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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

A. Transliterasi Arab-Latin

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat

dilihat pada tabel berikut:

1. Konsonan
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

‘ Alif - -

- Ba“ B Be

<& Ta“ T Te

= Sa* S Es dengan titik di atas
d Jim J Je

z Ha*™ H Ha dengan titik di bawah
¢ Kha Kh Ka dan ha

3 Dal D De

3 Zal Z Zet dengan titik di atas
B Ra* R Er

J Zai Z Zet

Sin S Es

L Syin Sy Esdan ye
o= Sad S Es dengan titik di bawah
o= Dad D De dengan titik di bawah
b Ta T Te dengan titik di bawah
= Za Z Zet dengan titik di bawah
¢ ,,Ain . Koma terbalik di atas
¢ Gain G Ge

o Fa F Fa

3 Qaf Q Qi




d Kaf K Ka

J Lam L El

P Mim M Em
Nun N En

3 Wau W We
Ha“ H Ha

s 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
().

2. Vokal

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

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,

transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
| fathah a a
| kasrah i i
°y dammah u u

Vokal rangkap bahasa Arab yanglambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Nama

Huruf Latin

Nama

fathah

a

kasrah

dammah

u




3. Maddah

‘kaifa

:haula

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu

Tanda Nama Huruf Latin Nama

| fathah a a
| kasrah i i

°) dammah u u

&L > mata

& s ramas

o s gila

e . yamutu

4. Ta'" marbutah

Transliterasi untuk ta “marbutah ada dua, yaitu:ta “marbutah yang hidup
atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t].

Sedangkan ta “marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya



adalah [h]. Kalau pada kata yang berakhir dengan ta “marbutah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta

marbutah itu ditransliterasik

" &1+ al-madinah a




w i & g ) - al-hikmah
5. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda tasydid (<) alam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.

Contoh:

Lod ,6 : rabbana

fol &0 najjaina
- al-hagq
: nu“ima
siag L, aduwwun

Jika huruf ¢ ber-tasydid diakhir sebuah kata dan didahului oleh huruf
kasrah (¢c—), maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi 1.
Contoh:
< -E ., Ali (bukan ,,Aliyy atau ,,Aly)

. ,,Arabi (bukan ,,Arabiyy atau ,,Araby)
i =g
S

6. Kata Sandang
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf J!

(alif lam ma,, arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi
seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf
gamariyah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang
mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan

dihubungkan dengan garis mendatar (-).

Contoh:
o R : al-syamsu (bukan asy-syamsu)
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7. 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:

o 2 %t
° F

<=L T tg"muruna

-V 2 al-nau,

&° 23 syai"‘un

Sgi-g & rumirtu

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau
kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat
yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau
sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia
akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya,
kata al-Qur“an(dari al-Qur “an), alnamdulillah, 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
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Risalah fi Ri “ayah al-Maslahah
9. Lafz al-Jalalah (3&)
Kata “Allah”yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf lainnya
atau berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf
hamzah.

Contoh:

¢adinullah 1 billah
Adapun ta marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-

jalalah, ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh:

g & & hum fi rahmatillah
¥,

10. Huruf Kapital

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

Wa maa Muhammadunillaa rasuul

XV



Innaawwalabaitinwudi,, alinnaasi lallazii bi Bakkatamubaarakan

SyahruRamadhaan al-laziiunzila fiih al-Qur “aan

Nashiir al-Diin al-Thuusii

Abuuu Nashr al-Faraabii

Al-Gazaali

Al-Mungiz min al-Dhalaal

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:

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

Nasr Hamid Abt Zaid, ditulis menjadi: Abt Zaid, Nasr Hamid (bukan, Zaid
Nasr Hamid Abii

B. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

SWT.
SAW.

AS
H
M
SM

Wbh.

shubhanahu wa fa,, ala

shallallahu ,, alaihi wa sallam

,,alaihi al-salam

Hijrah

Masehi

Sebelum Masehi

Warahmatullaahi

Wabarakaatuh

Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja)

Wafat tahun

XVi




QS../[..
HR

QS al-Bagarah/2: 4 atau QS Ali ,,Imraan/3: 4

Hadist Riwayat
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ABSTRAK

Asrul N, 2023. “Strategi Pemasaran Pelaku UMKM dalam Meningkatkan
Ekonomi Keluarga di Kelurahan Salubulo Kota Palopo”
Skripsi Program Studi Manajemen Bisnis Syariah Fakultas
Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri
Palopo. Dibimbing Oleh: Akbar Sabani.

Penelitian -ini bertujuan untuk mengetahui Strategi Pemasran Pelaku UMKM
dalam Meningkatkan Pendapatan ( Studi pada Pelaku UMKM di Kelurahan Salubulo
Kota Palopo) Dalam penelitian ini peneliti mengangkat pokok permsalahan yakni
bagaiman strategi pemasran pelaku UMKM dalam meningkatkatkan pendapatan di
Kelurahan Salubulo Kota Palopo. Jenis Penelitian ini merupakan jenis penelitian
deskriptif kualitatif dengan menggunakan data primer dan data sekunder dimana data
primer berupa hasil pengamatan langsung dan wawancara. Teknik Dalam penelitian ini
menggunakan teknik analisis data dengan cara mengumpulkan, mengelompokkan, dan
menganalisis data hingga akhirnya dapat ditarik kesimpulan. Berdasarkan hasil dari
penelitian dilapangan menunjukkan bahwa Strategi pemasaran pelaku UMKM dalam
Meningkatkan pendapatan di Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo,
diketahui bahwasannya:

Dari 5 Informan yang telah diwawancarai disimpulkan bahwa mereka memahmi
Strategi pemasaran sangat penting bagi pelaku UMKM karena dapat membantu mereka
mencapai tujuan bisnis, yaitu meningkatkan penjualan dan keuntungan. Mereka
mengatakan bahwa dengan strategi pemasaran yang baik, barang yang dijual dapat
menarik perhatian konsumen dan memenangkan persaingan di pasar. Kemudian mereka
memahami dengan memilih target pasar yang tepat sangat penting dalam strategi
pemasaran. Pelaku UMKM harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti usia, jenis
kelamin, pendapatan, dan minat konsumen dalam memilih target pasar. Dengan memilih
target pasar yang tepat, perusahaan dapat memfokuskan upaya pemasaran mereka dan
meningkatkan efektivitas penjualan produk yang dipasarkan. Kemudian dengan
mengembangkan produk yang menarik dengan melakukan observasi pasar untuk
mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen. Terutama konsumen yang datang dari
luar Kota Palopo yang ingin berbelanja pakaian. Selain itu, kami juga memperhatikan
kualitas, desain, dan fitur produk yang kami jual kepada konsumen agar dapat bersaing
dengan produk sejenis di pasar central Kota Palopo. Selain itu sebagai pelaku UMKM
mereka harus mempertimbangkan biaya produksi, harga produk sejenis di pasar, dan
permintaan pasar dalam menentukan harga produk. Selain itu, kami juga harus
memperhitungkan keuntungan yang diinginkan dan strategi penetapan harga yang akan
digunakan. Kemudin memilih media promosi yang tepat, seperti media sosial dengan cara
life di facebook. Selain itu, mereka juga mempertimbangkan pesan promosi yang akan
disampaikan kepada konsumen dan waktu yang tepat untuk mempromosikan produk.
Untuk membangun Peningkatan Penjualann, sebagai pelaku UMKM harus
memperhatikan aspek-aspek seperti desain logo pakaian, warna pakaian, dan citra merek.

Kata kunci: Pemasaran, Pendapatan, Strategi

XX



BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan berjalannya waktu, di Indonesia sebagai negara
berkembang terbentuk berbagai macam jenis usaha, baik usaha berskala kecil
maupun usaha berskala besar. Salah satu jenis usaha di Indonesia adalah Usaha
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Sesuai dengan UUD 1945 pasal 33 ayat 4,
UMKM merupakan bagian dari perekonomian nasional yang berwawasan
kemandirian dan memiliki potensi besar untuk meningkatkan kesejahteraan
masyarakat (S. Iskandar et al., 2021; Muhammad Nur Alam Mubhajir, Ambas
Hamida, Erwin Erwin, 2022; Rahmad, 2020).

Perkembangan UMKM ini dapat memberikan lapangan pekerjaan dan
memanfaatkan potensi sumber daya alam maupun sumber daya manusia sehingga
memiliki peran yang signifikan terhadap pertumbuhan ekonomi negara.
Berdasarkan informasi Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
(Kemenkop UKM) pada bulan Maret 2021 lalu, jumlah pelaku UMKM di
Indonesia mencapai 64,2 juta dengan kontribusi terhadap produk domestik bruto
(PDB) sebesar 61,07% atau Rp8.573,89 triliun (Fasiha & Alwi, 2023; A. S.
Iskandar et al., 2021; Nur, 2021). UMKM mampu menyerap 97% dari total
angkatan kerja dan mampu menghimpun hingga 60,42% dari total inv estasi di
Indonesia."

Tingginya jumlah UMKM di Indonesia tidak terlepas dari berbagai tantangan

serta kondisi pandemi Covid-19 yang mendorong perubahan pada pola

'Shifa Nurhaliza, “Peran dan Potensi UMKM 2022 Sebagai Penyumbang PDB
1



Terpenting Di RIL” last modified 2022, https://www.idxchannel.com/economics/peran-dan-
potensi-umkm-2022-sebagai- penyumbang-pdb-terpenting-di-ri.
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konsumsi barang dan jasa menjadi momentum untuk mengakselerasi
transformasi digital. Beberapa tahun terakhir ini terjadi penurunan penjualan dan
pendapatan pelaku UMKM sehingga mempengaruhi terhadap pendapatan
masyarakat (Abdain et al., 2020; A. S. Iskandar et al., 2023; Mujahidin & Majid,
2022). Hal ini disebabkan oleh beberapa faktor yang menjadi hambatan dan
kendala baik yang bersifat internal maupun eksternal. Faktor internal seperti
sumber daya manusia yang terbatas; kurangnya permodalan; dan lemahnya
jaringan usaha dan kemampuan penetrasi usaha kecil. Faktor Eksternal meliputi:
Keterbatasan sarana dan prasarana usaha; dan iklim usaha. Diharapkan dengan
adanya sirkuit Mandalika di kabupaten Lombok Tengah bisa memberikan dampak
positif bagi masyarakat terutama pelaku UMKM sehingga bisa meningkatkan
kesejahteraan masyarakat (Ishak et al., 2022; Muammar Arafat Yusmat, Adzan
Noor Bakri, 2023; Raupu et al., 2021).

Dalam memenuhi kebutuhan hidup supaya menjadi sejahtera, maka
masyarakat yang memiliki potensi dan dapat melihat dengan jeli kemampuan
yang ada pada dirinya serta mampu untuk mengidentifikasi lingkungan, bisa
menemukan peluang usaha dan membuka peluang untuk masyarakat (Kamal,
2021; Mahmud & Abduh, 2022; Mahmud & Sanusi, 2021). Dengan adanya
peluang usaha tersebut diharapkan bisa membantu pertumbuhan ekonomi
masyarakat sekitar agar menjadi lebih baik lagi sehingga akan dapat mengurangi
meningkatnya urbanisasi. Selain itu, dengan adanya peluang usaha tersebut yang
menitikberatkan peluang usahanya yang ada di daerah sekitar, diharapkan dapat
menjadi ciri khas daerah tersebut (Ambas Hamida, Muhammad Nur Alam
Muhajir, Sukran, 2023; Fasiha, 2023; Hamsir et al., 2019; Marwing, 2021;
Rifuddin et al., 2022). Usaha yang dilakukan dalam mencukupi kebutuhan hidup

itu salah satunya dengan melakukan Usaha Kecil Menengah (UKM).



