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ABSTRAK

ANDI RUSITA HANISA PUTRI. Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Usaha Pedagang
Pisang di Pasar Terong. Pembimbing Dr. Ir. Nurbaya Busthanul, M.Si. dan Rasyidah Bakri, S.P, M.Si.
Tujuan penelitian ini dilakukan untuk merumuskan strategi pemasaran yang dilakukan dalam
meningkatkan penjualan pada UD. Sinar Utama Pasar Terong Kota Makassar. Penelitian ini adalah penelitian
deskriptif pada pendekatan kualitatif. Metode analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode analisis
deskriptif dan analisis SWOT. Hasil analisis SWOT pada alternatif strategi perbaikan pemasaran UD. Sinar
Utama untuk meningkatkan penjualan adalah memanfaatkan pemasaran ke UMKM yang ada, menjalin
kerjasama dengan supermarket atupun perhotelan, mempertahankan keunggulan produk dan melakukan
promosi melalui teknologi yang berkembang, memperluas jaringan pemasaran menggunakan e-commerce
dalam mempromosikan produknya, membuat struktur organisasi dan pembagian tugas dalam proses
pemasarannya, mempertahankan keunggulan produk dan memiliki beberapa produk yang harganya setara
dengan pesaing, serta mendistribusikan produk yang hampir rusak ke penangkaran sebagai pakan hewan.

Kata Kunci: Pemasaran, Penjualan, Strategi pemasaran.



ABSTRACT

This research was conducted to formulate a marketing strategy to increase sales at UD. Sinar Utama
Terong Market Makassar City. This research is a descriptive research on a qualitative approach. The method
of data analysis in this study used descriptive analysis methods and SWOT analysis. The results of the SWOT
analysis on the alternative marketing improvement strategy of UD. Sinar Utama to increase sales is to utilize
marketing to existing UMKM, establish cooperation with supermarkets or hotels, maintain product excellence
and carry out promotions through developing technology, expand marketing networks using e-commerce in
promoting their products, create organizational structures and division of tasks in the process. marketing,
maintaining product advantage and owning several products that are priced on par with competitors, and
distributing near-damaged products into captivity as animal feed.

Keywords: Marketing, sales, marketing strategy.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bisnis dalam arti luas adalah suatu istilah umum yang menggambarkan suatu aktivitas dan
institusi yang memproduksi barang dan jasa dalam kehidupan sehari-hari (Yani, 2018). Pada dasarnya
dalam berusaha adalah mencari laba semaksimal mungkin dan dalam mencapai tujuannya itu sangat
di pengaruhi oleh kemampuan dalam memasarkan produknya. Dimana usaha berskala kecil mampu
bertahan dalam kondisi apapun. Karena kemampuan inilah usaha kecil dapat dikatakan sebagai dewa
penyelamat dalam perekonomian suatu Negara dimana merekalah yang masih dapat memberikan
lapangan pekerjaan (Utama, 2003).

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi,
serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran
individu dan organisasi (Umikalsum, 2018). Dalam kegiatan pemasaran terdapat manajemen
pemasaran, Menurut Tanjung (2018) manajemen pemasaran merupakan kegiatan penganalisaan,
perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program-program yang dibuat untuk membentuk,
membangun dan memelihara keuntungan dari pertukaran melalui sasaran pasar guna mencapai tujuan
perusahaan dalam jangka panjang. Secara singkat dapat dinyatakan bahwa manajemen pemasaran
mencakup seluruh filsafat, konsep, tugas dan proses manajemen pemasaran. Oleh sebab itu, segala
kegiatan yang dilakukan perusahaan harus dicurahkan untuk mengetahui hal-hal apa saja yang menjadi
keinginan konsumen dan kemudian berusaha untuk mewujudkannya sehingga tujuan perusahaan
dapat tercapai dan memperoleh laba yang diharapkannya.

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran
yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat mencapai tujuan
pemasaran suatu perusahaan. Strategi pemasaran dimaksudkan untuk meningkatkan pertukaran dan
mempertahankan perusahaan pada kondisi pasar yang stabil, selain itu strategi pemasaran digunakan
untuk menghadapi terjadinya persaingan pasar yang selalu mengalami fluktuasi disetiap waktu
(Pasaribu, 2018).

