkut
tentang langkah-langkah yang peneliti lakukan dari tahap awal hingga akhir.>*

Penelitian ini diawali dengan identifikasi massalah, observasi lapangan
melakukan wawancara, serta mengumpul data. Dan setelah data dikumpulkan
kemudian diolah dan dianalisis kemudian dilaporkan dalam bentuk dekstriptif
kualitatif.
E. Data dan Sumber Data

Sumber data penelitian adalah subjek dari mana data di peroleh. Data
merupakan hasil pencatatan yang baik berupa fakta maupun angka yang di jadikan

bahan untuk menyusun informasi. Pada penelitian ini peneliti menggunakan dua

54 Siyanto, Santu, and M Ali Sodik, Dasar Metode Penelitian, 2015.
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sumber data yang berkaitan dengan pokok permasalahan yang hendak di ungkapkan
yaitu data primer dan data sekunder.
1. Data primer

Sumber data primer merupakan data yang di dapat dari sumber pertama baik
individu maupun kelompok yang di kumpulkan secara langsung oleh peneliti.
Dalam peneliti ini peneliti memperoleh sumber data primer dari para pelaku
UMKM di rantepao toraja utara
2. Data sekunder

Sumber data sekunder merupakan jenis data yang di peroleh dan digali dari
sumber kedua. Dapat di katakan juga bahwa data sekunder merupakan data yang di
jadikan sebagai bahan pendukung dari peneliti dan hasil penelitian. Artinya data
sekunder ini di peroleh peneliti dari sumber data yang telah ada. Data sekunder
dapat di peroleh dari berbagai sumber seperti dokumen-dokumen yang berwujud
laporan, buku-buku litertur, jurnal, majalah, internet dan segala yang berkaitan
dengan penelitian. Penelitian mengambarkan sumber data sekunder dan merujuk
pada literatur.
F. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian merupakan langkah dalam pola prosedur penelitian,
yang berfungsi sebagai alat bantu dalam mengumpulkan data penelitian.>
Instrument penelitian dapat dipergunakan dalam memperoleh data sebagai pemecah
masalah dan pencapaian tujuan dari penelitian. Adapun komponen instrument

penelitian ini adalah peneliti, narasumber, pedoman observasi, pedoman

55 Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif, 2021. 109
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wawancara, buku, alat tulis, perekam suara serta alat pendukung lainnya yang
dibutuhkan dalam penelitian ini
G. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah informasi yang didapat melalui pengukuran-
pengukuran tertentu untuk digunakan sebagai landasan dalam argumentasi logis
menjadi fakta. Teknik pengumpulan data dalam penelitian kualitatif dapat
dilakukan melalui ebservasi, wawancara, dan dokumentasi.
1. Observasi

Langkah awal yang di lakukan peneliti saat melakukan observasi adalah
terlebih dahulu menentukan objek yang akan diamati, kemudian langsung
kelapangan bertemu pedagang pasar dan karyawan yang ada dipasar seni atau pusat
kuliner To’Pao. Langkah kedua yaitu peneliti mengumpulkan fakta-fakta yang ada
dilokasi dan mencatat semua hasil observasi yang berkaitan dengan objek yang
sedang diamati.
2. Wawancara

Wawancara adalah kegiatan menyimpulkan data melalui kegiatan tanya
jawab dengan informan sehinggah menghasilkan informasi yang berkaiktan dengan
objek peneliti. Wawancara dilakukan kepada informan yang banyak mengetahui
objek yang sedang diteliti agar dapat memperkuat data yang telah diperoleh
peneliti. Dalam hal ini, peneliti melakukan wawancara dengan pedagang dan

karyawan.
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3. Dokumentasi

Dokumentasi yang berasal dari kata dasar “dokumen” berarti barang-barang
tertulis merupakan salah satu metode pengumpulan data. Dokumentasi dalam
kegiatan pengumpulan data berupa gambar serta dokumen yang sangat dibutuhkan
untuk melengkapi hal-hal yang dirasa belum diperoleh dari kegiatan observasi dan
wawancara. Peneliti menggunakan gambar/foto wawancara dan observasi pasar
dari pedagang dan karyawan dan dokumen untuk menunjukkan hasil penelitian ini.
H. Pemeriksaan Keabsahan Data

Salah satu hal yang sangat penting dalam penelitian yaitu pemeriksaan
keabsahaan data yang telah didapatkan peneliti dilapangan, karena ini memiliki
sifat yang sejalan dengan proses penelitian yang sedang dilakukan peneliti
sehinggah nantinya data yang diperoleh peneliti akan menjadi valid dan tidak dapat
berubah-ubah serta hasil penelitian dapat dipertanggungjawabkan oleh peneliti.
Dalam penelitian kualitatif terdapat beberapa teknik dalam pemeriksaan keabsahan
data yaitu sebagai berikut:
1. Peningkatan ketekunan dalam penelitian

Penelitian yang dilakukan dengan adanya peningkatan ketekunan ialah
mengecek kembali data yang telah didapatkan di lapangan. Peningkatan ketekuanan
dalam penelitian ini adalah penelitian membaca beberapa referensi seperti buku
maupun hasil penelitian orang lain yang ada kaitannya dengan penelitian yang

sedang dilakukan.
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2. Triangulasi

Teknik triangulasi ini adalah salah satu teknik yang digunakan untuk
pemeriksaan keabsahan data, teknik ini digunakan untuk menyaring informasi agar
hasil yang didapatkan menajadi kredibel. Terdapat tiga bagian triangulasi, yaitu:
triangulasi sumber, triangulasi teknik dan triangulasi waktu yang berbeda dengan
uraian sebagai berikut:

a) Triangulasi sumber, memeriksa data yang diperoleh dengan bermacam sumber
data. Data dari sumber yang didapatkan dapat diuraikan dan diklasifikasikan
untuk sudut pandang yang sama dan pendapat yang berbeda untuk menarik
kesimpulan tentang data yang dianalisis.

b) Triangulasi teknik, melakukan dengan memeriksa data dua kali pada sumber
yang memiliki kesamaan dengan menggunakan cara yang berbeda. Misalanya,
data hasil observasi kemudian dipastikan dengan wawancara atau angket.

¢) Triangulasi waktu, melakukan dengan memvalidasi data melalui wawancara,
observasi atau teknik lainnya.*®

I. Teknik Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis

SWOT. Analisis SWOT merupakan alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor

strategis perusahaan. Dimana SWOT ini dapat menggambarkan secara jelas

bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat

disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Analisis SWOT ini

% Umar. Siddiq and Moh Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif Dibidang
Pendidikan, 2019.
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akan dilakukan pada produk yang dikeluarkan oleh pasar seni dan pusat kuliner
To’Pao. Hasil penelitian ini sealin akan dianalisis menggunakan analisis SWOT
penulis juga menggunakan metode analisis deskriptif kualitatid. Analisis deskriptif
kualitatif' adalah analisis data yang tidak berbentuk angka, tetapi berupa serangkaian
informasi yang digali dari hasil penelitian tetapi masih merupakan data-data verbal
atau masih dalam keterangan-keterangan saja. Data tersebut mempunyai peran
untuk menjelaskan secara deskriptif suatu masalah. Dalam hal ini dengan cara
memaparkan informzzasi-informasi akurat yang diperoleh dari pasar seni san pusat
kuliner To’Pao Toraja Utara.
1. Tahapan dalam Analisis SWOT

Terdapat empat tahapan dalan analisis SWOT, yaitu:
a. Mengidentifikasi faktor internal dan faktor eksternal.

Mengidentifikasi faktor internal dan eksternal adalah langkah awal yang
krusial dalam analisis SWOT, karena membantu pelaku usaha memahami kondisi
bisnis secara menyeluruh dan menyusun strategi yang relevan dan realistis.

b. Perhitungan IFAS dan EFAS

Perhitungan IFAS dan EFAS dengan bobot dan rating adalah cara yang
sistematis untuk menentukan faktor dominan dalam strategi usaha, lalu menentukan
arah strategi seperti:

1) S-O (Agresif)
2) S-T (Diversifikasi)
3) W-O (Strabilisasi)

4) W-T (Difensif)
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c. Diagram SWOT

Langkah selanjutnya adalah menelaah melalui diagram analisis SWOT
dengan membuat titik potong antara sumbu X dan sumbu Y, Dimana nilai dari
sumbu X didapat dari selisih antara total strengths dan total weakness, sedangkan
untuk nilai sumbu Y didapat dari selisih antara total oppoturnites dan total threat.
d. Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah alat pemetaan strategi yang menggabungkan
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman untuk menentukan arah strategi terbaik
bagi bisnis. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan

ancaman eksternal yang dimiliki.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
a. Sejarah singkat Kecamatan Rantepao

Pada tahun 1961, administrasi pemerintahan di Kabupaten Daerah Tingkat
II Tana Toraja mengalami perubahan. Perubahan ini terjadi karena diterbitkannya
Surat Gubernur Kepala Daerah Tingkat I Sulawesi Selatan Nomor 2067 A. Dalam
surat ini, Kabupaten Tana Toraja yang semula terdiri dari 15 distrik dengan jumlah
kampung sebanyak 410 kampung berubah menjadi terdiri dari 9 kecamatan dengan
135 kampung. Salah satu kecamatan yang dibentuk adalah Kecamatan Rantepao.
Kemudian diadakan pembentukan desa gaya baru melalui Surat Keputusan
Gubernur Kepala Daerah Tingkat I Sulawesi Selatan Nomor 450/X11/1965. Surat
keputusan ini diterbitkan tanggal 20 Desember 1965.