Kegiatan ekonomi adalah suatu usaha yang bertujuan untuk meningkatkan
daya serta taraf hidup masyarakat . Dengan semakin meningkatnya pertumbuhan
ekonomi maka kebutuhan masyarakat akan terpenuhi. Untuk memenuhi
kebutuhan masyarakat dibutuhkan lapangan kerja yang mampu menyerap setiap
angkatan kerja yang ada. Indonesia merupakan negara dengan penuh kekayaan
alam namun belum mampu untuk memaksimalkan potensinya. Masyarakat
dituntut untuk mengembangkan kemampuan serta potensi yang ada pada diri
sendiri maupun yang ada di wilayah asing-masing sehingga mampu memenuhi
kebutuhan mereka. Usaha (Kamal, 2021; Mahmud & Abduh, 2022; Mahmud &
Sanusi, 2021) yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan hidup antara lain
dengan melakukan Usaha Mikro Kecil Menengah. Keberadaan (existence) dan
keberlangsungan (continuity) hidup UMKM juga dipengaruhi oleh kedua faktor
internal yaitu motif ekonomi dan faktor eksternal yaitu lingkungan dan lingkup
ekonomi yang menjadi tempat keberlangsungan hidup seseorang atau komunitas
dalam melangsungkan kehidupan ekonomi.?

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan sektor ekonomi
nasional yang paling strategis serta menyangkut hajat hidup banyak orang
sehingga menjadi tulang punggung perekonomian Nasional. UMKM juga
merupakan kelompok ekonomi terbesar dalam perekonomian di Indonesia dan

terbukti telah menjadi kunci pengaman perekonomian Nasional dalam masa krisis

’Bachtiar Rifai, “Efensiasi Pemberdayaan Usaha Mikro Kecil Menengah” Jurnal Sosio
Humanniora, Vol 3, No.4, (September 2012), 32.



ekonomi serta berperan menjadi desiminator pertumbuhan ekonomi pasca
krisis.?

UMKM merupakan suatu bentuk usaha masyarakat yang dalam proses
pendiriannya berdasarkan inisiatif - seseorang maupun kelompok. UMKM
berperan dalam memenuhi kebutuhan lapangan kerja yang ada di Indonesia.
UMKM dapat menyerap banyak tenaga kerja Indonesia yang belum mendapat
lapangan kerja (Ishak et al., 2022; Mahmud & Abduh, 2022; Raupu et al., 2021).
Selain itu UMKM telah berkontribusi besar pada pendapatan daerah maupun
pendapatan negara Indonesia. UMKM juga memanfatkan berbagai Sumber Daya
Alam yang potensial di suatu daerah yang belum diolah secara komersial.
Keterkaitan antara pemerintah dengan UMKM yang baik dan tepat sama halnya
dengan peran abdi negara terhadap salah satu pemilik negara, dengan
implementasi terhadap UMKM sebagai usaha ekonomi yang melibatkan orang
banyak dan menjadi penopang hidup bagi sebagian besar rakyat Indonesia.
Perkembangan usaha mikro kecil dan menengah diperkirakan lebih baik ke
depannya dikarenakan semakin terbukanya kesempatan berwirausaha serta
adanya konsolidasi di kalangan UMKM dalam mengatasi keterbatasan akses
permodalan. Semenjak krisis keuangan, sektor UMKM tetap mampu bertahan
meskipun tidak didukung kebijakan pemerintah maupun kredit perbankan dengan
tepat.*

Berawal dari masyarakat yang aktif dan konsisten dalam memproduksi

serta memasarkan barang jualannya hingga mampu menarik banyak konsumen,

$Sakti, Adisasmita. Transportasi dan Pengembangan Wilayah (Yogyakarta: Graha limu,
2011), 59.

*Mudrajad, Kuncoro. Metode Riset untuk Bisnis dan Ekonomi. (Jakarta: Erlangga, 2009),
129



daerah Kelurahan Salubulo Kecamatan Wara Utara tersebut berkembang menjadi
area bisnis yang potensial untuk berbagai jenis UMKM seperti usaha Jual beli
pakaian, Kuliener, dan pertokoan dan lain sebagainya. Dengan demikian,
peluang masyarakat terkait dalam memenuhi kebutuhan serta meningkatkan
kesejahteraan ekonomi melalui upaya UMKM menjadi lebih terbuka (Abdain et
al., 2020; A. S. Iskandar et al., 2023; Muammar Arafat Yusmat, Adzan Noor
Bakri, 2023; Mujahidin & Majid, 2022).

Dari latar belakang di atas maka peneliti tertarik menelti “Strategi
Pemasaran Pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo dalam Meningkatkan
Pendapatan”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian dari latar belakang masalah di atas, maka rumusan
masalah dalam penelitian ini yaitu: Bagaimana strategi pelaku UMKM di
Kelurahan Salubulo dalam meningkatkan Pendapatan?
C. Tujuan penelitian
Adapun tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui: Untuk mengetahui
bagaimana strategi Pemasaran pelaku UMKM di Kelurahan Salubulo Kota
palopo dalam meningkatkan pendapatan.
D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat teoritis

Dengan hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pemikiran dalam
rangka mengembangkan ilmu tentang Usaha Mikro Kecil Menengah, juga dapat
dijadikan sebagai tambahan ilmu pengetahuan khususnya di bidang penerapan
ilmu ekonomi. maupun ilmu manajemen Usaha Mikro Kecil Menengah. Selain

itu, juga sebagai pengetahuan dan sumber rujukan bagi semua pihak untuk



mengetahui bagaimana penerapan strategi pelaku UMKM dalam meningkatkan

pendapatan.

2. Manfaat Praktis

a. Kajian penelitian ini diharapkan menjadi wujud sumbangsih kepada
masyarakat Kelurahan Salubulo secara khusus dan masyarakat Kota Palopo
pada umumnya terkait bagaiamana strategi Pemasaran yang dilakukan oleh
pelaku UMKM dalam meningkatkan pendapatan.

b. Penelitian ini dapat digunakan sebagai rereferensi yang dapat dijadikan bahan
tambahan informasi atau perbandingan dalam melakukan penelitian
selanjutnya baik bagi mahasiswa IAIN Palopo maupun mahsiswa maupun
perguruan tinggi lain.

E. Sistematika Penulisan

Sistematikan yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 5 Bab, dan
memiliki isi atau kandungan yang saling berkaitan dalam proses penelitian.

Berikut ini sistematika penulisan akan diuraikan sebagai berikut :

Pada bagian BAB | pendahuluan terdiri atas beberapa komponen vyaitu
latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan
sistematika penulisan.

Pada bagian BAB 11 kajian teori terdiri beberapa komponen yaitu kajian
penelitian terdahulu, deskripsi teori, kajian pustaka dan karangka pikir.

Pada bagian BAB 11l metode penelitian terdiri dari bebarapa komponen
yaitu pendekatan dan jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, sumber data,

teknik pengumpulan data, pemeriksaan keabsahan data dan teknik analisis data.



Pada bagian BAB IV deskripsi dan analisis data bagian ini terdiri atas
komponen yaitu deskripi data, analisis data dan pembahasan hasil penelitian.
Pada bagian BAB V penutup bagian ini terdiri atas komponen yaitu

kesimpulan dan saran.




BAB |1

KAJIAN TEORI

A. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan

Penelitian terdahulu sangat penting sebagai dasar pijakan dalam rangka

penyusunan penelitian. Beberapa penelitian terdahulu antara lain:

1. Penelitian dari Sri Sugianti UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi 2019. “Peran
Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Dalam Mensejahterakan
Karyawan Di Pusat Oleh-oleh Mak Denok Desa Serdang Jaya Kabupaten
Tanjung Jabung Barat”.” Hasil penelitian ini menunjukan dengan adanya
UMKM tersebut memiliki peran yang sangat penting bagi kesejahteraan
masyarakat dengan membuka lapangan kerja dan menambah pendapatan
masyarakat sekitar sehingga dapat mencukupi kebutuhan sehari-hari
seperti pangan, maupun kebutuhan lainnya seperti tempat tinggal,
kesehatan keluarga dan kebutuhan akan pendidikan anak-anak merek dan
buka lapangan kerja bagi masyarakat sekitar untuk membantu
meningkatkan kesejahteraan masyarakat.

2. Penelitian Ade Muhamad Alimul Basar IAIN Syekh Nurjati Cirebon 2015.

“Peranan Usaha Kecil Menenngah (UKM) Dalam Meningkatkan

Sri  Sugianti, “Peran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Dalam
Mensejahterakan Karyawan Di Pusat Oleh-oleh Mak Denok Desa Serdang Jaya Kabupaten
Tanjung Jabung Barat™. (Skripsi, UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi 2019).



Kesejahteraan Masyarakat di Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan”.®
Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa UKM yang berada di
Kecamatan Cibereum mengalami perkembangan yang positif baik dari
jumlah UKM yang bertambah ataupun dari pendapatan masyarakat yang
menjadi lebih baik, selain itu kegiatan UKM berpengaruh positif terhadap
kesejahteraan- pemilik salah satu indikator kesejahteraan adalah
pendapatan, jenis rumah dan kendaraan yang dimiliki pemilik UKM
termasuk kedalam kriteria yang sejahterah (Nur, 2021)(Fasiha & Alwi,
2023)(A. S. Iskandar et al., 2021)(Rahmad, 2020). dalam meningkatkan
kesejahteraan masyarakat peranan UKM sangatlah penting khususnya di
Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan, hal ini bisa dilihat dari rumah
masyarakat yang 90% sudah tembok, dan memiliki kendaraan, selain dari
itu indikator kesejahteraan lainnya bisa dilihat dari bertambahnya
pendapatan karyawan dan pemilik UKM yang cukup signifikan.

3. Penelitian dari Elza Maulida Merdekawati UIN Raden Intan Lampung 2018.
“Potensi Dan Kontribusi UMKM Terhadap Kesejahteraan Masyarakat Dalam
Perspektif Ekonomi Islam” (Studi kasus Usaha Tahu Jalan Damai RT 03 LK
Il Kelurahan Kedamaian Kecamatan Kedamaian).” Hasil penelitian UMKM
di Jalan Damai RT. 03 LK Il Kelurahan Kedamaian Kecamatan Kedamaian

memiliki potensi untuk berkembang. Kontribusi yang sangat penting bagi

°Ade Muhamad Alimul Basar, “Peranan Usaha Kecil Menenngah (UKM) Dalam
Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Di Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan”.
(Skripsi, 1AIN Syekh Nurjati Cirebon 2015).

"Elza Maulida Merdekawati, “Potensi Dan Kontribusi UMKM Terhadap Kesejahteraan
Masyarakat Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Studi kasus Usaha Tahu Jalan Damai RT 03 LK
Il Kelurahan Kedamaian Kecamatan Kedamaian). (Skripsi, UIN Raden Intan Lampung 2018).
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kesejahteraan masyarakatdan menambah pendapatan masyarakat sekitar
sehingga dapat mencukupi kebutuhan sehari-hari. Usaha tahu ini telah
memenuhi proses produksi dan pemenuhan pendapatan sesuai yang
ditetapkan dalam islam sehingga mampu meningkatkan kesejahteraan

ekonomi masyarakat.

B. Deskripsi Teori

Penelitian terdahulu sangat penting sebagai dasar pijakan dalam rangka

penyusunan penelitian. Beberapa penelitian terdahulu antara lain:

Pertama, penelitian dari Sri Sugianti UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi
2019. “Peran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Dalam
Mensejahterakan Karyawan di Pusat Oleh-oleh Mak Denok Desa Serdang Jaya
Kabupaten Tanjung Jabung Barat”.® Hasil penelitian ini menunjukan dengan
adanya UMKM tersebut memiliki peran yang sangat penting bagi kesejahteraan
masyarakat dengan membuka lapangan kerja dan menambah pendapatan
masyarakat sekitar sehingga dapat mencukupi kebutuhan sehari-hari seperti
pangan, maupun kebutuhan lainnya seperti tempat tinggal, kesehatan keluarga
dan kebutuhan akan pendidikan anak-anak merek dan buka lapangan kerja bagi

masyarakat sekitar untuk membantu meningkatkan kesejahteraan masyarakat.