Produk holtikultura terutama buah-buahan merupakan hasil pertanian yang sangat dibutuhkan
oleh masyarakat. Salah satunya adalah peningkatan konsumsi buah-buahan oleh masyarakat yang
semakin tinggi karena buah-buahan merupakan makanan penting untuk memenuhi kecukupan gizi
yang ideal. (Kurniati,2017). Selain peningkatan konsumsi buah, prospek pengembangan buah-buahan
di Indonesia ditunjukkan dengan jumlah produksi yang meningkat. Data tahun 2010 hingga 2015
menunjukkan bahwa produksi buah-buahan terus meningkat dengan pertumbuhan rata-rata 29,95%

per tahun (Pusat Kajian Buah Tropika, Haris, 2008).



Pembangunan subsektor pertanian tanaman hortikultura merupakan salah satu bagian yang
penting dari pembangunan pertanian. Salah satu komoditas tanaman hortikultura yang banyak
digemari oleh masyarakat adalah pisang. Dahulu pisang pada umumnya merupakan tanaman
sampingan untuk mengisi kekosongan tanah-tanah pekarangan atau tanah ladang dan jarang
diusahakan secara intensif (Direktorat Jenderal Bina Produksi Hortikultura, 2009: 3)

Pisang merupakan salah satu tanaman hortikultura yang potensi produksinya cukup besar.
Pisang merupakan buah yang banyak dikonsumsi dalam bentuk segar. Permasalahan konsumsi pisang
dalam bentuk segar adalah mudah rusak dan cepat mengalami perubahan mutu setelah panen, karena
memiliki kandungan air tinggi dan aktifitas proses metabolismenya meningkat setelah dipanen
(Histifarina, dkk., 2012).

Buah pisang merupakan salah satu jenis komoditi holtikultura dalam kelompok buah-buahan
yang memiliki nilai sosial dan ekonomis yang tinggi bagi masyarakat. Indonesia merupakan salah
satu negara yang dikenal sebagai produsen pisang dunia dan telah memproduksi sebanyak 6.20%
(5.755.073 ton) dari total produksi dunia, 50% produksi pisang asia berasal dari Indonesia. Sulawesi
selatan adalah pulau diluar Jawa penghasil pisang terbesar yaitu 183.853 ton (Kusmayati, 2017).

Sulawesi merupakan salah satu penghasil buah pisang terbesar di Indonesia, dengan jumlah
produksi pada tahun 2020 sebesar 146.539,00 ton. Bahkan Sulawesi Selatan menjadi penghasil buah
pisang di pulau Sulawesi (BPS, 2020), maka dari itu buah pisang sangat mudah dijumpai entah di
supermarket, pasar tradisional, bahkan dipinggir jalan. Kebanyakan buah pisang dijual dalam bentuk
buah segar, namun pada pelaksanaannya buah pisang merupakan produk pertanian yang tidak tahan
lama dan mudah rusak.

Tabel 1. Daerah Produksi Buah Pisang Di Sulawesi Selatan

No. Kabupaten/Kota Produksi Buah Pisang (Ton)

1. Pinrang 68,008,2
2. Wajo 20.649,2
3. Bone 14.055,6
4. Sinjai 12.657,7
5. Gowa 12.254,5

Sumber: Badan Pusat Statistik 2020

Menurut Philip Kotler strategi pemasaran adalah pola pikir untuk mencapai tujuan pemasaran
nya. Strategi spesifik untuk pasar sasaran, pendapatan posisi, bauran pemasaran dan besarnya
pengeluaran pemasaran. Ukuran keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi pemasarannya
adalah mampu memberikan kepuasan kepada pelanggan. Semakin banyak pelanggan yang menerima
produk atau jasa yang ditawarkan, maka mereka semakin puas, dan ini berarti strategi yang dijalankan
sudah cukup berhasil. Ukuran mampu meraih pelanggan sebanyak mungkin hanya merupakan salah

satu ukuran bahwa strategi yang dijalankan sudah cukup baik.