Berdasarkan surat keputusan tersebut, ditetapkan lagi Surat Keputusan
Bupati Kepala Daerah Tingkat Il Tana Toraja Nomor 152/SP/1967. Penerbitan surat
ini pada tanggal 7 September 1967 dan berisi tentang terbentuknya Desa Gaya Baru.
Sebanyak 65 Desa Gaya Baru ditetapkan di Kabupaten Daerah Tingkat II Tana
Toraja. Desa-desa ini kemudian terbagi menjadi 186 Kampung. Pada ketetapan ini,

Kecamatan Rantepao terbagi menjadi 4 desa dan 18 kampung.®’

Dpm Ptsp, ‘Profil Kabupaten Toraja Utara’, 2022<https://dpmptsp.sulselprov.go.id/
publik-profil-kabkota?id=21#:~:text=Luas Kabupaten Toraja Utara 1.151%2C47 km2 %2C
dengan,bukan sawah dan 153%2C42 km2 merupakan lahan sawah.>.
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Kecamatan Rantepao menjadi bagian dari Kabupaten Toraja Utara sejak
pembentukan kabupaten ini pada tahun 2008. Pembentukannya ditetapkan melalui
Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 28 Tahun 2008.Kecamatan Rantepao
sebelum menjadi bagian dari Kabupaten Toraja Utara, termasuk wilayah Kabupaten
Tana Toraja. Ini karena sebagian wilayah Kabupaten Tana Toraja dimekarkan
menjadi  Kabupaten Toraja Utara.Kecamatan Rantepao menjadi salah
satu kecamatan di Kabupaten Toraja Utara yang terletak di bagian tengah ke
selatan. Ketinggian dominan di Kecamatan Rantepao antara 500—-1000 meter di
atas permukaan laut.>®

Sebagai Pusat Pariwisata dan perdagangan umum di Toraja, Rantepao
memiliki sarana penginapan dan fasilitas yang cukup lengkap. Oleh karena itu,
meski Rantepao hanyalah kota kecil namun aktivitas kota ini cukup ramai. Di
Rantepao, segala kebutuhan wisatawan baik lokal dan asing lengkap tersedia. Ada
beragam pilihan hotel, agen wisata, home stay, money changer, toko, pasar
tradisional, mini market, bank, perwakilan perusahaan otobus, ATM, Warnet, dan
warung makan dapat dengan mudah anda temukan di kota ini. Keunikan lain dari
Rantepao adalah bentuk bangunan-bangunan fasilitas umum, seperti bank dan
kantor yang dibangun dengan mengadopsi bentukk rumah adat (tongkonan).

Salah satu yang menjadi daya tarik bagi wisatawan lokal maupun asing yang
ada di Rantepao yaitu Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao yang berada di Bua,

Kecamatan Kesu’ dan berdiri sejak 5 Februari 2022. Pasar To’Pao merupakan usaha

8 Dpm Ptsp, ‘Profil Kabupaten Toraja Utara’, 2022<https://dpmptsp.sulselprov.go.id/
publik-profil-kabkota?id=21#:~:text=Luas Kabupaten Toraja Utara 1.151%2C47 km2 %2C
dengan,bukan sawah dan 153%2C42 km2 merupakan lahan sawah.>.
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milik keluarga Dimana pemiliknya adalah Kalebu’ Toding Allo, mertua dari Samuel
Lande, SH anggota DPRD Toraja Utara Fraksi PDI perjuangan dan pengelola Atik
Toding Allo. Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao memiliki 40 toko souvenir dan
oleh-oleh dan 12 konter café dan restaurant. Buka dari jam 8 pagi sampai 12 malam.
Total 70 unit namun ada toko mengambil 2 unit.>
b. Keadaan Geografis
Luas wilayah Kabupaten Toraja Utara tercatat 1.289,134 km? dibagi
menjadi 21 wilayah kecamatan dengan ibu kota Kecamatan Rantepao. Dari luas
kabupaten yang ada, sekitar 998,05 km? merupakan lahan bukan sawah dan 153,42
km? merupakan lahan sawah. Kecamatan Baruppu dan Kecamatan Buntu Pepasan
merupakan dua kecamatan dengan wilayah terluas, masing-masing seluas 162,17
km? dan 131,72 km?. Luas kedua kecamatan tersebut jika dijumlahkan akan sama
dengan 25,52 persen dari luas seluruh wilayah Toraja Utara. Sementara Kecamatan
yang memiliki luas terkecil adalah Kecamatan Tallunglipu dengan luas 0,82 km?.%°
Luas Kecamatan Rantepao 10,29 km?. Kecamatan Rantepao terdiri dari 9
(Sembilan) kelurahan dan 2 (dua) lembang/desa antara lain:
1) Lembang Saloso
2) Lembang Limbong
3) Kelurahan Mentiro Tiku

4) Kelurahan Laang Tanduk

%9 Redaksi Palopo Pos, ‘Mentan RI Buka Pasar Seni Dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja
Utara’, 5 Februari, 2022 <https://palopopos.fajar.co.id/2022/02/05/mentan-ri-buka-pasar-seni-dan-
pusat-kuliner-to-pao-toraja-utara/>.

60 Badan Pusat Statistik Toraja Utara, ‘Kabupaten Toraja Utara Dalam Angka 2024°, 2024
<https://web-api.bps.go.id/download.php?f=.
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5) Kelurahan Singki
6) Kelurahan Karasssik
7) Kelurahan Rantepao
8) Kelurahan Rante Pesele
9) Keluragab Pasele
10) Kelurahan Malango
11) Kelurahan Penanian

Adapun batas-batas wilayah Kecamatan Rantepao sebagai berikut:
a) Sebelah Utara: kec. Tikala dan kec. Tallunglipu
b) Sebelah Selatan: kec Sopai dan kec. Kesu’
¢) Sebelah Timur: kec Kesu’ dan kec. Tallunglipu
d) Sebelah Barat: kec. Kapala Pitu
c. Penduduk

Penduduk di kabupaten Toraja Utara berdasarkan data Dinas Kependudukan
dan Pencatatan Sipil Kabupaten Toraja Utara Tahun 2023 ada sebanyaj 261.652
jiwa dengan rasio jenis kelamin penduduk laki-laki terhadap penduduk perempuan
sebesar 104. Hal ini menunjukkan untuk setiap 100 penduduk perempuan, terdapat
104 penduduk laki-laki. Secara keseluruhan, jumlah penduduk yang berjenis
kelamin laki-laki berjumlah 133.529 jiwa dan yang berjenis kelamin Perempuan
berjumlah 128.123 jiwa. Kecamatan Rantepao memiliki penduduk terbesar dengan

jumlah penduduk 27.909 jiwa. Kontribusinya sebesar 10,79 persen. Jumlah Laki-
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laki lebih banyak dibanding Perempuan. Laki-laki sebanyak 13.993 jiwa dan
Perempuan sebanyak 13.916 jiwa.®

Bidang kepercayaan masyarakat di kecamatan Rantepao ini mayoritas
menganut agama Kristen Protestan sebanyak 85.05%, kemudian katolik 9,37%, dan
Islam 5,58%. Rumah Ibadah di Kabupaten Toraja Utaea pada tahun 2023
didominasi oleh Gereja Kristen dan Katolik, masing masing sebesar 741 dan 124
bangunan, disusul Masjid sebanyak 20 bangunan.

2. Pembahasan Hasil Penelitian

Data penelitian ini diperoleh melalui wawancara yang dilakukan oleh
peneliti dengan pihak-pihak yang bersangkutan yaitu para pelaku UMKM yang
berada di Pasar seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Berikut ini beberapa nama yang menjadi subjek wawancara (informan) yang
dilakukan oleh peneliti untuk memperoleh jawaban dari beberapa pelaku UMKM
yang berjualan di Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara ditetapkan 6
orang sebagai subjek wawancara penelitian.

Tabel 4.1 Data Responden UMKM Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao

No Nama Informan Nama Usaha
1. Maria Rinda Artshop
2. Agustina Limbongan
3. Devi Toko Usaha Baru
4. Yeslin Erly Artshop
5. Shirly Mellong
6. Neta Hosea Artshop

61 Badan Pusat Statistik Toraja Utara, ‘Kecamatan Rantepao Dalam Angka 2023, 2023
<https://web-api.bps.go.id/download.php?f
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Pemilihan subjek penelitian tersebut ditinjau dari seberapa lama informan
menjadi pelaku UMKM sehingga dapat diketahui perkembangan usaha yang
dimiliki dan dapat menjadi tolak ukur penelitian yang dilakukan oleh peneliti.

a. Analisis Lingkungan Internal

Analisis lingkungan internal pada hakikatnya adalah menganalisis faktor-
faktor yang mempengaruhi ketercapaian tujuan yang telah ditetapakan dari internal
organisasi. Secara garis besar, organisasi memiliki kekuatan dan kelemahan dari
aspek faktor-faktor seperti posisi pasar, keuangan, produksi, sumber daya manusia,
dan struktur organisasi dan manajemen.®* Faktor-faktor internal yang positif dapat
digunakan suatu usaha untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuan. Sebaliknya faktor
internal yang negatif harus dihindari oleh suatu pengusaha karena menghambat
usaha dalam mencapai tujuan.

1) Kondisi Internal yang menjadi kekuatan (Strenghts) Pasar seni dan pusat
kuliner To’Pao Toraja Utara.