Kedua, Ade Muhamad Alimul Basar IAIN Syekh Nurjati Cirebon 2015.

“Peranan Usaha Kecil Menenngah (UKM) Dalam Meningkatkan Kesejahteraan

8Sri  Sugianti, “Peran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) Dalam
Mensejahterakan Karyawan Di Pusat Oleh-oleh Mak Denok Desa Serdang Jaya Kabupaten
Tanjung Jabung Barat”. (Skripsi, UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi 2019).
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Masyarakat Di Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan”.9 Berdasarkan hasil
penelitian dapat diketahui bahwa UKM yang berada di Kecamatan Cibereum
mengalami perkembangan yang positif baik dari jumlah UKM yang bertambah
ataupun dari pendapatan masyarakat yang menjadi lebih baik, selain itu kegiatan
UKM berpengaruh positif terhadap kesejahteraan pemilik salah satu
indikator kesejahteraan adalah pendapatan, jenis rumah dan kendaraan yang
dimiliki pemilik UKM termasuk kedalam kriteria yang sejahtera. dalam
meningkatkan kesejahteraan masyarakat peranan UKM sangatlah penting
khususnya di Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan, hal ini bisa dilihat dari
rumah masyarakat yang 90% sudah tembok, dan memiliki kendaraan, selain dari
itu indikator kesejahteraan lainnya bisa dilihat dari bertambahnya pendapatan
karyawan dan pemilik UKM yang cukup signifikan (S. Iskandar et al., 2021,
Muhammad Nur Alam Muhajir, Ambas Hamida, Erwin Erwin, 2022).

Ketiga, penelitian dari Elza Maulida Merdekawati UIN Raden Intan
Lampung 2018. “Potensi Dan Kontribusi UMKM Terhadap Kesejahteraan
Masyarakat Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Studi kasus Usaha Tahu Jalan
Damai RT 03 LK Il Kelurahan Kedamaian Kecamatan Kedamaian).’ Hasil
penelitan UMKM di Jalan Damai RT. 03 LK Il Kelurahan Kedamaian
Kecamatan Kedamaian memiliki potensi untuk berkembang. Kontribusi yang
sangat penting bagi kesejahteraan masyarakatdan menambah pendapatan

masyarakat sekitar sehingga dapat mencukupi kebutuhan sehari-hari. Usaha

’Ade Muhamad Alimul Basar, “Peranan Usaha Kecil Menenngah (UKM) Dalam
Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Di Kecamatan Cibereum Kabupaten Kuningan”.
(Skripsi, 1AIN Syekh Nurjati Cirebon 2015).

1%Elza Maulida Merdekawati, “Potensi Dan Kontribusi UMKM Terhadap Kesejahteraan
Masyarakat Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Studi kasus Usaha Tahu Jalan Damai RT 03 LK
Il Kelurahan Kedamaian Kecamatan Kedamaian). (Skripsi, UIN Raden Intan Lampung 2018).
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tahu ini telah memenuhi proses produksi dan pemenuhan pendapatan sesuai
yang ditetapkan dalam islam sehingga mampu meningkatkan kesejahteraan
ekonomi masyarakat.

Kajian Teoritis

1. Pengertian Strategi

Strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu kata Stratus yang berarti militer
dan yang artinya memimpin. Penggabungan dari dua kata tersebut adalah
panglima perang. Pada zaman dahulu memang sering terjadi peperangan, sehingga
seseorang pemimpin harus memahami strategi untuk melawan musuh. Strategi
dapat pula diartikan sebagai suatu keterampilan mengatur suatu kejadian atau
peristiwa.

Secara umum strategi merupakan teknik yang digunakan untuk mencapai
tujuan. Konsep strategi dalam militer seringkali diterapkan kedalam dunia bisnis,
strategi menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan yang dipilih dan
merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya suatu organisasi.
Semakin meningkatnya perkembangan strategi agar memenangkan pasar bisnis,
maka cara-cara akan semakin berkembang untuk memasarkan produk yang
diproduksi oleh setiap produsen. Pengertian lain strategi merupakan serangkaian
rancangan besar yang menentukan bagaimana perusahaan harus beroprasi agar
mencapai tujuan.*

Dalam hal ini banyak tantangan yang harus dihadapi yang berliku-liku

namun ada juga yang relatif mudah. Selain itu, banyak rintangan dan cobaan yang

YFandy Tjiptono,dkk, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: CV, Andi Offset,2008), 3
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dihadapi agar tercapainya suatu tujuan. Oleh sebab itu, dalam menjalani setiap
langkah langkahnya harus secara hati-hati dan terarah. Secara khusus strategi
adalah penempatan tujuan perusahaan, penetapan sasaran organisasi dengan tidak
melupakan kekuatan eksternal dan internal, perumusan kebijakan dan strategi
tertentu untuk mencapai sasaran dan memastikan implementasinya dengan tepat ,
sehingga tujuan dan target utama suatu perusahaan tercapai.

Berdasarkan pemahaman di atas strategi adalah suatu taktik atau
kemampuan yang dimiliki suatu perusahaan maupun lembaga untuk memasarkan
produknya agar mendapat keuntungan bagi pelaku dalam melakukan
persaingan.'?

2. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial dimana indvidu
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan dengan melakukan
penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk dan jasa yang bernilai bagi orang
lain. Biasanya kita mengartikan bahwa pemasaran itu merupakan memuaskan
kebutuhan dan keinginan manusia dengan timbal baliknya mendapatkan
keuntungan.*®

Mengutip beberapa defenisi pemasaran sebagai berikut: Menurut
American Marketing Association (AMA) pemasaran adalah suatu fungsi
organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan

memberikan nilai kepada pelanggan dan mengelola hubungan pelanggan dengan

>’Nurahmi Hayati, Manajemen Pemasaran Bagi Pendidikan Ekonomi, (Pekanbaru: Suska
Press, 2012), 86

3Kasmir, Kewirausahaan, ( Jakarta : PT. Raja Grafindo Persada, 2006), 171
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cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingan. Basu Swasta
menyatakan pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran sehingga tercapainya
tujuan perusahaan dapat tercapai.™*

Sedangkan menurut William J. Stanton pemasaran adalah suatu rancangan
sistem  keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang-
barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan
perusahaan. Kegiatan pemasaran yang dianggap berhasil bukan hanya menopang
pada kualiatas produk, keputusan manajemen yang tepat, pelayanan, penyaluran
yang cepat, namun lebih banyak mengedepankan bagaimana membangun
hubungan baik dengan pelanggan. Aktivitas pemasaran selalu dikaitkan dengan
komunikasi, karna komunikasi yang baik tentunya terjadi pemahaman dan
pemikiran yang positif dari organisasi ataupun individu yang akan melahirkan
konsumen yang loyal.*®

Dari defenisi-defenisi di atas dapat diartikan pemasaran adalah hasil
aktivitas bisnis untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui hubungan
pertukaran dengan pihak lain dengan sistem merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen. Dengan

demikian dapat disimpulkan bahwa pemasaran merupakan sebuah proses sosial

Y“Freddy Rangkuti, Creating Effective Marketing Plan, ( Jakarta : PT. Gramedia Pustaka
Utama, 2009), 124

Danang Sunyoto, Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta : CAPS Cempaka
Putih, 2013), 18
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ekonomi untuk memenuhi kebutuhan individu dan kelompok dengan menciptakan
suatu pertukaran sehingga memberikan kepuasan kepada konsumen.
3. Konsep Pemasaran

Dengan adanya perubahan orientasi di dalam dunia perusahaan, dimana
yang semula berorientasi pada produksi dan penjualan menjadi berorientasi
pemasaran, maka bersamaan dengan itu terjadi perubahan falsafah manajemen
yang selanjutnya dikenal dengan ‘“konsep pemasaran”. Perkembangan falsafah
pemikiran tentang pemasaran terlihat lima konsep pemasaran yang mendasari
pendekatan yang terdapat dalam manajemen pemasaran. Falsafah pimpinan inilah
yang akan terkait dengan pentingnya perusahaan atau organisasi, konsumen dan
masyarakat:'®
a. Konsep Produksi

Konsep ini berorientasi pada produksi di mana para manajer perusahaan
memusatkan upaya mencapai efisiensi yang tinggi dan distribusi yang luas. Arti
kata lain, konsep produksi adalah suatu orientasi manejemen yang menganggap
bahwa konsumen akan menyenangi produk yang telah tersedia dan dapat dibeli.
Oleh karena itu tugas utama manjemen adalah mengadakan perbaikan dalam

produksi dan distribusi sehingga efisien.

®Moh. Aris Pasigai, Pentingnya Konsep dan Strategi Pemasaran dalam Menghadapi
Persaingan Bisnis, Balance: Jurnal Ilmu Ekonomi Studi Pembangunan, Vol. 1 No. 1, (JanuariApril
2009, ISSN: 1858-2192), 54
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b. Konsep Produk

Konsep ini beraanggapan bahwa konsumen menyukai produk yang
menawarkan mutu dan kualitas terbaik pada tingkat harga tertentu. Oleh sebab itu
tugas manajemen disini adalah memproduksi produk yang menekankan mutu
produk dan penampilannya.

c. Konsep Penjualan.

Konsep penjualan menganggap konsumen akan melakukan atau tidak
pembelian terhadap produknya, terkecuali perusahaan mengadakan kegiatan
penjualan dan promosi yang gencar.

d. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci pencapaian tujuan organisasi
terdiri dari kemampuan dalam menentukan kebutuhan dan keinginan pasar yang
dituju dan kemampuan perusahaan memenuhi keinginan dan kepuasan konsumen
lebih efektif dan efisien dari para pesaing.

e. Konsep Pemasaran Kemasyarakatan.

Konsep pemasaran kemasyarakatan yang menekankan bahwa tugas utama
perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan dan kepentingan dari pasar
yang dituju dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara efektif dan efisien
dari para pesaing.

Fungsi Pemasaran Dalam rangka agar mencapai tujuan pemasaran yaitu
untuk produk (barang dan jasa) bisa kembali ke tangan konsumen sesuai dengan
tujuan target market yang ditentukan, pasti memerlukan berbagai aktivitas yang

merupakan suatu rangkaian proses yang perlu diperhatikan. Berbagai kegiatan dan
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aktivitas yang memerlukan sebuah proses, yang diperlukan karena kekhususannya
di dalam konsep pemasaran biasanya disebut sebagai “fungsi fungsi pemasaran”.
Pada umumnya fungsi pemasaran bisa digolongkan sebagai berikut:

1) Fungsi Pertukaran

Pembelian (buying) Fungsi pembelian dan penjualan memiliki kaitan
dengan penukaran barang dari penjual ke pembeli. Untuk fungsi pembelian
dilakukan oleh pembeli untuk memilih jenis barang yang akan dibeli, kualitas
yang di inginkan, kualitas yang memadai, dan penyediaan yang memadai.

2) Penjualan (Selling)

Sedangkan untuk fungsi penjualan yang termasuk dalam aktivitas untuk
mempertemukan penjual dan pembeli, umumnya dipandang sebagai fungsi
pemasaran yang paling luas, meliputi kegiatankegiatan untuk mencari pasar dan
mempengaruhi permintaan melalui personal selling dan periklanan.

