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PEDOMAN TRANSTLITERASI ARAB DAN SINGKTAN
A. Transtliterasi Arab-Latin

Daftar huruf bahasa arab dan transliterasinya ke dalam huruf latin dapat
dilihat pada tabel tabel berikut:

Tabel 0.1 Tabel Transiliterasi Konsonan

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
\ Alif - -
< Ba’ B Be
<& Ta’ T Te
& Sa’ S Es dengan titik di atas
z Jim J Je
z Ha’ H Ha dengan titik di bawah
z Kha Kh Ka dan ha
3 Dal D De
A Zal Z Zet dengan titik di atas
0 Ra’ R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy Esdan ye
wa Sad S Es dengan titik di bawah
ua Dad D De dengan titik di bawah
L Ta T Te dengan titik di bawah
85} Za Z Zet dengan titik di bawah
& ‘Ain : Koma terbalik di atas
3 Gain G Ge
s Fa F Fa
S Qaf Q Qi
& Kaf K Ka
J Lam L El
A Mim M Em
o Nun N En
K Wau W We
° Ha’ H Ha
¢ Hamzah ’ Apostrof
¢ Ya’ Y Ye




Hamzah (=) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda apa
pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda (’).
1) Vokal
Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau dipotong.
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,
transliterasinya sebagai berikut:

Table 0.2 Tabel Transiliterasi Vokal Tunggal

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

2) Vokal Lengkap

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara
harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tabel 0.3 Tabel Transiliterasi Vokal Rangkap

Tanda Nama Huruf Latin Nama
s fathah dan ya’ ai adan i
¥ fathah dan wau au adanu
Contoh:
2% kaifa

J 3 - haula



3) Maddah

4)

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,
transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Tabel.0.4 Transliterasi Maddah

Harakat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda

s ... |1 ... | fathahdan alifatau ya’ a a dan garis di atas
» kasrah dan ya’ i i dan garis di atas
o dammah dan wau u u dan garis di atas

ol : mata

= :rama

g - qila

‘:"";“'1 : yamutu

Ta marbitah

Transliterasi untuk ¢ta@’ marbitah ada dua, yaitu ta’ marbitah yang hidup
atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah
[t]. sedangkan @’ marbiitah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah [hl].

Kalau pada kata yang berakhir dengan t@’ marbitah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah,

maka ta’ marbitah itu ditransliterasikan dengan ha [h].

Contoh:
JULYI a5 : raudah al-azfal
) =

wtﬂ.ﬁ &_,:;.\_;_ﬁ : al-madinah al-fadilah

-
L)

LS - al-hikmah

-
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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:
[Ears . rabbanda
G
J5=N . najjainda
\, :- 2
3is - al-haqq
D nu’ima
D ‘aduwwun

Jika huruf s ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah

(), maka ia anransliterasi seperti huruf maddah menjadi 1.
Contoh:
: ‘AlT (bukan ‘Aliyy atau A’ly)

is__:}c : ‘Arabi (bukan A’rabiyy atau ‘Arabiy)

6) Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf J
(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 (-).
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7)

8)

Contoh:

A - al-syamsu (bukan asy-syamsu)
gt : al-zalzalah (buk -zalzalah
] al-zalzalah (bukan az-zalzalah)
iz - al-falsafah
3 . al-biladu
Hamzah

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:
< 3, ;%3. . ta ' muriina
}C;fj'l s al-nau’
1215"'“ . syai’un
> umirtu
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),

xiii



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-Nawawt
Risalah fi Ri’ayah al-Maslahah
9) Lafz al-Jalalah
Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya atau
berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf
hamzah.

Contoh:

4-1” a0 E\ML}

7 dmullan”  billah
Adapun ta’ marbitah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-jalalah,
diteransliterasi dengan huruf [t]. Contoh:
B 405 13 2k hum fz rahmatillah
10) Huruf Kapital
Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps), dalam
traliterasinya 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

Xiv



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 wudi’a linnasi lallazi bi Bakkata mubarakan

Syahru Ramadan al-lazi unzila fihi al-Quran

Nasir al-Din al-Tist

Nasr Hamid Abii Zayd

Al-Tafi

Al-Maslahah fi al-Tasyri” al-Islamt

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

(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus
disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi.

Contoh:
Abi al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd,
Abi al-Walid Muhammad (bukan: Rusyd, Abii al-Walid Muhammad
Ibnu)

Nasr Hamid Abii Zaid, ditulis menjadi: Aboi Zaid, Nasr Hamid (bukan,
Zaid Nasr Hamid Abi

B. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

SWT. = Subhanahu Wa Ta‘ala

SAW. = Sallallahu ‘Alaihi Wasallam

AS = ‘Alaihi Al-Salam

H = Hijrah

QS .../...:4 = QS al-Baqarah/2: 4 atau QS Ali ‘Imran/3: 4
HR = Hadis Riwayat
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ABSTRAK

Muh.Pramana,2023.”Analisis strategi pengembangan UMKM kuliner pasca
pandemi di Kabupaten Kolaka Utara.” Skripsi Program
Studi Manajemen Bisnis Syariah, Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negri Palopo
Dibimbing oleh Ishak, S.EI., M.ELI.

Skripsi ini membahas tentang Analisis Strategi pengembangan UMKM
kuliner pasca pandemi dikabupaten Kolaka Utara, dengan menggunakan metode
analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat), untuk mengetahui
kondisi dan strategi pengembangan yang digunakan para pelaku usaha dalam
mengembangkan usaha UMKM vyang dijalankan dikabupaten Kolaka Utara
khususnya di 3 kecamatan Latali, Batuputih, dan Pakue Utara. Penelitian ini
mengangkat dua rumusan masalah yaitu bagaimana kondisi UMKM setelah
pandemi terjadi dan bagaimana strategi pengembangan yang akan diterapkan
nantinya. Penelitian ini menggunakan metodologi penelitian deskriptif kualitatif.
Hal ini di karenakan metodologi penelitian kualitatif adalah suatu penelitian
ilmiah yang bertujuan untuk memahami suatu fenomena secara alamiah atau apa
adanya. Yaitu menggambarkan sesuai dengan apa yang terjadi pada saat penelitian
dilaksanakan. Adapun tujuan dari penelitian ini ada 2 yaitu untuk mengetahui
bagaimana kondisi UMKM setelah pandemi dan Bagaimana strategi
pengembangan yang akan diterapkan nantinya, dengan menggunkan metode
pengumpulan datanya menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi.

Hasil penelitian yang didapat berdasarkan hasil analisis SWOT dalam
Analisis Strategi Pengembangan UMKM Kuliner Pasca Pandemi, dapat peneliti
simpulkan bahwa faktor internal dan eksternal sangat memberikan dampak dan
pengaruh yang besar terhadap perkembangan suatu usaha dikarenakan meliputi
faktor penghambat maupun faktor pendukung yang ada di dalamnya yang
memegang peranan penting bagi perkembangan suatu usaha. Berdasarkan hasil
penelitian dan pembahasan diperoleh kesimpulan bahwa faktor Internal lebih
besar jika bandingkan dengan faktor Eksternalnya, yang dimana Kekuatan dan
kelemahan memiliki bobot masing-masing 3,9 dan 2,6, dan bobot Peluang dan
Ancaman sebesar 3,1 dan 2,4. Ini menujukkan posisi Kekuatan Internal Lebih
baik dari Eksternal, dan juga pada diagram analisis SWOTnya menunjukkan pada
kuadran | yang mendukung peoses strategi agresif yang mendukung strategis yang
akan dilakukan para pengusaha UMKM nantinya.

Kata Kunci : Strategi pengembangan, kondisi UMKM

XXi



BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Bekerja dalam Islam merupakan sebuah kewajiban sebagaimana yang
diperintahkan Allah SWT dalam Al Qur’an surat Al Jumu’ah ayat 10 yang

berbunyi:
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Terjemahnya:

“Apabilah telah ditunikan sholat, maka bertebaranlah kamu dimuka
bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak
supaya kamu beruntung”*

Ayat di atas menjelaskan, bahwa manusia harus berusaha mencari karunia
Allah dengan cara bekerja. Namun, dengan kondisi perekonomian saat ini yang
semakin sulit, tentunya memberi dampak besar terhadap banyak bidang kehidupan
masyarakat pada umumnya dan perkembangan industri pada khususnya. Apalagi
dengan semakin padatnya jumlah penduduk yang ada, memaksa manusia harus
bersaing lebih keras dalam bekerja guna memenuhi kebutuhannya.

Strategi berasal dari kata Yunani Strategos dengan akar kata stratos dan
ag, stratos berarti “militer” dan ag berarti’memimpin”. Kata strategi berarti
memilih bagaimana caranya sumber-sumber mungkin digunakan dengan efektif
untuk mencapai suatu tujuan yang dinyatakan. Strategi direncanakan untuk

penyesuaian dengan lingkungan dalam maupun luar. Diungkapkan dengan cara

' Qs. Al-Jumu’ah (62): 10.



lain, strategi menyatakan faktor-faktor mana yang akan diberi penekanan dalam
mencapai tujuan. Strategi menempatkan parameter-parameter sebuah organisasi
dalam pengertian menentukan tempat bisnis dan cara bisnis untuk bersaing.
Strategi menunjukkan arahan umum yang hendak ditempuh oleh suatu organisasi
atau perusahaan untuk mencapai tujuannya.’

Dalam mengembangkan suatu usaha terdapat strategi yang harus
diterapkan. Strategi merupakan langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu
perusahaan untuk mencapai tujuan. Dalam mencapai tujuan, langkah yang harus
dihadapi bersifat terjal dan berliku-liku, namun ada pula langkah yang relatif
mudah,disamping itu banyak rintangan atau cobaan yang dihadapi untuk men
capai tujuan. Oleh karena itu setiap langkah harus dijalankan dengan hati-hati dan
terarah, keberadaan UMKM dilingkungan masarakat memiliki peran yang cukup
besar seperti menyerap tenaga kerja dilingkungan masarakat yang dibutuhkan dan
mengembangkan kreatifitass. Salah satu manfaat keberadaan UMKM dikawasan
Kolaka Utara vyaitu menyerap tgenaga kerja, serta dapat mengurangi
pengangguran dan menambah pendapatan masarakat sekitar lokasi usaha dan
secara tidak langsung meningkatkan taraf hidup para pekerjanya.®

Munculnya pandemi Covid-19 yang melanda hampir di seluruh dunia
mengakibatkan sendi-sendi kehidupan seperti pendidikan dan prekonomian

mengalami kelumpuhan yang berakibat sekolah-sekolah ditutup serta prusahaan-

? Tahar Rachman, ‘Strategi Pengembangan Pasar Tradisonal’, Angewandte Chemie
International Edition, 6(11), 951-952., 2018, 10-27.

® Faizah Laila Maulidah and Renny Oktafia, ‘Strategi Pengembangan Usaha Kecil Dan
Mikro Serta Dampaknya Bagi Kesejahteraan Masyarakat Di Desa Kweden Kecamatan Tarik
Kabupaten Sidoarjo (Menurut Pandangan Magqashid Syariah)’, Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam, 6.3
(2020), 571 <https://doi.org/10.29040/jiei.v6i3.1211>.



prusahaan banyak yang mengurangi aktivitas produk dan bahkan tidak sedikit
yang melakukan pemutusan hubungan kerja atau PHK, ampak pandemi tidak ada
habisnya dalam mengikis sektor perekonomian, khususnya bagi pelaku Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM).

Prekonomian menjadi shock baik secara prorangan, rumah tangga,
prusahaan makro dan mikro bahkan prekonomian negara merasakan dampakn
ya. Dikeluarkannya PP Nomor 21 tahun 2020 tentang Pembatasan Sosial
Berskala Besar,” dengan maksud membatasi pergerakan orang dan barang
mengharuskan masarakat tetap di rumah jika tidak ada keperluan yang mendesak,
Hal ini juga berdampak terhadap terbatasnya operasional UMKM dan
berkurangnya konsumen yang berbelanja secara langsung dibandingkan hari
biasa, adapun data-data dampak Covid-19 terhadap UMKM yang mempengaruhi

prekonomian Indonesia dan Kabupaten Kolaka Utara.®

UMKM

= TIDAK ADA PENJUALAN
= MENURUN 10-30%

= MENURUN>60%

B TIDAK TUMBUH (SAMA)
= MENURUN 31-60%

= MENINGKAT

Grafik UMKM 1.1 Penurunan Penjualan UMKM Akibat Pandemi

* Peraturan Pemerintah Nomor 21 Tahun 2020 Tentang Pembatasan Sosial Berskala
Besar Dalam Rangka Percepatan Penanganan Coronavirus Disease 2019/COVID-19’,
2019.022868 (2020), 8.

® Asma Liza and others, ‘Strategi Umkm Yang Berjuang Pada Masa Pandemi Covid-19’,
Jurnal Ekonomi Dan Bisnis Www.Jurnal.Penerbitwidina.Com This, 2022, 2020-23.
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Grafik UMKM 1.2 Dampak Covid-19 Tehadap UMKM Sulawesi Tenggara

Sejak Covid-19 mewabah di indonesia diawal tahun 2020 hampir seluruh
sektor ekonomi mengalami perlambatan kinerja, tidak terkecuali sektor UMKM
yang memiliki andil yang sangat besar terhadap prekonomian nasional.
Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Bappennas menunjukkan bahwa
mayoritas UMKM mengalami penurunan Kkinerja selama pandemi Covid-19.
Sebagaimana pada Grafik 1 bahwa secara nasional penjualan sektor UMKM
menurun hingga 55,2 persen, dimana UMKM yang mengalami penurunan tingkat
penjualan sebesar 10 — 30 persen sebanyak 14,2 persen, penurunan sebesar 31-60
persen sebanyak 15 persen dan penurunan sebesar 60 persen sebanyak 26 persen.
Sedangkan hanya sebagian kecil UMKM yang mengalami kenaikan penjualan,
yaitu sebanyak 3,6 persen.

Kondisi tersebut juga terjadi di Sulawesi Tenggara yang tercermin dari
hasil survei kinerja UMKM yang dilakukan oleh bank Indonesia pada awal
pandemi Covid-19 yang menunjukkan bahwa pelaku UMKM di Provinsi
Sulawesi Tenggara 100% menyatakan mengalami penurunan penjualan,

diantaranya 50% menyatakan pula bahwa distribusi terhambat, dan 50%



mengalami keterbatasan modal. Hal ini sejalan dengan prilaku masarakat untuk
membatasi mobilitas sehingga berdampak pada penurunan tingkat konsumsi
konsumen.®

Hal ini yang menjadi alasan utama saya dalam mengambil objek penelitian
ini, dimana para peluku usaha UMKM yang saya amati atau yang lihat secara
langsung ini pada saat pandemi Covid-19 belum terjadi, para pelaku UMKM bisa
dibilang belum terlalu banyak dalam usaha UMKM kuliner di 3 kecamatan yang
peneliti teliti yaitu kecamatan Batuputih, Latali, dan Pakue Utara, pada saat
pandemi Covid-19 terjadi awal tahun 2020 ini para pelaku UMKM sangat
kesulitan dalam menjalankan usahanya karena banyaknya aturan pemerintah yang
mengharuskan masarakat tetap berada didalam rumah sampai pemberituhuan
lebih lanjut dari pemerintah, yang mengakibatkan usaha-usaha mengalami
penurunan pendapatan yang signifikan dan bahkan banyak warung-warung yang
memutuskan untuk menutup usahanya akibat situasi ini.

Setelah mengalami masa sulit yang berkelanjutan, akhirnya pada tahun
2022 lalu pemerintah mengelurkan kebijakan yang dimana kebijakan tersebut
ialah ‘New Normal Life’, kebijakan ini merupakan perubahan prilaku untuk tetap
melakukan aktivitas normal sehari-hari dengan beberapa pembatasan sosial agar
penularan Covid-19 tidak terjadi lagi, ini juga merupakan awal bangkitnya
ekonomi dan usaha-usaha yang telah mati dengan melakukan beberapa perubahan
dari rencana prususahaaan/usaha yang ada dengan penerapan-penerapan strategi

yang baru untuk adaptasi dengan lingkungan yang baru ini.

® Tim Perumusan dan Implementasi KEKDA, ‘Laporan Perekonomian Global’, Bank
Indonesia, 2020, 1-33 <www.bi.go.id>.



Peneliti mengambil objek UMKM kuliner dengan fokus penelitian di
warung-warung makan. Penelitian ini penting untuk dilakukan karena bertujuan
untuk mengetahui bagaimana rancangan strategi pengembangan yang digunakan
oleh pemilik usaha rumah makan dalam menghadapai persaingan usaha dimasa
pasca pandemi seperti sekarang ini, dan rancangan strategi pengembangan pada
setiap warung makan pasti berbeda-beda, sedangkan pada saat ini banyak sekali
masyarakat yang membuka usaha rumah makan, dan hampir semua menu-menu
yang disediakan sama, hanya satu atau dua jenis makanan yang berbeda ditambah
dengan baru berakhirnya pandemi covid-19 yang mulai memasuki era New
Normal. Oleh karena itu, pemilik rumah makan harus cepat tanggap terhadap
perubahan dalam menghadapi persaingan, seperti menambahkan menu yang
disukai oleh banyak orang, yang belum tersedia di rumah makan tersebut, agar
tetap mampu bersaing dengan yang lain, dan usaha yang mereka jalankan berjalan
sesuai dengan yang diinginkan.

B. Batasan Masalah

Penerapan batasan-batasan masalah dimaksud agar sekirannya penelitian
ini dapat lebih terarah sehinggah tidak menimbulkan pelebaran pokok-pokok
masalah guna mencapai tujuan penelitian yang ingin dicapai. Oleh karena itu,
penulis membatasi dengan hanya yang berkaitan dengan “Strategi pengembangan
yang di terapkan UMKM kuliner pasca pandemi Covid-19 dengan lokasi
penelitian yang bertempat di Kabupaten Kolaka Utara dengan fokusnya pada 2-3
Kecamatan dengan jumlah UMKM yang akan diwawancarai sebanyak 5-7 usaha

rumah makan”



C. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, Maka dapat dirumuskan beberapa

pokok permasalahan sebagai brikut:

1.

Bagaimana kondisi UMKM sektor Kuliner pasca pandemi Covid-19 di
wilayah kolaka utara?
Bagaimana strategi pengembangan UMKM pasca pandemi di kolaka utara

menggunakan analisis SWOT?

. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai sebagai brikut:
Untuk mengetahui bagaimana kondisi UMKM sektor kuliner pasca pandemi
Covid-19.
Untuk mengetahui bagaimana strategi yang diterapkan UMKM disektor
kuliner pasca pandemi.
Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini, peneliti sangat berharap penelitian mampu

berkontribusi secara teoritis dan praktis yaitu:

1. Bagi Penulis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan reverensi dan kontribusi ilmia
dalam pengembangan ilmu pengetahuan tentang, Strategi Pengembangan

UMKM di Sektor Kuliner Pasca Pandemi.



2. Kajian Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai pengetahuan Strategi
Pengembangan UMKM di Sektor Kuliner Pasca Pandemi. Bagi para pelaku
UMKM nantinya.