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan, peneliti menemukan salah satu
faktor yang menjadi kekuatan dari Pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja Utara
adalah keunikan-keunikan serta beragam variasi dari produk lokal yang dijual
pelaku UMKM. Sebagaimana yang dipaparkan oleh Ibu Maria, Pemilik Toko Rinda
Artshop mengatakan bahwa:

“Banyak kerajinan yang unik dari produk lokal yang dijual salah satu

contohnya yaitu Rok lukis dan Outer kimono toraja. Rok Lukis tersebut

dilukis langsung oleh anak muda perngrajin dan itu juga menjadi penolong
bagi para anak muda pengrajin yang mungkin tidak punya tempat untuk

62 Ghufran Al Fikri and others, ‘Strategi Manajemen: Analisis Lingkungan Internal Dan
Eksternal’, Service Management Triangle: Jurnal Manajemen Jasa, 6.1 (2024), 1-12
<https://doi.org/10.51977/jsj.v6i1.1629>.
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menyalurkan bakatnya dan ternyata itu menarik dan unik sehingga banyak
peminat baik di kalangan wisatawan lokal maupun wisatawan asing "%

Sama juga yang diungkapkan oleh Ibu Agustina pemilik toko Limbong,
yang menyatakan bahwa:

“Di To’Pao ini memiliki beragam variasi produk oleh-oleh yang berkualitas
untuk memenuhi kebutuhan konsumen, salah satunya kami menyediakan
beberapa keunikan dari produk lokal yang kami jual yaitu ornamen
tongkonan dan lukisan khas daerah toraja yang memang dibuat sendiri dan
menjadi daya tarik bagi wisatawan yang berkunjung "®*

Selain itu Ibu Yeslin pemilik toko Erly Artshop menambahkan bahwa lokasi
yang strategis dan akses pasar yang lebih luas juga menjadi kekuatan bagi pasar
seni dan pusat kuliner to’pao. Seperti yang dipaparkan ibu Yeslin bahwa:

“Pusat belanja oleh-oleh To’Pao ini memiliki lokasi yang strategis yaitu
berada di ibukota Toraja Utara dan dekat dengan banyak tempat wisata,
sehingga sering dikunjungi oleh wisatawan asing maupun wisatawan lokal.
Kawasan ini juga dilengkapi dengan tempat duduk dan banyak spot foto
sehingga sangat cocok untuk istirahat dan bersantai. jadi banyak
pengunjung yang mampir ke pusat oleh-oleh to’pao sebelum pulang.®

Pernyataan yang sama juga disampaikan oleh Ibu Neta pemilik Hosea
Artshop, yang mengatakan bahwa:

“Dengan menjual produk di pusat oleh-oleh ini kita jadi mendapatkan akses
pasar yang lebih luas dan langsung ke pelanggan yang lebih banyak,
terutama wisatawan dari bebagai daerah atau bahkan mancanegara. Jadi
tidak perlu repot lagi untuk membangun toko fisik sendiri, sehingga kita bisa
focus pada pengembangan produk saja

63 Hasil wawancara dengan ibu Maria, ‘Toko Rinda Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024

64 Hasil wawancara dengan ibu Agustina, ‘Toko Limbong’, pada tanggal 09 Desember 2024

85 Hasil wawancara dengan ibu Yeslin, ‘Toko Erly Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024

6 Hasil wawancara dengan ibu Neta, ‘Toko Hosea Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024
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Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa yang menjadi
kekuatan dalam Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara yaitu, varian
produk yang lengkap dan unik, fasilitas lengkap dan nyaman, lokasi yang strategis,
dan akses pasar yang lebih luas.

2) Kondisi Internal yang menjadi kelemahan (Weakness) Pasar seni dan pusat
kuliner To’Pao Toraja Utara.

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan, peneliti menemukan salah satu
faktor yang menjadi kelemahan dari Pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja
Utara adalah kurangnya inovasi produk karena banyak varian produk yang kurang
diminati atau jarang dibeli, seperti yang dipaparkan oleh ibu Maria pemilik toko
Rinda Artshop yaitu:

“Banyak produk yang terlalu umum atau terlalu pasaran yang dimiliki

hampir semua toko disini, seperti dompet, gelang, gantungan kunci,

ataupun kaos yang dibuat sama tanpa adanya inovasi tersendiri. Sehingga
kurangnya daya tarik bagi pelanggan lama maupun baru’®’

Selain itu ibu Shirly pemilik toko Mellong mengatakan bahwa salah satu
yang menjadi kelemahan yaitu pemasaran dan branding yang kurang maksimal
sebagaimana yang dipaparkan oleh ibu shirly bahwa:

“Banyak orang masih belum tahu tentang toko kami, karena pemasaran

vang kurang luas dan kami hanya membuka toko offline di pusat oleh oleh

to 'pao ini tanpa memiliki toko online di sosial media’™*®

Selain itu juga ibu Devi pemilik toko Usaha Baru juga menambahkan bahwa

kelemahan dari pasar seni dan pusat kuliner to’apo ini juga bisa berasal dari

67 Hasil wawancara dengan ibu Maria, ‘Toko Rinda Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024
68 Hasil wawancara dengan ibu Shirly, ‘Toko Mellong’, pada tanggal 09 Desember 2024
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kurangnya penggunaan teknologi dalam pemasaran. Seperti yang dipaparkan ibu
Devi bahwa:

“Kami belum aktif di media sosial dan tidak punya toko online. *°

Faktor lain yang juga menjadi kelemahan dalam pasar seni dan pusat kuliner
to’pao yaitu kurangnya pelayanan yang profesional. Karena dengan pelayanan yang
kurang baik dapat membuat pelanggan lebih memilik toko lain yang bisa
memberikan pelayanan yang ramah dan informatif.

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa yang menjadi
kelemahan dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao Toraja Utara yaitu kurangnya
inovasi produk, pemasaran dan branding yang kurang maksimal, kurangnya
penggunaan teknologi dalam pemasaran, dan pelayanan yang belum optimal.

Dari hasil identifikasi diatas dapat dilihat bahwa kekuatan (Strenghts) Pasar

Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Tabel 4.2 Identifikasi Kekuatan (Strenghts)

No  Faktor Kekuatan Keterangan/Deskripsi
1. Varian produk yang lengkap dan Pelaku usaha menawarkan berbagai
unik pilihan produk dengan karakteristik

yang tidak dimiliki pesaing, sehingga
mampu menarik lebih banyak segmen
pasar dan memenuhi kebutuhan
konsumen

2. Fasilitas yang lengkap Memiliki fasilitas pendukung (seperti
area parkir yang luas, ruang tunggu,
we, spot foto yang bagus) yang
meningkatkan ~ kenyamanan  dan
kepuasan pelanggan

3. Lokasi yang strategis Lokasi bisnis berada pada ibu kota
Toraja Utara dengan aksesibilitas
tinggi (dekat pusat keramaian,

69 Hasil wawancara dengan ibu Devi, ‘Toko Usaha Baru’, pada tanggal 09 Desember 2024
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transportasi umum, atau pusat bisnis),
sehingga mudah dijangkau konsumen
Pelaku usaha mampu menjangkau
pasar lebih besar melalui jaringan
distributor yang kuat, pratform
online, atau kemitraan strategis,
memperbesar peluang penjualan.

Dari hasil identifikasi diatas dapat dilihat bahwa kelemahan (Weankness)

Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Tabel 4.3 Identifikasi Kelemahan (Weankness)

No

Faktor Kelemahan

Keterangan/Deskripsi

Kurangnya inovasi produk

Pemasaran dan branding yang
kurang maksimal

Kurangnya penggunaan
teknologi dalam pemasaran

Pelayanan yang belum optimal

Produk yang ditawarkan jarang
mengalami pembaruan atau
pengembangan dan hampir semua
pelaku usaha menjual produk yang
serupa, sehingga berisiko
ditinggalkan konsumen yang mencari
sesuatu yang baru dan menarik
Upaya promosi dan Pembangunan
citra merek belum optimal, sehingga
produk  kurang  dikenal  oleh
masyarakat luas dan kesulitan
bersaing dengan competitor yang
lebih aktif dalam kegiatan pemasaran.
Pelaku usaha belum memanfaatkan
secara maksimal media digital seperti
media sosial, website, atau iklan
online untuk memperluas jangkauan
pemasaran

Pelayanan kepada konsumen, baik
secara langsung maupun tidak
langsung, masih kurang responsive,
kurang ramah, atau tidak konsisten,
yang bisa berdampak pada Tingkat
kepuasan pelanggan.

Faktor-faktor kekuatan (Strenghts) dan kelemahan (Weakness) dalam pasar

seni dan pusat kuliner to’pao yang didapatkan berdasarkan hasil wawancara

kemudian dimasukkan dalam bentuk tabel IFAS (Internal Strategic Factors



67

Analysis Summary) sebelum dilakukan pembobotan terhadap masing-masing faktor
kekuatan dan kelemahan pasar seni dan pusat kuliner to’pao di Toraja Utara.
Pemberian bobot internal didasarkan pada perhitungan kategori nilai penilaian
terhadap setiap faktor kekuatan dan kelemahan. Dari sini dilihat mana yang
mempunyai pengaruh paling besar dan pengaruh paling kecil untuk memberikan
penilaian.

Fungsi dari pembobotan dan rating adalah untuk mengetahui faktor-faktor
dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao yang dapat memberikan dampak positif
dan negatif. Dampak positif dapat menjadi faktor kekuatan dan peluang sedangkan
dampak negatif menjadi kelemahan dan ancaman.