3) Fungsi penyediaan fisik

Fungsi penyediaan fisik terfokus pada menggunakan waktu, lokasi dan
bentuk yang sangat diperhitungkan pada suatu produk ketika produk akan
didistribusikan, diproses dan disimpan hingga ketangan konsumen. Apabila tidak
diperhitungkan dengan matang dan direncanakan dengan baik, kemungkinan
perusahaan akan mengalami kerugian akibat penangan produk yangg tidak
berstandar.

4) Fungsi penunjang
Dalam kegiatan pemasaran tentunya memiliki fungsi penunjang karena

akan berkaitan dengan segala aktivitas yang mampu melancarkan seluruh bentuk
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kegiatan pemasaran, yang mencakup diantaranya: 1) Proses pengumpulan 2)
Proses komunikasi 3) Proses penyortiran sesuai standar 4) Pembiayaan. 4. Tujuan
Pemasaran Dalam praktiknya, perusahaan memiliki beberapa tujuan dalam
melaksanakan kegiatan pemasaran, sebagai berikut:’

a). Untuk memenuhi kebutuhan akan suatu produk maupun jasa.

b). Untuk memenuhi kepuasan dan keinginan para pelanggan pada suatu produk
dan jasa.

c). Untuk memberikan kepuasan yang semaksimal mungkin terhadap
pelanggannya.

d). Untuk menguasai pasar dan menghadapi para pesaing.

e). Untuk meningkatkan penjualan keuntungan (Laba)

4. Strategi Pemasaran

Strategi Pemasaran (marketing strategy) menurut Sofjan Assauri adalah
rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan.'® Suliyanto menyatakan bahwa
strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan
yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran dari waktu ke waktu pada
masing-masing tingkatan serta lokasinya.'® Kotler dan Amstrong yang dikutip

oleh Nana Herdiana dalam buku Manajemen Strategi Pemasaran menyatakan

Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2007), 193.

¥3ofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, (Jakarta: PT. Raja
Grafindo Persada, 2002), 154.

suliyanto, Studi Kelayakan Bisnis Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: CV Andi Offset,
2010), 93
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bahwa strategi pemasaran merupakan logika pemasaran di mana unit bisnis
berharap untuk mencapai tujuan pemasaran.”’ Berdasarkan pendapat-pendapat di
atas, strategi pemasaran merupakan sebuah rencana terarah perusahaan untuk
menjalankan kegiatan pemasaran guna mencapai tujuan pemasaran suatu
perusahaan secara optimal (Pirol et al., 2020)(Pirol, 2017)(Pirol et al.,

2020)(Syarief Iskandar, 2023)(Arno & Abdullah, 2020)(Razak et al., 2019).

Tahapan Strategi Pemasaran dalam mengembangkan dan menerapkan

sebuah strategi pemasaran meliputi:**

a. Mengidentifikasi dan mengevaluasi kesempatan Salah satu pekerjaan yang
dapat dilakukan oleh riset pemasaran adalah mengawasi lingkungan
kompetisi untuk melihat tanda yang mengindikasikan adanya kesempatan
bisnis. Sebuah deskripsi semata dari beberapa kegiatan sosial atau ekonomi,
seperti tren dalam perilaku pembelian pelanggan, akan dapat membantu
manager mengenali suatu permasalahan dan mengidentifikasi kesempatan
untuk memperkaya usaha pemasaran.

b. Menganalisis segmen pasar dan memilih target pasar. Tahap kedua dalam
pengembangan strategi pemasaran adalah menganalisis segmen pasar dan
memilih target pasar. Riset pemasaran adalah sumber informasi utama untuk
menentukan karakteristik dari segmen pasar yang membedakan mereka dari
keseluruhan pasar. Riset seperti ini dapat membantu “menentukan lokasi”

atau mendiskripsikan sebuah segmen pasar dalam kaitannya dengan

?Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strategi Pemasaran, (Bandung: CV. Pustaka
Setia, 2015), 16

21Zikmund dan Babin, Menjelajahi Riset Pemasaran Buku 1 Edisi 10, (Jakarta: Salemba
Empat, 2010), 21
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demografi dan karakteristik. Geo-demografi (geo-demographics) merujuk
pada. 11 informasi yang menjelaskan profil demografis dari konsumen di
dalam suatu wilayah geografis tertentu.

c. Merencanakan dan menerapkan bauran pemasaran yang akan memberikan
nilai bagi pelanggan dan sesuai dengan tujuan dari organisasi. Jika telah
menggunakan informasi yang diperoleh dari dua tahapan sebelumnya,
manajer pemasaran merencanakan dan melaksanakan strategi bauran
pemasaran. Riset pemasaran mungkin diperlukan untuk mendukung
keputusan-keputusan tertentu tentang berbagai aspek bauran pemasaran..

d. Menganalisis kinerja perusahaan. setelah sebuah strategi pemasaran
diterapkan, riset pemasaran akan memberitahukan kepada manajer apakah
kegiatan yang direncanakan telah dijalankan dengan baik dan apakah
memenuhi apa yang mereka harapkan. Dengan kata lain, riset pemasaran
dilakukan untuk mendapatkan masukan dari evaluasi dan pengawasan
program pemasaran. Aspek dari pemasaran ini sangat penting bagi
kesuksesan manajemen nilai total (total value management), yang berusaha
mengatur keseluruhan proses, di mana konsumen mendapatkan manfaat.
Riset pengawasan kerja (performance monitoring research) merujuk pada
suatu riset yang teratur, terkadang secara rutin, memberikan umpan balik

(masukan) untuk evaluasi dan pengendalian dari kegiatan pemasaran.

Berdasarkan uraian-uraian tersebut, maka ke empat tahapan-tahapan dalam
pengembangan dan penerapan strategi pemasaran sangat penting untuk dilakukan

oleh para pelaku usaha agar proses pemasaran dapat berjalan secara maksimal
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sesuai tujuan. Misalnya tahapan dalam merencanakan dan menerapkan bauran
pemasaran, perusahaan perlu merancang bauran pemasaran yang terintegrasi,
terdiri dari empat P yaitu product, price, place, dan promotion.?> Bauran
Pemasaran (Marketing Mix) Bauran pemasaran (marketing mix) adalah variabel-
variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang terdiri dari Produk

(Product), Harga (Price), Distribusi (Place), dan Promosi (Promotion).

Ke empat strategi tersebut saling mempengaruhi, sehingga semuanya
penting sebagai satu kesatuan strategi, yaitu strategi bauran pemasaran yang
berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan unsurunsur atau variabel-
variabel pemasaran yang dapat dikendalikan pimpinan perusahaan, untuk
mencapai tujuan perusahaan dalam bidang pemasaran. Empat P Bauran

Pemasaran di atas memperlihatkan alat pemasaran masing-masing yaitu;

1. Produk meliputi: ragam, kualitas, desain, fitur, nama merek, kemasan, dan
layanan.

2. Harga meliputi: daftar harga, diskon, potongan harga, periode pembayaran,
dan persyaratan kredit.

3. Promosi meliputi: iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan
masyarakat.

4. Tempat meliputi: saluran, cakupan, pemilahan, lokasi, persediaan,

transportasi, dan logistik.?®

22pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2009), 220
Zphilip Khotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi Ke-12., h. 62.
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Program pemasaran yang efektif memadukan semua elemen bauran
pemasaran ke dalam suatu program pemasaran yang terintegrasi yang dirancang
untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan dengan Produk, Ragam, Kualitas,
Desain, Fitur Nama Merek Kemasan Layanan Harga Daftar Harga Diskon
Potongan Harga Periode Pembayaran Persyaratan Kredit Promosi Iklan
Penjualan Pribadi Promosi Penjualan Hubungan Masyarakat Tempat Saluran
Cakupan Pemilahan Lokasi Persediaan Transportasi Logistik. Pelanggan Sasaran
Positioning yang diharapkan menghantarkan nilai bagi konsumen. Bauran
pemasaran merupakan sarana taktis perusahaan untuk menentukan positioning

yang kuat dalam pasar sasaran.

Berdasarkan pemahaman di atas, dapat dipahami bahwa pemaduan 4 P
dalam program pemasaran dengan tepat dapat membentuk pemasaran yang
terintegrasi untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan serta dapat
menentukan posisi yang kuat dalam pasar sasaran. Berikut adalah penjelasan

mengenai 4 P :*

1. Produk (Product) Produk secara konsepsional adalah segala sesuatu yang
dibuat dan dihasilkan oleh produsen untuk ditawarkan, dibeli, dikonsumsi,
dan diminta oleh konsumen untuk menciptakan pertukaran, pemenuhan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Produk menurut Wahyudi Saidi yang
dikutip oleh Sudaryono dalam buku Manajemen Pemasaran adalah sesuatu

yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau

2*Sydaryono, Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi, (Yogyakarta: CV. Andi
Ofset, 2016),207
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dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. Dalam
pengertian luas, produk mencangkup apa saja yang bisa dipasarkan, termasuk
benda-benda fisik, jasa manusia, tempat, organisasi, dan ide atau gagasan.?
Berdasarkan pengertian-pengertian tersebut, produk merupakan segala
sesuatu yang dihasilkan oleh produsen yang kemudian dapat dibeli oleh
konsumen untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen.

2. Harga (Price) Menurut Kotler dan Amstrong yang dikutip oleh Nana
Herdiana Abdurrahman dalam buku Manajemen Strategi Pemasaran
mendefinisikan harga secara lengkap, yaitu sejumlah uang yang ditagihkan,
atas suatu produk atau jasa atau jumlah dan nilai yang ditukarkan para
pelanggan untuk memperoleh manfaat dan memiliki atau menggunakan suatu
produk atau jasa.® Harga menurut Deliyanti Oentoro yang dikutip oleh
Sudaryono dalam buku Manajemen Pemasaran adalah suatu nilai tukar yang
bisa disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh
dari suatu barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu
dan tempat tertentu.?’

Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, harga merupakan nilai atau uang
yang ditetapkan dan ditagihkan oleh penjual sebagai alat tukar atas barang yang

dibeli oleh pembeli.

%7ulkarnain, IImu Menjual Pendekatan Teoritis dan Kecakapan Menjual, (Yogyakarta:
Graha llmu, 2012), 86

%65y daryono, Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi., 216.

“’Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Strrategi Pemasaran, 109.
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3. Distribusi (Place) Distribusi menurut Kotler dan Amstrong meliputi kegiatan
perusahaan yang membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Menurut
Suliyanto, distribusi merupakan semua kegiatan yang dilakukan perusahaan
dengan tujuan membuat produk yang dibutuhkan dan diinginkan oleh
konsumen dapat dengan mudah diperoleh pada waktu dan tempat yang tepat.
Proses distribusi biasanya melibatkan: 1) Perantara, yaitu individu atau
perusahaan yang membantu mendistribusikan produk. 2) Pengecer (retail),
yaitu perantara yang menjual produknya secara langsung kepada konsumen.
3) Pedagang Grosis (wholesaler), yaitu perantara yang menjual produk ke
perusahaan lain untuk dijual kembali kepada konsumen akhir. 4) Agen
Penjualan (sales agent) atau Pedagang Perantara (broker), yaitu perantara
independen yang mewakili perusahaan dan menjual ke pedagang grosir atau

pengecer.”®

Berdasarkan pengertian dan pemahaman tersebut, distribusi merupakan
kegiatan yang menyangkut cara penyampaian produk ke tangan konsumen.
Pelibatan para penyalur dapat menjadi alat perusahaan dalam mendapatkan umpan
balik konsumen. Misalnya dalam kecepatan dan ketepatan penyalur pengumpulan
pendapat atau komentar konsumen mengenai produk, maka perusahaan dapat
secara cepat mengetahui apa yang diinginkan oleh konsumennya dan perusahaan

segera mengembangkan produk-produknya tersebut sesuai keinginan konsumen.