Pasar Terong merupakan salah satu pasar tradisional yang berada di kota Makassar, Pasar
tradisional ini menjual berbagai produk kebutuhan pokok dan sembako seperti sayur mayur, buah-
buahan, dan lainnya. Tujuan dari penerapan strategi pemasaran adalah untuk terus menerus
mempertajam bisnis dan produk organisasi sehingga dicapai laba dan pertumbuhan yang memuaskan.
Strategi pemasaran juga merupakan alat untuk mencapai tujuan jangka panjang suatu perusahaan.
Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi untuk mengatasi ancaman dan merebut peluang
yang ada, strategi pemasaran terdiri dari pengambilan keputusan tentang kinerja pemasaran
perusahaan, bauran pemasaran dan alokasi pemasaran. Pemasar harus berusaha untuk memahami
konsumen, mengetahui apa yang di butuhkannya. Oleh karena itu, pasar jenis tradisional sebagian
besar menjadi pilihan masyarakat karena produk-produk yang tersedia di jual dengan harga rakyat,
sehingga harganya murah bagi masyarakat, sebagaimana fungsi pasar pada umumnya.

Berdasarkan hasil dari uraian diatas dan hasil pengamatan peneliti dengan melihat adanya
pedagang pisang yang sering membuang bahkan menjual rugi dagangannya, maka dari itu peneliti
tertarik untuk meneliti bagaimana strategi pemasaran yang tepat untuk digunakan pedagang pisang
pada UD. Sinar Utama Pasar Terong Kota Makassar.

1.2 Perumusan Masalah

Buah pisang merupakan salah satu jenis komoditi holtikultura dalam kelompok buah-buahan
yang memiliki nilai sosial dan ekonomis yang tinggi bagi masyarakat. Sulawesi selatan adalah pulau
diluar jawa penghasil pisang terbesar yaitu 183.853 ton, namun buah pisang adalah buah yang
memiliki daya simpan yang tidak tahan lama, maka dari itu banyak buah pisang yang busuk dan
dibuang, maka sering terdapat buah pisang yang rusak dan dibuang begitu saja oleh pedagang
sehingga berpotensi mengalami kerugian. Berdasarkan uraian tersebut maka rumusan masalah adalah
bagaimana mana strategi pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan penjualan pada UD. Sinar
Utama Pasar Terong Kota Makassar.

1.3 Research Gap (Novelty)

Penelitian ini dilakukan oleh Khairul Fadli Sembiring tahun (2020) dengam judul: “Strategi
Pemasaran Salak Pondoh (Salacca Edulis) Studi kasus: CV Sinar Ponti. Tujuan penelitian ini antara
lain: 1. Untuk mengetahui faktor-faktor internal yang merupakan kekuatan dan kelemahan bagi CV.
Sinar Ponti, 2. Untuk mengetahui faktor-faktor eksternal yang merupakan peluang dan ancaman bagi
CV. Sinar Ponti, 3. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran CV. Sinar Ponti. Berdasarkan
hasil penelitian bahwa disimpulkan strategi yang digunakan adalah Strategi Agresif. Strategi Agresif
inilebih fokus kepada SO (Strength — Opportunities), yaitu dengan menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang yang ada. Dari segi internal perusahaan kekuatan lebih besar dari pada
kelemahan dapat dilihat dari hasil perhitungan yaitu nilai kekuatan 2,038 dan nilai kelemahan 0,967.

Contoh dari kekuatan yaitu pelayanan CV yang baik dan memuaskan, Produk yang berkualitas,
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Segmentasi, Targetting dan Posisitioning perusahaan jelas, memiliki konsumen tetap, memiliki
pengalaman kerja yang baik. Kemudian dari segi eksternal peluang lebih besar dari pada ancaman.
Dapat dilihat dari hasil perhitungan yaitu dengan nilai peluang sebesar 2.043 dan nilai kelemahan
1,214. Contoh peluang dari perusahaan yaitu kepercayaan dan hubungan baik dengan pelanggan,
peluang pasar yang cendrung naik, perkembangan teknologi dan informasi, pengaruh peran
masyarakat sekitar, adanya pemasaran keluar kota atau Negri (ekspor)

