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ABSTRAK

Nama : SriRizka

Nim 1940200009

Judul Skripsi : Strategi Pemasaran Usaha Ikan Kering Tersanjung di Kota
Sibolga Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat
Kota Sibolga

Tinggi rendahnya penjualan usaha ikan kering tersanjung di kota Sibolga
dipengaruhi oleh beberapa faktor pendukung dan faktor penghambat. Untuk itu
Usaha lkan Kering Tersanjung penting sekali memperhatikan bagaimana produk
yang dihasilkan kemudian strategi penetapan harga, kemudian lokasi usha yang
dipilih apakah mudah diakses oleh konsumen atau pembeli serta bagaimana strategi
promosi yang diterapkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana
Strategi Pemasaran home industry mampu meningkatkan kesejahteraan masyarakat
dalam sudut pandang peningkatan perekonomian keluarga (Studi Kasus Usaha Ikan
Kering Tersanjung di kota Kota Sibolga). Untuk mengetahui apa saja faktor
pendukung dan penghambat home industry Usaha Ikan Kering Tersanjung (Studi
Kasus Usaha lkan Kering Tersanjung di kota Kota Sibolga).

Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah tentang strategi pemasaran,
marketing mix (Bauran Pemasaran) di dalam buku Kristianto teori-teori terkait
dengan produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion).
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Adapun subjek penelitian dalam
penelitian ini berjumlah 7 orang. Sumber data dalam penelitian ini adalah data
sekunder. Adapun teknik pengumpul data dalam penelitian ini adalah lembar
observasi, wawancara, dokumentasi dan studi pustaka. Adapun aktivitas dalam
analisis data antara lain reduksi data, klasifikasi data, penyajian data, penarikan
kesimpulan dan verifikasi. Hasil penelitian Strategi pemasaran Usaha ikan kering
yang berlokasikan di Kota Sibolga dengan menggunakan analisis SWOT adalah
sebagai berikut: Strategi S-O yaitu meningkatkan permintaan pasar, pihak Usaha
ikan kering harus mempertahankan produknya bagaimana caranya agar konsumen
tidak berpaling dari produk, dan meningkatkan inovasi dan kreatif supaya terus bisa
diminati oleh masyarakat. Strategi W-O meliputi yaitu dengan menambah jaringan
pemasaran, mengoptimalkan pemasaran produk ikan kering, dan melakukan
pelatihan dalam proses pemasaran. Strategi W-T adalah harus cepat dan tanggap
akan masalah yang terjadi dan kendala yang harus diselesaikan dan Usaha ikan
kering harus lebih meningkatkan lagi hubungan yang baik yaitu hubungan internal
dan eksternal yang dapat mengunggulkan produk ikan kering tersebut. Strategi S-T
yaitu dengan meningkatkan atau memperluas jaringan promosi atau penjualan agar
maendapat respon yang baik untuk meningkatkan kualitas produk ikan kering
meningkatkan pelayanan yang baik dan ramah, dan mempromosikan produk lebih
luas agar masyarakat lebih mengenal produk tersebut dengan jelas dan baik.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat



ABSTRACT

Name : Sri Rizka
Reg. Number  : 1940200009
Thesis Title : Analysis of Home Industry Commerce in Improving Community

Welfare (Study on MSMEs Special Chili Chips in Sibolga City)

The high and low sales of the highly praised dried fish business in the city of
Sibolga are influenced by several supporting and inhibiting factors. For this reason, it is
very important for the Dried Fish Business to pay attention to how the product is produced,
then the pricing strategy, then whether the business location chosen is easily accessible to
consumers or buyers and what promotional strategies are implemented. This research aims
to find out how home industry marketing strategies are able to improve community welfare
from the perspective of improving the family economy (Case Study of the Tersanjung
Dried Fish Business in Sibolga City). To find out what are the supporting and inhibiting
factors for the Home Industry of the Flattered Dried Fish Business (Case Study of the
Flattered Dried Fish Business in Sibolga City).

The theory used in this research is about marketing strategy, marketing mix
(Marketing Mix) in Kristianto's book, theories related to product, price, place, promotion.
This research is a qualitative research. The research subjects in this study were 7 people.
The data source in this research is secondary data. The data collection techniques in this
research are observation sheets, interviews, documentation and literature study. The
activities in data analysis include data reduction, data classification, data presentation,
drawing conclusions and verification. The research results of the marketing strategy for
dried fish businesses located in Sibolga City using SWOT analysis are as follows: The S-
O strategy is to increase market demand, the dried fish business must maintain its products,
how to prevent consumers from turning away from the product, and increase innovation
and creativity so that it continues can be of interest to the public. W-O's strategy includes
increasing the marketing network, optimizing the marketing of dried fish products, and
conducting training in the marketing process. W-T's strategy is to be quick and responsive
to problems that occur and obstacles that must be resolved and the dried fish business must
further improve good relationships, namely internal and external relationships that can
favor the dried fish product. S-T's strategy is to increase or expand the promotional or sales
network in order to get a good response, improve the quality of dried fish products, improve
good and friendly service, and promote the product more widely so that people know the
product more clearly and well.

Keywords: Home Industry, Improving, Community Welfare
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Assalaamu’alaikum Wr. Wb.
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melimpahkan rahmat, nikmat dan hidayah-Nya yang tiada henti sehingga peneliti
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Administrasi Umum, Perencanaan dan Keuangan dan Bapak Ikhwanuddin
Harahap, M.Ag., selaku wakil Rektor Bidang Kemahasiswaan, Alumni dan
Kerjasama.