Analisis faktor-faktor internal (IFAS) berikut ini diuraikan dalam tabel
pemberian nilai dan bobot serta pemberian bobot dan rating:

Tabel 4.4 Penentuan Nilai Bobot IFAS

Faktor Internal Pilihan Jawaban Rating Bobot

Kekuatan (Strenghts) 1 2 3 4

L Varian Produk yang lengkap v 4 0.15
dan unik

7 Fasilitas lengkap dan nyaman v 3 0,11

3. Lokasi yang strategis v 3 0,11

4. Akses pasar yang lebih luas v 3 0,11
Kelemahan (Weakness)

1. Kurangnya inovasi produk v 4 0.15

5 Pemasaran dcfm branding yang v 3 0.11
kurang maksimal

3. Kurangnya penggunaan v 4 0,15

teknologi dalam pemasaran
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Pelayanan yang belum

) v 3 0,11
optimal
Jumlah 27 1,00
Keterangan:
1. Bobot= __Rating
) Total Rating
Bobot =—x1=0,15
27
2. Bobot= Rating

Total Rating
3
Bobot=—x1=0,11
27

Berdasarkan tabel 4.4 terdapat faktor yang berkaitan erat hubungannya

dengan faktor-faktor kekuatan (Strenghts) yaitu:

a)

b)

d)

Faktor pertama yaitu varian produk yang lengkap dan unik, dengan penilaian 4
dan diperoleh bobot sebesar 0,15 dari perhitungan yang telah diolah.

Faktor kedua yaitu fasilitas yang lengkap dan nyaman, dengan penilaian 3 dan
diperoleh bobot sebesar 0,11 dari perhitungan yang telah diolah.

Faktor ketiga yaitu lokasi yang strategis, dengan penilaian 3 dan diperoleh
bobot sebesar 0,11 dari perhitungan yang telah diolah.

Faktor keempat yaitu akses pasar yang lebih luas dengan penilaian 3 dan
diperoleh bobot sebesar 0,11 dari perhitungan yang telah diolah.

Berdasarkan tabel 4.4 diatas juga terdapat faktor yang berkaitan

hubungannya dengan faktor-faktor kelemahan (Weakness) yaitu:

a)

Faktor pertama yaitu kurangnya inovasi produk, dengan penilaian 4 dan

diperoleh bobot sebesar 0,15 dari perhitungan yang telah diolah.
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b) Faktor kedua yaitu pemasaran dan branding yang kurang maksimal, dengan
penilaian 3 dan diperoleh bobot sebesar 0,11 dari perhitungan yang telah
diolah.

c) Faktor ketiga yaitu kurangnya penggunaan teknologi dalam pemasaran, dengan
penilaian 4 dan diperoleh bobot sebesar 0,15 dari perhitungan yang telah
diolah.

d) Faktor keempat yaitu pelayanan yang belum optimal, dengan penilaian 3 dan
diperoleh bobot sebesar 0,11 dari perhitungan yang telah diolah.

b. Analisis Lingkungan Eksternal

Lingkungan eksternal adalah kekuatan luar yang potensial terdiri atas
faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja organisasi diluar batas organisasi. Faktor-
faktor ini meliputi perubahan tren pasar, kebijakan pemerintah, perkembangan
teknologi, serta aktivitas pesaing. Analisis ini membantu organisasi untuk
mengidentifikasi peluang dan ancaman yang ada di lingkungan sekitarnya.”

1) Kondisi Eksternal yang menjadi peluang (Oppoturnity) Pasar Seni dan Pusat
Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan, peneliti menemukan bahwa
peluang (Oppoturnity) pasar seni dan pusat kuliner to’pao yaitu mengikuti setiap
event dan pameran yang ada, sebagaimana yang dipaparkan ibu Neta pemilik toko

Hosea Artshop yaitu:

70 Ghufran Al Fikri and others, ‘Strategi Manajemen: Analisis Lingkungan Internal Dan
Eksternal’, Service Management Triangle: Jurnal Manajemen Jasa, 6.1 (2024), 1-12
<https://doi.org/10.51977/jsj.v6i1.1629>.



70

“Kami disini sering ikut andil apabila ada diadakannya event dan pameran.
karena dengan ikut event atau pameran, penjualan kami naik drastis dan
produk kami jadi lebih dikenal oleh banyak orang, terutama wisatawan
yang sebelumnya belum ttahu tentang pusat oleh-oleh To’Pao. Dan ini juga
bisa menjadi peluang besar untuk memperluas pasar dan membuka peluang
ekspor kedepannya.”’*

Selain itu Ibu Shirly pemilik toko Mellong juga mengatakan bahwa yang
juga menjadi peluang dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao yaitu potensi ekspor
produk lokal, seperti yang dipaparkan oleh ibu Shirly yaitu:

“Ada beberapa produk budaya khas toraja yang punya peluang besar untuk

diekspor, seperti kopi toraja dan kain tenun toraja. Kopi toraja semakin

diminati di pasar global karena cita rasanya yang khas, seperti merek

‘kawata’ itu yang berhasil menembus pasar Eropa. Dan juga pada kain

tenun toraja yang bekerja sama dengan Perusahaan logistik lion parcel

untuk mendistribusikan tenun toraja ke pasar global. "

Selain itu yang juga menjadi faktor peluang pasar seni dan pusat kuliner
to’pao yaitu mengikuti kemajuan teknologi untuk menciptakan pemasaran produk
yang maksimal, seperti yang dikatakan oleh ibu Devi, pemilik toko Usaha Baru
bahwa:

“Sekarang banyak wisatawan yang mencari oleh-oleh secara online,

bahkan saat mereka pulang dari toraja karena lebih memudahkan untuk

berbelanja. Itu bisa jadi peluang besar kalo kita bisa memasarkan produk
kita di sosial media. Tapi karena saya sibuk mengurus toko dan produksinya,

Jjadi tidak sempat mengelola media sosial. """

Faktor yang menjadi peluang pasar seni dan pusat kuliner to’pao yaitu

melihat tingkat daya beli dari masyarakat. Seperti yang dikatakan oleh ibu Agustina

pemilik toko Limbong bahwa:

"1 Hasil wawancara dengan ibu Neta, ‘Toko Hosea Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024

72 Hasil wawancara dengan ibu Shirly, ‘Toko Mellong’, pada tanggal 09 Desember 2024

73 Hasil wawancara dengan ibu Devi, ‘Toko Usaha Baru’, pada tanggal 09 Desember 2024
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“Kami sering bertanya kepada pelanggan tentang harga yang mereka
anggap wajar dan produk apa yang paling mereka cari. Karena dari yang
kami lihat kebanyakan produk dengan harga murah atau terjangkau itu
lebih cepat terjual dibanding dengan produk premium. Jadi kadang kami
juga buka paket hemat untuk meningkatkan daya tarik pelanggan.”*
Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa yang menjadi
Peluang dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao di Toraja Utara adalah Mengikuti
setiap even dan pameran yang ada, potensi ekspor produk lokal, mengatur kerja
sama dengan berbagai pihak, penggunaan teknologi untuk pemasaran produk yang
maksimal dan melihat tingkat daya beli dari masyarakat.
2) Kondisi Eksternal yang menjadi Ancaman (7hreats) Pasar Seni dan Pusat
Kuliner To’Pao Toraja Utara.
Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan, peneliti menemukan bahwa
Ancaman (Threats) pasar seni dan pusat kuliner to’pao adalah ketersediaan bahan
baku dan harga bahan baku yang dapat naik sewaktu-waktu. Seperti yang

dipaparkan oleh ibu Yeslin pemilik toko Erly Artshop bahwa:

“kadang kalau harga bahan baku naik, otomatis harga produk kami juga

harus naik, tapi itu yang bisa bikin pelanggan lari””®

Selain itu Ibu Neta pemilik toko Hosea Artshop juga menambahkan bahwa
yang juga menjadi ancaman dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao yaitu
persaingan dengan pedagang kecil dan toko online. Karena pelanggan lebih
memilih membeli dari pedagang kecil yang menawarkan harga lebih rendah dan
berbelanja online yang memudahkan wisatawan membeli oleh-oleh tanpa harus

datang ketoko. seperti yang dipaparkan oleh ibu Neta bahwa:

74 Hasil wawancara dengan ibu Agustina, ‘Toko Limbong’, pada tanggal 09 Desember 2024
75 Hasil wawancara dengan ibu Yeslin, ‘Toko Erly Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024
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“Karena banyak produk yang dijual terlalu pasaran yang mungkin bisa
didapatkan juga di toko online dengan harga yang lebih murah, makanya
banyak pelanggan yang lebih suka beli oleh-oleh secara online terutama
kalau mereka tidak sempat mampir ke toko. Ini membuat kami harus ikut
berjualan online supaya tidak kalah saing. Tapi sangat di sayangkan masih
banyak pelaku usaha disini yang belum menggunakan sosial media untuk
memasarkan produknya. ”’’®

Selain itu juga yang menjadi ancaman bagi pasar seni dan pusat kuliner
to’pao yaitu ketergantungan pada musim wisata dan ini bisa menjadi tantangan bagi
keberlangsungan usaha. Seperti yang dipaparkan oleh ibu Shirly bahwa:

“Biasanya, saat libur panjang seperti Lebaran, Natal, dan akhir tahun

kayak sekarang ini, jumlah pengunjung meningkat drastic, sehingga

penjualan juga naik. Tapi sebaliknya, di hari biasa, pengunjung lebih sepi
dan penjualan menurun.””’