28philip Khotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi Ke-12, (Jakarta:
Erlangga, 2008), 63



25

4. Promosi (Promotion) Promosi menurut Pandji Anoraga merupakan suatu
ungkapan dalam arti luas tentang kegiatan-kegiatan secara aktif dilakukan
oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk yang
ditawarkan. Promosi menurut Kotler dan Amstrong kutipan Doni Juni
Priansa dalam buku Manajemen Pemasaran bahwa promosi adalah suatu
unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang
produk atau jasa yang baru pada perusahaan, hak dengan iklan, penjualan

pribadi, promosi penjualan maupun publisitas.

Berdasarkan pengertian-pengertian di atas, promosi merupakan tindakan-
tindakan aktif suatu perusahaan dalam mengenalkan produk kepada para
konsumen supaya konsumen tertarik untuk membeli produknyasebagai sebuah
aktivitas yang diperankan atau dimainkan oleh seseorang yang mempunyai

kedudukan atau status sosial dalam organisasi.

5. Prinsip dalam Pemberdayaan UMKM

Prinsip pemberdayaan UKM, meliputi:

1) Penumbuhan kemandirian, kebersamaan, dan kewirausahaan UMKM untuk
berkarya dengan prakarsa sendiri;

2) Perwujudan kebijakan publik yang transparan, akuntabel dan berkeadilan;

3) Pengembangan usaha berbasis potensi daerah dan berorientasi pasar sesuai
dengan kompetensi UMKM,;

4) Peningkatan daya saing UMKM, dan
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1)

2)

3)
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26

Penyelenggaraan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian secara
terpadu®®

Tujuan pemberdayaan UMKM adalah:

Mewujudkan struktur perekonomian nasional yang seimbang, berkembang,
dan berkeadilan.

Menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah menjadi usaha yang tangguh dan mandiri

Meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dalam pembangunan
daerah, penciptaan lapangan kerja, pemerataan pendapatan, pertumbuhan
ekonomi, dan pengentasan rakyat dari kemiskinan®.

Indikator pengembanganUMKM

Indikator Pengembangan Usaha

Dari berbagai faktor yang dapat mempengaruhi perkembangan UMKM,

mengambil variabel yang digunakan sebagai variabel bebas dalam penelitian ini.

1)
2)
3)
4)

5)

Menurut Budiarto (2015:99) Indikator perkembangan usaha ditandai dengan:
Peningkatan volume produksi

Mampu melakukan melakukan diversifikasi produk

Mampu mengurangi produk gagal

Menerapkan pencatatan keuangan dan aliran barang

Mampu melakukan kontrol kualitas

2Dwi Prasetyo Hadi, “Jurnal Ilmiah CIVIS , Volume V, No 1, Januari 2015” V, no. 1

(2019): 725-736.

%Sudrajat, “Pemberdayaan UMKM Dalam Mewujudkan Tujuan Pembangunan Milenium

(Penanggulangan Kemiskinan),” Journal of Chemical Information and Modeling 53, no. 9 (2019):
1689-1699.
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6) Mampu melakukan aktivitas peningkatan kompentensi tenaga kerja
7) Melakukan peningkatan efisiensi konsumsi bahan bakar
8) Melakukan pengelolaan limbah sampah
9) Mengalami peningkatan aset, omset dan tenaga kerja
Putri dkk dalam penelitiannya menyebutkan bahwa indikator

pengembangan Usaha terdiri dari :
1) Motif merubah keadaan
2) Peluang untuk berkembang
3) Tingkat kebutuhan pembinaan pihak luar

Berdasarkan beberapa indikator di atas maka peneliti mengambil indikator
untuk pengembangan usaha dalam penelitian ini yaitu :
1) Peningkatan pendapatan
2) Peningkatan jumlah pelanggan
3) Peningkatan kualitas produk
4) Peningkatan kualitas SDM**

Prinsip dalam Pemberdayaan UMKM
Prinsip pemberdayaan UKM, meliputi:

1) Penumbuhan kemandirian, kebersamaan, dan kewirausahaan UMKM untuk
berkarya dengan prakarsa sendiri;

2) Perwujudan kebijakan publik yang transparan, akuntabel dan berkeadilan;

31Pariyem, Widiyanto, and Wijang Sakitri, “Variabel Determinant Pengembangan Usaha
Mikro, Kecil, Dan Menengah Di Pasar Srondol,” Economic Education Analysis Journal 9, no. 1
(2020): 316-331.
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4)

5)

1)

2)

3)
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Pengembangan usaha berbasis potensi daerah dan berorientasi pasar sesuai
dengan kompetensi UMKM,;

Peningkatan daya saing UMKM, dan

Penyelenggaraan perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian secara
terpadu®

Tujuan pemberdayaan UMKM adalah:

Mewujudkan struktur perekonomian nasional yang seimbang, berkembang,
dan berkeadilan.

Menumbuhkan dan mengembangkan kemampuan Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah menjadi usaha yang tangguh dan mandiri

Meningkatkan peran Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah dalam pembangunan
daerah, penciptaan lapangan kerja, pemerataan pendapatan, pertumbuhan
ekonomi, dan pengentasan rakyat dari kemiskinan®.

Indikator pengembangan UMKM

Indikator Pengembangan Usaha Dari berbagai faktor yang dapat

mempengaruhi perkembangan UMKM, mengambil variabel yang digunakan

sebagai variabel bebas dalam penelitian ini.

1)

2)

Menurut Budiarto (2015:99) Indikator perkembangan usaha ditandai dengan:
Peningkatan volume produksi

Mampu melakukan melakukan diversifikasi produk

2Dwi Prasetyo Hadi, “Jurnal Ilmiah CIVIS , Volume V, No 1, Januari 2015 V, no. 1

(2019): 725-736.

%Sudrajat, “Pemberdayaan UMKM Dalam Mewujudkan Tujuan Pembangunan Milenium

(Penanggulangan Kemiskinan),” Journal of Chemical Information and Modeling 53, no. 9 (2019):
1689-1699.
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3) Mampu mengurangi produk gagal
4) Menerapkan pencatatan keuangan dan aliran barang
5) Mampu melakukan kontrol kualitas
6) Mampu melakukan aktivitas peningkatan kompentensi tenaga kerja
7) Melakukan peningkatan efisiensi konsumsi bahan bakar
8) Melakukan pengelolaan limbah sampah
9) Mengalami peningkatan aset, omset dan tenaga kerja
Putri dkk dalam penelitiannya menyebutkan bahwa indikator

pengembangan Usaha terdiri dari :
1) Motif merubah keadaan
2) Peluang untuk berkembang
3) Tingkat kebutuhan pembinaan pihak luar

Berdasarkan beberapa indikator di atas maka peneliti mengambil indikator
untuk pengembangan usaha dalam penelitian ini yaitu :
1) Peningkatan pendapatan
2) Peningkatan jumlah pelanggan
3) Peningkatan kualitas produk
4) Peningkatan kualitas SDM**

6. Pendapatan

1. Pengertian Pendapatan

34Pariyem, Widiyanto, and Wijang Sakitri, “Variabel Determinant Pengembangan Usaha
Mikro, Kecil, Dan Menengah Di Pasar Srondol,” Economic Education Analysis Journal 9, no. 1
(2020): 316-331.
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Pendapatan merupakan sesuatu yang sangat penting dalam setiap
perusahaan dan UMKM . Tanpa adanya pendapatan mustahil akan mendapatkan
penghasilan. Pendapatan adalah penghasilan yang timbul dari kegiatan perusahaan
yang biasa dikenal atau disebut penjualan, penghasilan jasa, bunga, deviden,
royalty dan sewa. Selain itu pendapatan juga di artikan sebagai penghasilan dari
usaha pokok perusahaan atau penjualan barang atau jasa diikuti biaya-biaya

sehingga diperoleh laba kotor.*®

Pendapatan juga merupakan unsur yag paling penting dalam perusahaan
maupun lembaga keuangan karena pendapatan akan menentukan maju mundurnya
suatu perusahaan. Oleh karena itu suatu organisasi harus berusaha semaksimal
mungkin untuk memperoleh pendapatan yang akan diharapkan dengan segala
sumber yang ada dalam suatu organisasi seefesien mungkin. Pendapatan

mempunyai 3 kategori, yaitu:

a. Pendapatan berupa uang yaitu, segala penghasilan yang berupa uang bersifat
reguler biasanya diterima sebagai balas jasa atau kontra prestasi.

b. Pendapatan yang bukan penghasilan yaitu, segala penerimaan yang bersifat
transfer redistributive yang biasanya membuat perubahan dalam keuangan
rumah tangga.

c. Pendapatan berupa barang, yaitu segala pendapatan bersifat reguler, akan

tetapi selalu berbentuk balas jasa dan diterima dalam bentuk barang dan jasa.

*Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2007), 193
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D. Kerangka Pikir

Berdasarkan pada uraian sebelumnya maka dalam kerangka pikir pada

penelitian ini, yaitu sebagai berikut:

STRATEGI
PEMASARAN

i IX: MENINGKATKAN
PELAKU UMKM Marketing mix:

1. Produk
PENDAPATAN
DI KEL.SALUBULO . Harga N

2
3. Tempat (Hasil Penjualan)
4

Promosi

Gambar 1.1Kerangka Pikir

Dapat dilihat dari alur kerangka pikir di atas mengambarkan bagaimana
strategi pemasaran pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo dalam meningkatkatkan

pendapatan yaitu penghasilan dari penjualan.
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METODE PENELITIAN

A. Metodologi Penelitian
1. Jenis dan Pendekatan penelitian
Jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu penelitian
kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Penelitian kualitatif deskriptif adalah
berupa penelitian dengan metode pendekatan penelitian lapangan. Oleh karena itu,
penulis memilih menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif untuk
menentukan cara mencari, mengumpulkan, mengolah dan menganalisis data hasil
penelitian tersebut.
2. Fokus Penelitian
1. Adapun fokus penelitian dalam penulisan skripsi tersebut adalah peneliti
melakukan penelitian terhadap pelaku UMKM yang berjualan barang
kebutuhan pokok dan pakaian jadi yang berada di wilayah Kelurahan Salubulo
Kecamatan Wara Utara Kota Palopo, dengan maksud meneliti para pelaku
UMKM untuk mengetahui bagaiamana strategi pemasaran pelaku UMKM di
kelurahan Salobulo Kecamatan Wara utara Kota Palopo dalam meningkatkan
pendapatan, dan adapun pendapatan yang dimaksud adalah meningkatkatkan

hasil penjualan produk pelaku UMKM tersebut.
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3. Defenisi Istilah

Dalam penelitian ini, untuk menghindari kekeliruan dan kesalah pahaman
dalam judul penelitian, maka peneliti memberikan definisi yang dimaksudkan
dengan untuk memperjelas beberapa istilah sebagai berikut:

Dalam penelitian ini, untuk menghindari kekeliruan dan kesalah pahaman
dalam judul penelitian, maka peneliti memberikan definisi yang dimaksudkan
dengan untuk memperjelas beberapa istilah sebagai berikut:

1. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan sebuah rencana terarah perusahaan untuk
menjalankan kegiatan pemasaran guna mencapai tujuan pemasaran suatu
perusahaan secara optimal. Adapun strategi pemasaran yang dimaksud dari judul
penelitian ini adalah rencana bagi pelaku UMKM untuk menjalankan kegiatan
pemasaran guna mencapai peningkatan pendapatan yakni hasil penjualan ini di
Kelurahan Salubulo Kota Palopo.