Penelitian yang dilakukan oleh M. Syahirman dan Umiyati Idris tahun (2018) dengan judul:
“Marketing Environmetnt and Marketing Mix, The Basic Factors in Increasing Sales Performance
(Survey on Agribusiness Small and Medium Enterprises” Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengonfirmasi sejauh mana implikasi lingkungan pemasaran dan bauran pemasaran pada kinerja
penjualan di perusahaan kecil menengah (UKM). UKM memiliki peran penting dalam menyerap
lapangan kerja, layanan ekonomi, distribusi pendapatan, pertumbuhan ekonomi, dan stabilitas
nasional. Data primer dikumpulkan melalui teknik survei dari 155 responden dan diambil dengan
metode random sampling dan dianalisis dengan analisis jalur. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
lingkungan pemasaran, bauran pemasaran, dan keunggulan kompetitif secara simultan memiliki
implikasi positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan dalam hal peningkatan pangsa pasar dan
profitabilitas. Dalam upaya untuk meningkatkan kinerja penjualan, pemahaman tentang lingkungan
pemasaran dan penerapan bauran pemasaran adalah suatu keharusan.

Maulidia Berlianti (2015), penelitian dengan judul Analisis Strategi Pemasaran Usaha Keripik
Pisang Skala kecil dan Dampak Sosial Ekonomi Terhadap Masyarakat sekitar Sentra Industri Keripik
Pisang. Penlitian ini bertujuan untuk Mendeskripsikan strategi pemasaran yang sebaiknya diterapkan
oleh pengusaha keripik dalam rangka meningkatkan pemasaran produknya. Menjelaskan perilaku
pemasaran keripik yang dilakukan oleh pengusaha keripik di Sentra Industri Keripik Kota
Bandarlampung dan Menganalisis dampak sosial ekonomi pendirian Sentra Industri Keripik Kota
Bandarlampung bagi masyarakat sekitar daerah tersebut.

Penelitian Rahayu Relawati tahun (2015) dengan judul, ‘“Analisis SWOT untuk
mengembangkan strategi pemasaran produk olahan apel di malang raya”. Penelitian ini bertujuan
untuk melakukan analisis SWOT dan merumuskan strategi pemasaran produk olahan apel. Data
primer diperoleh dari produsen dan konsumen. Produsen dipilih secara purposive, sedangkan
konsumen dipilih secara accidental sampling saat mereka membeli produk di toko oleh-oleh khas
Malang Raya. Analisis SWOT digunakan untuk menganalisis data produsen dan konsumen, serta
untuk merumuskan strategi pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara umum produk
keripik apel, jenang apel dan sari apel memiliki keunggulan produk terutama dalam hal rasa.
Kelemahan yang dimiliki adalah produk kurang tahan lama namun konsumen juga tidak
menginginkan adanya bahan pengawet. Peluang yang dihadapi adalah tingginya minat konsumen,
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banyak toko oleh-oleh dan tawaran kredit bank. Ancaman terdiri dari persaingan bisnis yang tidak
sehat dan lemahnya daya beli konsumen meskipun mereka berminat terhadap produk.

Penelitian ini dilakukan oleh Sunarti, Dkk tahun (2015) dengan judul, “Analisis Strategi
Pemasaran Untuk meningkatkan Daya Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo). Tujuan
penelitian ini untuk mendapat gambaran mengenai strategi pemasaran untuk meningkatkan daya
saing, dan untuk mengetahui seberapa efektif pelaksanaan strategi pemasan yang telah dilakukan.
Hasil dari analisis efektifitas strategi pemasaran menunjukkan adanya peningkatan total penjualan
dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan efektifitas strategi pemasaran dalam persaingan antar
perusahaan batik.