3. Bagi Akademik
Diharapkan dapat memberikan informasi yang dibutuhkan para akademisi
serta wawasan yang segar untuk perkembanngan ilmu pengetahuan tentang

Analisis strategi pengembangan UMKM pasca pandemi.
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KAJIAN TEORI

A. Peneletian Terdahulu yang Relevan
Sebelum adanya penelitian ini, penting penelitian terdahulu ada dalam

penyusunan karya tulis ilmiah guna memudahkan peneliti dalam mendapatkan

informasi yang berkaitan dengan penelitian yang pernah dilakukan oleh peneliti
sebelumnya, ada beberapa penelitian yang pernah dilakukan diantaranya:

1. Fransiska Inge Angelina, melakukan penelitian mengenai Strategi
Pengembangan Wisata Kuliner Taman Tunggal Sanggoman Pasaca Pandemi
Covid19 di Palang Karaya, Kalimantan Tengah. Jenis penelitian Kualitatif,
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan 3 teknik dalam pengumpulan
data; 1) Observasi: Teknik ini lebihh banyak dilakukan ditempat penelitian
untuk mengamati wisatawan dan keadaan tempat penelitian. 2) Wawancara
Teknik pengumpulan data ini merupakan wawancara dengan pengelolah dan
wisatawan maupun warga sekitar. 3)Dokumentasi: Teknik ini merupakan
pengambilan foto/gambar yang berhubungan dengan penelitian. Dalam Hasil
penelitian ini adalah dengan mengkaji faktor-faktor internal dan eksternal
akan mendapatkan strategi pengembangan yang dapat diterapkan pada taman
kuliner Tunggal Sangomang Pasca Pandemi Covid19.’

2. Risda Arofahtiani, Eko Ruddy Cahyadi, melakukan penelitian mengenai
Strategi Adaptasi UMKM Kuliner Pada Masa Pandemi Covid19, Dalam

penelitian menggunakan data primer dan skunder. Data primer diperoleh dari

7 Fransiska Inge Angelina, ‘Strategi Pengembangan Wisata Kuliner Taman Tunggal
Sangomang Pasca Pandemi COVID-19 Di Palangka Raya, Kalimantan Tengah’, 2021, 1-10.
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hasil observasi, wawancara dengan pengelolah rumah makan untuk
merumuskan faktor lingkungan internal dan eksternal, serta kusioner yang
diberikan/bagikan kepada pengelolah rumah makan Haji Mansuki, Data
Sekunder diperoleh berdasarkan pencarian informasi pada rumah makan Haji
Mansuki yaitu data penjualan, serta pencarian informasi melalui internet dan
penelitian terdahulu meliputi jurnal, buku, dan artikel terkait dari internet.
Penelitian ini dilakukan di UMKM Haji Mansuki yang berada di Jalan Jendral
Sudirman NO. 16, Kelurahan kebulen, Kecamatan pekalongan Barat, Kota
Pekalongan Jawa Tengah. Hasil dari penelitian ini yaitu strategi adaptasi
dengan skor tertinggi adalah mempertahankan dan meningkatkan inovasi
produk dan layanan dengan metode AHP. Oleh karena itu Rumakan Haji
Mansuki. Kesamaan penelitian ialah objek yang diteliti dan penggunaan
teknik pengumpulan data kualitatif.®

3. Rumayanto, T., Sanusi, S. N., & Sihombing, S. Strategi Pengembangan
UMKM pasca pandemi  Covid -19, Penulis memilih menggunakan
pendekatan deskriptif kualitatif, untuk mendapatkan gambaran tentang
berbagai fakta pentimg, dilihat dari hasil penelitian. Pemerintah terus menerus
memberikan suport serta kemudahan dalam masalah pendanaan bagi UMKM,
selain itu diharapkan juga agar pemerintah melalaui kementrian koperasi dan
UMKM perlu memberikan dukungan bagi pemantapan strategi
pengembangan bisnis UMKM diantaranya: lokalisasi strategis berupa

kawasan khusus bagi sentra-sentra UMKM, dukungan terhadap kegiatan-

® Risda Arofahtiani and Eko Ruddy Cahyadi, ‘Strategi Adaptasi UMKM Kuliner Pada
Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus: Rumah Makan Haji Masduki, Pekalongan)’, Jurnal
Aplikasi Bisnis Dan Manajemen, 8.2 (2022), 458-69 <https://doi.org/10.17358/jabm.8.2.458>.
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kegiatan promosi, saran dan petunjuk atas pemilihan produk yang tepat,
kebijakan penentuan harga yang bersaing, serta kualitas produk yang teruji,
dan juga yang tak kalah penting adalah kredibilitas manusianya. Strategi
tersebut harus dijalankan dalam upaya memajukan ekonomi bangsa dan
negara.’

4. Nafisatul Aulia, Randi, M. Rafi Alfatiha, Husnul Islami Fatorigq, Maya
Panorama. melakukan penelitian mengenai Studi Pemulihan Dan
Pengembangan Ekonomi Kreatif Sub-Sektor Kuliner Pasca Pandemi Covid19
Dalam Menunjang Pertumbuhan Ekonomi. Penelitian ini merupakan
penelitian  deskriptif dengan menggunakan metode kuantitatif dan
kepustakaan. Proses pengumpulan dan pengumpulan data dengan metode
survei dan metode kepustakaan. Data yang disajikan dalam penelitian ini
berasal dari penelusuran literatur dari buku-buku, website resmi pemerintah,
laporan resmi dari organisasi internasional, website berita resmi, dan data
olahan dari sumber lain yang relevan. Penelitian ini dilakukan di Provinsi
Sumatera Selatan, Indonesia, dimana sebagian besar data dikumpulkan di
kota Palembang. Hal ini dikarenakan sebagian besar UMKM pada subsektor
kuliner berada di kota Palembang dan kota Palembang dianggap mewakili
perkembangan industri kreatif atau kota kreatif Sumatera Selatan. Sampel
dalam penelitian ini adalah UMKM berbasis industri kreatif subsektor
kuliner.Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat dua komponen yang

menjadi permasalahan terkait wabah Covid-19 terhadap pelaku UMKM di

° Rumayanto, T., Sanusi, S. N., & Sihombing, S. (2022). Strategi Pengembangan UMKM
Pasca COVID-19. 05(01), 898-907.
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subsektor kuliner, yaitu sumber daya manusia dan produk barang/jasa.
Pemerintah dapat mengambil tindakan atau mengambil tindakan untuk
mengatasi masalah ini seperti mengalihkan epidemi atau memungut biaya
untuk itu.*

5. Tri Budiman melakukan penelitian mengenai Analisis SWOT pada usaha
kecil dan menengah (Studi Kasus Pada Percetakan Paradise Sekampung)
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research), bersifat
deskriptif kualitatif, karena penelitian ini berupaya mengumpulkan fakta yang
ada yang berfokus pada usaha mengungkapkan suatu masalah dan keadaan
sebagaimana mestinya. Dengan teknik pengumpulan data, wawancara, dan
dokumentasi. Teknik wawancara yang digunakan yaitu wawancara tak
berstruktur. Hasil penelitian menunjukkan bahwa, usaha percetakan Paradise
Sekampung dalam menjalankan usahanya sudah mengimplementasikan
analisis SWOT, namun belum optimal. Hal tersebut dapat dilihat berdasarkan
bobot nilai melalui Matriks Evaluasi Faktor Internal (Internal Factor
Evaluation-IFE matrix) dan Matriks Evaluasi Faktor Eksternal (External
Factor Evaluation-EFE Matrix) yang menunjukkan posisi Strengths dan
Oppourtunities memiliki bobot nilai yang lebih tinggi jika dibandingkan

dengan bobot nilai Threats dan Weaknesses.

'° Nafisatul Aulia and others, ‘Studi Pemulihan Dan Pengembangan Ekonomi Kreatif
Sub-Sektor Kuliner Pasca Pandemi (Covid-19) Dalam Menunjang Pertumbuhan Ekonomi Di
Provinsi Sumatera Selatan’, Berajah Journal, 2.1 (2021), 177-87.
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B. Deskripsi Teori
1) Strategi Pengembangan
a. Strategi Pengembangan

Strategi  pengembangan, pengembangan diartikan sebagai  Suatu
pembangunan yaitu mengubah sesuatu sehingga menjadi baru dan nilai yang lebih
tinggi. Dengan demikian juga mengandung makna sebagai pembaharuan yaitu
melakukan usaha-usaha untuk membuat sesuatu menjadi lebih sesuai atau cocok
dengan kebutuhan, menjadi lebih baik atau bermanfaat™**,

Strategi disusun pada dasarnya untuk membentu ‘response’ terhadap
perubahan eksternal yang relevan dari suatu organisasi. Perubahan eksternal
tersebut tentunya akan dijawab dengan memperhatikan kemampuan internal dari
suatu organisasi. Sampai seberapa jauh suatu organisasi dapat memanfaatkan
.peluang dan meminimalkan ancaman dari luar untuk memperoleh manfaat yang
maksimal dengan mendayagunakan keunggulan organisasi yang dimiliki saatin.
Ketidakmampuan atau Kketidakpedulian untuk melihat perubahan lingkungan
lingkungan eksternal ini akan membuat 'shock’ suatu organisasi. Sehingga Strategi
berguna untuk menjaga, mempertahankan, meningkatkan kinerja serta keunggulan
bersaing dari suatu organisasi Pearce and Robinson ™.

Pengembangan dapat diartikan suatu wusaha untuk meningkatkan

kemampuan konseptual, teoritis, teknis, dan moral individu sesuai dengan

kebutuhan pekerjaan atau jabatan melalui pendidikan dan pelatihan.

' Bayu Gumelar, R. N. (2015). Strategi Pengembangan Industri Kecil Keripik Tempe di
Desa Karangtengah Prandon Kabupaten Ngawi (Studi pada Dinas Koperasi, Usaha Mikro Kecil
Menengah dan Perindustrian Kabupaten Ngawi). Jurnal Administrasi Publik (JAP), Vol. 3, No. 1
2 Mohammad Abdul Mukhyi, Dimensi Manajemen Strategi, 2004.
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Pengembangan UMKM pada hakikatnya merupakan tanggung jawab bersama
antara pemerintah dan masyarakat. Diperlukan upaya untuk menghadapi
permasalahan UMKM di antaranya seperti penciptaan iklim usaha yang kondusif,
bantuan permodalan, perlindungan usaha, pengembangan kemitraan, pelatihan,
mengembangkan promosi, dan mengembangkan kerjasama yang setara.™

Strategi pengembangan usaha adalah cara untuk mengantisipasikan
masalah-masalah dan kesempatan-kesempatan masa depan pada kondisi
perusahaan yang berubah dengan cepat agar sang pengusaha paham dan mengerti
tujuan dan fungsi dari kiat mengembangkan usaha kecil itu sendiri, Upaya
pengembangan dapat dilakukan melalui berbagai kegiatan baik berupa perangkat
lunak maupun perangkat keras. Pelaksanaan pengembangan yang baik
memerlukan suatu strategi yang baik pula. Hal ini perlu dilakukan agar nantinya
selama proses kegiatan berlangsung materi-materi yang akan disampaikan dapat
diterima secara utuh dan memberikan respon positif bagi para pengusaha dalam
rangka mengembangkan potensi sumber daya yang dimiliki.** Terdapat tiga
strategi pengembangan bisnis menurut Thompson Strickland dan Gamble dalam
jurnal karangan David Tanu Santoso, yaitu:
1. Low-cost Provider Strategy, dimana organisasi mendasarkan keunggulan

kompetitifnya melalui harga yang lebih rendah dibandingkan kompetitor lain.

Y Rakib, A. d. (2017). Strategi Pengembangan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah Dalam
Penguatan Ekonomi Kerakyatan (Studi Kasus pada Usaha Roti Maros di Kabupaten Maros).
Sosiohumaniora, Volume 19 No. 2.

“ Bayu Gumelar, R. N. (2015). Strategi Pengembangan Industri Kecil Keripik Tempe di
Desa Karangtengah Prandon Kabupaten Ngawi (Studi pada Dinas Koperasi, Usaha Mikro Kecil
Menengah dan Perindustrian Kabupaten Ngawi). Jurnal Administrasi Publik (JAP), Vol. 3, No. 1
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2. Differentiation Strategy, inti dari strategi ini adalah menjadi unik sehingga
dapat memberikan nilai lebih bagi kostumer.

3. Best-cost Provider Strategy, strategi ini memiliki tujuan memberikan nilai
lebih pada konsumen yaitu More Value for the Money, artinya konsumen mau
membayar lebih karena menginginkan nilai lebih atau manfaat produk.™

b. Perumusan Strategi Pengembangan
Perumusan strategi merupakan proses penyusunan langkah-langkah ke depan

yang dimaksudkan untuk membangun visi dan misi organisasi, menetapkan tujuan

strategis dan keuangan perusahaan, serta merancang strategi untuk mencapai
tujuan tersebut dalam rangka menyediakan customer value terbaik. Beberapa
langkah yang perlu dilakukan perusahaan dalam merumuskan strategi, yaitu:

a. Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki oleh perusahaan di masa
depan dan menentukan misi perusahaan untuk mencapai visi yang dicita-
citakan dalam lingkungan tersebut.

b. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksternal untuk mengukur
kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancaman yang akan dihadapi
oleh perusahaan dalam menjalankan misinya.

c. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (key success factors) dari
strategi-strategi yang dirancang berdasarkan analisis sebelumnya.

d. Menentukan tujuan dan target terukur, mengevaluasi berbagai alternatif
strategi dengan mempertimbangkan sumberdaya yang dimiliki dan kondisi

eksternal yang dihadapi.
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Santoso, D. T. (2016). Strategi Pengembangan Bisnis Pada PT Timur Jaya Panel.
Jurnal Agora Vol. 4, No.1, 694.



16

e. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapai tujuan jangka pendek

dan jangka panjang.'°
c. Indikator Pengembangan
Berikut beberapa indikator dalam pengembangan sebagai berikut:

1 Pendapatan / Penjualan adalah modal utama sebuah bisnis untuk dapat
bertahan hidup dan berkembang. Hampir semua pebisnis pastinya benar-
benar getol terhadap penjualan agar selalu memiliki tren yang positif. Jika
tingkat penjualan stabil bahkan semakin tinggi dari satu period eke periode
berikutnya.

2 Laba / Profit pada bisnis anda memberikan persepsi baru yang belum bias
dihindarkan oleh penjualan atau omzet. Hal ini karena saat anda menghitung
laba, berarti anda sudah memperhatikan pendapatan dan beban usaha karena
laba didapat dari pendapatan dikurangi beban.

3 Saldo dalam sebuah bisnis bisa berdampak fatal karena membuat bisnis
tersebut tidak mampu membayar beban-beban operasional jangka pendek.
Namun terlalu tingginya jumlah kas juga berakibat tidak baik karena berarti
perusahaan tidak bisa memanfaatkan sumber dayanya secara optimal*’.

d. Teori pengembangan menurut para ahli
1 Menurut Mahmud Mach Foedz Pengembangan adalah sebagai

pelaksanaan perdagangan oleh sekelompok orang yang tersusun untuk

'® Alfi Amalia, Wahyu Hidayat, and Agung Budiatmo, ‘Analisis Strategi Pengembangan
Usaha Pada UKM Batik’, Jurnal lImu Administrasi Bisnis, 1 (2018), 1-12.

Y Humda Jazila, 21 mei 2019, https://www.pikirantrader.com/bisnis/10517-pantau-
pengembangan-bisnis-dengan-5-indikator-i-ini/amp, di akses pada hari rabu tanggal 25 agustus
2021
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memperoleh keuntungan dengan memproduksi dan menjual barang/jasa
guna mencakupi kebutuhan konsumen.

2 Menurut Hughes dan Kapoor Pengembangan adalah aktivitas usaha
manusia yang tersusun untuk menciptakan dan menjual barang/jasa untuk
memperoleh keuntungan.

3 Menurut Mussleman dan Jackson Pengembangan adalah suatu kegiatan
pemenuhan kebutuhan dan keinginan ekonomi masyarakat dan perusahaan
yang diciptakan untuk berpartisipasi dalam kegiatan.

2) Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)
a. Usaha Mikro Kecil dan Menengah

Usaha Kegiatan Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) adalah usaha produktif
yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah memenuhi kriteria
sebagai usaha mikro. Seperti diatur dalam peraturan perundang-undangan No. 20
tahun 2008,"® sesuai pengertian UMKM tersebut maka kriteria UMKM dibedakan
secara masing-masing meliputi usaha mikro, usaha kecil, dan usaha menengah.
Ada beberapa ciri khusus yang membedakan UMKM dengan usaha- usaha
lainnya, yaitu jenis barang atau komiditi yang dapat berganti sewaktu-waktu alias
tidak tetap, tempat usaha sektor UMKM juga bisa berpindah pindah. Selain itu
berdasarkan definisi di atas maka pada intinya UMKM adalah suatu bentuk usaha
ekonomi produktif yang dilakukan oleh orang perseorangan atau badan usaha
perorangan yang memenuhi kriteria Usaha, Mikro, Kecil, dan Menengah. Dalam

perspektif usaha, UMKM diklasifikasikan dalam empat kelompok yaitu:

¥ Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun, ‘Undang-Undang Republik
Indonesia Nomor 20 Tahun 2008, 1, 2008.
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1) UMKM sektor informal

2) UMKM Mikro

3) Usaha Kecil

4) Fast Moving Enterprise
b. Karakteristik Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Peranan strategis UMKM dalam perekonomian Indonesia dan kendala serta
hambatan yang muncul dalam UMKM. Hal tersebut telah dirangkum oleh Bank
Indonesia dalam buku yang berjudul Profil Bisnis Usaha Mikro, Kecil Dan
Menengah (UMKM). Berikut karakter, peranan strategis dan kendala serta
hambatan UMKM. Karakter usaha UMKM dapat dirangkum sebagai berikut:

1. Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan
usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur
dalam Undang-Undang.

2. Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perseorangan 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 besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan.

3. 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 baik langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah
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atau usaha besar yang memenuhi kriteria.” Usaha yang termasuk kriteria
usaha kecil adalah usaha yangmemiliki kekayaan bersih mencapai Rp.
50.000.000 dengan maksimal yang dibutuhkannya mencapai Rp. 500.000.000
tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. Hasil penjualan bisnis
setiap tahunnya antara Rp. 300.000.000 sampai paling banyak Rp.
2.500.000.000. (UU RI Nomor 20 tahun 2008)
c. Kendala yang dihadapi UMKM
Kebijakan di Masa Pandemi Kenormalan baru di Indonesia dijelaskan dalam
kebijakan pemerintah. Kebijakan memiliki protokol kesehatan dan kebiasaan baru
di tempat kerja ditetapkan dengan Keputusan Menteri Kesehatan Republik
Indonesia, beberapa kebijakan pemerintah antara lain memberikan stimulus fiskal,
mengatur eksternalitas, menjaga terhadap eksploitasi, membatasi kekuatan pasar,
dan memberikan perlindungan sosial®®, mengeluarkan pedoman untuk mengurangi
dampak guncangan Covid-19, seperti alokasi APBN untuk ketahanan sosial
ekonomi dan insentif fiskal (Rahayu Puspasari, 2020) pengurangan PPh 21 atau
pajak penghasilan pekerja dalam satu tahun, pembebasan pajak impor sebesar 19
sektor tertentu, pengurangan PPH 25 sebesar 30 persen untuk sektor KITE Kecil
dan Menengah Industri. Dalam berbagai bidang manapun tentu ada kendala yang
akan Kita temui, adapun beberapa kendala dalam usaha mikro kecil dan menengah

sebagai berikut:

¥ Maya Intan Pratiwi, ‘Dampak Covid-19 Terhadap Perlambatan Ekonomi Sektor

Umkm’, Jurnal Ners, 4.2 (2020), 30-39 <https://doi.org/10.31004/jn.v4i2.1023>.
?° stiglitz, J. E. Peran Pemerintah yang Tepat dalam Ekonomi Pasar Kasus Pemulihan
Pasca-COVID Jurnal Pemerintah dan Ekonomi,1 (April) https://doi.org/10.1016/jge 2021.
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1) Faktor Eksternal perusahaan

Faktor Eksternal adalah pihak luar yang berkepentingan dalam membantu
keberlangsungan sebuah perusahaan. Pihak luar yang dimaksud adalah
pemerintah, lembaga keuangan, dan pihak lainnya. Bagi pelaku UMKM pihak
eksternal sangat berperan penting ketika mengalami permasalahan. Pemerintah
senantiasa memberikan dukungan melalui kebijakan berupa fasilitas-fasilitas yang
telah disusun untuk memudahkan pelaku UMKM.