2. Pendapatan Pelaku UMKM

Pendapatan Pelaku UMKm yaitu penghasilan dari penjualan barang oleh Pelaku
usaha produktif yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah
memenuhi Kriteria sebagai usaha mikro yang ada di Kelurahan Salobulo
Kecamatan Wara Utara Kota Palopo.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah wilayah
RW 05 Kelurahan Salubulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo dengan alasan

bahwa pada lokasi tersebut terdapat banyak pelaku UMKM yang berjualan makan
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dan minuman serta pakaian jadi. Sedangkan waktu penelitian akan dimulai dari

bulan Agustus s/d Oktober 2023.

C. Subjek/ Informan Penelitian

Subjek merupakan suatu bahasan yang sering dilihat pada suatu penelitian.
Manusia, benda, ataupun lembaga (organisasi) yang sifat keadaannya akan diteliti
adalah sesuatu yang didalam dirinya melekat atau terkandung objek penelitian.
Dalam hal ini subjek penelitian yang dimaksud adalah pelaku UMKM yang
berdomisili di Kelurahan Salubulo berjumlah 23 orang Kota Palopo. Dari 23
pelaku UMKM peneliti mengambil 5 informan sebagai perwakilan dari 23 pelaku
UMKM. Informan dalam penelitian kualitatif menggunakan teknik purposive
sampling, yaitu cara penentuan informan yang ditetapkan secara sengaja atas

dasar kriteria atau pertimbangan tertentu.

D. Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sumber data
primer dan sekunder.

1) Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh secara autentik yang bersumber
dari objek penelitian perorangan, kelompok, dan organisasi yang dikumpulkan
secara khusus dan berhubungan langsung dengan permasalahan yang diteliti.
Untuk penelitian ini, data primer diperoleh dari wawancara kepada responden

dalam hal ini adalah Pelaku UMKM di Kelurahan Salubulo Kota Palopo.
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2) Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang dikumpulkan melalui sumber data yang
diterbitkan atau dikeluarkan oleh instansi tertentu. Data ini diperoleh secara tidak
langsung, berupa keterangan yang ada hubungannya dalam penelitian yang
sifatnya melengkapi atau mendukung data primer. Data Sekunder dalam
Penelitian ini diperoleh dari literatur-literatur, jurnal-jurnal terkait, dan dokumen
yang berasal dari Kantor Kelurahan Salubulo Kota Palopo.
E. Teknik Pengumpulan Data
Proses pengumpulan data yang dilakukan peneliti menggunakan teknik
yang berbeda, yaitu sebagai berikut:
1) Observasi
Observasi yaitu pengumpulan data yang dilakukan peneliti dengan cara
mengamati kondisi yang berkaitan dengan objek peneliti yaitu, UMKM di
Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo
2) Wawancara
Wawancara adalah sebagai alat untuk mengukur informasi dengan
mengirimkan beberapa pertanyaan kepada responden disampaikan dan dijawab
secara lisan dengan tulisan. Dari hasil wawancara kemudian diolah dan
gabungkan dengan hasil yang dikumpulkan dari pengumpulan data, pertanyaan
yang dibuat peneliti dijawab oleh responden agar singkron antara pertanyaan

peneliti dan jawaban responden.



3) Dokumentasi
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Dokumentasi yaitu pengumpulan data tentang hal-hal itu berkaitan dengan

variable dalam bentuk agenda, foto, video, wawancara/rekaman dan catatan

wawancara.
F. Pemeriksaan Keabsahan Data
Dalam penelitian perlu yang namanya keabsahan data supaya
mendapatkan tingkat kevalidan dan kepercayaan seberapa jauh kebenaran dari
hasil penelitian. Uji keabsahan data dalam penelitian dapat menggunakan
beberapa cara diantaranya:
a. Credibility(Kredibilitas)

Uji credibility merupakan ukuran tentang kebenaran data yang di peroleh
menggunakan instrumen, jika instrumen itu keliru dalam mendapatkan data,
maka data yang di peroleh tidak mendapatkan data yang sesungguhnya.

b. Transferability(Transferbilitas)

Transferbilitas berkenaan dengan generalisasi.Sampai dimana generalisasi
yang dirumuskan juga dapat berlaku bagi kasus-kasus lain di luar penelitian.
Dalam penelitian kualitatif peneliti tidak dapat menjamin memberlakukan
penelitian pada subjek lain. Penelitian kualitatif tidak bertujuan untuk
menggeneralisasi hasil penelitian sebab penelitian kualitatif tidak menggunakan
purposive sampling.

c. Dependability(Dependabilitas)
Dependabilitas adalah indeks yang menampilkan seefektif mana alat

pengukuran bisa dipercaya dan bisa diandalkan. Penelitian yang dependabilitas
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adalah penelitian yang dilakukan dengan penelitian yang sama dan bisa
mendapatkan hasil yang sama pula.

d. Confirmability(Obyektifitas)

Uji confirmability berarti menguji hasil penelitian yang di kaitkan dengan
usaha yang sudah dilakukan, apabila hasil penelitian merupakan hasil proses
dan kegunaan dari penelitian maka bisa dikatakan penelitian tersebut telah
sesuai standar confirmability.

G. Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh dalam penelitian ini merupakan data mentah yang
dianalisis sehingga data-data tersebut dapat diangkat ke dalam sebuah
pembahasan dan dipertanggung jawabkan keabsahannya. Setelah penulis
mengumpulkan data, baik diperoleh melalui penelitian pustaka maupun penelitian
secara langsung. Dalam penelitian kualitatif ini dilakukan sejak sebelum dan
setelah selesai di lapangan. Kemudian diolah dan di analisis dengan tujuan untuk
meringkas atau menyederhanakan data agar lebih spesifik, sehingga permasalahan
yang ada dapat dipecahkan. Data ini menggunakan metode analisis kualitatif
deskriptif, serta diolah dengan kata-kata dan argument-argumen yang sesuali
dengan apa adanya.

Adapun teknik-teknik dalam menganalisis data adalah sebagai berikut:
Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun data secara sistematis
yang diperoleh dari sebuah hasil wawancara. Tujuan dari analisis ini yaitu untuk
membuat deskripsi atau gamabaran mengenai objek penelitian secara sistematis,

faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, serta hubungan fenomena yang akan



38

diselidiki.® Peneliti menggunakan teknik ini karena yang digunakan adalah

metode deskriptif kualitatif, dimana dalam penelitian ini memerlukan data-data

untuk menggambarkan suatu fenomena yang alamiah. Sehingga benar salahnya,

sudah sesuai dengan peristiwa yang sebenarnya. Kemudian data tersebut diolah

dan dianalisis dengan pola pikir yang sesuai dengan fakta-fakta yang bersifat

khusus kemudian diteliti, dianalisis dan disimpulkan sehingga pemecahan

persoalan atau solusi tersebut dapat berlaku secara umum.

Adapun analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan tiga cara yaitu

antara lain:

a.

Reduksi Data

Data yang diambil dari lapangan kemudian direduksi, dirangkum, dipilih hal-
hal yang pokok dan difokuskan pada hal-hal yang penting berkaitan dengan
masalah. Data yang direduksi dapat memberi gambaran yang lebih tajam
tentang hasil pengamatan dan wawancara. Reduksi data merupakan proses
pembianaan, pemusatan, dan perhatian data kasar dari lapangan. Mereduksi
data berarti merangkum memilih hal-hal yang penting dalam penelitian.
Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang
lebih jelas serta mempermudah penelitian mengumpulkan data selanjutnya.*’
Dalam Penelitian ini peneliti merangkum dan menggolongkan data-data yang

penting dan dianggap sesuai degan penelitian yaitu tentang pembiayaan

Arrum BPKB dalam meningkatkan pendapatan nasabah.

% Moh Nazir, “Metode Penelitian”, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2005), 63
3" Usman Husaini, “Metode Penelitian Sosial 7, (Bandung: Bumi Aksara, 2007), 82
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Penyajian Data

Penyajian data adalah kesimpulan informasi yang dihasilkan dari observasi,
wawancara, kuisioner, dan dokumen dikumpulkan sehinnga tersusun yang
memberi kemungkinan untuk menarik kesimpulan dan pengambilan
tindakan. Pengambilan tindakan yang disajikan antara lain dalam bentuk teks
naratif, matriks, dan bagan. Data yang telah direduksi selanjutnya dipaparkan.
Pemaparan data atau penyajian data merupakan langkah kedua setelah
reduksi data. Guna memudahkan peneliti untuk memahami permasalahan
yang ada pada pembiayaan Arrum BPKB. Dengan teknik ini diharapkan
dapat memperoleh gambaran tentang pembiayaan Arrum BPKB dalam
meningkatkan pendapatan nasabah.

Verifikasi Data

Langakh ketiga dalam analisis data kualitatif menurut Miles dan Huberman
adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal masih bersifat
sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti yang kuat dan
mendukung pada tahapan pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila
kesimpulan pada tahapan awal didukung oleh bukti-bukti yang valid dan
konsisten saat peneliti kembali kelapangan mengumpulkan data, maka

kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel.



BAB IV

DESKRIFSI DAN ANALISIS DATA

A.  Deskrifsi Data
1. Gambaran Umum Kelurahan Salobulo
a. Letak Geografis Dan Batas Wilayah Lokasi Penelitian

Kelurahan salobulo merupakan salah satu kelurahan yang berada di
kecamatan wara utara kota palopo, kelurahan salobulo sendiri memiliki luas
114,75 Ha. Dimana batas sebelah utara Kelurahan Salobulo adalah Balandai,
sebelah selatan berbatasan dengan Kelurahan Luminda, sebelah adalah pesisir
pantai berbatasan dengan Sabbamparu dan batas sebelah barat Kelurahan Salobulo
merupakan pegunungan berbatasan dengan Pattene dan Lebang.

Tabel 1.3

Tabel batas wilayah

Sebelah Utara Balandai
Sebelah Selatan Luminda
Sebelah Timur Sabbamparu
Sebelah Barat Pattene Dan Lebang

Sumber data: profil kelurahan salobulo 2020

Kelurahan Salobulo termasuk daerah yang sangat dekat dengan pusat kota
dimana aspek yang mendukung keberlangsungan hidup telah terpenuhi seperti air
bersih, listrik dan sarana pelengkap lainnya, wilayah ini merupakan salah satu
penghubung jalur trans Sulawesi jadi tidak heran ketika banyak terlihat pedagang

kaki lima, warung kelontog ataupun swalayan, salah satu yang menjadi daya tarik

40
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masyarakat adalah adanya hypermart dan matahari yang merupakan salah satu

swalayan terbesar di Kota palopo.
b. Demografi Penduduk Kelurahan Salobulo

Di Kelurahan Salobulo sendiri terdiri dari 5 RW (rukun warga) dan 19 RT
(rukun tetangga) dengan jumlah penduduk 5093 jiwa dari 1337 kepala keluarga
dengan jumlah perbandingan laki-laki sebanyak 2494 jiwa dan perempuan

sebanyak 2599 jiwa.

Tabel 1.4

Jumlah penduduk berdasarkan jenis kelamin

No Jenis kelamin Jiwa
1 Laki-laki 2494
2 Perempuan 2599

Jumlah 5093

Sumber: Data Profil Kelurahan Salobulo 2020

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah penduduk

perempuan lebih banyak dari pada laki-laki dengan selisih sebesar 105 jiwa.

Tabel 2.1
Jumlah penduduk berdasarkan usia
Sumber: Data Profil Kelurahan Salobulo 2020

No Usia Jumlah

1 0-4 384

2 5-9 415



Tabel

10-14

15-19

20-24

427

411

387

an Agama
No Agama Persentase
1 Islam 75 %
2 Kristen 13%
3 Katolik 7%

42

2.2
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4 Hindu 3%
5 Budha 2%
Total 100%

Sumber: Data Peofil Kelurahan Salobulo 2020

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa agama atau kepercayaan mayoritas
masyarakat Kelurahan Salobulo beragama Islam dengan persentase 75%,
masyarakat yang beragama Kristen sebanyak 13%, yang beragama Kkatolik
sebanyak 7%, beragama hindu sebanyak 3% dan yang beragama budha sebanyak
2%.