Faktor lain yang menjadi ancaman yaitu perubahan tren konsumen. Seperti
yang dipaparkan oleh ibu Maria pemilik toko Rinda Artshop bahwa:

“Dulu wisatawan itu lebih suka beli oleh-oleh khas tradisional, tapi
sekarang mereka lebih cari sesuatu yang unik, kekinian, dan praktis. Jadi
dengan inovasi kami mengubah produknya menjadi sesuatu yang lebih unik
contohnya rok yang dilukis ataupun kain tenun khas toraja yang kami ubah
menjadi outer kimono. karena kalau tidak kami ikuti tren, yang ad akita
malah kalah saing dengan toko lain atau yang di online.””®

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa yang menjadi
Ancaman pasar seni dan pusat kuliner to’pao adalah kenaikan harga bahan baku,

persaingan dengan pedagang kecil dan toko online, ketergantungan pada musim

wisata, dan perubahan tren konsumen.

76 Hasil wawancara dengan ibu Neta, ‘Toko Hosea Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024

7 Hasil wawancara dengan ibu Shirly, ‘Toko Mellong’, pada tanggal 09 Desember 2024

78 Hasil wawancara dengan ibu Maria, ‘Toko Rinda Artshop’, pada tanggal 09 Desember
2024
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Dari hasil identifikasi di atas dapat dilihat bahwa peluang (Oppoturnity)
Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Tabel 4.5 Identifikasi Peluang (Oppoturnity)

No  Faktor Peluang Keterangan/Deskripsi
1. Mengikuti setiap even Partisipasi dalam berbagai even dan pameran
dan pameran yang ada  dapat meningkatkan  eksposur  produk,
memperluas jaringan bisnis, dan menarik
pelanggan baru
2. Potensi ekspor produk Permintaan terhadap produk lokal di pasar
local internasional membuka peluang untuk
memperluas pasar, meningkatkan pedapatan
serta memperkenalkan produk toraja ke dunia

internasional.
3. Mengatur kerja sama Menjalin ~ kemitraan  strategis  dengan
dengan berbagai pthak  distributor ~ ataupun  pengecer. Serta

berkolaborasi dengan pihak-pihak yang
memiliki pelanggan setia (seperti influencer,
agen perjalanan, atau mitra pariwisata).

4. Penggunaan teknologi Memanfaatkan teknologi digital (seperti media
untuk memasarkan sosial dan e-commerce) untuk menjangkau
produk yang maksimal ~ konsumen yang lebih luas dan meningkatkan

efisiensi pemasaran.

5. Melihat tingkat daya Memahami tren daya beli konsumen
beli Masyarakat memungkinkan suatu usaha menyesuaikan

harga, strategi promosi, dan produk agar tetap
relevan dan kompetitif di pasar.

Dari hasil identifikasi di atas dapat dilihat bahwa ancaman (7hreats) Pasar
Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara.

Tabel 4.6 Identifikasi Ancaman (Threats)

No  Faktor Ancaman Keterangan/Deskripsi

1. Kenaikan harga bahan Kenaikan harga bahan baku  dapat
baku meningkatkan biaya produksi dan

menurunkan margin keuntungan.

2. Persaingan dengan Meningkatnya jumlah pesaing, baik offline
pedagang kecil dan toko maupun online, memperketat persaingan
online harga dan memperbesar risiko kehilangan

pelanggan.

3. Ketergantungan pada Ketergantungan pada musim wisata atau

musim wisata liburan menjadi ancaman karena membuat
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pendapatan tidak stabil dan meningkatkan
resiko kerugian.
4. Perubahan treen Perubahan preferensi atau perilaku konsumen
konsumen yang cepat bisa membuat produk menjadi
kurang relevan atau ketinggalan zaman jika
tidak cepat beradaptasi.

Faktor faktor peluang (Oppoturnity) dan ancaman (7hreats) dalam pasar
seni dan pusat kuliner to’pao yang didapatkan berdasarkan hasil wawancara
kemudian dimasukkan dalam bentuk tabel EFAS (Eksternal Strategic Factors
Analysis Summary) sebelumnya dilakukan pembobotan terhadap masing-masing
faktor peluang dan ancaman pasar seni dan pusat kuliner to’pao Toraja Utara,
pemberian bobot eksternal didasarkan pada perhitungan kategori nilai penilaian
terhadap setiap faktor peluang dan ancaman. Daari sini dilihat mana yang
mempunyai pengaruh paling besar dan pengaruh terkecil untuk memberikan
penilaian.

Fungsi dari pembobotan dan rating adalah untuk mengetahui faktor-faktor
pada pasar seni dan pusat kuliner to’pao yang dapat memberikan dampak positif
dan negative. Dampak positif dapat menjadi faktor kekuatan dan peluang,
sedangkan faktor negatif menjadi kelemahan dan ancaman.

Analisis faktor-faktor eksternal (EFAS) berikut ini diuraikan dalam tabel

pemberian nilai dan bobot serta pemberian bobot dan rating:



Tabel 4.7 Penentuan Nilai Bobot EFAS
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Faktor Internal

Pilihan Jawaban

Peluang (Oppoturnity) 1 2 3

4

Rating Bobot

Mengikuti setiap even dan

1. 4 0,14
pameran yang ada
2. Potensi ekspor produk lokal 4 0,14
3. Mengau‘lr 1.<erja sama dengan v 3 0.10
berbagai pihak
Penggunaan teknologi untuk
4. pemasaran produk yang v 4 0,14
maksimal
5. Melihat tingkat daya beli v 3 0.10
Masyarakat
Ancaman (Threats)
1. Kenaikan harga bahan baku 3 0,10
5 Peréalngan dengaTl pedagang 3 0.10
kecil dan toko online
3. K.etergantungan pada musim v 3 0.10
wisata
4. Perubahan tren konsumen v 7 0,07
Jumlah 29 1,00
Keterangan:
1. Bobot= Ling.
Total Rating
4
Bobot=—x1=0,14
29
2. Bobot= ng.
Total Rating
Bobot = —x1 = 0,10
29
3. Bobot = —2nd

Total Rating

Bobot = = x1 = 0,07
29
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Berdasarkan tabel 4.7 terdapat faktor yang berkaitan erat hubungannya

dengan faktor-faktor Peluang (Oppoturnity) yaitu:

1)

2)

3)

4)

5)

Faktor pertama yaitu mengikuti setiap even dan pameran yang ada, dengan
penilaian 4 dan diperoleh bobot sebesar 0,14 dari perhitungan yang telah
diolah.

Faktor kedua yaitu potensi ekspor produk lokal, dengan penilaian 4 dan
diperoleh bobot sebesar 0,14 dari perhitungan yang telah diolah.

Faktor ketiga yaitu mengatur kerja sama dengan berbagai pihak, dengan
penilaian 3 dan diperoleh bobot sebesar 0,10 dari perhitungan yang telah
diolah.

Faktor keempat yaitu pengunaan teknologi untuk pemasaran produk yang
maksimal, dengan penilaian 4 dan diperoleh bobot sebesar 0,14 dari
perhitungan yang telah diolah.

Faktor kelima yaitu melihat tingkat daya beli dari Masyarakat, dengan
penilaian 3 dan diperoleh bobot sebesar 0,10 dari perhitungan yang telah
diolah.

Berdasarkan pada tabel 4.7 diatas juga terdapat faktor yang berkaitan

hubungannya dengan faktor-faktor Ancaman (7hreats) yaitu:

1)

2)

Faktor pertama yaitu kenaikan harga bahan baku, dengan penilaian 3 dan
diperoleh bobot sebesar 0,10 dari perhitungan yang telah diolah.

Faktor kedua yaitu persaingan dengan pedagang kecil dan toko online, dengan
penilaian 3 dan diperoleh bobot sebesar 0,10 dari perhitungan yang telah

diolah.
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3) Faktor ketiga yaitu ketergantungan pada musim wisata, dengan penilaian 3 dan
diperoleh bobot sebesar 0,10 dari perhitungan yang telah diolah.
4) Faktor keempat yaitu perubahan tren konsumen, dengan penilaian 2 dan
diperoleh bobot sebesar 0,07 dari perhitungan yang telah diolah.
c. Analisis SWOT
Model strategi pasar seni dan pusat kuliner to’pao Toraja Utara dalam
penelitian ini yaitu analisis SWOT yang digunakan untuk mengetahui strategi apa
yang seharusnya diterapkan. Memanfaatkan peluang yang ada dengan melalui
analisis faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi pasar seni dan pusat
kuliner to’pao Toraja Utara.
Dari hasil penemuan bobot pada faktor-faktor internal dan eksternal pasar
seni dan pusat kuliner to’pao Toraja Utara pada langkah selanjutnya yaitu
melakukan perhitungan tarhadap nilai bobot dan rating sebagai berikut ini:

Tabel 4.8 Perhitungan IFAS (Internal Factors Analysis Summary)

Bobot
Faktor Internal Bobot Rating X
Rating
Kekuatan (Strenghts)
1. Varian produk yang lengkap dan unik 0,15 4 0,60
2. Fasilitas lengkap dan nyaman 0,11 3 0,33
3. Lokasi yang strategis 0,11 3 0,33
4. Akses pasar yang lebih luas 0,11 3 0,33
Jumlah 1,59
Kelemahan (Weakness)
1. Kurangnya inovasi produk 0,15 4 0,60
2. Pemasaran dan branding yang kurang 0,11 3 0,33
maksimal
3. Kurangnya penggunaan teknologi dalam 0,15 4 0,60

pemasaran
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4. Pelayanan yang belum optimal 0,11 3 0,33
Jumlah 1,86
Total IFAS -0,27

Dari tabel 4.8 di atas, dapat dilihat bahwa nilai total skor kekuatan

(Strenghts) yang diperoleh dari nilai bobot yang dikali dengan nilai rating yaitu

1,59. Sedangkan total skor kelemahan (Weakness) yang diperoleh dari nilai bobot

yang dikali dengan nilai rating yaitu 1,86. Sehingga, total keseluruhan nilai IFAS

yang diperoleh dari perhitungan skor kekuatan-skor kelemahan yaitu -0,27.