Salah satu fasilitas yang diberikan adalah pinjaman kredit dengan bunga
rendah. Selain itu, pemerintah juga berperan untuk mendukung para pelaku
UMKM dalam meningkatkan kualitas produksi dan pengelolaan. Selain
pemerintah pihak dari lembaga keuangan juga berperan sebagai peminjam modal
apabila para pelaku usaha mengalami kesulitan modal.

2) Faktor Internal perusahaan

Faktor Internal merupakan sekumpulan sumber daya dalam lingkungan
sebuah perusahaan meliputi pemilik, manajer dan karyawan yang melakukan
kegiatan operasional. Semua sumber daya yang berada dalam sebuah perusahaan
dikatakan pihak internal apabila hanya berkepentingan dalam kegiatan
operasional. Selain itu, pihak-pihak tersebut menjadi bagian dari perusahaan
melalui perekrutan yang sah. Sebuah perusahaan memiliki aturan yang mengikat

seluruh orang yang melakukan kegiatan operasional.”*

*! Lukas Dwi Febrian and Ika Kristianti, ‘Identifikasi Faktor Eksternal Dan Internal Yang
Mempengaruhi Perkembangan UMKM (Studi Kasus Pada Umkm Di Kabupaten Magelang)’,
Journal of Economic, Management, Accounting and Technology, 3.1 (2020), 23-35
<https://doi.org/10.32500/jematech.v3i1.799>.
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Modal bagi pelaku UMKM sangat penting untuk membantu keberlangsungan
suatu usaha. Besar atau kecilnya modal merupakan kebutuhan bagi pelaku usaha.
Apabila para pelaku usaha mampu memahami dan merencanakan usahanya
dengan baik maka pengusaha tidak akan kesulitan modal. Modal adalah sesuatu
yang dibutuhkan untuk pembiayaan seluruh kegiatan operasional perusahaan sejak
didirikan hingga beroperasi. Dalam menghadapi perubahan dalam persaingan
bisnis pelaku UMKM diharapkan mampu merancang strategi untuk memperluas
pasar. Strategi pemasaran harus direncanakan dan diterapkan dengan baik untuk
menarik pelanggan. Strategi diartikan secara jelas sebagai perencanaan yang
menggambarkan alokasi sumber daya dan aktivitas bisnis untuk menghadapi
perubahan lingkungan, menguasai persaingan dan menggapai tujuan prusahaan?®.
d. Jenis-jenis UMKM

Pada dekade terakhir ini mulai marak bermunculan bisnis UMKM mulai dari
skala rumahan hingga skala yang lebih besar. Brikut ada 3 jenis usaha yang
termasuk UMKM yang paling banyak diminati pada masa ini:

a) Usaha Kuliner merupakan salah satu bisnis UMKM yang paling banyak
digandrungi bahkan hingga kalangan muda sekalipun. Berbekal inovasi dalam
bidang makanan dan modal yang tidak terlalu besar, bisnis ini terbilang cukup

menjanjikan mengingat setiap hari orang membutuhkan makanan.

? Ika Kristianti, ‘Identifikasi Faktor Eksternal Dan Internal Yang Mempengaruhi

Identifikasi Faktor Eksternal Dan Internal Yang Mempengaruhi Perkembangan UMKM ( Studi
Kasus Pada Umkm Di Kabupaten Magelang )’, February, 2020 <https://doi.org/10.32500/
jematech.v3i1.799>.
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b) Usaha Fashion selain makanan, UMKM dibidang fashion sedang diminati.
Setiap tahun mode tren fashion baru selalu hadir yang tentunya meningkatkan
pendapatan pelaku bisnis fashion.

c) Usaha Agribisnis bisa dilakukan dengan pemanfaatan lahan tanah yang tidak
cukup luas, misalkan memanfaatkan pekarangan rumah yang disulap menjadi
lahan agrobisnis yang menguntungkan. Ini merupakan beberapa dari sekian
banyak dari Usaha Mikro Kecil dan Menengah yang ada.

3) Pengertian Kuliner
Kuliner adalah sesuatu yang berhubungan dengan, atau tersambung dengan,

memasak atau dapur. kata kuliner merupakan segala sesuatu yang berkaitan atau
berhubungan dengan dunia memasak. Kata kuliner diserap dari bahasa Inggris
yaitu culinary yang berarti berhubungan dengan masak-memasak atau aktivitas
memasak. Istilah kuliner semakin menyebar luas di Indonesia setelah ada
beberapa acara televisi yang dipandu oleh Bondan Winarno tentang
masakan/makanan sehingga saat ini istilah kuliner sering di sebut, didengar,
dibaca lewat media cetak maupun audio visual.”?

1) Adapun faktor-faktor yang harus diperhatikan dalam membangun usaha
UMKM kuliner ini sebagai berikut :

a. Kulitas produk. Produk makanan yang berkualitas menjadi modal utama
dalam memenangkan persaingan. Pada umumnya kualitas produk makanan
terbagi 2, yaitu real quality dan perceive quality. Untuk real quality, biasanya

lebih mengutamakan cita rasa dan bahan baku yang digunakan. Sedangkan

» Ezizwita Ezizwita and Tri Sukma, ‘Dampak Pandemi Covid-19 Terhadap Bisnis
Kuliner Dan Strategi Beradaptasi Di Era New Normal’, Jurnal Ekonomi Dan Bisnis Dharma
Andalas, 23.1 (2021), 51-63 <https://doi.org/10.47233/jebd.v23i1.169>.
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perceive quality, tidak hanya bicara soal cita rasa makanan tapi juga

memperhitungkan kesehatan bagi para konsumennya.

b. Lokasi yang strategis, Lokasi usaha menjadi faktor pendukung kesuksesan
bisnss kuliner.

c. Membentuk persepsi konsumen kuliner.

d. Perkuat Promosi dan terapkan SOP.**

4) Pengertian Corona Virus Disease 2019 ( Covid-19)

Virus Corona (SARS-CoV-2) adalah virus yang menyerang sistem pernapasan.
Penyakit yang dikenal dengan sebutan COVID-19 ini mengakibatkan gangguan
ringan pada sistem pernapasan, namun bisa juga infeksi paru-paru yang berat yang
bisa menyebabkan kematian. Kasus COVID-19 yang pertama diketahui berasal
dari kota Wuhan, Cina pada akhir Desember 2019. Dengan begitu cepat dan
hanya selang beberapa bulan, virus tersebut menular dan telah menyebar ke
hampir seluruh negara didunia, tak terkecuali Indonesia. Cara virus ini menular
dengan percikan dahak atau biasa disebut droplet, melalui saluran pernapasan,
contohnya saat berada bersama orang-orang diruangan yang tertutup dengan
sirkulasi udara yang buruk, ataupun dengan cara kontak langsung (yang tidak
disengaja) dengan orang lain.

a) Dampak yang ditimbulkan

Pada akhir tahun 2019 tepatnya pada bulan desember, dunia dihebohkan

dengan sebuah kejadian yang diduga sebuah kasus pneumonia yang etiologinya

tidak diketahui yang kasus tersebut berasal dari Kota Wuhan, China. Hari ke hari

** Nurmala and others, ‘Usaha Kuliner Sebagai Penggerak UMKM Pada Masa Pandemi
Covid 19°, AKM Aksi Kepada Masyarakat, 3.1 (2022), 65-74.
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kasus ini semakin meningkat dengan pesat hingga pada tanggal 11 Maret 2020,
WHO mengumumkan bahwa wabah yang sedang terjadi saat ini sebagai Pandemic
Global.”

Pada aspek konsumsi dan daya beli masyarakat, pandemi ini menyebabkan
banyak tenaga kerja berkurang atau bahkan kehilangan pendapatannya sehingga
berpengaruh pada tingkat konsumsi dan daya beli masyarakat terutama mereka
yang ada dalam kategori pekerja informal dan pekerja harian. Sebagian besar
masyarakat sangat berhati-hati mengatur pengeluaran keuangannya karena
ketidakpastian kapan pandemi ini akan berakhir.

Hal ini menyebabkan turunnya daya beli masyarakat akan barang-barang
konsumsi dan memberikan tekanan pada sisi produsen dan penjual. Kebijakan
social distancing yang kemudian diubah menjadi physical distancing dan bekerja
dari atau di rumah berdampak pada penurunan kinerja perusahaan yang kemudian
diikuti oleh pemutusan hubungan kerja. Bahkan ada beberapa perusahaan yang
mengalami kebangkrutan dan akhirnya memilih untuk menutup usahanya. Pada
aspek UMKM, adanya pandemi ini menyebabkan turunnya Kkinerja dari sisi
permintaan konsumsi dan daya beli masyarakat yang akhirnya berdampak pada
sisi suplai yakni pemutusan hubungan kerja dan ancaman macetnya pembayaran

kredit.?®

% Fakhrul Rozi Yamali and Ririn Noviyanti Putri, ‘Dampak Covid-19 Terhadap Ekonomi
Indonesia’, Ekonomis: Journal of Economics and Business, 4.2 (2020), 384 <https://doi.org/
10.33087/ekonomis.v4i2.179>.

% Betty Silfia Ayu Utami, ‘Dampak Pandemi Covid-19 Terhadap Sektor Umkm Di
Indonesia’, Jurnal Lentera Bisnis, 03.2 (2021), 137 <https://doi.org/10.34127/jrlab.v11i2.510>.
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b) Kebijakan yang dilakukan pemerintah

Kebijakan pemerintah mengenai penanganan pandemi virus corona
dilndonesia disebut PSBB. Seperti dalam Peraturan Pemerintah (PP) Nomor 21
Tahun 2020 tentangPembatasan Sosial Berskala Besar. Selain itu, aturan
mengenai PSBB juga diatur dalamKeputusan Presiden (Keppres) Nomor 11
Tahun 2020 tentang Penetapan Keadaan Darurat Kesehatan Masyarakat.
Kebijakan ini mengalami kendala logistik, penurunan produksi dan
konsumsiaktivitas, meningkatnya pengangguran, dan terkoreksinya pertumbuhan
ekonomi®’, Salah satu sektor ekonomi yang terkena dampaknya adalah sektor riil,
seperti UMKM. Sedangkan UMKM memegang peranan penting dalam
perekonomian Indonesi. UMKM menempati 99% dari total unit usaha di
Indonesia yang berjumlah 62,9 juta unit unit bisnis. UMKM menyerap 96,9% dari
total lapangan kerja dan menyumbang 60,34%. Produk domestik bruto (PDB)
Indonesia, namun berkisar pada krisis ekonomi?.

Dampak pandemi terhadap UMKM adalah kurangnya jangkauan
permintaan/penjualan produk posisi yang paling berdampak, kemudian disusul
kesulitan distribusi produk, harga bahan baku meningkat, dan sulitnya
mendapatkan bahan baku akhirnya ketersediaan bahan baku dan pasokan di pasar
menjadi langka, dengan kondisi tersebut, para pelaku usaha berjuang dan bertahan
dalam dunia usaha yang penuh ketidakpastian kondisi, pada saat yang sama,

masalah keuangan adalah yang paling signifikan gaji pekerja, pembayaran hutang,

?” Suksmonohadi, M., & Indira, D. (2020). Kebijakan Penanganan Pandemi Covid-19.
Perkembangan Ekonomi Keuangan Dan Kerja Sama Internasional, Edisi I, 89-112.

*® KPPN, & BAPPENAS. Kajian Kebijakan Penanggulangan Dampak COVID- 19
terhadap UMKM Survei Kebutuhan Pemulihan Usaha Bagi UMKM Indonesia Desember2020.
https://aptika.kominfo.go.id/wp-content/uploads/2020/12
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biaya tetap, dan pembayaran tagihan salah satu dari penyebab permasalahan
keuangan tersebut adalah penurunan pendapatan mencapai 80%.

Di masa Covid 19 pandemi ekonomi yang tadinya ditandai dengan penjual
dan pembeli yang memilih berdiam diri di rumah dibandingkan berekonomi
aktivitas di luar rumah, dan dalam kondisi ini pasar tidak terbentuk secara normal
untuk mengatasi permasalahan perekonomian di masa pandemi, masyarakat
Indonesia pemerintah telah mengeluarkan kebijakan “new normal” untuk
mengantisipasi krisis ekonomi yang berkepanjangan akibat pandemi. Namun,
pemerintah mendapat kritik tajam dari berbagai kalangan karena Indonesia masih
mengalami peningkatan kasus®.

5) Analisi SWOT
a) Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah penilaian terhadap hasil identifikasi situasi, untuk
menentukan apakah suatu kondisi dikategorikan sebagai kekuatan, kelemahan,
peluang atau ancaman. Analisis SWOT merupakan bagian dari proses
perencanaan. Hal utama yang ditekankan adalah bahwa dalam proses perencanaan
tersebut, suatu institusi membutuhkan penilaian mengenai kondisi saat ini dan
gambaran ke depan yang mempengaruhi proses pencapaian tujuan institusi.
Dengan analisa SWOT akan didapatkan karakteristik dari kekuatan utama,
kekuatan tambahan, faktor netral, kelemahan utama dan kelemahan tambahan
berdasarkan analisa lingkungan internal dan eksternal yang dilakukan, oleh karena

itu perlu adanya pertimbangan-pertimbangan penting untuk analisis SWOT.

» Abd. Kadir Arno Muh. Ruslan Abdullah, Fasiha, ‘Reinkarnasi UMKM Pasca
Kebijakan Pemerintah Pemulihan Ekonomi Akibat Pandemi Covid-19 Di Indonesia’, Technium
Social Sciences Journal, 27.January (2022), 452—62.
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Analisis SWOT adalah sebuah metode perencanaan strategis untuk
mengevaluasi suatu bisnis usaha. Analisis ini melibatkan penentuan tujuan usaha.
Teori Analisis SWOT adalah sebuah teori yang digunakan untuk merencanakan
sesuatu hal yang dilakukan dengan SWOT. SWOT adalah sebuah singkatan dari,
S adalah Strength atau kekuatan, W adalah Weakness atau kelemahan, O adalah
Opportunity atau peluang, dan T adalah Threat atau ancaman. SWOT ini biasa
digunakan untuk menganalisa suatu kondisi dimana akan dibuat sebuah rencana
untuk melakukan suatu program kerja menurut Alma. Pearce dan Robinson
menyatakan “Analisis SWOT merupakan teknik historis yang terkenal dimana
para manajer menciptakan gambaran umum secara mengenai situasi strategi
perusahaan”.

Analisis SWOT adalah suatu bentuk analisis situasi dengan mengidentifikasi
berbagai faktor secara sistematis terhadap kekuatan-kekuatan (strengths) dan
kelemahan-kelemahan (weaknesses) suatu organisasi dan kesempatan-kesempatan
(opportunities) serta ancaman-ancaman (threats) dari lingkungan untuk
merumuskan strategi organisasi. Konsep dasar pendekatan SWOT tampaknya
sederhana, yaitu apabila kita dapat mengetahui kekuatan (strength) dan kelemahan
(weakness) organisasi dan mengetahui peluang (opportunity) dari luar organisasi
yang menguntungkan serta ancaman (threat) di dalam organisasi yang merugikan

organisasi atau perusahaan kita.*

** Mudatsir. (2019). Pemasaran Guna Meningkatkan Daya Saing. 1-14.



28

b) Tujuan Analisis SWOT

Tujuan utama Analisis SWOT adalah mengidentifikasi strategi perusahaan
secara keseluruhan, hampir setiap perusahaan dalam pendekatannya banyak
menggunakan analisis SWOT, Penggunaan Analisis SWOT ini sebenarnya telah
muncul sejak lama mulai dari bentuknya yang paling sederhana, yaitu dalam
rangka menyusun strategi untuk mengalahkan para pesaing dalam pasar.

Konsep dasar pendekatan SWOT ini tampaknya sederhana sekali
sebagaimana dikemukakan oleh Sun Tzu bahwa apabila kita telah mengenali
kekuatan dan kelemahan lawan, sudah dapat dipastikan kita dapat memenagkan
pertempuran. Dalam perkembangannya saat ini analisis SWOT tidak hanya
dipakai untuk menyusun strategi di medan pertempuran, melainkam banyak
dipakai dalam penyusunan perencanaan bisnis (Strategic Business Planning) yang
bertujuan untuk menyusun strategi-strategi jangka panjang, agar arah tujuan
prusahaan dapat dicapai.**

c) Matrik SWOT

Matrik SWOT adalah alat untuk menyusun faktor-faktor strategis organisasi
yang dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman
eksternal yang dihadapi organisasi dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimilikinya. IFAS (Internal Strategic Factors Analysis
Summary) adalah ringkasan atau rumusan faktor-faktor strategis internal dalam

kerangka kekuatan (Strengths) dan kelemahan (Weaknesses).

*' Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Tehknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta:
Gramedia Pustaka Utama), h. 10.
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Matriks SWOT dapat digunakan untuk menggambarkan secara jelas peluang
dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan, dan disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matriks SWOT (Kekuatan-
Kelemahan-Peluang-Ancaman) merupakan alat yang penting untuk membantu

manajer mengembangkan empat tipe strategi yaitu SO (strengths- opportunities),

WO (weakness-opportunities), ST (strengths-threats), dan WT (weaknesess-

threats).
IFAS strengths (S) "~ Weakness (W)
Daftar semua kekuatan yang Daftar somua kelemahan
EFAS dirmiliki yangz dimilki
gmﬂullilit". (0} STRATEGI SO STRATIGI WO
Daftar semua pcl‘;ang\ang gi yang menggunakan strategi yang meml viralkan
dapat di identifikas kekuatan untuk kelemahan untuk
memaniaatkan peluang emanfaatkan peluang
Threats (1) STRATEGI S1 STRATEG! W1
Daftar semua ancaman yang | strateglyang menggunakan strategi yang meminimalkan
dap‘n di identitikas kekuatan untuk mengatasi kelemahan dan menghindan
=l ancaman ancamar

GAMBAR 2.1 Matrik SWOT

Penjelasan untuk masing-masing strategi pada matriks SWOT adalah sebagai

berikut:

1. Strategi SO (Strenght-Opportunity). Strategi ini dibuat berdasarkan jalan
pikiran perusahaan, yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan yang
dimiliki untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar- besarnya.

2. Strategi ST (Strenght-Threath). Strategi ini dibuat berdasarkan kekuatan-
kekuatan yang dimiliki oleh prusahaan untuk mengantisipasi ancaman-
ancaman yang ada.