Tabel 2.3
Penduduk berdasarkan tingkat pendidikan

No Tingkat pendidikan Persentase
1 Belum sekolah 8%
2 SD sederajat 16%
3 SMP sederajat 23%
4 SMA sederajat 38%
5 Perguruan tinggi 15%
Total 100%

Sumber: Data Profil Kelurahan Salobulo 2020

Tabel 2.3

Penduduk berdasarkan pekerjaan

No Pekerjaan Persentase

1 ASN 10%

2 Petani 3%
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3 Nelayan 7%

4 Pedagang 52%

5 Buruh 28%
Total 100%

Sumber: Data Profil Kelurahan Salobulo 2020

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar masyarakat
kelurahan salobulo bekerja sebagai pedagang dan buruh dengan persentase dengan
persentase mencapai hingga 80% persen adapun pekerjaan masyarakat yang
lainnya yakni sebagai ASN sbanyak 10%, nelayan sebanyak 7% dan petani

sebanyak 3%.

C. Prasarana Dan Sarana Kelurahan Salobulo

1) Sarana Pendidikan

Sangat pentingnya pendidikan tentunya sangat di sadari oleh masyarakat
khususnya yang ada di kelurahan salobulo hal ini terlihat bahwa dengan antusias
masyarakat menyekolahkan anaknya seperti dengan memasukkan anaknya ke
lembaga PIAUD, sekolah dasar SD, sekolah menengah pertama SMP, sekolah
menengah atas SMA hingga masuk perguruan tinggi. Adapun prasarana yang ada
di kelurahan salobulo adalah hanyalah 1 lembaga PIAUD dan 1 sekolah dasar SD,
namun demikian tidak menyulitkan bagi orang tua yang anaknya telah sekolah di
tingkat SMP hingga perguruan tinggi di karenakan jarak tempuah dan akses yang

mudah walaupun berada di luar Kelurahan Salobulo.
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2) Sarana Kesehatan

Sangat pentingnya kesehatan masyarakat tentunya sudah menjadi
kewajiban bagi pemerintah dan juga masyarakat harus sadar akan kesehatan
dirinya khususnya masyarakat yang ada di Kelurahan Salobulo. Tentunya dengan
di dukung pasilitas dan layanan kesehatan seperti adanya puskesmas wara utara
yang berada di wilayah kelurahan salobulo dengan begitu masyarakat dengan
mudah mengakses pelayanan kesehatan ketika membutuhkan perawatan
3) Sarana Peribadatan

Masyarakat kelurahan salobulo tentunya yang memiliki agama atau
keyakinan yang di percayainya, dengan adanya tempat ibadah itu dapat membuat
atau memudahkan kasyarakat dalam melakukan ibadah. Di keluahan salobulo
sendiri yang mayoritas beragama islam, terdapat 7 masjid dan 1 gereja.
4) Komunikasi dan Informasi

Dalam kehidupan tentu dibutuhkan adanya komunikasi baik secara
langsung maupun tidak langsung, masyarakat khususnya kelurahan salobulo
sendiri telah dimudahkan dalam berkomunikasi tidak langsung dan mengakses
informasi dikarenakan telah- memadainya dalam pelayanan saluran komunikasi.
5) Sarana transportasi

Dalam mengakses dari wilayah satu ke wilayah yang lainnya tentunya
diperlukan akses jalan yang baik yang dapat di manfaatkan oleh masyarakat
secara umum, di kelurahan salobulo sendiri akses jalan di setiap pemukiman

warga telah memadai dan memudahkan masyarakat.
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Struktur Organisasi Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota

Palopo

LURAH

| NUANSA HERMAN SADA, SIP
| NIP. 1984121420000 1 002 |
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B. Hasil dan Pembahasan Penelitian

1. Strategi Pemasaran Pealaku UMKM di Kelurahan Salobulo dalam

Meningkatkat Pendapatan

Upaya UMKM di Kelurahan Salobulo tepatnya di RW 15 RT 10 JI. Dr.
Ratulangi tepatnya di area pertokoan depan Hiper Kota Palopo Kec. Wara Utara
mulai dibuka oleh masyarakat sekitar pada tahun 2013, dimana saat itu terfokus
pada usaha aneka minuman dan makanan dengan upaya mendirikan kios-kios di
pinggir jalan tersebut, sebab dianggap sebagai lokasi yang strategis. Upaya
tersebut juga diharapkan dapat membuka peluang kerja bagi masyarakat sekitar.
Dengan adanya UMKM tersebut turut mempengaruhi tingkat pendapatan di Ke

Lurahan Salobulo. Dimana pada tahun 2013 masyarakat baru akan memulai
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kegiatan UMKM pada usaha Jual pakaian dan Kebutuhan Pokok dalam upaya

memenuhi kebutuhan serta upaya peningkatan pendapatan.

Jalan Dr. Ratulangi pada area Hiper telah banyak pelaku UMKM yang
bermunculan tepatnya di Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota
Palopo. Dengan melihat tempat yang starategis untuk membuka usaha.
Masyarakat Kelurahan Salobulo yang berdomisili area sekitar satu persatu
membuka Kios biasa atau lapak untuk berjualan usaha jual pakaian dan kebutuhan
pokok masyarakat. Seiring dengan berjalanya waktu, melihat usaha tersebut yang
ramai dikunjungi pembeli maka masyarakat Kelurahan Salobulo yang berdomisili
di area sekitar sudah mulai bertambah untuk membuka usaha. Dengan banyaknya
kios tempat jualan terbentuk, kemudian tempat tersebut samakin ramai para
konsumen berdatangan untuk membeli jualan yang disediakan oleh para pelaku

UMKM.

Dari hasil Wawancara para Pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo
Kecamatan Wara Utara Kota Palopo yang di simpulkan dari 5 Informan sebagai

berikut:

a. Apakah Anda Tahu apa itu strategi pemasaran?

Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahmi
Strategi pemasaran adalah sebagai rencana atau langkah-langkah yang dilakukan
oleh para pelaku UMKM untuk memasarkan produk mereka kepada konsumen.

b. Mengapa strategi pemasaran penting bagi anda sebagai Pelaku UMKM?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahmi

Strategi pemasaran sangat penting bagi pelaku UMKM karena dapat membantu
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mereka mencapai tujuan bisnis, yaitu meningkatkan penjualan dan keuntungan.
Mereka mengatakan bahwa dengan strategi pemasaran yang baik, barang yang
dijual dapat menarik perhatian konsumen dan memenangkan persaingan di pasar.
c. Bagaimana cara Anda memilih target pasar yang tepat?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan memilih target pasar yang tepat sangat penting dalam strategi pemasaran.
Pelaku - UMKM harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti.usia, jenis
kelamin, pendapatan, dan minat konsumen dalam memilih target pasar. Dengan
memilih target pasar yang tepat, perusahaan dapat memfokuskan upaya
pemasaran mereka dan meningkatkan efektivitas penjualan produk yang
dipasarkan.
d. Bagaimana cara Anda mengembangkan produk yang menarik bagi
konsumen?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan mengembangkan produk yang menarik bagi konsumen adalah kunci
keberhasilan dalam strategi pemasaran. sebelumnya kami melakukan observasi
pasar untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen. Terutama konsumen
yang datang dari luar Kota Palopo yang ingin berbelanja pakaian. Selain itu, kami
juga memperhatikan kualitas, desain, dan fitur produk yang kami jual kepada
konsumen agar dapat bersaing dengan produk sejenis di pasar central Kota

Palopo.
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€. Apa yang harus anda dipertimbangkan dalam menentukan harga

produk?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dalam menentukan harga pakaian yang kami jual adalah salah satu aspek penting
kami sebagai pelaku UMKM harus mempertimbangkan biaya produksi, harga
produk sejenis di-pasar, dan permintaan pasar dalam menentukan harga produk.
Selain itu, kami juga harus memperhitungkan keuntungan yang diinginkan dan
strategi penetapan harga yang akan digunakan.
f. Bagaimana cara Anda mempromosikan produk dengan efektif?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan adanya promosi salah satu aspek penting dalam strategi pemasaran. Kami
sebagai pelaku UMKM khusunya penjual pakaian di temppat ini, kami harus
memilih media promosi yang tepat, seperti media sosial dengan cara life di
facebook. Selain itu, kami juga mempertimbangkan pesan promosi yang akan
disampaikan kepada konsumen dan waktu yang tepat untuk mempromosikan
produk.
g. Bagaimana cara mendistribusikan produk ke konsumen?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan adanya distribusi produk penting dalam strategi pemasaran. Kami pelaku
UMKM khusunya penjual pakaian harus memilih saluran distribusi yang tepat,
seperti toko ritel, distributor, atau penjualan online. Selain itu, kami juga harus
mempertimbangkan faktor-faktor seperti biaya distribusi dan waktu pengiriman

produk.
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h. Bagaimana cara Anda mengukur keberhasilan strategi pemasaran?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan mengetahui keberhasilan strategi pemasaran, kami pelaku UMKM harus
melakukan evaluasi secara teratur..Dengan melakukan evaluasi secara teratur,
kami sebagai pelaku UMKM dapat mengetahui kekurangan dan kelebihan dari
strategi pemasaran yang kami lakukan dan melakukan perbaikan untuk
meningkatkan efektivitas dalam melakuan pemasran produk kami kepada
konsumen.
I. Apa yang harus dilakukan jika strategi pemasaran tidak berhasil?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami,
Jjika strategi pemasaran tidak berhasil, Kami sebagai penjual harus melakukan
evaluasi dan mencari tahu penyebab kegagalan. Pelaku UMKM dapat melakukan
perbaikan dalam strategi pemasaran atau mengubah seluruh strategi pemasaran
mereka.
J. Apa yang harus Anda dilakukan untuk mempertahankan konsumen
supaya menjadi pelanggan tetap ?
Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan mempertahankan konsumen, kami harus memberikan pelayanan yang baik
dan mengutamakan pelayanan yang ramah dan sopan kepada konsumen. Kami
juga selaku penjual juga harus terus memperbarui produk kami agar tetap menarik
bagi konsumen dan memperhatikan umpan balik dari konsumen. Selain itu, kami
juga dapat memberikan program diskon khusus kepada konsumen yang sudah

menjadi pelangggan tetap.
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k. Bagaimana cara Anda membangun Peningkatan Penjualann?

Dari 5 Informan yang telah diwawncarai disimpulkan bahwa mereka memahami
dengan membangun peningkatan penjualan, yang kami lakukan sebagai pelaku
UMKM harus memperhatikan aspek-aspek seperti desain logo pakaian, warna

pakaian, dan citra merek.*®

Dari hasil wawancara dapat disimpulkan bahwasannya, Strategi pemasaran
pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo untuk meningkatkan pendapatan, mereka
telah mempraktekkan Marketing Mix secara efektif meskipun mereka punya
kendala dan tantang dengan adanya Pasar swalayan (hyper mart) Kota Palopo
yang ada dekat dengan pelaku UMKM terutam penjual pakaian. Kemudian salain
itu narasumber juga ada yang membuka usaha bisnis di bidang kebutuhan pokok
rumah tangga, mereka memanfaatkan peluang dimana dengan bisnis usahanya
selain untuk memenuhi kebutuhan keluarganya juga turut mempermudah
masyarakat sekitar dalam berbelanja kebutuhn pokok rumah tangga. Dengan
wilayah pasarnya yang mencakup area sentra UMKM tentu ada ada pembeli dari
luar Kota Palopo yang mana juga menambah peluang membeli di area UMKM
tersebut.