Tabel 4.9 Perhitungan EFAS (Eksternal Factors Analysis Summary)

Bobot
Faktor Internal Bobot Rating X
Rating
Peluang (Oppoturnity)
1. Mengikuti setiap even dan pameran yang ada 0,14 4 0,56
2. Potensi ekspor produk local 0,14 4 0,56
3. Mengatur kerja sama dengan berbagai pihak 0,10 3 0,30
4. Penggunaan teknologi untuk pemasaran 0,14 4 0,56
produk yang maksimal
5. Melihat tingkat daya beli Masyarakat 0,10 3 0,30
Jumlah 2,28
Ancaman (Threats)
1. Kenaikan harga bahan baku 0,10 3 0,30
2. Persaingan dengan pedagang kecil dan online 0,10 3 0,30
3. Ketergantungan pada musim wisata 0,10 3 0,30
4. Perubahan tren konsumen 0,07 2 0,14
Jumlah 1,04
Total IFAS 1,24

Dari tabel 4.9 di atas, terlihat total skor peluang (Oppoturnity) yang

diperoleh dari nilai bobot yang dikali dengan nilai rating yaitu 2,28. Sedangkan,

total skor ancaman (7Threats) yang diperoleh dari nilai bobot yang dikali dengan
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nilai rating yaitu 1,04. Sehingga, diperoleh total keseluruhan nilai EFAS yang
diperoleh dari perhitungan skor peluang-skor ancaman yaitu 1,24.

Pada tabel 4.8 dan 4.9 di atas, menunjukkan niali skor untuk faktor Strenghts
yaitu 1,59 dan nilai skor untuk faktor Weakness yaitu 1,86, sedangkan nilai skor
untuk faktor Oppoturnity yaitu 2,28 dan nilai dkor untuk faktor Threats yaitu 1,04.
Untuk mengetahui strategi pemasaran dalam pasar seni dan pusat kuliner to’pao
maka akan digunakan diagram SWOT dari hasil pembobotan faktor IFAS dan
EFAS.

Hal ini untuk mengetahui strategi yang tepat dalam usaha pasar seni dan
pusat kuliner to’pao Toraja Utara untuk dapat melakukan strategi pemasaran dalam
meningkatkan daya saing bisnis. Setelah diketahui berada pada kuadran mana,
maka pasar seni dan pusat kuliner to’pao Toraja Utara dapat mengetahui strategi
pemasaran bisnis yang akan diimplementasikan kedalam diagram analisis SWOT.

Dari hasil susunan faktor-faktor internal dan eksternal diatas menghasilkan
rangkaian skor sebagai berikut:

a. Kekuatan (Strenghts)  =1,59
b. Kelemahan (Weakness) = 1,86
c. Peluang (Opputurnity) =2,28
d. Ancaman (Threats) =1,04

Berdasarkan hasil pengelolaan data Matriks IFAS dan Matriks EFAS
didapatkan besaran nilai dari masing-masing matriks tersebut kemudian menjadi
masukan untuk analisis Kuadran.

Nilai Matriks IFAS = Total kekuatan — Total kelemahan
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=1,59-1,86
=-0,27
Nilai Matriks EFAS = Total peluang — Total ancaman
=2,28-1,04
=1,24
Dari rangkaian nilai skor tersebut, maka dapat disusun sebuah tabel
Rekaptulasi nilai skor IFAS dan EFAS sebagai berikut:

Tabel 4.10 Rekaptulasi Nilai Skor IFAS dan EFAS

Skor Internal Skor Eksternal Pilihan Strategi
S>W (+) O>T (+) Agresif
S<W (-) O<T (~) Defensif
S>W (+) O<T (~) Diversifikasi
S<W (-) O>T (+) Stability

-0,27 1,24

Hasil dari tabel diatas terlihat bahwa skor yang ada mengarah pada pilihann
strategi Stability (Stabil). Dengan begitu kita dapat mengetahui bahwa nilai
Strenghts lebih kecil dari nilai Weakness yaitu selisih -0,27, sedangkan untuk nilai
Opportunity diatas nilai Threats yaitu selisih 1,24. Setelah mengidentifikasi faktor
tersebut dan telah diperoleh hasil indentifikasinya, maka digambarkan dalam

diagram berikut:
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0 (2,28)

A

Kuadran 11 3 Kuadran |
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-0,27<1,24 1

G
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m{'

(1,59)

Kuadran IV Sy Kuadran 11

T (1,04)
Gambar 4.1 Diagram SWOT

Hasil dari analisis SWOT diatas menunjukkan bahwa pasar seni dan pusat
kuliner to’pao berada pada tipe kuadran III yaitu pilihan strategi Stability (Stabil)
dengan nilai Strenghts and Weakness negative, sedangkan nilai Oppoturnity and
Threats positif. Dimana posisi tersebut menunjukkan bahwa para pelaku usaha di
pasar seni dan pusat kuliner to’pao memiliki peluang yang besar akan tetapi disisi
lain juga memiliki kelemahan internal. Dengan begitu, para pelaku usaha di pasar
seni dan pusat kuliner to’pao perlu untuk meminimalkan kelemahan atau masalah-
masalah internal yang dimiliki sehingga dapat merebut peluang yang ada dengan
baik, atau mempertahankan suatu keadaan dengan berupaya memanfaatkan peluang
dan memperbaiki kelemahan.

Pada penelitian ini Matriks SWOT merupakan model analisis SWOT yang

digunakan. Dimana Matriks SWOT bisa menunjukkan dengan jelas bagaimana
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Oppoturnity and Threats faktor eksternal yang ada dalam pasar seni dan pusat
kuliner di to’pao di selaraskan dengan Strenghts and Weakness faktor internal yang
ada, yaitu sebagai berikut:

1. Stratego SO, yaitu menggunakan kekuatan yang dimiliki dengan memanfaatkan
peluang sebesar-besarnya.

2. Strategi ST, yaitu menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi
ancaman yang ada.

3. Strategi WO, yaitu meminimalkan kelemahan yang ada untuk memanfaatkan
peluang yang ada.

4. Strategi WT, yaitu perlunya kewaspadaan dalam mencapai tujuan dengan
berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta mengatasi ancaman yang
ada.

Proses pengambilan Keputusan selalu terkait dengan potensi dan konteks
permasalahan, baik berupa kekuatan dan kelemahan internal maupun berupa
peluang dan ancaman eksternal. Dibawah ini adalah tabel Matriks Internal Strategic
Factors Analysis Summary (IFAS) dab tabel Matriks Eksternal Strategic Factors

Analysis Summary (EFAS).



Tabel 4.11 MATRIKS SWOT
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IFAS
(Internal Factor
Analysis Summary)

EFAS
(Eksternal Factor
Analysis Summary)

Kekuatan (Strenghts)

Kelemahan (Weakness)

. Varian produk yang

lengkap dan unik

. Fasilitas lengkap dan

nyaman

. Lokasi yang strategis
. Akses pasar yang lebih 3.

luas

1.

2.

Kurangnya inovasi
produk

Pemasaran dan
branding yang kurang
maksimal

Kurangnya
penggunaan teknologi
dalam pemasaran
Pelayanan yang belum
optimal

Peluang (Opportunity) Strategi S-O Strategi W-O

1. Mengikuti setiap . Menarik perhatian dan 1. Meningkatkan
even dan pameran minat konsumen penggunaan teknologi
yang ada dengan produk khas, dengan membuat

2. Potensi ekspor dalam setiap even katalog digital,
produk lokal wisata lokal dan marketplace, atau

3. Mengatur Kerjasama nasional untuk bergabung dengan
dengan berbagai memperluas platform lokal (seperti
pihak pengenalan merek GrapMerchant,

4. Penggunaan UMKM Grabfood, dll).
teknologi untuk . Menggunakan 2. Membuat logo,
pemasaran produk kekuatan akses pasar kemasan menarik, dan
yang maksimal untuk menjajaki pasar cerita produk

5. Melihat tingkat daya luar negeri lewat e- (Storytelling) agar
beli Masyarakat commerce ekspor produk lebih dikenal

seperti Tokopedia dan diingat konsumen
Internasional atau
Shopee Export
Ancaman (Threats) Strategi S-T Strategi W-T
1. Kenaikan harga . Fokus membuat 1. Meningkatkan

bahan baku

2. Persaingan dengan
pedagang kecil dan
toko online

3. Ketergantungan pada

musim wisata
4. Perubahan tren
konsumen

produk khas daerah
toraja yang sulit ditiru
pesaing online,
misalnya produk
berbahan baku lokal
atau kerajinan tangan

. Membuat penawaran

paket hemat atau
diskon khusus bagi
warga lokal saat tidak
musim liburan, agar
tidak bergantung hanya
pada wisatawan.

pelayanan pelanggan
melalui pelatihan
pelayanan dan
penyediaan kotak
saran.

Menyesuaikan produk
dengan tren pasar
seperti membuat
produk kemasan kecil
(Travel size), produk
ramah lingkungan atau
edisi terbatas sesuai
tren.
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Berdasarkan hasil analisis SWOT yang dilakukan penulis, maka strategi

yang dapat digunakan untuk meningkatkan daya saing pada pasar seni dan pusat

kuliner to’pao yaitu sebagai berikut:

Strategi S-O

1.

Menarik perhatian dan minat konsumen dengan produk khas dalam setiap even
wisata lokal dan nasional untuk memperluas pengenalan merek UMKM.
Menggunakan kekuatan akses pasar untuk menjajaki pasar luar negeri lewat e-

commerce ekspor seperti Tokopedia Internasional atau Shopee Export.