3. Strategi WO (Weakness-Opportunity). Strategi ini diterapkan berdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang

ada.
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4. Strategi WT (Weakness-Threath). Strategi ini didasarkan pada kegiatan
yang bersifat defensif, berusaha meminimalkan kelemahan-kelemahan

perusahaan serta sekaligus menghindari ancaman-ancaman. *

C. Kerangka Pikir

Menurut Sugiyono, kerangka berpikir adalah sintesa yang mencerminkan
keterkaitan antara variabel yang diteliti dan merupakan tuntunan untuk
memecahkan masalah penelitian serta merumuskan hipotesis penelitian yang
berbentuk bagan alur yang dilengkapi penjelasan kualitatif.?

Bussines Research mengemukakan bahwa, kerangka berfikir merupakan
model konseptrual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai fakror
yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Kerangka berfikir yang
baik akan menjelaskan secara teoritis kesinambungan antara variable yang akan

diteliti.

*2 Istigomah, I., & Andriyanto, I. (2018). Analisis SWOT dalam Pengembangan Bisnis
(Studi pada Sentra Jenang di Desa Kaliputu Kudus). BISNIS : Jurnal Bisnis Dan Manajemen
Islam, 5(2), 363.

*N.Lilis Suryani, ‘Jurnal Ilmiah, Manajemen Sumber Daya Manusia’, 2.3 (2019), 419—
35.

** Ridwan and Indra Bangsawan, Konsep Metodologi Penelitian Bagi Pemula, 2021.
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BAB Il
METODE PENELITIAN
A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Metode penelitian yang digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah
pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif dan analisis SWOT. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif. “Metodologi adalah proses,
prinsip, dan prosedur yang kita gunakan untuk mendekati problem dan mencari
jawaban.

Metode penelitian kualitatif merupakan suatu penelitian yang digunakan
untuk meneliti pada objek yang alamiah dimana peneliti adalah sebagai instrumen
kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara gabungan, analisis data bersifat
induktif, dan hasil penelitian kualitatif lebih menekankan makna daripada
generalisasi.”® Dengan menggunakan pendekatan dan analisis SWOT kita dapat
menganalisis dan mengidentifikasi berbagai faktor secara sistematis terhadap
kekuatan dan kelemahan dari suatu organisasi/ perusahaan maupun usaha yang
kita jalankan sendiri serta menerka ancaman dan peluang yang dapat kita
gunanakan dalam merancang strategi kedepannya. Dengan menggunakan matrik
SWOT vyaitu alat untuk mengukur dan menyusun faktor-faktor strategi
organisasi/usaha yang dapat menggambarkan dengan kekuatan kelemahan suatu

usaha.®

*Prasanti, D. (2018). Penggunaan Media Komunikasi Bagi Remaja Perempuan Dalam
Pencarian Informasi Kesehatan. LONTAR: Jurnal Ilmu Komunikasi, 6(1), 13-21.
https://doi.org/10.30656/lontar.v6i1.645

% Istiqomah Istiqgomah and Irsad Andriyanto, ‘Analisis SWOT Dalam Pengembangan
Bisnis (Studi Pada Sentra Jenang Di Desa Kaliputu Kudus)’, BISNIS : Jurnal Bisnis Dan
Manajemen Islam, 5.2 (2018), 363 <https://doi.org/10.21043/bisnis.v5i2.3019>.
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B. Instrumen Penelitian

Fokus peneliti dalam penelitian ini ialah warung-warung atau usaha kecil
yang menyajikan berbagai macam kuliner, yang berlokasi di 2-3 kecamatan di
kabupaten kolaka utara dengan informan penelitian adalah owner atau pemilik
usaha itu sendiri dan karyawan-karyawan yang dimiliki sebagai sumber data dan
informasi.

Informan adalah orang diwawancarai, dimintai informasi oleh pewawanc
arayang diperkirakan menguasai dan memahami data, informasi, ataupun fakta
dari suatu objek penelitian. Ada kriteria-kriteria yang sesuai dengan tujuan
penelitian, yaitu Mereka yang masih tergolong berkecimpung atau terlibat dalam

kegiatan yang diteliti dan memiliki waktu luang untuk dimintai informasinya®’

C. Definisi Istilah
1. Strategi Pengembangan

Pengertian Strategi Penegmbangan Menurut bussines dictionary, pengertian
strategi adalah metode atau rencana yang dipilih untuk memebawa masa depan
yang diinginkan, seperti pencapaian tujuan atau solusi untuk masalah pengertian
strategi adalah seni dan ilmu perencaan dan memanfaatkan sumber daya untuk
penggunaan yang paling efisien dan efektif. strategi perusahaan dengan tantangan
dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh organisasi.

Strategi dapat didefinisikan paling sedikit dari dua perspektif yang berbeda.

Dari perspektif mengenai apa yang akan dilakukan oleh sebuah organisasi, dan

juga dari perspektif mengenai apa yang ada pada akhirnya dilakukan oleh sebuah

7 Fajar Nurdiansyah and Henhen Siti Rugoyah, ‘Strategi Branding Bandung Giri Gahana
Golf Sebelum Dan Saat Pandemi Covid-19°, Jurnal Purnama Berazam, 2.2 (2021), 159.
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organisasi. Perumusan strategi sangat diperlukan setelah mengetahui suatu

ancaman yang dihadapi perusahaan, peluang atau kesempatan yang dimiliki serta

kekuatan dan kelemahan yang ada di perusahaan. Perumusan strategi meliputi

menentukan misi perusahaan, menentukan tujuan-tujuan yang dicapali,

pengembangan strategi, dan penetapan pedoman kebijakan.*

a.

Indikator Pengembangan

Berikut beberapa indikator dalam pengembangan sebagai berikut:
Pendapatan / Penjualan adalah modal utama sebuah bisnis untuk dapat
bertahan hidup dan berkembang. Hampir semua pebisnis pastinya benar-
benar getol terhadap penjualan agar selalu memiliki tren yang positif. Jika
tingkat penjualan stabil bahkan semakin tinggi dari satu period eke periode
berikutnya.

Laba / Profit pada bisnis anda memberikan persepsi baru yang belum bias
dihindarkan oleh penjualan atau omzet. Hal ini karena saat anda menghitung
laba, berarti anda sudah memperhatikan pendapatan dan beban usaha karena
laba didapat dari pendapatan dikurangi beban.

Saldo dalam sebuah bisnis bisa berdampak fatal karena membuat bisnis
tersebut tidak mampu membayar beban-beban operasional jangka pendek.
Namun terlalu tingginya jumlah kas juga berakibat tidak baik karena berarti

perusahaan tidak bisa memanfaatkan sumber dayanya secara optimal.*®

**Dini Nurmita Saril. Fadila Rahmadani2, ‘Strategi Pengembangan UMKM Sangkar

Burung di Nagari Barulak Kecamatan Tanjung Baru’, MABIS: Jurnal Manajemen Bisnis Syariah,
1.2 (2021), 150-65 <https://doi.org/10.31958/mabis.v1i2.4616>.

° Humda Jazila, 21 mei 2019, https://www.pikirantrader.com/bisnis/10517-pantau-

pengembangan-bisnis-dengan-5-indikator-i-ini/amp.



35

2. Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)

Usaha mikro kecil menengah adalah istilah umum dalam dunia
prekonomian yang merujuk kepada usaha ekonomi produktif yang dimiliki oleh
perorang maupun suatu badan usaha sesuai dengan kriteria UMKM. Usaha mikro
kecil menengah (UMKM) Pada Bab 1 pasal 1 UU No 20 Tahun 2008 tentang
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), maka yang dimaksud dengan
Usaha mikro, Kecil, Menengah adalah:*°

a. Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan dan/atau badan
usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha Mikro sebagaimana diatur
dalam UndangUndang ini.

h. 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 baik langsung maupun tidak langsung dari Usaha Menengah
atau Usaha Besar yang memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana
dimaksud dalam Undang-Undang ini.

c. 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

* Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun, ‘Undang-Undang Republik
Indonesia Nomor 20 Tahun 2008, 1, 2008.
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atau Usaha Besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan

tahunan sebagaimana di atur dalam Undang-Undang ini.*!

D. Desain Peneleitian

Desain Penelitian adalah kerangka kerja sistematis yang digunakan untuk
melaksanakan penelitian. Pola desain penelitian dalam setiap disiplin ilmu
memiliki kekhasan masing-masing, namun prinsip-prinsip umumnya memiliki
banyak kesamaan. Desain penelitian mengacu pada strategi keseluruhan yang
dipilih untuk mengintegrasikan berbagai komponen penelitian dengan koheren
dan logis untuk memastikan efektifitas pemecahan masalah penelitian. Metode
penelitian merupakan suatu cara yang digunakan untuk mendapatkan data dari
suatu tujuan tertentu. yang dimaksud dengan metode penelitian adalah “Strategi
umum yang dianut dalam pengumpulan dan analisis data yang diperlukan guna

299 42

menjawab persoalan yang dihadapi”.

*'Rahmadani, R. D., & Subroto, W. T. (2022). Analisis Strategi Pengembangan UMKM
Kabupaten Sidoarjo di Masa Pandemi Covid-19. Jurnal Pendidikan Administrasi Perkantoran
(JPAP), 10(2), 167—-181. https://doi.org/10.26740/jpap.v10n2.p167-181

® Suparyanto dan Rosad, ‘Metode Penelitian Dan Desain Penelitian’, Suparyanto Dan
Rosad (2015, 5.3 (2020), 248-53.
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Bagan 3.2 Desain Penelitian

9. Informasi dan
Sumber

E. Data dan Sumber Data

Data Penelitian adalah segala fakta dan angka yang dapat dijadikan bahan
untuk menyusun suatu Informasi. Data merupakan materi mentah yang
membentuk semua laporan penelitian. Yang dimaksud dengan data dapat berarti
secara luas dan dapat pula berari secara sempit. Pengertian Data dalam arti luas
adalah sekumpulan informasi yang dapat dibuat, diolah, dikirimkan dan di
analisis. Namun apabila kita mau mengartikan data dalam arti sempit konteks
penelitian, maka yang dimaksud dengan data adalah data penelitian. “Sumber
data dalam penelitian adalah subyek dari mana data dapat diperoleh, sumber data
adalah tempat didapatkannya data yang diinginkan. Sumber data dibagi menjadi

dua yaitu data primer dan skunder.*?

* 1smail Nurdin and Sri Hartati, Metodologi Penelitian Sosial, 2019.
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Data diperoleh melalui data primer dan data sekunder, data primer diperoleh
dari sumber data secara langsung, diamati dan dicatat, seperti wawancara,
observasi dan dokumentasi. Sedangkan data sekunder diperoleh secara tidak
langsung oleh peneliti, sumber data sekunder dalam penelitian ini adalah artikel-
artikel yang berkaitan dengan masalah yang sedang diteliti dan informasi yang

telah ada sebelumnya seperti dokumen yang telah dibuat oleh pemerintah.*

F. Instrumen Penelitian

Penelitian pada dasarnya merupakan proses menemukan kebenaran dari
suatu permasalahan dengan menggunakan metode ilmiah. Salah satu tahapan
dalam melakukan metode ilmiah adalah pengumpulan data. Dalam pengumpulan
data, instrumen sangat penting dalam penelitian, karena instrumen merupakan alat
ukur dan akan memberikan informasi tentang apa yang kita teliti.. Mutu alat ukur
yang digunakan untuk pengambilan data penelitian sangat berpengaruh terhadap
keterpercayaan data yang diperoleh.®

Untuk memperjelas penelitian, alat penelitian kualitatif ~diharuskan
melengkapi data dan membandingkan data yang mungkin ditemukan dilapangan,
data yang kita dapatkan berasal dari interview, tinjauan kelapangan, dokumentasi
menggunakan alat seprti kamera, alat rekam, dan alat tulis yang diperlukan untuk
mengambil data dilapangan. Peneliti melakukan wawancara dan menyebarkan
kusioner analisis SWOT kepada pihak industri Usaha mikro kecil dan menengah

(UMKM), untuk mendapatkan data secara langsung.

“Elisa Badriah Asep Nurwanda, ‘Analisis Program Inovasi Desa Dalam Mendorong
Pengembangan Ekonomi Lokal Oleh Tim Pelaksana Inovasi Desa (PID) Di Desa Bangunharja
Kabupaten Ciamis’, Jumal Ilmiah Ilmu Administrasi Negara, 7.1 (2020), 68-75
<https://jurnal.unigal.ac.id/index.php/dinamika/article/download/3313/pdf>.

* | Komang Sukendra and | Kadek Surya Atmaja, Instrumen Penelitian.
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G. Teknik Pengumpulan Data
Dalam sebuah penelitian, peniliti memperoleh data dengan beberapa teknik.

Dari setiap teknik mempunyai kekurangan dan kelebihan tersendiri. Dengan

menggunakan beberapa teknik pengumpulan data dapat mengatasi kelemahan-

kelemahan yang dimiliki setiap pengumpulan data, Adapun teknik pengumpulan
data sebagai brikut:

a) Observasi Dalam penelitian ini enggunakan observasi tidak berstruktur, yakni
terlibat langsung dengan kegiatan sehari-hari dari instansi atau perusahaan
yang bersangkutan, tetapi fokus penelitian masih belum jelas. Fokus
pengamatan ini akan berkembang selama kegiatan observasi berlangsung.

b) Wawancara yang digunakan pada penelitian ini adalah wawancara tidak
terstruktur, yaitu pedoman wawancara yang hanya memuat garis besar yang
akan ditanyakan. Pada jenis wawancara tidak terstruktur ini kreativitas
pewancara sangat diperlukan, sebab pewawancara sebagai pengemudi
jawaban informan.

c) Dokumentasi adalah hal yang tidak kalah penting dengan metode lainnya
karena dokumentasi digunakan sebagai melengkapi dari metode sebelumnya
yaitu observasi dan wawancara dalam penelitian ini. terdiri dari berbagai
sumber seperti Website resmi instansi. Jurnal, dan. Berbagai sumber literatur,

yang dapat kita pakai.*°

*¢ Sugiyono, Metode Penelitian Metode Penelitian’, Metode Penelitian, 2018, 32-41.
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Pemeriksaan Keabsahaan Data

Pemeriksaan terhadap keabsahan data pada dasarnya, selain digunakan untuk

menyanggah balik yang dituduhkan kepada penelitian kualitatif yang mengatakan

tidak ilmiah, juga merupakan sebagai unsur yang tidak terpisahkan dari tubuh

pengetahuan penelitian kualitatif Agar data penelitian kualitatif dapat diperta

nggung jawabkan sebagai penelitian ilmiah maka perlu diadakan uji keabsahan

data. Adapun teknik pengujian keabsahan data adalah sebagai berikut:

a)

b)

d)

Uji kreadibilitas, Uji kreadibilitas data atau kepercayaan terhadap data hasil
penelitian kualitatif.

Pengujian Transferability Seperti telah dikemukakan bahwa transferability ini
merupakan validitas eksternal dalam penelitian kuantitatif. \Validitas eksternal
menunjukkan derajat ketepatan atau dapat diterapkannya hasil penelitian ke
populasi di mana sampel tersebut diambil.

Pengujian Dependability, Uji dependability dilakukan dengan melakukan
audit terhadap keseluruhan proses penelitian. Sering terjadi peneliti tidak
melakukan proses penelitian ke lapangan, tetapi bisa memberikan data.
Peneliti seperti ini perlu diuji dependabilitynya.

Pengujian Konfirmability yaitu mengusahakan agar data dapat dijamin
keterpercayaannya sehingga kualitas data dapat diandalkan dan

dipertanggung jawabkan. Cara yang dilakukan dengan mengaudit semua data
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yang diperoleh untuk menentukan kepastian dan kualitas data yang

diperoleh.*

I. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data merupakan suatu kegiatan yang mengacu pada
penelaahan atau pengjian secara sistematik tentang suatu hal sebagai upaya untuk
mengetahui bagian-bagian, hubungan diantara bagian, dan hubungan bagian
dengan keseluruhan. Teknik analisis data dilakukan peneliti selama proses
penelitian terhitung sejak peneliti mengumpulkan data yang menyangkut masalah
yang akan diteliti oleh peneliti. Adapun tahapan dari analisi data sebagai brikut:

a) Reduksi data (data reduction)

Kategorisasi dan reduksi data, yaitu melakukan pengumpulan terhadap
informasi penting yang terkait dengan masalah penelitian, selanjutnya data
dikelompokan sesuai topik masalah. Peneliti harus meringkas, memilih bagian-
bagian penting saja, oleh karena itu data yang lebih sedikit akan memberikan
gambaran yang lebih jelas dan memudahkan peneliti untuk mengumpulkan data
tambahan jika diperlukan nantinya.

b) Penyajian data (data display)
Melakukan penyajian data yaitu mengintrepretasikan apa yang telah

diinterpretasikan informan terhadap masalah penelitian yang diteliti.

* MA Dr. Umar Sidig, M.Ag Dr. Moh. Miftachul Choiri, Metode Penelitian Kualitatif Di
Bidang Pendidikan, Journal of Chemical Information and Modeling, 2019, Lui <http://repository.
iainponorogo.ac.id/484/1/Metode Penelitian Kualitatif Di Bidang Pendidikan.pdf>.
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¢) Penarikan kesimpulan (conclusion drawing/verivication)

Pengambilan kesimpulan dilakukan berdasarkan susunan narasi yang telah
disusun sehingga dapat memberi jawaban atas masalah penelitian, analisis yang
dilakukan peneliti dilakukan secara berkelanjutan dengan tujuan mengetahui

bagaimana berita tersebut dibingkai.*®

*® Sugiyono, Metode Penclitian Metode Penelitian’, Metode Penelitian, 2018, 32—41



BAB IV
DESKRIPSI DAN ANALISIS DATA

A. Deskripsi Data

1. Gambaran Umum Lokasi Penelitian
a) Sejarah Singkat Kabupaten Kolaka Utara

Kabupaten Kolaka Utara adalah salah satu Kabupaten di Provinsi Sulawesi
Tenggara, Kabupaten ini merupakan hasil pemekaran dari Kabupaten Kolaka
yang disahkan dengan UU Nomor 29 tahun 2003 tanggal 18 Desember 2003*,
berdasarkan kebijakan pemerintah pusat menetapkan kalau wilayah bagian utara
Kabupaten Kolaka yang telah mekar menjadi Kabupaten Kolaka Utara juga
dikenal dengan nama ‘“Patowonua” yang artinya 4 wilayah yang dipersatukan,
yakni; Wonua Lewawo, Wonua Lato, Wonua Watunohu, serta Wonua Kodeoha.

Kabupaten Kolaka Utara merupakan pemekaran dari Kabupaten Kolaka.
Wilayah baru itu awalnya didukung 6 Kecamatan yakni: Kecamatan Lasusua,
Ranteangin, Kodeoha, Ngapa, Batuputih dan Pakue.” Setelah resmi menjadi
Kabupaten baru, Kecamatan pendukung dimekarkan lagi menjadi Kecamatan
baru, yakni: Wawo, Lambai, Katoi, Pakue Tengah, Pakue Utara, Purehu, Tiwu
dan Tolala. Sampai Tahun 2008 mencapai 15 kecamatan, dan jumlah desa
sebanyak 111 desa dan 6 kelurahan. Kabupaten Kolaka Utara memiliki luas

wilayah daratan sekitar 3.391,62 Km2 dan wilayah perairan laut membentang

* Christina, ‘Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 29 Tahun 2003 Tentang
Pembentukan Kabupaten Bombana, Kabupaten Wakatobi, Dan Kabupaten Kolaka Utara Di
Provinsi Sulawesi Tenggara Dengan’, Zitteliana, 19.8 (2003), 159—70 <bisnis ritel - ekonomi>.