1.4 Tujuan Penelitian
Adapun kegunaan yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:
Untuk merumuskan strategi yang tepat dalam meningkatkan penjualan pada UD. Sinar Utama.
1.5 Kegunaan Penelitian
Adapun kegunaan yang diharapkan dari hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Sebagai bahan pertimbangan serta evaluasi untuk perusahaan agar meningkatkan kegiatan
pemasaran dan membentuk strategi pemasaran baru yang lebih efektif.
2. Sebagai bahan informasi bagi pedagang maupun UMKM untuk menganalisis dan mengatasi
masalah management stock maupun management keuangan.
3. Diharapkan dapat memberi sumbangsih pemikiran, saran, serta informasi bagi pedagang dalam

mengambil keputusan dalam perencanaan dan pengendalian persediaan barang dagang



I. METODE

2.1 Kerangka Pemikiran
Kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan
berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Kerangka pikir penelitian
akan membantu menjelaskan secara teoritis hubungan antar variabel yang akan diteliti. Setiap usaha
memiliki model bisnis masing-masing untuk dapat menentukan strategi yang harus dilakukan agar
usaha dapat terus berkembang. Dalam penelitian ini peneliti melihat banyaknya dagangan buah pisang
yang terbuang, maka dari itu peneliti mengambil sampel pada usaha pisang milik H. Leman yaitu UD.
Sinar Utama yang berlokasi di Pasar Terong Kota Makassar untuk mengamati bagaimana strategi
pemasaran yang dilakukan UD. Sinar Utama kepada customernya sehingga mengecilkan peluang
akan terbuangnya dagangan buah pisang sehingga tidak mengalami kerugian, dimulai dengan
mengamati bagaimana pedagang pisang tersebut mengelolah stock dagangannya setelah itu
mengamati kinerja pedagang pisang dan melihat apa kelemahan, maka dari itu peneliti tertarik untuk
menggunakan metode analisi SWOT, dengan meningkatkan penjualan pedagang pisang. Penelitian
ini adalah penelitian deskriptif pada pendekatan kualitatif karena penulis beranjak dari input data
kualitatif (persepsi manusia) dengan bantuan data dari informan. Penentuan informan dilakukan
secara purposive sampling, yaitu pemilihan dilakukan berdasarkan jenis informasi atau pertimbangan
yang sudah ditetapkan sebelumnya dan adanya identifikasi atas kelompok atau orang yang memiliki
kekhususan tertentu terkait jabatan, kepakaran, dan pengalaman dalam berusaha (Witjaksono, 2017).
Terdapat beberapa faktor yang berkaitan dengan pemasaran UD.Sinar Utama. Faktor ini
berasal dari luar dan dalam perusahaan yang dibedakan menjadi faktor lingkungan internal dan faktor
lingkungan eksternal. Setelah menganalisis faktor internal dan eksternal perusahaan dapat dilihat
keadaan proses pemasaran UD. Sinar Utama melalui pengelolaan manajemen pemasaran yang
berpengaruh untuk melanjutkan usaha dan dapat dilihat dari perencanaan, pelaksanaan dan evaluasi).
Faktor-faktor ini tentunya akan mempengaruhi pendapatan perusahaan. Dengan mengetahui faktor-
faktor ini kita dapat mengetahui kondisi perusahaan dalam sektor pemasaran. Data-data yang diperoleh
akan dianalisis untuk menyusun strategi pemasaran menggunakan alat analisis SWOT. dengan
demikian kita memperoleh strategi pemasaran untuk perusahaan UD. Sinar Utama sehingga dapat
meningkatkan penjualan usaha dan bersaing. Kerangka pemikiran dapat dilihat pada Gambar 2 dibawah

ni;
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Usaha
Pedagang Pisang di Pasar Terong (Studi Kasus: UD. Sinar Utama Pasar Terong,
Kota Makassar, Provinsi Sulawesi Selatan)



2.2 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini akan dilakukan di UD. Sinar Utama Pasar Terong, Kota Makassar, Provinsi
Sulawesi Selatan. Penentuan lokasi ini dilakukan secara sengaja (Purposive Sampling) UD. Sinar
Utama merupakan salah satu pedagang buah pisang terbesar di Pasar Terong dan dengan melihat
kondisi di Pasar Terong yang terdapat banyak buah pisang yang terbuang dan juga lokasi ini dipilih
karena belum terdapat penelitian terkait di tempat tersebut selain itu Pasar Terong juga merupakan
salah satu pasar tradisional terbesar di Kota Makassar. Adapun Penelitian ini akan dilaksanakan pada
bulan Maret — April 2022.
2.3 Metode Penelitian

Pada penelitian ini metode penelitian yang digunakan adalah data kualitatif. Data kualitatif
adalah data yang dapat mencakup hampir semua data non-numerik, data ini dapat menggunakan kata-
kata untuk menggambarkan fakta dan fenomena yang diamati.