Strategi W-O

1.

Meningkatkan penggunaan teknologi dengan membuat katalog digital,
marketplace, atau bergabung dengan platform lokal (seperti GrapMerchant,
Grabfood, dll).

Membuat penawaran paket hemat atau diskon khusus bagi warga lokal saat

tidak musim liburan, agar tidak bergantung hanya pada wisatawan

Strategi S-T

1.

Fokus membuat produk khas daerah toraja yang sulit ditiru pesaing online,
misalnya produk berbahan baku lokal atau kerajinan tangan.
Membuat penawaran paket hemat atau diskon khusus bagi warga lokal saat

tidak musim liburan, agar tidak bergantung hanya pada wisatawan.

Strategi W-T

l.

Meningkatkan pelayanan pelanggan melalui pelatihan pelayanan dan

penyediaan kotak saran.
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2. Menyesuaikan produk dengan tren pasar seperti membuat produk kemasan
kecil (Travel size) produk ramah lingkungan atau edisi terbatas sesuai tren.
B. Pembahasan

Berdasarkan hasil temuan peneliti serta analisa yang telah dilakukan terkait
strategi pemasaran di Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao Toraja Utara dalam
meningkatkan daya saing UMKM baik internal maupun eksternal dijelaskan
sebagai berikut:

1. Strategi Pemasaran dalam Meningkatan Daya Saing UMKM

Strategi pemasaran yang digunakan oleh UMKM pasar seni dan pusat
kuliner To’Pao Toraja Utara berperan penting dalam keberhasilan. Dengan
melibatkan aktivitas-aktivitas yang bertujuan untuk memahami kebutuhan dan
keinginan pelanggan, mengembangkan produk atau layanan yang memenuhi
kebutuhan, dan mengkomunikasikan nilai produk dan layanan kepada pelanggan
potensial.

Strategi pemasaran merupakan bagian penting dalam pengembangan usaha,
termasuk bagi UMKM. Menurut Kolter dan Armstrong, strategi pemasaran adalah
logika pemasaran yang digunakan oleh unit bisnis dalam menciptakan nilai dan
membangun hubungan yang menguntungkan dengan konsumen. Teori Kolter dan
Armstrong relevan dengan penelitian ini karena strategi pemasaran yang
dikembangkan dalam penelitian ini sejalan dengan inti dari yang disusun bertujuan
menciptakan nilai dan membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen.
Strategi yang dikembangkan, seperti memanfaatkan produk khas daerah untuk

menarik minat wisatawan dan peningkatan pelayanan serta inovasi produk,
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menunjukkan upaya UMKM dalam menyesuaikan diri dengan kondisi pasar
sekaligus memperkuat daya saing. Dengan demikian, strategi yang diterapkan tidak
hanya relevan secara praktik, tetapi juga sesuai dengan landasan teoritis dalam ilmu
pemasaran.

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan pelaku-pelaku
UMKM yang ada di pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja Utara, produk yang
mereka tawarkan sangatlah beragam dengan fokus utama kerajinan tangan khas
daerah toraja yang memiliki kualitas terbaik seperti rok lukis, outer kimono,
ornament tongkonan, lukisan khas daerah toraja serta masih banyak produk
kerajinan tangan yang menarik bagi pengunjung baik wisatawan lokal maupun
wisatawan asing.

Para pelaku usaha pada pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja Utara,
selalu berusaha menjaga kualitas produk yang ditawarkan dengan mempertahankan
keaslian desain budaya yang terkandung didalamnya, teknik pengerjaan tradisional
oleh pengrajin lokal, serta penggunaan bahan baku lokal yang autentik. Tak hanya
itu, kenyamanan tempat juga mereka berikan kepada pelanggan yang datang
berkunjung, karena pelanggan tak hanya mengharapkan kualitas dari produk yang
dipasarkan tetapi juga lingkungan yang selalu memberikan kenyamanan dan
kebersihan guna untuk membuat para pelanggan selalu ingin datang kembali dan

menjadi pelanggan yang tetap.
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2. Strategi Pemasaran dalam Meningkatan Daya Saing UMKM dengan
Menggunakan Metode Analisis SWOT

Hasil identifikasi faktor internal menunjukkan adanya kekuatan yang cukup
signifikan, seperti ketersediaan varian produk yang lengkap dan unik, fasilitas yang
memadai, lokasi yang strategis serta akses pasar yang luas. Namun, kelemahan juga
masih ditemukan, seperti kurangnya inovasi produk, strategi pemasaran yang belum
maksimal, pemanfaatan teknologi yang rendah, serta pelayanan yang belum
optimal.

Sedangkan faktor eksternal menunjukkan bahwa UMKM memiliki peluang
yang besar untuk berkembang, antara lain melalui partisipasi dalam even/pameran,
potensi ekspor produk lokal, peluang kerja sama dengan berbagai pihak, serta
penggunaan teknologi dalam pemasaran. Di sisi lain ancaman yang dihadapi
meliputi kenaikan harga bahan baku, persaingan dengan toko online dan pedagang
kecil, ketergantungan pada musim wisata, dan perubahan tren konsumen.

Identifikasi terhadap faktor internal dan eksternal dalam penelitian ini telah
sesuai dengan teori strategi pemasaran yang dikemukakan oleh Kolter dan Keller
yang menyatakan bahwa perumusan strategi pemasaran perlu mempertimbangkan
kekuatan dan kelemahan dari dalam Perusahaan (internal), serta peluang dan
ancaman dari lingkungan luar (eksternal). Dalam konteks penelitian ini, kekuatan
seperti varian produk yang unik dan lokasi strategis, serta peluang seperi potensi
ekspor dan kerja sama lintas pihak, merupakan bagian dari analisis yang relevan
dan mendukung perumusan strategi yang tepat bagi UMKM. Dengan demikian,

hasil identifikasi tersebut sejalan dengan kerangka teoritis yang menekan
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pentingnya pemahaman kondisi internal dan eksternal dalam Menyusun strategi

pemasaran yang efektif.

Adapun strategi yang diterapkan pada UMKM pasar seni dan pusat kuliner

To’Pao Toraja Utara yakni sebagai berikut:

a)

b)

d)

Strategi S-O: menekankan pada pemanfaatan kekuatan internal seperti menarik
perhatian dan minat konsumen dengan produk khas dalam setiap even wisata
lokal dan nasional untuk memperluas pengenalan merek UMKM. Serta
menggunakan kekuatan akses pasar untuk menjajaki pasar luar negeri lewat e-
commerce ekspor seperti Tokopedia Internasional atau Shopee Export.
Strategi W-O: difokuskan pada upayamemperbaiki kelemahan internal dengan
meningkatkan penggunaan teknologi dengan membuat katalog digital,
marketplace, atau bergabung dengan platform lokal seperti (GrabMerchant,
Grabfood, dll), serta membuat logo, kemasan menarik, dan cerita produk
(Storytelling) agar produk lebih dikenal dan diingat konsumen.

Strategi S-T: digunakan untuk menghadapi ancaman eksternal dengan fokus
membuat produk khas daerah toraja yang sulit ditiru pesaing online misalnya
produk berbahan baku lokal atau kerajinan tangan, serta membuat penawaran
paket hemat atau diskon khusus bagi warga lokal saat tidak musim liburan, agar
tidak bergantung hanya pada wisatawan.

Strategi W-T: difokuskan pada perbaikan internal dengan meningkatkan
pelayanan pelanggan melalui pelatihan pelayanan dan penyediaan kotak saran,

serta menyesuaikan produk dengan tren pasar seperti membuat produk
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kemasan kecil (Travel size), produk ramah lingkungan atau edisi terbatas sesuai
tren.

Strategi yang disusun berdasarkan matriks SWOT menunjukkan kesesuaian
dengan teori menurut Freddy Rangkuti, dimana setiap kombinasi faktor internal
eksternal menghasilkan bentuk strategi yang berbeda, seperti strategi agresif (S-O),
strategi stabilitas (W-O), strategi diversifikasi (S-T), strategi defensive (W-T).
keempat strategi tersebut mendukung pusat perbelanjaan oleh oleh pasar seni dan
pusat kuliner To’Pao Toraja Utara dalam meningkatkan daya saing serta
mempertahankan eksistensi di Tengah tantangan pasar yang dinamis.

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Handito Ilham,
Fourry Handoko, dan Emmalia Adriantantri yang berjudul “Pemilihan Strategi
Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Menggunakan Metode S.W.O.T dan
Weighted Product Pada UMKM Sambel Pecel Mbak Ti”. Penelitian ini memiliki
kesamaan judul yang sama-sama membahas strategi pemasaran UMKM
menggunakan analisis SWOT. Namun, hasil yang diperoleh menunjukkan
perbedaan. Dalam penelitian terdahulu, strategi yang paling dominan adalah
strategi S-O, sedangkan pada penelitian ini justru strategi W-O yang lebih
menonjol. Perbedaan ini dapat disebabkan oleh perbedaan konteks objek penelitian,
lokasi, serta perkembangan tren pemasaran digital yang mempengaruhi kondisi saat
ni.

3. Pembahasan dalam Perspektif Pemasaran Islam
Berdasarkan hasil penelitian, strategi pemasaran UMKM di pasar seni dan

pusat kulinet To’Pao Toraja Utara berfokus pada pemahaman kebutuhan konsumen,



90

pengembangan produk khas daerah, peningkatan kualitas layanan serta
pemanfaatan teknologi digital. Strategi ini kemudian dianalisis menggunakan
metode SWOT, yang menunjukkan bahwa posisi UMKM berada pada kuadran III
(Weakness-Oppoturnity), sehingga strategi yang dipilih adalah Stability (Stabil),
yaitu memperbaiki kelemahan internal dan memanfaatkan peluang eksternal.