*® Moh. Yahya Mustafa Masmur Lakahena Zainuddin Tika Alu, Jejak Pemekaran
KABUPATEN KOLAKA UTARA, 2008.
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sepanjang Teluk Bone seluas 12.376 Km2. Adapun batas-batas wilayah Kolaka
Utara sebagai berikut: Sebelah Utara berbatasan dengan Kabupaten Luwu Timur
Sulawesi Selatan. Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Ulowai
Kabupaten Kolaka dan Kabupaten Konawe Sulawesi Tenggara. Sebelah Barat
berbatasan dengan Pantai Timur Teluk Bone. Sebelah Selatan berbatasan dengan
Kecamatan Wolo Kabupaten Kolaka.>*
b) Visi dan Misi Kabupaten Kolaka Utara
1 Visi
Terwujudnya Sulawesi Tenggara yang aman, maju, ssejahtera, dan
bermartabat
2 Misi
a. Meningkatkan kualitas hidup masarakat agar dapat berdaulat dan aman
dalam bidang ekonomi, pangan, pendidikan, kesehatan, politik serta iman
dan tagwa.
b. Memajukan daya saing wilayah mellalui penguatan ekonomi lokal dan
peningkatan investasi.
c. Mewujudkan birokrasi pemerintah provinsi yang mederen, tata kelola
pemerintah desa yang baik (Good village Govenance) serta peningkatan
kapasitas pemerintah kecamatan dan kelurahan sebagai pusat pelayanan

pemerintah.

! Moh. Yahya Mustafa Masmur Lakahena Zainuddin Tika Alu, Jejak Pemekaran
KABUPATEN KOLAKA UTARA, 2008.
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d. Meningkatkan konekvitas dan kemitraan antar pemerintah, swasta dan
masarakat dalam rangka peningkatan daya saing daerah melalui
pembangunan dan perbaikan infrastruktur, sosial ekonomi.

c) Deskripsi Karakteristik Informan

Berdasarkan pengumpulan informasi dari berbagai narasumber melalui

metode wawancara secara langsung maka dapat saya simpulkan karakteristik

responden sebagai berikut:

Tabel 4.1
Karakteristik Berdasarkan Umur Responden
Nama dan profil Karakteristik Jumlah Persentase
responden umur

1) Muh. Syahril <20 - -
2) Mba Dian 21-30 - -
3) Mba Wiwin 31-40 2 40%
4) Mba Aniati 41-50 ! 60%
5) Agus Surya 51-60 - -

Jumlah 5 100%

Berdasarkan Tabel 4.1 terlihat bahwa karakteristik responden wawancara
berdasarkan umur 31-40 Tahun sebanyak 2 orang yaitu (Mba Dian dan Mba
Wiwin) Sedangkan karakteristik responden wawancara didominasi oleh umur
kisaran 41-50 Tahun sebanyak 3 orang yaitu (Muh.syahril, Mba aniati, dan Agus
surya), dari hasil wawancara yang sudah dilakukan rata-rata umur responden

berada dikisan 41-50 Tahun
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B. Hasil Penelitian
1. Kondisi UMKM pasca pandemi Covid-19 Dikabupaten Kolaka Utara

Adanya pandemi global yang terjadi pada akhir 2019 menjadi masalah yang
sangat serius yang dialami oleh ekonomi indonesia maupun ekonomi daerah,
kondisi UMKM setelah pandemi Covid-19 bisa dikatakan cukup berkembang ini
bisa peneliti lihat dengan ditandai dengan banyaknya usaha yang sama buka
setidaknya ada 5 usaha yang buka di 3 kecamatan yang peneliti teliti, di ditambah
kemampuan usaha-usaha yang telah buka untuk terus bertahan, bertahannya
usaha-usaha yang ada tentunya dipengaruhi oleh bagaimana strateginya yang
diterapkan oleh pemilik dalam mempertahankan usahanya ditengah gempuran
perkembangan ekonomi dan teknologi. Dilihat dari berbagai aspek seperti
Kekuatan (Strengths), Kelemahan (Weakness), Kesempatan (Opportunities), dan
Ancaman (Threats), yang tentu dihadapi oleh para pelaku UMKM.

Hampir semua pelaku UMKM terkena dampak dari pandemi yang terjadi,
pada sektor UMKM kuliner dampak yang sangat keras dirasakan karena kebijakan
pemerintah yang mengharuskan seluruh toko-toko maupun warung-warung
makanan harus tutup sampai batas waktu yang di tentukan, dengan begitu usaha-
usaha kecil bertahan di kondisi seperti itu sangat sulit.

a. Kondisi UMKM pasca pandemi dikabupaten Kolaka Utara

Tabel 4.2 Kondisi UMKM pasca pandemi dikabupaten Kolaka Utara

No Bagaimana kondisi UMKM pasca pandemi Jumlah Presentase
dikabupaten kolaka utara
1 Kondisinya sangat stabil pasca pandemi 4 80
2 Kondisinya tidak stabil pasca pandemi 1 20
Total 5 100

Sumber: Data Primer diolah,2023
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Tanggapan narasumber berdasarkan kondisi UMKM kuliner dikabupaten
Kolaka Utara memberikan hasil yang memuaskan dari kelima narasumber
berdaskan tabel 4.2 diatas. Dengan jumlah narasumber 4 atau 80% menjawab
“Kondisnya stabil pasca pandemi” ini berdasarkan kondisi langsung yang
dirasakan oleh para narasumber yang dimana penjualan yang didapatkan setelah
pandemi perlahan-lahan naik dan stabil. sedangkan 1 narasumber atau 20%
“mengatakan bahwa ketika pandemi selesai, penjualan yang dilakukan atau
pendapatan malah makin menurun menurutnya kondisnya tidak stabil”. Malahan
kondisi ketika pandemi terjadi lebik baik ketimbang sesudah
b. Apakah ada perbedaan harga jual sebelum dan sesudah pandemi

Tabel 4.3 Perbedaan harga jual sebelum dan sesudah pandemi

No  Perbedaan harga jual sebelum dan sesudah Jumlah Persentase
pandemi
1  Tidak ada perubahan harga 5 100
2 Ada perubahan harga 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.3 tanggapan narasumber berdasarkan pertanyaan Apakah
ada perbedaan harga jual sebelum dan sesudah pandemi dengan jumlah
narasumber sebanyak 5 dengan persentase 100% dengan para narasumber
menyatakan “Tidak ada perubahan harga yang dilakukan” para pelaku UMKM
tetap mempertahankan harga produk mereka dikisaran Rp13.000 - Rp17.000 yang
dimana ini merupakan harga normal seperti bisanya, terkecuali ada penambahan

lauk yang dinginkan harganya juga akan naik.
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c) Bagaimana perbandingan sebelum dan sesudah pandemi terhadap pendapatan

Tabel 4.4 Perbandingan sebelum dan sesudah pandemi terhadap pendapatan

No Perbandingan sebelum dan sesudah pandemi Jumlah Persentase
terhadap pendapatan
1  Sangat berpengaruh 4 80
2 Tidak berpengaruh 1 20
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.4 tanggapan narasumber berdasarkan pertanyaan kondisi
usaha yang dirasakan setelah pandemi 4 narasumber menyatakan “Kondisinya
stabil” walaupun diawal tetap saja sangat terscok-seok tetapi seiring berjalannya
waktu kian membaik sedangkan 1 narasumber menyatakan ‘“Kondisinya tidak
stabil” menurut pemaparannya kondisi ekonomi yang dialaminya sangat menurut
dari pada saat pandemi terjadi dimana penjualan yang dilakukan berbeda jauh saat
pandemi terjadi.
2. Strategi pengembangan UMKM kuliner menggunakan analisis SWOT
1) Faktor Internal UMKM kuliner dalam Strategi Pengembangan
a) Kekuatan (Strenghts)

Kekuatan yang dimiliki disini ialah kekuatan yang secara umum dimiliki oleh
pelaku UMKM dalam menjalankan usahanya dan kekuatan tersebut mempunyai
pengaruh dalam perkembangan Usaha dijalankan.

Tabel 4.5 Kekuatan yang dimiliki UMKM pasca pandemi sxdikabupaten

Kolaka Utara
No Kekuatan yang dimiliki UMKM Jumlah Persentase
pasca pandemi dikabupaten Kolaka utara
1  Usahayang lebih fleksibel 4 80
2 Pekerjaan usaha yang lebih ringan 1 20
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023
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Tanggapan informan mengenai kekuatan yang dimiliki usaha UMKM pasca
pandemi dikabupaten Kolaka Utara, seperti yang bisa kita lihat pada tabel 4.5
sebannyak 4 narasumber sama-sama menyatakan bahwa usaha “UMKM yang
dijalankan lebih fleksibel yang dimana ketika ada goyangan ekonomi seperti
pandemi Covid-19 dan naiknya harga bahwsdan baku mereka bisa berhenti
sejenak sambil menunggu kondisi ekonomi membaik" karena usaha yang
dijalankan merupakan skala mikro yang kecil, sedangkan 1 narasumber
menyatakan bahwa kekuatan “UMKM yang dijalankan merupakan pekerjaan
yang lebih ringan ketimbang usaha-usaha yang lain kita hanya perlu
mempersiapkan bahan-bahan pada malam hari seperti daging, dan bahan-bahan
kecilnya pada pagoi hari sebelum membuka usaha”

1 Lokasi yang strategis
Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan kelima narasumber dapat
peneliti simpulkan bahwa:

Tabel 4.6 Lokasi yang strategis dapat menentukan kelancaran
usaha yang dijalankan

No Lokasi yang strategis menentukan Jumlah Persentase
kelancaran usaha kita
1 Lokasiyang strategis tidak menentukan 0 0
keberlangsungan usaha
2 Lokasiyang strategis menentukan 5 100
keberlangsungan usaha
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tanggapan para responden tentang lokasi yang strategis dapat
menentukan kelancaran usaha yang dimiliki, berdasarkan tabel 4.6 diatas dapat
dilihat semua narasumber sebanyak 5 orang dengan persentase 100%
“mengatakan bahwa lokasi sangat penting bagi perkembangan usaha yang dimiliki

karena lokasi merupakan sesuatu yang sangat vital bagi keberlangsungan usaha
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jika menentukan lokasi usaha hanya semau kita tanpa mempertimbangkan
keadaanya maka bisa saja perkembangan usaha kita akan disitu-situ saja (Tidak
berkembang)”. Dengan memilih lokasi yang strategis yang dekat dengan pasar
yang menjadi tempat berkumpulnya orang-orang yang dapat meningkatkan
peluang usaha yang dimiliki dan orang-orang juga dapat mengetahui usaha kita
karena sering datang ketempat tersebut.

2 Harga yang bersaing

Tabel 4.7 Harga yang bersangin dengan para pesaing yang lain

No Harga yang bersaing dengan Jumlah Persentase
para pesaing yang lain
1 Harga yang sama dengan para pesaing lain 5 100
2 Harga yang lebih mahal dengan pesaing lain 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.7 harga yang bersaing dengan para pesaing lain dapat
dilihat dari kelima narasumber menetapkan harga yang sama dengan para
pedagang lainnya. Dapat saya simpulkan bahwa harga yang ditetapkan dari kelima
narasumber saya stabil atau tidak lebih tinggi dari pedagang lainnya, ini
merupakan persaingan secara sehat, hanya ada perbedaan harga yang dilakukan
seperti penambahaan lauk yang dinginkan akan menambah harganya.

3 Sumber Daya Manusia yang Ramah

Tabel 4.8 Sumber daya manusia yang ramah dapat menjadi kekuatan
usaha yang dijalankan

No Sumber daya manusia yang ramah dapat menjadi Jumlah Persentase
kekuatan usaha yang dijalankan
1 SDM yang baik dapat menjadi kekuatan usaha 5 100
2 SDM yang tidak baik dapat merugikan usaha 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023
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Berdasarakan tabel 4.8 tanggapan narasumber berdasarkan pertanyaan
Sumber Daya Manusia yang ramah dapat menjadi salah satu kekuatan usaha yang
dijalankan dengan kelima narasumber mengatakan bahwa ini menjadi salah satu
yang harus dilakukan dengan persentase 100%, yang dimana karyawan memang
sangat penting bagi suatu usaha karena semakin banyak karyawan semakin baik
pula pelayanan yang berikan dengan memberikan kenyamanan dan menjaga
kebersihan lokasi usaha, walaupun ditempat usaha yang peneliti teliti bukan usaha
yang sangat besar, jadi 4 narasumber yaitu Mba Dia, Mba Aniati, Pak Agus Surya
dan Muh.Syahril menjalankan usahanya sebagai pemiliki sekaligus pelayan
sementara 1 narasumber lainnya yaitu Mba Wiwin mempunyai beberapa
karyawan.

Kesimpulan yang bisa saya angkat bahwa sumber daya manusia (SDM)
sangat penting dijaga kepada para pelanggan tutur kata, bahasa dan gestur tubuh
harus diperhatikan demi kenyamanan yang diberikan, semakin nyaman pelanggan
terhadap pelayanan yang kita berikan maka semakin puas pula konsumen yang
datang di usaha yang dijalankan.

4 Kualitas Produk yang dihasilkan

Tabel 4.9 Kualitas produk yang dihasilkan sebagai salah satu kekuatan yang
dimiliki usaha UMKM kuliner

No  Kualitas produk yang dihasilkan dapat Jumlah Persentase
menjadi kekuatan usaha
1 Kaualitas produk yang baik menjadi kekuatan usaha 5 100
2 Kaualitas produk yang tidak baik akan menjadi 0 0
kelemahan usaha
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023
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Berdasarkan tabel 4.9 tanggapan narasumber berdasarkan pertanyaan
kualitas produk yang dihasilkan dapat menjadi kekuatan usaha, berdasarkan hasil
wawancara peneliti dengan kelima narasumber hampir semuanya memberikan
jawaban “Kualitas produk yang baik dapat menjadi salah satu kekuatan usaha”
jadi dapat saya katakan bahwa kualitas produk tidak kalah pentingnya dengan hal-
hal yang telah dibahas sebelumnya, semakin berkualitas produk yang kita berikan
tentunya juga menjadi kekuatan tersendiri bagi usaha kita, yang dimana jika suatu
pelanggan sudah nyaman denga pelayanan dan kualitas yang kita berikan tentunya
konsumen tidak akan mencari atau mencoba-coba produk lainnya karena sudah
mengetahui kualitas yang diberikan.

b) Kelemahan (Weakness)

Kelemahan merupakan penghalang yang dihadapi dalam menjalankan suatu
usaha oleh para peluku usaha UMKM yang mempengaruhi pendapatan yang akan
diinginkan. Adapun kelemahan tersebut berdasarkan hasil wawancara yang
dipaparkan oleh narasumber sebagai brikut:

1 Modal yang terbatas dalam pengembangan usaha

Tabel 4.10 Modal yang terbatas menjadi kelemahan UMKM dalam
pengembangan usaha.

No Modal yang terbatas menjadi kelemahan UMKM Jumlah Persentase
dalam pengembangan usaha
1. Modal yang terbatas menjadi kelemahan 5 100
pengembangan usaha
2. Modal yang besar menjadi kelemahan usaha 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 202
Berdasarkan tabel 4.10 seperti yang bisa dilihat diatas terhadap pertannya

tentang modal yang terbatas menjadi kelemahan UMKM dalam pengembangan
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usaha berdasarkan hasil jawaban narasumber dari tabel diatas yang dimana
persentasenya adalah 100% yang megatakan “bahwa modal yang dgunakan oleh
UMKM dalam pengembangan usaha masih dibilang terbatas atau tidak terlalu
besar” ini bisa dilihat secara langsung karena kebanyakan usaha yang berdiri
merupakan usaha perorang dan usaha yang masih tergolong UKM, jadi wajar saja
ditambah jika ingin meminjam modal di Bank persyaratan yang dibutuhkan
tergolong rumit dan memakan waktu yang agak lama.

2 Produk yang tidak tahan lama

Tabel 4.11 Produk yang dihasilkan tidak bertahan lama ini juga merupakan
kelemahan yang dihadapi

No  Produkyang dihasilkan tidak bertahan lama Jumlah Persentase

1 Produk yang dihasilkan tidak bertahan lama 5 100

2 Produk yang dihasilakan bertahan lam 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023
Berdasarkan tabel 4.11 diatas tentang pertanyan apakah produk yang

dihasilkan tidak bertahan lama, dengan jumlah narasumber sebanyak 5 dengan
persentase 100% ‘“mengatakan bahwa produk yang mereka hasilkan tidak
bertahan dengan lama” yang dimana produk diproduksi hanya untuk penjualan
perharian saja tidak untuk keesokan harinya” dengan demikian faktor berapa
banyak porsi yang akan di buat akan sangat di perhitungkan.

3 Cuaca yang berubah-ubah
Tabel 4.12 Cuaca yang berubah-ubah menjadi sebuah ancaman

No  Cuaca yang berubah-ubah menjadi Jumlah Persentase
kelemahan
1. Bukan sebuah ancaman 0 0
2. Merupakan sebuah ancaman 100 100
Jumlah 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023
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Berdasarkan tabel 4.12 diatas berdasarkan pertanyaan tentang kondisi
cuaca yang berubah-ubah juga merupakan sebuah ancaman atau tidak, dengan
jumlah narasumber sebanyak 5 dengan masing-masing narasumber memberikan
pernyataan bahwa “Cuaca merupakan sebauh ancaman” dengan penjelasan bahwa
foktor cuaca sangat berpengaruh terhadap penjualan yang akan dilakukan karena
jika cuaca yang mulannya cerah kemudian berganti menjadi mendung ataupun
hujan maka sangat jelas konsumen akan sangat menurun bahkan tidak ada.

2 Faktor Eksternal UMKM kuliner dalam Strategi Pengembangan.
a) Peluang (Opportunities)

Kesempatan merupakan suatu keadaan yang mendukung atau memberikan
kesempatan kepada para pelaku usaha UMKM untuk terus tumbuh dan
berkembang. Adapun kesempatan (Opportunities) berdasarkan hasil wawancara
yaitu sebagai berikut:

1. Dekatnya sumber bahan baku

Tabel 4.13 Dekatnya sumber bahan baku menjadi kesempatan bagi
perkembangan usaha

No Dekatnya sumber bahan baku menjadi kesempatan Jumlah Persentase
bagi usaha yang dijalankan

1 Dekatnya sumber bahan baku menjadi kesempatan 5 100
2 Jauhnya sumber bahan baku juga menjadi kesempatan 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.13 diatas tentang pertannyan dekatnya sumber bahan
baku dapat menjadi kesempatan bagi usaha yang dijalankan dengan kelima
narasumber menyatakan bahwa” Dekatnya sumber bahan baku dapat menjadi
kesempatan bagi usaha yang dijalankan” dekatnya lokasi usaha dengan pasar juga
memudahkan para pengusaha UMKM untuk mendapatkan bahan baku yang segar

karena bisa tau kapan bahan baku itu tiba karena lokasi usaha yang dekat. Dengan
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dekatnya sumber bahan baku maka biaya transportasi bisa ditekan yang membuat
biaya produksi bisa semakin kecil.