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan data sekunder.
1.  Data Primer adalah data yang diperoleh melalui narasumber dengan cara melakukan tanya

jawab secara langsung dan dipandu melalui pertanyaan yang sesuai dengan fokus penelitian
yang dipersiapkan oleh peneliti dengan informan (Lisdayanti, 2017). Data primer yang
diperoleh secara langsung melalui pedoman wawancara.

2. Data Sekunder yaitu data yang diperoleh melalui beberapa sumber informasi, antara lain: a)
Dokumen-dokumen, laporan, catatan dan profil. b) Buku-buku ilmiah atau hasil penulisan yang
relevan dengan penelitian ini (Lisdayanti, 2017). Data sekunder dalam penelitian ini diperoleh
dari Badan Pusat Statistik.

2.4 Metode Analisis Data
Metode analisis data merupakan bagian dari proses analisis dimana data yang dikumpulkan lalu

diproses untuk menghasilkan kesimpulan. Metode analisis data dalam penelitian ini yaitu

menggunakan metode analisis deskriptif dan analisis SWOT.

2.4.1 Analisis desKkriptif

Metode analisis deskriptif digunakan untuk menganalisis, menggambarkan, dan meringkas
berbagai kondisi, situasi dari berbagai data yang dikumpulkan berupa hasil wawacara atau
pengamatan dalam pengembangan usaha UD. Sinar Utama. Analisis deskriptif salah satu metode
pemecahan masalah dengan cara menggambarkan subjek atau objek penelitian saat ini dengan fakta
yang tampak (Soedjono & Abdurrahman, 2005). Dengan menggunakan analisis deskriptif, maka data
yang akan disajikan berupa data deskriptif dengan kata-kata tertulis dari perilaku yang diamati pada

lokasi penelitian.



2.4.2 Analisis SWOT

Metode analisis data merupakan bagian dari proses analisis dimana data yang dikumpulkan
lalu diproses untuk menghasilkan kesimpulan. Metode analisis data dalam penelitian ini yaitu
menggunakan metode analisis SWOT. Setelah peneliti melakukan wawancara, selanjutnya peneliti
menggunakan analisis SWOT dengan melihat faktor internal dan eksternal untuk mengetahui posisi
perusahan dengan menggunakan matriks IFAS dan EFAS. Dimana IFAS (Internal Factor Analysis
Strategy) memberikan informasi terkait faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan perusahaan,
sedangkan EFAS (Eksternal Factor Analysis Strategy) memberikan informasi terkait faktor yang
menjadi peluang dan ancaman perusahaan, setelah mengetahui kondisi perusahaan kemudian peneliti
menentukan strategi pemasaran yang tepat menggunakan matriks analisis SWOT. Strategi terpilih
berdasarkan prioritas diformulasikan dalam model pengembangan kelembangaan agribisnis untuk
mengkaji pengaruh input dan output secara holistic dengan pendekatan sistem ( Busthanul et al. 2022)
2.4.3 Matriks IFAS

Dalam membuat faktor strategi internal, perlu mengetahui IFAS (internal factor analysis
strategy) terlebih dahulu. Setelah faktor-faktor strategis internal suatu perusahaan diidentifikasi, suatu
label IFAS (Internal Factors Analysis strategy) disusun untuk merumuskan factor faktor strategis
internal tersebut dalam kerangka kekuatan dan kelemahan perusahaan. Berikut ini adalah langkah-
langkah penentuan IFAS (Sastika, 2019):

1. Tentukan faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan dalam kolom 1.

2. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai
0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategis
perusahaan. Semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,0.

3. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan memberikan skala mulai
dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap
kondisi perusahaan yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang
masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan
membandingkannya dengan ratarata industri atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel
yang bersifat negatif, kebalikannya. Contohnya, jika kelemahan perusahaan besar sekali
dibandingkan dengan rata-rata industri, nilainya adalah 1, sedangkan jika kelemahan
perusahaan di bawah rata rata industry nilainya adalah 4.

4. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk memperoleh faktor pembobotan
dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan untuk masing masing faktor yang nilainya
bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).

5. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor pembobotan bagi

perusahaan yang bersangkutan.



Tabel 2. Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Strategy)

Skor
Faktor Strategi Internal Bobot Rati
gi rna obo ating (Bobot x
Rating)
Kekuatan :

Kelemahan :

Total Skor

2.4.4 Matriks EFAS

EFAS (External Factors Analysis Strategyy) adalah suatu bentuk analisis strategi dari faktor-

faktor eksternal organisasi/perusahaan. Analisis ini perlu dilakukan untuk mendapatkan potret

peluang dan ancaman organisasi/perusahaan. Dengan demikian potret ekternal ini diperlukan untuk

mengetahui tingkat kesiapan dan kesigapan organisasi di dalam menghadapi kekuatan dan tekanan

dari eksternal organisasi/ perusahaan, lebih-lebih tekanan dari pesaing. Sebelum membuat matrik

faktor eksternal, kita perlu mengetahui terlebih dahulu faktor eksternal (peluang dan ancaman).

Berikut adalah cara penentuan EFAS:

l.
2.

Susunlah dalam kolom 1(5 sampai dengan 10) peluang dan ancaman.

Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai 0,0
(tidak penting) Semua bobot itu tidak boleh melebihi skor total 1,00.

Berikan peringkat 1 sampai 4 pada setiap faktor sukses kritis untuk menunjukan seberapa efektif
strategi perusahaan saat ini dengan memberikan catatan 4 = jawaban superior, 3 = jawaban
diatas rata- rata, 2 = jawaban rata-rata, 1 = jawaban jelek, pemberian ini berdasarkan pada
kondisi yang ada dalam perusahaan.

Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3 untuk memperoleh faktor pembobotan
dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya
mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).

Jumlahkan skor pembobotan pada kolom 4, untuk memperoleh total skor pembobotan bagi

perusahaan yang bersangkutan.

in



Tabel 3. Matriks EFAS (External Factors Analysis Strategy)

Skor

Faktor Strategi Eksternal Bobot Rating (Bobot x Rating)

Peluang :
1.

2.
Ancaman :
1.

2.

Total Skor

2.4.5 Matriks IE (Internal-Eksternal)

Melakukan perhitungan bobot, rating dan skor dari masing-masing faktor internal maupun
faktor eksternal kemudian dilakukan matriks IE untuk melihat letak posisi usahatani sawah tadah
hujan. Matriks ini berdasarkan pada total pembobotan faktor internal (IFAS) pada sumbu x yaitu 3,0
dan total pembobotan faktor eksternal (EFAS) pada sumbu y yaitu 2,8. Matriks IE dapat
dikelompokkan menjadi tiga kelompok, yaitu: (1) Grow and Build, terletak pada sel I, II, atau IV; (2)
Hold and Maintain terletak pada sel 111, V, atau VII; (3) Harvest or Divest Strategies terletak pada sel
VI, VII, IX. Matriks IE dari hasil perhitungan faktor internal dan faktor eksternal pada UD. Sinar
Utama.

Berdasarkan lingkup sel, strategi bersaing dapat dibagi kedalam tiga kategori, antara lain:

Sel I, I, IV Perusahaan yang menempati posisi ini dapat gigambarkan sebagai Grow & Build.
Strategi yang cocok untuk masing-masing posisi kolom ini adalah: strategi intensif (market
development, market penetration, product development) atau integrasi (backward integration,
forward integration, horizontal integration)

Sel III, V, VII perusahaan yang menempati posisi ini dapat digambarkan sebagai hold &
maintain. Strategi yang cocok untuk masing- masing posisi kolom ini adalah market penetration dan
product development.