Dari hasil wawancara dapat disimpulkan bahwasannya, pelaku UMKM di
Kelurah Salobulo yang tepatnya di depan area hipermart Kota palopo juga
mempunyai potensi yang baik di tengah usaha-usaha lain yang ada, narasumber

mengambil peluang tersebut meskipun ada usaha yang sama dengannya sebab

¥ 3\Nanwacara “pelaku UMKM di kelurahan Salobulo ” tgl 16 September 2023
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narasumber melihat banyaknya pelanggan yang setiap hari berkunjung di tempat

tersebut.

Area sentra UMKM di Jalan Dr.Ratulangi Kelurahan Salobulo
Kecamatan Wara Utara Kota Palopo, dengan lokasi tersebut yang mempunyai
daya tarik, banyak masyarakat sekitar maupun dari luar Kota Palopo yang
singgah untuk membeli di lapak tersebut. Dengan upaya membuka usaha mikro
tersebut narasumber mampu memenuhi kebutuhan sehari-hari secara mandiri

guna meningkatkan pendapatan.

Dengan beberapa informan yang telah peneliti wawancara dapat
disimpulkan lagi bahwasannya UMKM di jalan Dr. Ratulangi RW15 RT10 di
Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo, dengan mayoritas
adalah usaha jual pakaian dan kebutuhan pokok, oleh karena itu area tersebut
kemudian menjadi area sentra UMKM dengan dukungan Pemerintah Walikota
Palopo serta Dinas Koperasi dan UMKM Kota Palopo, dengan demikian
konsumen bisa terpusat di area sentra tersebut. Hal itu membawa dampak
positif yakni meningkatnya pendapata para pelaku UMKM tersebut di
lingkungan masyarakat Kelurahan Salobulo terutama yang berdomisili RW15
RT10, dimana dengan datangnya pembeli baik dari masyarakat Kota Palopo
maupun dari masyarakat dari luar Kota Palopo, maka turut membuka peluang
untuk berwirausaha di lingkungan tersebut dengan berbagai jenis usaha selain

usaha jual pakaian dan kebutuhan pokok.
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C. Analisis Data
1. Analisis Strategi pemasaran pelaku UMKM dalam Meningkatkan pendapatan

di Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo

Hasil penelitian dari beberapa pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo

Kecamatan Wara Utara dapat diketahui bahwasannya:

a. Pemerintah Kota Palopo dan Dinas Koperasi dan UMKM Kota Palopo turut
mendukung serta memdampingi kegiatan ekonomi di wilayah tersebut dengan
menjadikan area sentra UMKM yang dapat meningkatkan pendapatan bagi
pelaku UMKM tersebut. UMKM dengan usaha jual pakaian oleh masyarakat
yang berda di jalan Dr. Ratulangi RW 15 RT10 di Kelurahan Salobulo
Kecamatan Wara Utara Kota Palopo dapat menumbuhkan minat konsumen
terhadapa usaha jual pakaian dan kebutuhan pokok di wilayah tersebut,
dengan demikian turut pula meningkatkan potensi usaha selain usaha seperti
jual pakaina jadi juga usaha jual makan dan minuman. serta membuka
peluang bagi masyarakat untuk terlibat dalam kegiatan ekonomi di area sentra
UMKM guna meningkatkan kesejahteraan masyarakat.

b. Masyarakat palaku UMKM di Kelurahan Salobulo Kecamatan wara Utara
Kota Palopo membentuk sebuah wadah bagi para pelaku UMKM untuk
menjaga serta mengelola keberlangsungan usaha masyarakat pelaku UMKM
dengan menjaga standarisasi produk, wadah tersebut juga dimaksudkan
menjadi sarana gotong-royong sesama anggota pelaku UMKM di
Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo. Hal tersebut

membuktikan kesungguhan upaya para pelaku usaha dalam meningkatkan
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pendapatan untuk mencapai kesejahteraan serta terhindar dari kondisi
kehidupan prasejahtera. Masyarakat di Kelurahan Salobulo Kabupaten
Magetan memanfaatkan peluang berwirausaha selain dari kerajinan kulit
dengan menjalankan bisnis yang berpotensi di wilayah tersebut, mulai dari
usaha skala mikro, kecil serta menengah, beriring dengan area sentra
kerajinan kulit yang telah menjadi ciri khas wilayah dan menjadi destinasi
wisata belanja, hal tersebut membuktikan upaya yang dilakukan masyarakat
pelaku usaha guna meningkatkan kesejahteraan.

c. Hasil analisa dari data mengenai peranan UMKM dalam meningkatkan
ekonomi keluarga di Kelurahan Masyarakat Kecamata Wara Utara Kota
Palopo dengan tujuan peningkatkan kesejahteraa dapat disimpulkan
berlangsung dengan baik, sebab dengan tidak adanya masyarakat yang
berada pada kondisi kehidupan prasejahtera, meskipun pada
keberlangsungannya terjadi pasang surut pendapatan.

UMKM mempunyai peranan penting dalam perekonomian negara
Indonesia, baik dari sisi lapangan kerja yang tercipta, potensi usaha maupun dari
sisi jumlah usahanya. Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) bertujuan
untuk menumbuh kembangkan usaha dalam membangun perekonomian secara
nasional, berdasarkan demokrasi ekonomi yang berkeadilan. Bahwasannya
UMKM adalah alat perjuangan nasional dengan melibatkan sebanyak mungkin
pelaku ekonomi berdasarkan potensi yang dimiliki atas dasar keadilan bagi

semua pemangku kepentingan.
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c. Pendidikan masyarakat pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo Kecamatan
Wara Utara Kota Palopo diketahui bahwasannya tidak ada anak-anak usia wajib
belajar yang tidak sekolah, mayoritas masyarakat adalah lulusan SMA dan tidak
sedikit pula yang bergelar sarjana. Hal tersebut menunjukkan kesejahteraan
dalam aspek pendidikan.

d. Kesehatan masyarakat pelaku UMKM di Kelurahan Salobulo Kecamatan
Wara Utara Kota Palopo terfasilitasi dengan baik, dengan pendapatan yang
mencukupi kebutuhan pokok tentu masyarakat mempunyai kemampuan untuk
menjalani pengobatan dilayanan kesehatan maupun membiayai obat yang
dibutuhkan, dengan letak wilayah yang memudahkan untuk mendapat layanan
kesehatan dengan segera, hal-hal tersebut menjadi indikator kesejahteraan atau
tepenuhinya peningkatan ekonomi keluarga masyarak pelaku UMKM di

Kelurahan Salobulo Kecamtan Wara Utara Kota Palopo.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Strategi pemasaran pelaku UMKM dalam Meningkatkan pendapatan di
Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo, diketahui
bahwasannya:

Dari 5 Informan yang telah diwawancarai disimpulkan bahwa mereka memahmi
Strategi pemasaran sangat penting bagi pelaku UMKM karena dapat membantu
mereka mencapai tujuan bisnis, yaitu meningkatkan penjualan dan keuntungan.
Mereka mengatakan bahwa dengan strategi pemasaran yang baik, barang yang
dijual dapat menarik perhatian konsumen dan memenangkan persaingan di pasar.
Kemudian mereka memahami dengan memilih target pasar yang tepat sangat
penting dalam strategi pemasaran. Pelaku UMKM harus mempertimbangkan
faktor-faktor seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, dan minat konsumen dalam
memilih target pasar. Dengan memilih target pasar yang tepat, perusahaan dapat
memfokuskan upaya pemasaran mereka dan meningkatkan efektivitas penjualan
produk yang dipasarkan. Kemudian dengan mengembangkan produk yang
menarik dengan melakukan observasi pasar untuk mengetahui kebutuhan dan
keinginan konsumen. Terutama konsumen yang datang dari luar Kota Palopo
yang ingin berbelanja pakaian. Selain itu, kami juga memperhatikan kualitas,
desain, dan fitur produk yang kami jual kepada konsumen agar dapat bersaing

dengan produk sejenis di pasar central Kota Palopo. Selain itu sebagai pelaku

56



57

UMKM mereka harus mempertimbangkan biaya produksi, harga produk sejenis di
pasar, dan permintaan pasar dalam menentukan harga produk. Selain itu, kami
juga harus memperhitungkan keuntungan yang diinginkan dan strategi penetapan
harga yang akan digunakan. Kemudin memilih media promosi yang tepat, seperti
media sosial dengan cara life di facebook. Selain itu, mereka juga
mempertimbangkan pesan promosi yang akan disampaikan kepada konsumen dan
waktu yang tepat untuk mempromosikan produk. Untuk membangun Peningkatan
Penjualann, sebagai pelaku UMKM harus memperhatikan aspek-aspek seperti
desain logo pakaian, warna pakaian, dan citra merek
B. Saran

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, maka peneliti dapat
mengemukakan saran yaitu: Diharapkan Bagi masyarakat pelaku UMKM di
Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo. Senantiasa menjaga
kualitas produk, serta menambah desain terbaru agar tercapai target penjualan
yang diharapkan, bagi pelaku usaha lain hendaknya agar tetap mempertahankan
kualitas dan pelayanan agar tercapai target penjualan yang diharapkan pelaku

UMKM di Kelurahan Salobulo Kecamatan Wara Utara Kota Palopo.
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31 SY; 3.00 9.00
MATEMA 11.25
K DAN 2
IAN | i 2 A
35 ; 375 ; A
i 36 DAYA INSAN 3.50 10.50 A
37 |AKUNT) ' 9.00 B
38 |BISNIS I 3 8.25 B-
39 [STUDIKELAYAKAN B 3 11.25 A
40 [MENAJEMEN KEUANGAN .00 3 9.00 8
I 41 [FaH MUAMALAT 3.00 3 9.00 B8
|| 42  |KOMUNIKASI PEMASARAN ! 375 2 7.50 A
43 |AKUNTANSI MANAGERIAL 2.75 3 8.25 B-
44 |MANAGEMEN STRATEGIK 250 3 750 cr
45 |MANAJEMEN ZISWAF 325 2 6.50 B+
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Lampiran 3 Keterangan Lunas UKT

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PALOPO
FAKULTAS EKQ

Email: febi@iais




Lampiran 4 Sertifikat PBAK

PANI'IIA PELAKSANA PENGENALAN BUDAYA AKADEMIK DAN KEMAHASISWAAN
Jin_Agatis Kelurahan Balandai Kota Palopo, Telp 047122075 Fax. 0471325195 _____

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
@ INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PALOPO

HelmilKamal, M.HI.
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Lampiran 5 Sertifikat MAHAD

e’
Sy B AL it s

! ’
u.,:a"-\’m:m»mnuv AGAMA 651
HQ;

ALGAIT gy Iyt AGRIAAIELAM 1

ALIAN A g TiTT ACMIA 5L #
m‘bﬂ&m«mm RGMOA m"" +ia
MY BLAM

NM' L IRMEAN IS TITUT AGAMS: 1 4
AHAD ALJAMCAN INSTITUY AG.\MAJ“.I A%
mum“-‘-"""" WNETTUTAGANA
’ “‘.nudhl'l"" WSTITUT AGANA 1y
m”w",wmmﬁmuumm“
A ALIRTACAH INSTITUT Atitte
m.-il"‘“ INSTITUT AGAM S
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Lampiran 6 Sertifikat Toefl

IBNU ALI INSTITUTE (IAl) PAMEKASAN
VOCAB LEVEL (VLEV)

Ponjuk St. Pegantenan, Pamekasan Phone: 16282301820755 www vlevs com, Email: vocabmu(@gmail. com

No. 21333VLAAITPAII2022

CERTIF CHIEVEMENT

TOEFL Prediction Test

Listening Comprehension:

ntil: 16 Desember 20