2. Produk yang terus berinovasi

Tabel 4.14 Produk yang terus berinovasi menjadi kesempatan bagi usaha
yang dijalankan agar terus berkembang.

No  Produk yang terus berinovasi menjadi kesempatan Jumlah Persentase
bagi usaha yang dijalankan
1 Produk yang terus berinovasi 4 80
2 Produk yang tidak berinovasi 1 20
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023

Berdasarkan tabel 4.14 tentang pertannyan Produk yang terus berinovasi
menjadi kesempatan bagi usaha yang dijalankan agar terus berkembang. Dengan
persentase 4 narasumber menjawab “produk yaang terus berinovasi” Berdasarkan
hasil wawancara peneliti mendapatkan informasi bahwa pemiliki usaha terus
melakukan inovasi-inovasi baru didalam produknya seperti menambah menu-
menu baru atau mencampur produk yang telah ada seperi bakso+Mie ayam yang
dimana ini paling sering dipesan oleh para konsumen, selain itu 1 narasumber
lainnya “tidak melakukan inovasi pada produknya” ia beralasan produk yang ia
produksi sudah cukup dan tidak menambahkan menu-menu baru lagi didalam
daftar menu karena jika ia melakukanannya akan menambah biaya produksi lagi
untu menu baru baru yang akan dibuat.

3. Terus mengikuti permintaan pasar

Tabel 4.15 Terus mengikuti permintaan dipasaran

No  Terus mengikuti permintaan dipasaran Jumlah  Persentase
1. Terus mengikuti permintaan pasar 5 100
2. Tidak mengikuti permintaan pasar 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023
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Berdasarkan Tabel 4.15 diatas berdasarkan pertanyaan tentang apakah para
pelaku UMKM terus mengikuti perkembangan pasar dengan jumlah narasumber
sebanyak 5 dengan keseluruhan narasumber menjawab “Terus memperhatikan
perkembaangan pasar” dengan penjelasan dengan melihat dan mengikuti
perkembangan pasar yang ada kita bisa melakukan penyesuaian produk kita
terhadap pasar dan permintaan konsumen yang terus beragam.

4. Pola prilaku dan kebutuhan masarakat

Tabel 4.16 Pola prilaku dan kebutuhan masarakat yang berubah

No Pola prilaku dan kebutuhan masarakat Jumlah Persentase
yang berubah
1 Pola prilaku dan kebutuhan masarakat berubah 5 100
2 Pola prilaku dan keburuhan masarakat tidak berubah 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah,2023

Berdasarkan tabel 4.16 tanggapan narasumber mengenai pola prilaku dan
kebutuhan masarakat yang berubah pasca pandemi kelima narasumber memilih
“Pola prilaku dan kebutuhan masarakat berubah” dengan berakhirnya pandemi
pola prilaku masarakat mulai berubah dimana yang dulunya masarakat turun
langsung untuk mencari kebutuhnnya sekarang hanya tinggal mencarinya dimedia
sosial, ini membuka peluang yang sangat lebar bagi pemiliki usaha untuk
memanfaatkan setiap media sosial yang ada tetapi juga bisa menjadi bomerang
bagi usaha sendiri, jika kita tidak bisa mengiikuti perkembangan teknologi dan

Zaman.

b) Ancaman (Threats)
Selain kendala dan hambatan yang dialami para pelaku UMKM sebagaimana

yang telah dipaparkan diatas, seiring perkembangan prekonomian, dan teknologi
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pada masarakat. perkembangan tersebut dapat menjadi ancaman bagi para pelaku
usaha sebagai barikut
1. Para Pesaing Baru

Tabel 4.17 Ancaman yang datang dari para pesaing baru

No  Ancaman yang datang dari para pesaing baru Jumlah Persentase

1 Ancaman yang datang dari pesaing baru 0 0

2 Tidak ada ancaman yang dari pesaing baru 5 100
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.17 tentang pertannyan ancaman yang datang dari
pesaing baru kelima narasumber memilih “para pesaing yang baru bukan
merupakan subuah ancaman”. Narasumber mengatakan bahwa walaupun
banyaknya pesaing atau usaha-usaha yang sama buka di daerah yang yang sama,
itu bukan suatu ancaman karena menurut para narasumber rejeki sudah ada yang
atur masing-masing, dan dengan nama usaha dan branding yang telah ada
daripada pesaing yang baru menjadikannya nilai pluss bagi usaha yang dijalankan
asalkan tetap mengikuti perkembangan zaman yang ada
2. Perkembangan Teknologi

Tabel 4.18 Ancaman yang timbul dari perkembangan teknologi

No Ancaman yang timbul dari perkembangan teknologi Jumlah Persentase

1 Perkembangan teknologi menjadi ancaman 1 20

2 Perkembangan teknologi bukan sebuah ancaman 4 80
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.18 pertanyan tentang Ancaman yang ditimbulkan dari
perkembangan teknologi 4 narasumber memilih “perkembangan teknologi bukan
sebuah ancaman”. Berdasarkan pemaparan narasumber perkembanngan teknologi

yang begitu pesat seperti zaman sekarang dengan mengikuti perkembaangan
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teknologi yang dimana ini sangat membantu untuk mempromosikan produk dan
tempat usaha kita dengan rajin aktif diberbagai media sosial. Sedangkan 1
naeasumber lainnya menyatakan “perkembangan teknologi merupakan sebuah
ancaman” berdasarkan informasinya perkembangan teknologi menjadi sebuah
ancaman karena tidak mampu mengikuti perkembangan zaman dan tidak banyak
kemampuan untuk mengoprasikan berbagai media sosial.

3. Harga bahan baku yang dapat berubah sewaktu-waktu

Tabel 4.19 Mahalnya bahan baku menjadi ancaman bagi usaha

UMKM kuliner
No  Mahalnya bahan baku menjadi ancaman bagi Jumlah Persentase
pelaku UMKM kuliner
1 Mahalnya bahan baku menjadi ancaman 5 100
2 Mabhalnya bahan baku bukan sebuah ancaman 0 0
Total 5 100

Sumber: Data yang diolah, 2023

Berdsarkan tabel 4.19 tentang pertanyaan mahalnya bahan baku menjadi
ancaman bagi usaha UMKM kuliner kelima narasumber memilih “Mahalnya
bahan baku menjadi suatuu ancaman bagi pelaku UMKM kuliner” Tidak stabilnya
harga bahan baku dipasaran menyebabkan produksi yang dilakukan oleh para
pelaku UMKM kuliner diturunkan misalkan pada porsi produksi biasanya
sebanyak 50 porsi ketika bahan baku naik bisa turun hingga 35/40 porsi, dan juga
untuk mengelabuhi ancaman tersebut biasanya porsi makanan akan dikurangin
sedikit dari pada ketika harga bahan baku stabil. Ini dilakukan untuk
mempertahnkan penjualan yang didapatkan setiap harinya.
3. Implementasi Analisis SWOT pada Strategi Pengembangan UMKM

kuliner di Kabupaten Kolaka Utara
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Berdasarkan strategi yang digunakan pelaku usaha UMKM kuliner, untuk
mengetahui implementasi analisis SWOT pada usaha UMKM kuliner. Peneliti
akan membuat matriks SWOT untuk mengevaluasi Faktor Internal (Internal
Faktor Evaluasion — IFE Matrix) dan Matriks Evaluasi Faktor Eksternal
(External Faktor Evaluasion — EFE Matrix) dalam bentuk tabel sebelum peneliti
membuat formal tabel SWOT, peneliti terlebih dahulu menempatkan tahapan-
tahapan sebagai berikut:

a. Matriks IFAS dan EFAS (Internal and Eksternal Factor Analysis Summary)
Menyusun dan menempatkan faktor-faktor Eksternal dan Internal suatu
usaha, menyusun dan menghitung bobot, rating, dan skor untuk tabel terdapat
lima tahapan penyusunan matriks faktor strategi Eksternal dan Internal yakni:
1 Tentukan faktor-faktor yang menjadi peluang serta ancaman.

2 Beri poin pada tiap-tiap faktor dimulai dengan 1.0 (Sangat penting) sampai
pada 0,0 (Tidak penting). Faktor-faktor itu kemungkinan bisa memberi
pengaruh pada faktor strategis, dan total semua pion harus ada pada 1.0.

3 Menghitung rating pada tiap-tiap faktor didalam memberi skala dimulai
dengan 1 sampai 4, dimana 4 merupakan (Respon yang sangat bagus), 3
(Penting), 2 (Tidaak penting), 1 (Sangat tidak penting). Rating tersebut
harus sesuai dengan efektivitas strategi yang dilakukan UMKM atau
sebuah usaha.

4 Kalikan tiap-tiap item pada ratingnya agar mendapat skor.
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5 Jumlahkan seluruh skor agar mendapat total skor perusahaan, jumlah total
tersebut menunjukan bagaimana perusahaan tersebut bereaksi pada faktor-
faktor strategi eksternalnya.

Berapapun banyaknya faktor yang dimasukan kedalam matrik IFAS, total
rata-rata tertimbang berkisaran diantara yang terendah 1,0 serta paling tinggi 4,0
rata-rata 2,5. Bila total rata-rata di bawah 2,5 mengindikasikan bahwa secara
internal perusahaan lemah, dan bila jumlah nilai di atas 2,5 menandakan posisi
internal dengan kuat sedangkan. Didalam EFAS matrix, kemungkinan nilai paling
tinggi total skor ialah 4,0 serta paling rendah ialah 1,0. Total skor 4,0 menandakan
bahwa perusahaan memberi respon peluang yang ada melalui tahap yang luar
biasa serta menghindari ancaman-ancaman pada pasar Total skor 1,0 menunjukan
strategi-strategi perusahaan tidak memanfaatkan peluang dan juga tidak dapat
menghidari ancaman eksternal yang ada.

Tabel 1 penentuan nilai bobot IFAS

Faktor Strategi Internal Pilihan Jawaban Rating
1, 2, 38

Kekuatan (Strenght)

1. Loksi yang strategis O 4

2. Harga yang bersaing 0] 3

3. SDM ynag ramah @) 4

4. Kualitas produk yang ditawarkan @) 4

Subtotal 15

Kelemahan (Weakness)

1. Modal yang besar dalam 0] 3
pengembangan usaha

2. Produk yang dihasilkan tidak @) 4
bertahan lama

3. Cuaca yang berubah-ubah @) 4

Subtotal 11

Total 26
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Pemilihan rating IFAS dilakukan dengan memperhatikan dan
mempertimbangkan seberapa penting pengaruh faktor-faktor kekuatan dan

kelemahan yang akan mempengaruhi pengembangan yang akan dilakukan

nantinya.
Tabel 2 penentuan nilai bobot EFAS
Faktor Strategi Eksternal Pilihan Jawaban Rating
(IR S e,
Peluang (Opportunity)
1. Dekatnya sumber bahan baku @) 4
2. Produk yang terus berinovasi @) 4
3. Terus mengikuti permintaan pasar O 3
4. Pola prilaku dan kebutuhan masarakat @) 3
Subtotal 14
Ancaman (Threat)
1. Para pesaimg baru @) 3
2. Perkembangan teknologi @) 2
3. Harga bahan baku yang dapat meningkat @) 4
sewaktu-waktu
Subtotal 9
Total 29

Pemilihan rating EFAS dilakukan dengan memperhatikan dan
mempertimbangkan seberapa penting pengaruh faktor-faktor Peluang dan

Ancaman yang akan mempengaruhi pengembangan yang akan dilakukan

kedepannya.
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Matrix Internal Faktor EvZﬁJbaili.osr,l (IFE Matrix) UMKM kuliner
No Faktor Internal Bobot Rating Skor
Kekuatan (Strengh)

1 Lokasi yang strategis 0,3 4 1,2
2 Harga yang bersaing 0,1 3 0,3
3 Sumber daya manusia yang ramah 0,3 4 1,2
4 Kualitas produk yang ditawarkan 0,3 4 1 2
Subtotal 1.0 3,9

Kelemahan (Weakness)

1 Modal yang besar dalam 0,3 2 0,6
pengembangan usaha
2 Produk yang dihasilkan tidak 0,4 2 0,8
bertahan lama
g Cuaca yang berubah-ubah 0,3 4 1,2
Subtotal 1.0 2,6
Total

Total rata-rata yang didapatkan berdasarkan tabel 3 Matrix Internal Faktor
Evaluation (IFE Matrix) berdasarkan kekuatan (Strengh) skornya sebesar 3,9
sedangkan dari sisi kelemhan (Weakness) skornya sebesar 3,4. Ini
mengidentifikasikan bahwa para pelku usaha UMKM sudah memanfaatkan

dengan optimal segala faktor Internal yang dimiliki.
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Tabel. 4
Matrix External Faktor Evaluation (EFE - Matrix) UMKM kuliner
No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor
Peluang (Opportunity)
1 Dekatnya sumber bahan baku 0,3 4 1,2
2 Produk yang terus berinovasi 0,3 3 0,9
3 Terus mengikutri permintaan pasar 0,2 3 0,6
4 Pola prilaku dan kebutuhan 0,2 2 0,4
masarakat
Subtotal 1.0 Bl

Ancaman (Threat)

1 | Para pesaing baru yang bermunculan 0,4 2 0,8
2 Perkembangan teknologi 0,2 2 0,4
3 Harga bahan baku yang dapat 0,4 3 1,2
meningkat sewaktu-waktu
Subtotal 1.0 2,4
Total

Total rata-rata yang didapatkan berdasarkan tabel 4 Matrix External Faktor
Evaluation (EFE - Matrix), berdasarkan Peluang (Opportunity) skor yang didapat
sebesar 4, sedangkan dari sisi Ancaman (Threath) memiliki skor sebesar 3,2.
Berdasarkan faktor Eksternal dari tabel EFE-Matrix dalam upayanya bertahan
dalam kondisi pandemi yang lalu dimana peluangnnya yang dimiliki sangat tinggi
sebesar 4 sedangkan ancamannya sebesar 3,2.

Berdasarkan hasil pengolahan data yang dilakukan diatas berdasarkan
tabel 3 dan tabel 4, hasil IFE dan EFE dituliskan berdasarkan hasil yang diperoleh
dan dirangkum sebagai berikut :

¢+ Skor Total Kekuatan (Strengh) =39
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¢ Skor Total Kelemahan (Weakness) = 2,6

¢+ Skor Total Peluang (Opportunity) = 3,1

+¢ Skor Total Ancaman (Threat) =24
Kemudian nilai total skore pada tiap-tiap faktor bisa di rinci, kekuatan 3,9,
kelemahan 2,6, peluang 3,1, ancaman 2,4. Jadi di ketahui selisih total skore faktor
kekuatan dengan kelemahan ialah (+) 0,05, sedang selisih total skor faktor

peluang serta ancaman ialah (+) 0,7. Berikut ini adalah gambar diagram Analisis

SWOT UMKM kuliner :

Peluang (+0,7)

Kuadran 111 Kuadran |
(Mendukung strategi Turn-around) 4 (Mendukung strategi agresif)
3
2 (X:1,3,Y:0,7)
1 7
Kelemahan (-3,4) Kekuatan (+1,3)
-1 -2 -3 -4 1 2 3 4
-1
-2
Kuadran 1V -3 Kuadran Il
(Mendukung strategi defensif) -4 (Mendukung strategi diversifikasi)

Ancaman (-3,2)
Gambar 4.3 Diagram Analisis SWOT UMKM kuliner
1. Kuadran I (positif / positif)
Posisi pada kuadran | ini menandakan bahwa sebuah oeganisasi atau usaha
yang kuat dan berpeluang, strategi yang harus diterapkan disini ialah strategi

agresif, artinya organisasi dalam kondisi prima dan sehat sehingga sangat



65

memungkinkan untuk terus melakukan ekspansi, memperluas dan memperbesar
pertumbuhan untuk meraih pertumbuhan dan kemajuan usaha secara maksimal.
2. Kuadran Il (positif / negatif)

Posisi pada kuadran Il mendakan sebuah organisasi atau usaha yang kuat
dalam menghadapi tantangan, strategi yang harus diterapkkan disini ialah strategi
diversifikasi, artinya organisasi atau usaha dalam keadaan sehat, namun dalam
menghadapi sejumlah tantangan berat sehingga diperkirakan roda organisasi dan
usaha akan mengalami kesulitan untuk terus berputar bila hanya bertumpu pada
strategi sebelumnya. Oleh karenanya, organisasi atau usaha disarankan untuk
segera mempersipkan backup strategi lainnya.

3. Kuadran Il (negatif / positif)

Posisi pada kuadran 11l menunjukkan bahwa sebuah organisasi dan usaha
yang lemah namun sangat berpeluang, strategi rekomendasi yang harus diterapkan
ialah ubah strategi (Turn-Around), artinya organisasi atau usaha disarankan untuk
mengubah strategi sebelumnya. Sebab, strategi yang lama dikhawatirkan sulit
untuk dapat menangkap peluang yang ada sekaligus memperbaiki kinerja
organisasi.

4. Kuadran IV (negatif / negatif)

Posisi pada kuadran IV menandakan bahwa sebuah organisasi atau usaha
yang lemah dan menghadapi tantangan besar. Rekomendasi strategi yang
diberikan adalah strategi bertahan (Defensif), artinya kondisi internal organisasi

berada pada pilihan dilematis. Oleh karenanya organisasi disarankan untuk
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menggunakan strategi bertahan, mengendalikan kinerja internalager tidak semakin
terperosok. Strategi ini dipertahankan sambil terus berupaya membenahi diri.
Gambar 4.3 menjelaskan bahwa nilai faktor internal skornya untuk kekuatan
sebesar 3,9 dan kelemahan sebesar 2,6 maka selisih dari nilai tersebut ialah
sebesar 1,7. Sedangkan pada faktor eksternalnya skornya pada peluang sebesar 3,1
sedangkan untuk ancamannya memiliki skor sebesar 2,4 maka selisih dari nilai
tersebut sebesar 0,7. Nilai-nilai selisih tersebut dapat membentuk titik koordinat,
yaitu (Y 0,7 : X 1,3). Sehingga didapatkan posisi perusahaan berada pada kuadran
1 yang merupakan suatu situasi yang sangat menguntungkan karena memiliki
peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan kesempatan yang ada.
Sehingga strategi yang tepat untuk diterapkan oleh para pelaku usaha UMKM
kuliner dikabupaten kolaka utara khususnya di 3 kecamatan Latali, Batuputih, dan
Pakue utara. Strategi yang mesti dilakukan didalam keadaan ini yaitu mendukung
peraturan pertumbuhan dengan agresi (Growth Oriented Strategy), pada
penerapan GOS, perusahaan bisa memaksimalkan kekuatan yang dimiliki dalam
memanfaatkan berbagai peluang yang ada hingga perusahaan bisa menyeimbangi

pesaing lainnya yang menjual produk yang sejenis.