Sel VI, VIII, IX. Perusahaan yang menempati kolom ini dapat menggunakan strategi harvest
dan divestiture.

2.4.6 Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan kombinasi dari lingkungan internal (kekuatan dan kelemahan)
perusahaan dan lingkungan eksternal (peluang dan ancaman) perusahaan. Ditunjukkan pada tabel

berikut:
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Tabel 4. Matriks SWOT

IFAS STRENGTHS (S) WEAKNESSES (W)
Tentukan faktor kekuatan Tentukan factor kelemahan
EFAS internal internal
OPPORTUNITIES (O) STRATEGI SO STRATEGI WO
Tenukan faktor peluang Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang

eksternal menggunakan kekuatan meminimalkan kelemahan
untuk memanfaatkan untuk memanfaatkan
peluang peluang
THREATHS (T) STRATEGI ST STRATEGI WT
Tentukan faktor ancaman Ciptakan strategi yang Ciptakan strategi yang

meminimalkan kelemahan
untuk menghindari ancaman

eksternal menggunakan kekuatan

untuk mengatasi ancaman

Sumber : Sastika, 2019

1. Strategy SO (Strength-Opportunity). Strategi ini menggunakan kekuatan internal perusahaan
untuk meraih peluang-peluang yang ada di luar perusahaan. Pada umumnya, perusahaan
berusaha melaksanakan strategi-strategi WO, ST, atau WT untuk menetapkan strategi SO.
Strategi ini bertujuan untuk memperkecil kelemahan kelemahan internal perusahaan dengan
memanfaatkan peluang-peluang eksternal.

2. Salah satu alternatif untuk mengatasi masalah kesenjangan teknologi adalah dengan strategy
WO, yakni dengan mengadakan suatu kerjasama (joint venture) dengan perusahaan lain yang
memiliki kompetensi.

3. Strategy ST (Strength-Threat). Melalui strategi ini perusahaan berusaha untuk menghindari atau
mengurangi dampak dari ancaman eksternal. Hal ini bukan berarti bahwa perusahaan yang
tangguh harus selalu mendapatkan ancaman.

4. Strategy WT (Weakness-Threat). Strategi ini merupakan taktik untuk bertahan dengan cara
mengurangi kelemahan internal serta menghindari ancaman. Suatu perusahaan yang dihadapkan
pada sejumlah kelemahan internal dan ancaman eksternal sesungguhnya dalam posisi yang
berbahaya (Sastika, 2019).

2.5 Batasan Operasional
Batasan operasional yaitu panduan yang menjelaskan secara sistematis terhadap suatu
pengukuran variable yang terkait dan untuk memudahkan dalam pengembalian data. Definisi
operasional variable penelitian dijelaskan sebagai berikut:
1. Pedagang pisang adalah pedagang yang sumber penghasilannya dari penjualan dagangan
pisang di Pasar Terong Kota Makassar.
2. Strategi pemasaran adalah strategi yang dapat digunakan sebagai langkah untuk meningkatkan
penjualan pedagang pisang di Pasar Terong.

1"



3. Analisis SWOT adalah metode perencanaan strategis yang digunakan untuk meningkatkan
profitabilitas pedagang pisang di Pasar Terong.

4. UD. Sinar Utama adalah salah satu usaha yang menjual berbagai jenis buah pisang di Pasar
Terong kota Makassar.

5. Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-rencana strategis
yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli, guna mendapatkan
penjualan yang menghasilkan laba.

6. Price adalah nilai produk yang dijual oleh UD. Sinar utama.

7. Place adalah lokasi toko yang digunakan UD. Sinar utama dalam melakukan kegiatan
penjualan.

8. Promotion adalah kegiatan menawarkan produk UD. Sinar Utama kepada konsumen

9. Process adalah kegiatan pelayanan yang dilakukan oleh UD. Sinar Utama kepada
konsumen

10. People adalah karyawan yang bekerja di UD. Sinar Utama

11. Physical evident adalah keadaan lingkungan fisik toko UD. Sinar Utama

12. Payment adalah model pembayaran yang digunakan di UD. Sinar Utama

13. Packaging adalah pengemasan produk yang digunakan UD. Sinar Utama
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