Jika dikaitkan dengan pemasaran syariah, maka temuan penelitian ini
sejalan dengan prinsip-prinsip muamalah Islami sebagai berikut:
a) Kejujuran (sidq) dan Amanah

Para pelaku UMKM dituntut untuk jujur dalam menyampaikan informasi
produk, baik mengenai bahan, kualitas, maupun harga. Hal ini sesuai dengan
larangan Islam terhadap praktik penipuan (gharar) dan kecurangan dan timbangan.
Strategi pemasaran di To’Pao yang menekankan pelayanan dan keterbukaan
mencerminkan penerapan nilai ini.
b) Produk Halal dan Thayyib

Produk kuliner yang dipasarkan wajib memenuhi prinsip halal-thayyib,
yakni tidak hanya halal secara zat, tetapi juga baik, sehat, dan bermanfaat. Upaya
menjaga kualitas produk khas Toraja menunjukkan komitmen terhadap prinsip
syariah ini.
¢) Keadilan (‘adl) dan Perlindungan Konsumen

Strategi peningkatan pelayanan dan pemenuhan kebutuhan wisatawan
mencerminkan sikap adil dalam bermuamalah. Islam mengajarkan agar pelaku

usaha tidak merugikan konsumen dan selalu memberikan haknya dengan baik.
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d) Pemanfaatan Peluang Secara Etis

Analisis SWOT menegaskan bahwa UMKM memiliki peluang besar,
namun tetap menghadapi kelemahan internal. Dalam perspektif syariah,
memanfaatkan peluang harus dilakukan secara etis, tanpa praktik monopoli,
eksploitasi, atau merugikan pihak lain.
e) Keberlanjutan (istidamah) dan Maslahah

Strategi pemasaran yang mendukung kelestarian budaya lokal,
pemberdayaan masyarakat, dan promosi produk khas Toraja menunjukkan prinsip
keberlanjutan dalam bisnis Islam. Pemasaran syariah tidak hanya berorientasi pada
keuntungan materi, tetapi juga pada keberkahan, kemaslahatan sosial, dan
kelestarian budaya.

Dengan demikian, hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran
UMKM di pasar seni dan pusat kuliner To’Pao tidak hanya relevan degan analisis
SWOT, tetapi juga selaras dengan nilai-nilai pemasaran syariah, yakni berorientasi

pada kejujuran, keadilan, keberkahan, dan kemaslahatan umat.
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PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai strategi pemasaran
dalam meningkatkan daya saing UMKM dengan menggunakan metode analisis
SWOT (studi pada pasar seni dan pusat kuliner To’Pao Toraja Utara), diperoleh
posisi strategi pada kuadran Il Weakness-Oppoturnity (WO), yang menunjukkan
bahwa UMKM ini memiliki sejumlah kelemahan internal, namun juga memiliki
peluang eksternal yang dapat dimanfaatkan. Oleh karena itu, strategi yang
diterapkan adalah strategi Stability (Stabil) yang berfokus pada pemanfaatan
peluang yang ada untuk memperbaiki kelemahan secara bertahap.
B. Saran

Selama pelaksanaan peneleitian tentang Analisis SWOT Pasar Seni dan
Pusat Kulier To’Pao Toraja Utara, diperoleh beberapa hasil yang dapat dijadikan
sebagai bahan masukan dan pertimbangan untuk perbaikan dan meningkatkan pusat
oleh-oleh Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao tersebut. Adapun beberapa saran
yang dapat penulis sampaikan dan penulis harapkan dapat direalisasikan yaitu
sebagai berikut:
1. Bagi Pengelola Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao
a) Menyusun Strategi Manajemen pasar yang lebih professional, termasuk

pengaturan harga agar tidak terjadi perbedaan harga mencolok antar pelaku

usaha.
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b)

b)

b)
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Menyediakan fasilitas pendukung seperti area parkir, kebersihan, dan tempat
istirahat untuk meningkatkan kenyamanan pengunjung dan daya tarik pasar
Bagi Pelaku UMKM di Pasar Seni dan Pusat Kulinet To’Pao

Menjaga kualitas produk yang halal dan thayyib, serta berinovasi dalam rasa,
bentuk, dan kemasan agar lebih menarik wisatawan.

Mengembangkan promosi berbasis digital (media sosial, marketplace) untuk
memperluas jangkauan pasar.

Mengutamakan pelayanan yang jujur, ramah dan sesuai etika bisnis syariah
guna membangun kepercayaan konsumen.

Bagi Pemerintah Daerah Toraja Utara

Memberikan dukungan berupa pelatihan pemasaran digital, manajemen usaha
dan literasi keuangan bagi pelaku UMKM.

Membantu promosi produk UMKM To’Pao melalui even pariwisata, kerja
sama dengan agen perjalanan, serta branding produk lokal sebagai identitas
Toraja.

Menyediakan program pendanaan atau kemudahan akses permodalan berbasis
syariah agar UMKM dapat lebih berkembang

Bagi Akademisi/Peneliti Selanjutnya

Diharapkan penelitian berikutnya dapat memperluas kajian, misalnya dengan
menganalisis efektivitas strategi pemasaran digital berbasis syariah.
Penelitian juga bisa diperluas dengan membandingkan strategi pemasaran
UMKM To’Pao dengan pusat oleh-oleh di daerah lain untuk memperoleh

Gambaran komprehensif mengenai daya saing UMKM di sektor pariwisata.
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Lampiran 1: Dokumentasi Wawancara

Wawancara dengan Ibu Agustina karyawan Toko Limbong



Wawancara dengan Ibu Devi karyawwan Toko Usaha Baru



Wawancara dengan Ibu Shirly karyawan Toko Mellong



Lokasi Pasar Seni dan Pusat Kuliner To’Pao




Dari Arah Barat
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Toko Limbogan Toko Rinda ArtSop






Lampiran 2: Pedoman Wawancara

Pertanyaan Umum:

1.

Sudah berapa lama Bapak/Ibu berdagang di Pasar Seni dan Pusat Kuliner
To’Pao?

Apakah toko tempat Bapak/Ibu berdagang milik sendiri?

Berapakah kira kira pendapatan rata-rata Bapak/Ibu dalam satu bulan?
Kalau misalnya toko ini bukan milik pribadi, berapa kira-kira harga sewa
toko pertahun yang Bapak/Ibu bayar?

Apakah penetapan harga oleh para pedagang memiliki perbedaan atau harga
yang ditetapkan semuanya sama?

Apakah harga produk ini sebanding dengan kualitas yang diberikan?

Apa yang membedakan produk yang dijual dengan produk para pedagang
lainnya?

Sebutkan kendala atau hambatan Bapak/Ibu dalam mengembangkan usaha?
Apakah Anda merasa telah memberikan pelayanan yang memadai dalam

setiap interaksi dengan pelanggan? Jika tidak, apa kendala utamanya?

10. Darimana sumber modal yang Bapak/Ibu gunakan untuk menjalankan usaha

ini, dan kalau bisa dijelaskan alasan mengapa memilih sumber tersebut?

Pertanyaan Analisis SWOT

A. Strengths (Kekuatan)

1.

2.

Apa keunikan produk oleh-oleh anda yang tidak dimiliki oleh pesaing lain?
Sejauh mana reputasi pusat oleh-oleh anda dikalangan wisatawan atau

pelanggan lokal?



. Apa keunggulan yang dimiliki oleh lokasi atau tempat usaha anda dalam

menarik pengunjung?

. Apakah ada inovasi atau produk baru yang sedang anda kembangkan untuk

menarik minat pasar?
Sejauh mana UMKM anda memanfaatkan teknologi atau media sosial untuk

mempromosikan produk secara efektif?

B. Weaknesses (Kelemahan)

1.

2.

Apakah ada varian produk yang kurang diminati atau jarang dibeli?

Bagaimana keterbatasan modal memengaruhi aktivitas pemesanan anda?

. Apakah ada keterbatasan dalam penggunaan teknologi pemasaran seperti e-

commerce atau media sosial?

. Apakah harga produk anda cukup bersaing dengan kompetitor, atau ada

tantangan dalam menetapkan harga yang tepat?

. Hal-hal apakah yang perlu diantisipasi agar tidak mudah disaingi oleh

pesaing?

C. Oppoturnities (Peluang)

1.

Apakah ada peningkatan jumlah wisatawan yang bisa menjadi target
pelanggan?
Bagaimana tren penggunaan media sosial dapat membantu promosi produk

anda?

. Apakah ada peluang untuk menarik wisatawan asing dengan produk yang

dirancang khusus sesuai selera mereka?



Apakah ada strategi khusus yang anda terapkan untuk meningkatkan
penjualan?
Apakah ada peluang berpartisipasi dalam pameran, festival, atau bazar

untuk memperluas jangkauan pasar?

D. Threats (Ancaman)

1.

Bagaimana perubahan harga bahan baku mempengaruhi margin keuntungan
anda?

Apakah penurunan jumlah wisatawan memengaruhi penjualan?
Bagaimana anda menghadapi persaingan harga dengan kompetitor yang
memiliki skala bisnis lebih besar?

Apakah ada masalah/ kendala yang terjadi berulang kali selama anda

menjalankan bisnis ini?

. Apakah wisatawan lebih memilih oleh-oleh dari brand terkenal

dibandingkan produk lokal?
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