Tabel 5
Matrix SWOT pada usaha UMKM kuliner dikabupaten Kolaka Utara
KEKUATAN KELEMAHAN
(Strengh) (Weakness)

1. Lokasi yang strategis | 1. Modal yang besar
2. Harga yang bersaing dalam pengembangan
IFAS
3. SDM yang ramah usaha

4. Kualitas produk yang | 2. Produk yang tidak
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tawarkan tahan lama
EFAS 3. Cuaca yang berubah-
ubah
PELUANG STRATEGI SO STRATEGI WO
(Opportunity) (Strengh-Opportunty) (Weakness-Opportunity)
1. Dekatnya sumber | a. Meningkatkan mutu | a. Menyediakan
bahan baku produk (untuk Layanan pesan antar

2. Produk yang terus
berinovasi

3. Terus mengikutri

permintaan pasar

dan

4. Pola prilaku

kebutuhan masarakat

menarik pelanggan
baru dan menahan
pelanggan yang
sudah ada)

b. Memberikan harga
yang terjangkau

c. Memberikan diskon
khusus kepada
kepada jumlah
pembelian tertentu,

bagi pelanggan tetap

ANCAMAN
(Threat)

1. Para pesaing baru
yang bermunculan
2. Perkembangan

teknologi

STRATEGI ST
(Strengh-Threat)

a. Meniingkatkan
pelayanan kepada
pelanggan

b. Memperluas

STRATEGI WT
(Weakness-Threat)

a. Mencari jasa
peminjaman modal
dengan syarat yang

tidak terlalu sulit dan
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3. Harga bahan baku jangkauan pasar rumit
yang dapat melalui promosi b. Menjalin hubungan
meningkat sewaktu- dengan para
waktu pelanggan

Matrix SWOT pada tabel 3 diatas menghasilkan empat alternatif strategi
bagi para pelaku usaha UMKM kuliner Dikolaka Utara, alternatif strategi dapat
diambil oleh pelaku UMKM dalam menghadapi persaingain usaha yang semakin
kompetitif sebagai beriku:

1. Strategi Strenghts-Opportunities

Kondisi ini biasanya menjadi kondisi yang sangat diharapkan oleh para
pelaku usaha, karena kekuatan atau kelebihan yang dimiliki oleh usaha yang
dijalankan untuk memanfaatkan segala kesempatan yang ada, sehingga usaha
yang dijalankan dapat memiliki keunggulan bersaing yang baik jika di
bandingkan dengan usaha-usaha yang sejenis. Adapun beberapa kekuatan usaha
UMKM kuliner dalam memanfaatkan kesempatan yang ada:

a. Meningkatkan mutu produk (untuk menarik pelanggan baru)

Mutu atau kualitas produk adalah suatu hal yang ada didalam usaha yang
kita jalankan yang bersifat untuk pemuasan pelanggan. Baik buruknya kualitas
produk yang kita tawarkan tetap akan ditentukan oleh pelanggan, karena mereka
yang akan menggunakan dan menilainya sendiri, jika konsumen yang sama datang
secara berulang-ulang berarti kualitas produk yang kita tawarkan sudah sesuai
dengan mutu yang diinginkaan konsumen.. Meningkatkan mutu produk juga bisa

untuk memikat konsumen yang lama agar tidak bosan dengan produk yang
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ditawarkan dan menarik konsumen baru untuk mencoba produk yang Kkita
tawarkan berbeda dengan para pesaing lainnya.
b. Memberi harga yang terjangkau

Startegi harga sangat berpengaruh pada perkembangan usaha yang kita
jalankan, harga merupakan salah satu strategi kunci yang harus diiterapkan, dalam
menerapkan strategi untuk bersaing menghadapi persaingan pasar yang kian
semakin ketat. Terciptanya harga yang bersaing dengan usaha yang lain yang
dilakukan para pelaku usaha UMKM dimana semua menerapkan harga yang
seimbang satu sama lain dengan berbagai perbedaan diantaranya yang bisa
menarik konsumen.

c. Memberikan diskon khusus kepada jumlah pembelian tertentu bagi
pelanggan tetap (Dalam jumlah pembelian tertentu)

Ini merupakan sebuah apresiasi yang diberikan kepada pelanggan setia atau
pelanggan yang telah lama berlangganan dengan kita ketika mereka melakukan
pembelian besar atau secara rutin Kita bisa memberikan kejutan kecil seperti
memberikan porsi komplit pada makanan yang dia pesan, dengan memberikan
diskon kecil kepada pelanggan, ini tidak akan merugikan usaha kita sama sekali
ini juga akan menyenangkan pelanggan walaupun nilainya bukan hal yang besar
dengan melakukan hal yang kecil pelanggan bisa merasa senang dan akan terus
menjadi pelanggan di usaha yang Kita jalankan.

2. Strategi Weaknesses-Oportunities
Strategi yang diitetapkan berdsarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan

cara meminimalisir kelemahan yang ada
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a. Menyediakan layanan pesan antar kepada pelanggan
Dengan melihat kelemahan selanjutnya yaitu cuaca yang tidak bersahabat

yang dimana ini juga sangat pennting bagi pelaku UMKM yang dimana jika cuaca
sedang tidak bersahabat seperti hujan maka penjualan otomatis akan sepi, dengan
demikian para pelaku UMKM wajib melakukan promosi dimedia sosial dengan
melakukan jasa pengantaran dengan sistem COD (Cast on Delivery) demi
mengatasi kendala tersebut.
3. Strategi Strenghts-Threats

Straegi ini menggunakan kekuatan perusahaan yang dimiliki untuk mengatasi
ancaman yang ada. Adapun kekuatannya sebagai berikut:

a. Menigkatkan pelayanann terhadap pelanggan

Pelayanan yang diberikan kepada pelanggan merupakan sebuah strategi
yang baik, tetapi tidak akan menjamin pelanggan tidak akan berpindah kepada
pesaing, oleh sebaab itu para pelaku UMKM haeus terus melakukan peningkatan
layanan agar kepuasan konsumen terus merasa puas. Dengan cara memperhatikan
kebersihan lokasi seperti meja, pralatan yang digunakan dapur, respon terhadap
pelanggan demi menjaga kenyamanan setiap konsumen yang datang di tempat
usaha yang dijanlakan.

b. Memperluas jangkauan pasar

Dengan semakin majunya perkembngan teknologi tentu perluasan
jangkauan pasar sangat-sangat bisa dilakukan, dengan memberikan inovasi yang
terus berlanjut pada produk untuk mengembangkan pasar yang lebih luas sehingga

pelanggan yang kita dapatkan tidak hanya berasal dari daerah tempat kita



71

membuka usaha dan ada konsumen baru dari daerah lainya ini bukan hal mustahil
jika dilihat dari cara pemasaran melalui berbagai media sosial yang ada.
4. Strategi Weaknesses-Threats

Strategi ini meruapaakan strategi yang meminimalisir kelemahan yang ada,
serta menghindari ancaman dalam kondisi ini, perusahaan dituntut untuk segerah
berbenah karena dengan cara itulah , sebuah prusahaan dapat bertahan dalam
menghadapi persaingan yang semakin pesat.

a. Mencari jasa pinjaman modal dengan syarat yang tidak terlalu sulit

Peluang usaha UMKM kuliner bisa dikatakan sangat besar jika dijalankan
dengan benar tetapi modal yang digunakan pembukaan usaha dan pengembangan
bisa dikatakan cukup besar karena memakai modal sendiri. Para pelaku UMKM
kliner bisa mencari jasa peminjam untuk membantu perkembangan usaha dengan
mencari peminjam yang tidak terlalu banyak syarat kecuali syarat-syarat yang
benar-benar dubutuhkan sipemodal

b. Menjalin hubungan dengan pelanggan

Hal yang sangat penting dari sebuah usaha apapun yang dijalankan ialah
konsumen, oleh karena itu setiap usaha yang dijalankan harus memberikan
pelayanan yang baik kepada setaip konsumen tanpa membedakanya. Usaha
UMKM kuliner ditengah persaingan yang sangat ketat harus mampu memberikan
pelayanan yang terbaik bagi konsumen, agar pelayanan yang dilakukan tetap loyal
usaha UMKM kuliner tidak kehilangan pelanggan pelaku usaha UMKM harus
bersahabat dengan para pelanggan seperti menyapa, dan senyum ketika para

konsumen untuk memberikan rasa nyaman ketika para konsumen datang.
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5. Analisis Data Penelitian

Berdasarnkan analisis SWOT yang dilakukan dengan menggunakan metode
Matriks Evaluasi Faktor Internal (Internal Factor Evaluation - IFE matrix) dan
Matriks Evaluasi Faktor Eksternal (External Factor Evaluation—-EFE Matrix)
tersebut di atas dapat peneliti analisis bahwa, implementasi analisis SWOT pada
usaha UMKM kuliner. Pada faktor eksternal perusahaan yaitu posisi
Opportunities yang lebih besar jika dibandingkan dengan posisi Threats dan
faktor internal pada posisi Strengths memiliki nilai skor lebih besar jika
dibandingkan dengan posisi Weaknesses, dalam faktor internal bobot nilai
Strengths pada UMKM kuliner sebesar (3,9) dan bobot nilai Weaknesses pada
usaha UMKM kuliner sebesar (2,6), sedangkan pada faktor eksternal perusahaan
usaha UMKM kuliner memiliki bobot nilai Oppourtunities sebesar (3,1)
sedangkan pada posisi Threats memiliki bobot nilai sebesar (2,4).

Berdasarkan bobot nilai di atas, kekuatan dan kelemahan yang ada pada
faktor internal dan dari strategi SO (Strength — Opportunity) didapatkan bahwa
UMKM kuliner harus menjaga mutu produk dan memberikan penetapan harga
yang sesuai dan diskon, ini harus dipertahankan agar kelemahan yang ada dapat
dimaksimalkan dengan baik. Sedangkan Strategi ST (Strength — Threat) UMKM
kuliner harus meningkatkan pelayanan kepada konsumen dan memperluas
jangkauan pasar, ini menunjukkan bahwa usaha UMKM kuliner harus
memperhatikan dan memaksimalkan peluang yang dimiliki untuk mengatasi
ancama Yyang ada. Starategi WO (Weakness — Opportunity) merupakan

pemanfaatan peluang yang ada seperti menyediakan layanan pesan antar kepada
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konsumen dengan cara ini kelemahan yang dimiliki dapat diminimalisir, dan
strategi WT (Weakness — Threath) para pelaku usaha UMKM kuliner harus
mencari cara yang tepat untuk menekan kelemahan seperti mencari jasa
peminjaman modal yang terpercaya dan tidak susah serta menjadi hubungan yang
baik kepada setiap konsumen yang ada dan menghindari ancaman sebaik mungkin
guna memaksimalkan peluang yang dimiliki.

sebagaimana telah dijelaskan bahwa analisis SWOT, berdasarkan faktor
internal dan eksternal menyatakan bahwa sebuah usaha maupun perusahaan yang
baik adalah jika peluang (Opportunities) lebih besar dibandingkan ancaman
(threats) dan apabila kekuatan (Strength) lebih besar dibandingkan kelemahan
(Weakness) begitupula sebaliknya. Jadi, berdasarkan bobot nilai analisis SWOT
tersebut di atas usaha UMKM kuliner termasuk sebuah usaha yang baik, karena
faktor internal perusahaannya posisi kekuatan (Strengths) memiliki bobot nilai 3,9
yang lebih besar jika dibandingkan dengan kelemahan (Weaknesses) sebesar 2,6
dan pada faktor eksternal bobot nilai peluang (Opportunities) juga lebih besar 3,1
jika dibandingkan dengan bobot nilai ancaman (Threats) sebesar 2,4, sehingga
dalam hal ini usaha UMKM kuliner sudah mengimplementasikan analisis SWOT,
namun belum seluruhnya, sehingga dalam hal ini usaha UMKM kuliner harus
mengoptimalkan kembali implementasi analisis SWOT agar usaha UMKM
kuliner bisa lebih komprehensif dalam mengetahui keadaan bisnis yang dijalankan

kedepannya.
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C. Pembahasan

1. Kondisi UMKM pasca pandemi Covid-19 Dikabupaten Kolaka Utara

Kondisi UMKM Pandemi Covid-19 di Indonesia dan beberapa negara di
seluruh dunia sangat berdampak pada perekonomian terutama terhadap Usaha
Mikro Kecil dan Menengah. Banyak dampak yang diperoleh dari wabah Covid-
19, seperti tenaga kerja banyak yang di PHK, kesulitan mencarui barang atau
bahan baku, tingkat penjualan produk menurun dan lain—lain. Sejak adanya wabah
ini perekonomian tidak terkendali dan menurun. Namun, diharapkan UMKM ini
bisa bangkit dan tetap kokoh menopang perekonomian Indonesia.

Temuan yang peneliti temukan mengenai kondisi UMKM pasca Pandemi
Covid-19 Dikabupaten Kolaka Utara berdasarkan tabel 4.2 Dengan jumlah
narasumber 4 atau 80% menjawab “Kondisnya stabil pasca pandemi” ini
berdasarkan kondisi langsung yang dirasakan oleh para narasumber yang dimana
penjualan yang didapatkan setelah pandemi perlahan-lahan naik dan stabil.
sedangkan 1 narasumber atau 20% “mengatakan bahwa ketika pandemi selesai,
penjualan yang dilakukan atau pendapatan malah makin menurun menurutnya
kondisnya tidak stabil”. Malahan kondisi ketika pandemi terjadi lebik baik
ketimbang sesudah pandemi terjadi.

Temuan peneliti ternyata dengan Adanya pandemi global yang terjadi
prekonomi indonesia maupun ekonomi daerah sangat runtuh, hampir semua
pelaku UMKM terkena dampak dari pandemi yang terjadi, pada sektor

UKM/UMKM kuliner dampak yang sangat keras dirasakan karena kebijakan

> Agung Ahmad Rustandi, Harniati, and Dedy Kusnadi, ‘Jurnal Inovasi Penelitian’,
Jurnal Inovasi Penelitian, 1.3 (2020), 599-597.
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pemerintah yang mengharuskan seluruh toko-toko maupun warung-warung
makanan harus tutup sampai batas waktu yang di tentukan, dengan begitu usaha-
usaha kecil bertahan di kondisi seperti itu sangat sulit, kemampuan bertahan para
pelaku UMKM yang melakukan penjualan secara online lebih kuat ketimbang
dengan pelaku yang memaksa melakukan penjualan offline disituasi tersebut,
adapun hasil diatas berdasarkan wawancara saya dengan narasumber yang
mengalami masa-masa tersebut. kesimpulan yang dapat diambil dari hasil
wawancara dan dokumentasi yang peneliti gunakan dengan informan yang terkait
dengan penelitian in.

2. Strategi Pengembangan UMKM kuliner pasca pandemi dikabupaten
Kolaka Utara
a. Kekuatan (Strengh)

Kekuatan atau kelebihan yang dimiliki perusahaan yang dapat digunakan
untuk mendukung usaha, contoh: memiliki produk yang berkualitas dan sudah
dikenal masyarakat, memiliki tenaga kerja (SDM) yang kompeten dan loyal.
kekuatan (Strength) merupakan kondisi kekuatan yang terdapat dalam organisasi,
proyek, atau konsep bisnis yang ada. Kekuatan yang dianalisis merupakan faktor
yang terdapat dalam tubuh organisasi, proyek, atau konsep bisnis itu sendiri yaitu
karakteristik organisasi ataupun proyek yang memberikan kelebihan / keuntungan
dibandingkan dengan yang lainnya.

Yang perlu dilakukan di dalam analisis ini adalah setiap perusahaan atau
organisasi perlu menilai kekuatan-kekuatan dan kelemahan di bandingkan dengan

para pesaingnya. Misalnya jika kekuatan perusahaan tersebut unggul di dalam
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teknologinya, maka keunggulan itu dapat di manfaatkan untuk mengisi segmen
pasar yang membutuhkan tingkat teknologi dan juga kualitas yang lebih maju®>.
Temuan yang ditemukan oleh peneliti mengenai kekuatan UMKM yang
dimiliki berdasarkan tabel 4.6 diatas. Kondisi ini biasanya menjadi kondisi yang
sangat diharapkan oleh para pelaku usaha UMKM, karena kekuatan atau
kelebihan yang dimiliki oleh usaha yang dijalankan untuk memanfaatkan segala
kesempatan yang ada, seperti usaha yang lebih fleksibel dan pekerjaan usaha yang
tidak begitu berat, usaha yang dijalankan dapat memiliki keunggulan bersaing
yang baik jika di bandingkan dengan usaha-usaha yang sejenis karena hal
tersebut, kekuatan yang dimiliki usaha yang dijalankan harus diperhatikan dengan
sedemikian rupa agar tujuan yang ingin dicapai dan pengembangan bisnis bisa
berjalan dengan baik sangat bergantung dengan bagaimana cara Kita untuk
menggunakan semua peluang kekuatan yang ada.
b. Kelemahan (Weaknesses)

Kelemahan vyang dimiliki oleh perusahaan, bila tidak diatasi akan
menghambat kinerja usaha, contoh: karyawan yang kurang pengalaman.
kelemahan (Weakness) merupakan kondisi kelemahan yang terdapat dalam
organisasi, proyek, atau konsep bisnis yang ada, kelemahan yang dianalisis
merupakan faktor yang terdapat dalam tubuh organisasi, proyek, atau konsep
bisnis itu sendiri. yaitu karakteristik yang berkaitan dengan kelemahan pada

organisasi ataupun proyek dibandingkan dengan yang lainnya*>.

** Yayang Wahyu Pradana Prihandoko, ‘Modul Ajar Proyek Kreatif & Kewirausahaan
Kelas XI’, 2022.

54Yayang Wahyu Pradana Prihandoko, ‘Modul Ajar Proyek Kreatif & Kewirausahaan
Kelas XI’, 2022.
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Kelemahan merupakan penghalang yang dihadapi dalam menjalankan suatu
usaha oleh para peluku usaha UMKM yang mempengaruhi pendapatan yang
diinginkan. Adapun kelemaahan UMKM vyang dirasakan dapat dilihat pada tabel
4.12 modal yang terbatas, modal yang terbatas menjadi kelemahan UMKM dalam
pengembangan usaha berdasarkan hasil jawaban narasumber dari tabel diatas yang
dimana persentasenya adalah 100% yang megatakan ‘“bahwa modal yang
dgunakan oleh UMKM dalam pengembangan usaha masih dibilang terbatas atau
tidak terlalu besar. Dan pada tabel 4.13 diatas produk yang dihasilkan tidak
bertahan lama, dengan jumlah narasumber sebanyak 5 dengan persentase 100%
‘mengatakan bahwa produk yang mereka hasilkan tidak bertahan dengan lama
yang dimana produk diproduksi hanya untuk penjualan perharian saja tidak untuk
keesokan harinya.

c. Peluang (Oppurtunity)

Opportunities merupakan kondisi peluang berkembang di masa datang yang
akan terjadi. Kondisi yang terjadi merupakan peluang dari organisasi, proyek, atau
konsep bisnis itu sendiri misalnya, competitor, kebijakan pemerintah, dan kondisi
lingkungan sekitar. yaitu Peluang yang dapat dimanfaatkan bagi organisasi
ataupun proyek untuk dapat berkembang di kemudian hari. Cara ini adalah untuk
mencari peluang ataupun terobosan yang memungkinkan suatu perusahaan
ataupun organisasi bisa berkembang di masa yang akan depan atau masa yang

akan datang.*

> Yayang Wahyu Pradana Prihandoko, ‘Modul Ajar Proyek Kreatif & Kewirausahaan
Kelas XI’, 2022.
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Peluang merupakan suatu keadaan yang mendukung atau memberikan
kesempatan kepada para pelaku usaha UMKM untuk terus tumbuh dan
berkembang. Dapat dilihat berdasarkan tabel 4.14 diatas tentang pertannyan
dekatnya sumber bahan baku dapat menjadi kesempatan bagi usaha yang
dijalankan dengan kelima narasumber menyatakan bahwa” Dekatnya sumber
bahan baku dapat menjadi kesempatan bagi usaha yang dijalankan karena dapat
menghemat beberapa pengeluaran seperti biaya transportasi dan konsumsi, dan
berdasarkan tabel 4.14 tentang pertannyan Produk yang terus berinovasi menjadi
kesempatan bagi usaha yang dijalankan agar terus berkembang. Dengan
persentase 4 narasumber menjawab “produk yaang terus berinovasi” dengan
melakukan inovasi secara bertahap agar konsumen kita dapat merasakan sesuatu
yang baru dan tidak bosan dan berpindah ke para pesaing lainnya.

Ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Risda Arofahtiani, Eko Ruddy
Cahyadi, melakukan penelitian mengenai Strategi Adaptasi UMKM Kuliner Pada
Masa Pandemi Covid19. Dengan Hasil penelitian ini yaitu strategi adaptasi
dengan skor tertinggi adalah mempertahankan dan meningkatkan inovasi produk
dan layanan ini sama dengan peneliti temukan dengan melakukan inovasi-
inovasi baru agar meningkatkan pelanggan dan tidak bosan dengan produk yang
kitawarkan.

d. Ancaman (Therets)
Ancaman (Threat) merupakan kondisi yang mengancam dari luar. Ancaman

ini dapat mengganggu organisasi, proyek, atau konsep bisnis itu sendiri. Yaitu

*® Risda Arofahtiani and Eko Ruddy Cahyadi, ‘Strategi Adaptasi UMKM Kuliner Pada
Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus: Rumah Makan Haji Masduki, Pekalongan)’, Jurnal
Aplikasi Bisnis Dan Manajemen, 8.2 (2022), 458—69 <https://doi.org/10.17358/jabm.8.2.458>.
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Ancaman yang akan dihadapi oleh organisasi ataupun proyek yang dapat
menghambat perkembangannya. Jika tidak segera di atasi, ancaman tersebut akan
menjadi penghalang bagi suatu usaha yang bersangkutan baik di masa sekarang

maupun masa yang akan datang®’.

Selain kendala dan hambatan yang dialami para pelaku UMKM
sebagaimana yang telah dipaparkan diatas, seiring perkembangan prekonomian,
dan teknologi pada masarakat. perkembangan tersebut dapat menjadi ancaman
bagi para pelaku usaha Berdasarkan tabel 4.16 tentang pertanyaan ancaman yang
datang dari pesaing baru kelima narasumber memilih “para pesaing yang baru
bukan merupakan subuah ancaman”. Narasumber mengatakan bahwa walaupun
banyaknya pesaing atau usaha-usaha yang sama buka di daerah yang yang
sama.tidak menjadi menjadi ancaman karena biasanya usaha-usaha baru perlu
melakukan adaptasi pasar dengan para pesaing yang telah ada. Berdasarkan tabel
4.17 pertanyan tentang Ancaman yang ditimbulkan dari perkembangan teknologi
4 mnarasumber memilih “perkembangan teknologi bukan sebuah ancaman”,
berdasarkan pemaparan narasumber perkembanngan teknologi yang begitu pesat
seperti zaman sekarang dengan mengikuti perkembaangan teknologi yang dimana
ini sangat efektif untuk melakukan promosi penjualan dan berbagai informasi
tentang usaha yang kita jalankan seperti letak dan apa yang kita tawarkan dengan
secara rajin aktif dimedia sosial ternama.

Sedangkan 1 narasumber lainnya menyatakan “perkembangan teknologi

merupakan sebuah ancaman” berdasarkan informasinya yang didapat oleh peneliti

> Yayang Wahyu Pradana Prihandoko, ‘Modul Ajar Proyek Kreatif & Kewirausahaan
Kelas XI’, 2022.
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perkembangan teknologi menjadi sebuah ancaman dikarenakan karena tidak
mampu mengikuti perkembangan zaman dan tidak banyak kemampuan untuk

mengoprasikan berbagai media sosial yang ada saat ini.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
a. Kondisi UMKM

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan peneliti maka
dapat disimpulkan bahwa kondisi yang dialami oleh para pelaku usaha UMKM
kuliner Dikabupaten Kolaka Utara kondisinya sudah stabil dibandingkan dengan
beberapa tahun sebelumnya apalagi selama masa corona dengan berdasarkan
pemaparan narasumber. Dengan jumlah narasumber 4 atau 80% menjawab
“Kondisnya stabil pasca pandemi” ini berdasarkan kondisi langsung yang
dirasakan oleh para narasumber yang dimana penjualan yang didapatkan setelah
pandemi perlahan-lahan naik dan stabil, sedangkan 1 narasumber atau 20%
“mengatakan bahwa ketika pandemi selesai, penjualan yang dilakukan atau
pendapatan malah makin menurun menurutnya kondisnya tidak stabil”. Malahan
kondisi ketika pandemi terjadi lebik baik ketimbang sesudah pandemi terjadi.
b. Strategi Pengembangan dan Analisis SWOT

Berdasarkan analisis SWOT yang dilakukan dengan menggunakan metode
Matriks Evaluasi Faktor Internal (Internal Factor Evaluation - IFE matrix) dan
Matriks Evaluasi Faktor Eksternal (External Factor Evaluation-EFE Matrix)
tersebut di atas dapat peneliti analisis bahwa, dapat peneliti analisis bahwa,
implementasi analisis SWOT pada usaha UMKM kuliner. Pada faktor eksternal
perusahaan yaitu posisi Opportunities yang lebih besar jika dibandingkan dengan

posisi Threats dan faktor internal pada posisi Strengths memiliki nilai skor lebih
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besar jika dibandingkan dengan posisi Weaknesses, dengan masing-masing faktor
memiliki skor sebesar Kekuatan 3,9. Kelemahan 2,6. Peluang 3,1. dan Ancaman
2,4. Berdasarkan bobot nilai di atas, kekuatan dan kelemahan yang ada pada
faktor internal dan dari strategi SO (Strength — Opportunity) didapatkan bahwa
UMKM kuliner harus menjaga mutu produk dan memberikan penetapan harga
yang sesuai dan diskon, ini harus dipertahankan agar kelemahan yang ada dapat
dimaksimalkan dengan baik. Sedangkan Strategi ST (Strength — Threat) UMKM
kuliner harus meningkatkan pelayanan kepada konsumen dan memperluas
jangkauan pasar, ini menunjukkan bahwa usaha UMKM kuliner harus
memperhatikan dan memaksimalkan peluang yang dimiliki untuk mengatasi
ancama Yyang ada. Starategi WO (Weakness — Opportunity) merupakan
pemanfaatan peluang yang ada seperti menyediakan layanan pesan antar kepada
konsumen dengan cara ini kelemahan yang dimiliki dapat diminimalisir, dan
strategi WT (Weakness — Threath) para pelaku usaha UMKM kuliner harus
mencari cara yang tepat untuk menekan kelemahan seperti mencari jasa
peminjaman modal yang terpercaya dan tidak susah serta menjalin hubungan yang
baik kepada setiap konsumen yang ada dan menghindari ancaman sebaik mungkin
guna memaksimalkan peluang yang dimiliki.

Sebagaimana telah dijelaskan bahwa analisis SWOT, berdasarkan faktor
internal dan eksternal menyatakan bahwa sebuah usaha maupun perusahaan yang
baik adalah jika peluang (Opportunities) lebih besar dibandingkan ancaman
(threats) dan apabila kekuatan (Strength) lebih besar dibandingkan kelemahan

(Weakness) begitupula sebaliknya.
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B. Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas penulis dapat memeberikan saran sebagai
pertimbangan dalam hal yang berkaitan dengan penelitian ini yaitu sebagai
berikut:
1. Bagi pemerintah
Bagi pemerintah diharapkan terus memberikan bantuan dan kemudahan bagi
para pelaku usaha UKM/UMKM kuliner yang masih kecil agar dapat berkembang
dan memajukan ekonomi daerah dan bangsa.
2. Bagi para pelaku UKM/UMKM kuliner
a. Para pengusaha UMKM kuliner di Kabupaten Kolaka Utara hendaknya
lebih mengoptimalkan implementasi analisis SWOT
b. Para pengusaha UMKM kuliner dikabupaten Kolaka Utara agar tetap
mempertahankan cita rasa yang telah dimiliki dan menerapkan berbagai
inovasi yang baru bagi pelanggan
c. Para pengusaha UMKM kuliner dikabupaten Kolaka Utara agar terus
memperhatikan pasar dan mengikuti perkembangan, agar dapat terus
bertahan dalam persaingan bisnis
d. Para pengusaha UMKM kuliner wajib meningkatkan skil terhadap
penggunaan berbagai media sosial guna untuk menunjang pemasaran
produk yang dimiliki.
3. Bagi penulis selanjutnya
Bagi penulis selanjutnya diharapkan dapat lebih memperluas penelitian ini

mengenai Analisis Strategi Pengmbangan UMKM kuliner, dimana saja lebih
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meningkatkan teori dan hasil dari penelitian ini. Dan juga lebih semangat mencari,
menelaah dan menganalisis faktor-faktor yang berhubungan dan mengembangkan

ruang lingkup penelitian dalam cakupan penelitian yang lebih luas lagi.
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DAFTAR PERTANYAAN

Informan yang terhormat ,,

Saya adalah mahasiswa Program Studi Manajemen Bisnis Syariah, Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Palopo sedang melakukan kegiatan penelitian
mengenai “Analisis Strategi Pengembangan UMKM kuliner pasca pandemi
dikabupaten Kolaka Utara” untuk itu saya mengharap kesedian Bapak/Ibu untuk
menjadi narasumber pada penelitian ini serta ucapan terima kasih atas
kesediannya.

A. Data Informan

Nama Informan
Usia
Pendidikan
Jenis Usaha

B. Pertanyaan

1. Apakah usaha yang Bapak/lbu jalankan telah beroperasi lebih dari 5
tahun?

2. Bagaimana Kondisi Usaha yang Bapak/lbu setelah pandemi berakhir?

3. Apakah pandemi berpengaruh terhadap tingkat penjualan Bapak/Ibu?

4. Apakah ada strategi bisnis yang Bapak/lbu lakukan agar tetap bertahan
setelah pandemi?

5. Apakah yang menjadi kekuatan usaha yang menjanjikan kelancaran pasca

pandemi?



10.

11.

12.

13.

14.
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Apa yang menjadi kelemahan usaha yang Bapak/lbu rasakan pasca
pandemi?

Apa yang menjadi peluang usaha yang menjanjikan kesuksesan dalam
pengembangan usaha?

Apa ancaman yang Bapak/Ibu rasakan setelah pandemi selesai?
Bagaimana cara anda mengatasi kendala yang ada dalam proses
pengembangan usaha?

Menurut Bapak/lbu seberapa penting lokasi usaha dalam pengembangan
bisnis nantinya?

Bagaimana sterategi yang dilakukan dalam penembangan usaha setelah
pandemi berakhir

Apakah ada perbedaan harga jual sebelum dan sesudah pandemi terjadi?
Apakah ada inovasi yang Bapak/Ibu lakukan setelah pandemi terjadi?
Bagaimana perbandingan sebelum dan sesudah pandemi Covid-19

terhadap pendapatan Bapak/lbu?
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Jawaban Informan

pelanggan dan
menjaga rasa

No | Pertanyaan R1 Ro R3 RA RE
lya, usaha yang
Apakah usaha saya jalankan iya, saya sudaha \
yang sudah berdiri lya, usaha yang lya, saya membuka usaha | lya, usaha yang
1 Bapak/Ibu sejak tahun 2015 | saya jalankan membuka sejak 2010 dijalankan oleh
jalankan telah | masih berdagang sudah sangat usaha pada sampai sekarang | orang tua saya
beroperasi keliling baru lama sejak tahun | tahun 2016 di berdagang sudah berjalan
lebih dari 5 pada tahun 2019 2007 bebrapa lokasi keliling sudah pada
tahun? membuka sebelumnya tahun 2010
warung tetap
lya, penjualan
yang didapat
lya, sangat pas pandemi
mempengaruhi sangat Sangat Iya, sangat
Apakah dari segi lya, sangat menurun berpengaruh berpengaruh
pandemi penjualan karena | berpengaruh pas | disegala sektor | penjualan yang | penjualan kami
2 berpengaruh | konsumen jarang pandemi akibat di lakukan turun akibat
terhadap keluar karena penjualan stabil beberapan sangat menurun pembatasan
tingkat pembatsan, setelah pandemi penerapan walaupun sosial dan
penjualan walaupun sangat menurun peraturan hampir segala perlahan naik
Bapak/Ibu? sekarang sudah tetapi setelah sektor juga lagi setelah
membaik pandemi mengalami hal pandemi
penjualan sama
perlahan-lahan
kembali
normal
lya, strategi
yang dilkukan
lya, strategi bekerja sama
yang dilakukan dengan supir
Apakah ada Strategi yang dengan cara Strategi bisnis lintas daerah
strategi bisnis digunakan Tidak, saya saya membagi | yang dialkukan mereka
yang seperti biasanya hanya tugas suami hal-hal membawakan
3 Bapak/Ibu menjaga menjalnkan saya sederhana kami pelanggan
lakukan agar kebersihan usaha seperti berdagang seperti menjaga dan kami
tetap bertahan lokasi usaha, biasanya keliling dan pelayanan, rasa memberikan
setelah keramahan saya membuka | dan kebersihan mereka
pandemi? kepada warung makanan gratis

bagi para supir
dan juga
menyediakan
layanan pesan
antar
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Apakah yang lya, kekuatn lya, kekuatan
menjadi Kekuatan usaha lya, kekuatan usahanya Kekuatannya usaha pada
kekuatan usaha | UMKM kuliner usaha ada di mungkin ada | ada pada usaha produk yang
yang ini ada pada kualitas produk | pada kondisi yang kami tawarkan
menjanjikan pelayanan dan dan layanan usaha yang pekerjaannya yang lebih
kelancaran kualitas produk | yangdiberikan | lebih fleksibel | tidak susah dan komplit dari
pasca yang ditawarkan dari usaha ribet usaha yang lain
pandemi? yang lain juga lebih
fleksibel
Kelemahannya
sebenarnya
sebelum dan
Apa yang Kelemahan yang sesudah
menjadi sangat saya pandemi sama Kelemahnya Kelemahannya | Kelemahan ada
kelemahan rasakan sulitnya saja, produk ada pada air | kalau cuaca lagi pada harga
usaha yang memulihkan yang diproduksi yang susah tidak bersahabat bahan pokok
Bapak/lbu konsumen yang berjangka belum masuk | atau lagi hujan | yang tidak stabil
rasakan pasca | telah ada, agar pendek dan ke rumah itu
pandemi? tidak lari dari bukan saja
kita merupakan
kelemahan
sebenarnya
Peluang, ini
Apa yang mungkin Perkembangan Peluagnnya Peluangnya
menjadi bagaimana Kita teknlogi yang dengan mungkin dari
peluang usaha mengadaptasi semakin pesat memberikan segi produk
yang usaha kita Kuncinya dalam yang bisa pelayanan yang kami
menjanjikan terhadap usaha itu harus | dimanfaatkan terbaik agar tawarkan lebih
kesuksesan perkembangan tekun untuk menarik pelanggan komplit dan tdk
dalam teknologi pelanggan baru nyaman dan banyak yang
pengembangan | sebagai peluang produk yang seperti kami
usaha? promosi paling berkembang
besar
Ancamanya
ada pada
Apa ancaman iya, sangat suah | orang-orang Ancaman sama
yang Ancamanya mendapatkan yang mabuk | Ancamanya ada seperti
Bapak/Ibu hanya di bahan tenaga kerja didakat pada harga kelemahannya
rasakan setelah | baku dan cara karena kendala warung jadi bahan baku ada pada bahan
pandemi mengembalikkan modal yang saya tidak bisa | yang meningkat pokok
selesai? konsumen kecil membuka
usaha lebih

lama
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Cara

terjadi

mengatsinya ini Cara saya Saya hanya
agak sulit tetapi mengatsinya membatasi Kami akan stop
Bagaimana jika saya tidak dengan saya jam-jam rawan Dengan cara produksi produk
8 cara anda mendaptkan sendiri agar tidak melayani yang bahan
mengatasi bahan baku yang | mengelola usaha | terjadi hal-hal pemesanan pokonya tidak
kendala yang | diinginkan maka dan istri dan yang tidak secara online ada
ada 1 produk tidak dibantu oleh terduga
akan di produksi anak-anak
dihari itu
Lokasi sangat
penting, saya
bahwa pemilihan sudah 3 kali
lokasi yang baik berpindah Lokasi penting
Menurut akan lya, lokasi usaha karena dengan
Bapak/lbu menentukan sangat penting lokasi yang pemilihan lokasi | Lokasi sangat
seberapa kelancaran untuk usaha tidak yang dekat penting karena
9 penting lokasi | keberlangsunagn seperti yang mendukung, dengan pasar sangat
usaha dalam dengan usaha saya jalnkan dengan biaya berpengaruh
pengembangan | kita. lokasi yang untuk memilih lokasi transportasi pada pada
bisnis strategis yang mendaptkan yang ramai dan | lebih ringan dan penjualan
nantinya? dekat di pasar pelanggan dekat dengan banyak orang nantinya
akan pasar akan yang datang
meningkatkan sangat
peluang usaha mempengaruhi
yang dimiliki perkembangan
usaha kita
Apakah ada
perbedaan
10 harga jual Tidak, tidak ada | Tidak, tidak ada | Tidak, harga Tidak, harga Tidak, sampai
sebelum dan | perbedaan harga | perbedaan harga | produk tetap yang kami sekarang harga
sesudah yang kami yang diberikan sama seperti | tawarkan saama yang kami
pandemi lakukan biasanya saja seperti tetapkan masih
biasanya sama
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Iya, inovasinya lya, tentu Inovasi yang
Apakah ada hanya sebatas | Tidak, tidak ada inovasi dilakukan tentuu | lya, kami teus
inovasi yang meracik ulang inovasi yang dilakukan ada seperti mengikuti
11 Bapak/Ibu produk-produk saya lakukan sesuai penambahan permintaan
lakukan lam dengan tetapi saya perkembangan | menu-menubaru | konsumen dan
setelah penambahan meningkatkan dan sesuai yang meningkatkan
pandemi berbagai toping | kualitas produk permintaan dibutuhkan mutu produk
terjadi? dan menu-menu yang ada konsumen konsumen
baru
Kondisi usaha
pas pandemi
Bagimana Kondisinya pas tentu sangat Kondisinya
kondisi usaha Kondisinya pandemi terjadi menurun sangat menurun Kondisinya
yang sekarang malahan lebih | walupun tetap dan ditambah tentu sangat
12 Bapak/Ibu berjalan dengan baik pembeli ada, dan bulan suci menurun akibat
rasakan normal, stabil dan setelah ramadan pandemi dan
sebelum dan | walaupun awal- sesudah pandemi pendapat sangat | sudah terbilang
setelah awal agak pandemi malah kondisinya menurun tetapi stabil lagi
pandemi sedikit turun sangat menurun | sangat bagus | setelah itu Kian
berakhir? karena usaha membaik lagi

saya mulai
dikenal
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Dok: Wawancara dengan informan Bapak Muh. Syahril
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