2. Bapak Dr. Darwis Harahap, S.HI., M.Si., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan, Bapak Dr. Abdul Nasser Hasibuan. S.E., M.Si., selaku Wakil
Dekan | Bidang Akademik, 1bu Dr. Rukiah, SE., M.Si., selaku Wakil Dekan 11

Bidang Administrasi Umum, Perencanaan dan Keuangan, Ibu Dra. Hj Replita,



M.Si selaku Wakil Dekan 111 Bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama Fukultas
Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan.

Ibu Delima Sari Lubis, MA selaku Ketua Program Studi Ekonomi Syariah yang
telah banyak memberikan ilmu pengetahuan dan bimbingan dalam proses
perkuliahan di UIN SYAHADA Padangsidimpuan.

Bapak H. Aswadi Lubis, S.E., M.Si. selaku pembimbing | dan Bapak M.
Fauzan, M.E.I. selaku pembimbing Il yang telah menyediakan waktunya untuk
memberikan pengarahan, bimbingan dan ilmu yang sangat berharga bagi
peneliti dalam menyelesaikan skripsi ini.

Bapak serta Ibu Dosen UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan yang dengan ikhlas telah memberikan ilmu pengetahuan dan
dorongan yang sangat bermanfaat bagi peneliti dalam proses perkuliahan di
UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan.

Teristimewa kepada Ayah tercinta dan Ibunda tersayang yang telah
membimbing dan memberikan dukungan moral, tenaga dan semangat demi
kesuksesan peneliti dalam menyelesaikan studi mulai dari tingkat dasar sampai
saat ini, serta memberi doa yang tiada lelahnya serta berjuang demi kami anak-
anaknya.

Teman-teman seluruh rekan mahasiswa Prodi Ekonomi Syariah angkatan
2019, yang tidak dapat peneliti sebutkan satu persatu yang selama ini telah
berjuang bersama-sama

Tidak lupa peneliti mengucapkan rasa hormat dan terima kasih kepada
pimpinan Usaha lkan Kering Tersanjung Kota Sibolga serta seluruh warga
Desa Aek Libung dan jajaran pengurus wisata Aek Sijornih telah banyak
membantu peneliti dalam menyelesaikan studi dan melakukan penelitian sejak

awal hingga selesainya skripsi ini.



Akhirnya peneliti mengucapkan rasa syukur yang tak terhingga kepada
Allah SWT, karena atas rahmat dan karunia-Nya peneliti dapat menyelesaikan
Skripsi ini dengan baik. Peneliti menyadari sepenuhnya akan keterbatasan
kemampuan dan pengalaman yang ada pada peneliti sehingga tidak menutup
kemungkinan Skripsi ini masih ada kekurangan. Akhir kata dengan segala
kerendahan hati peneliti mempersembahkan karya ini, semoga bermanfaat bagi
pembaca dan peneliti.

Padangsidimpuan, Mei 2024
Peneliti

SRI RIZKA
NIM. 1940200009
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN
1. Konsonan
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab

dan transliterasinya dengan huruf latin.

I_Al\li;l;)f Narrll_z’?#ruf Huruf Latin Nama
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
< $a $ Es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
Ha (dengan titik di
< ha h bawah)
z 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
o Sin S Es
B Syin Sy Es dan ye
U2 sad s Es(dengan titik di bawah)
. De (dengan titik di
o= dad d ( bawah)
Te (dengan titik di
- 2 ! bawah)
5 2 . Zet (dte)ngan titik di
awah)
¢ ‘ain Koma terbalik di atas
¢ Gain G Ge
s Fa F Ef
A Qaf Q Ki
<l Kaf K Ka
J Lam L El
N Mim M Em
o Nun N En

Vil



9 Wau W We
5 Ha H Ha
s Hamzah Apostrof
s Ya Y Ye
A. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
—_ fathah A A
- Kasrah | I
3 dommah U U

2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf.

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama
..... & fathah dan ya Ai adani
R fathah dan wau Au adanu

3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda.

Huruf
Harkat dan Nama dan Nama
Huruf
Tanda
s.....) fathah dan alif atau ya a a dan garis atas
S Kasrah dan ya i dan garis di bawah
S dommah dan wau u u dan garis di atas

viii



B. Ta Mar butah
Transliterasi untuk tamar butah ada dua.

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat hai
fathah, kasrah, dan dommah, transliterasinya adalah /t/.

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun,
transliterasinya adalah /h/.

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka
Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

C. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

D. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitu J'. Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara
kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti
oleh huruf gamariah.

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /1/
diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata

sandang itu.



2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariah adalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan
didepan dan sesuai dengan bunyinya.

. Hamzah

Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa |
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal Kkata, ia tidak dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.

. Penelitian Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fi i/, isim, maupun huruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang Penelitiannya dengan huruf Arab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka dalam transliterasi ini Penelitian kata tersebut bisa dilakukan dengan dua
cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.

. Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga.
Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya
huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan
kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan
huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata

sandangnya.



Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam t
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau Penelitian itu disatukan d
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapita: uuan
dipergunakan.
. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan
Pengembangan Lektur Pendidikan Agama, 2003.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kegiatan ekonomi adalah suatu usaha untuk meningkatkan daya dan taraf
hidup masyarakat dengan semakin meningkatnya pertumbuhan ekonomi maka
kebutuhan masyarakat akan terpenuhi. Untuk memenuhi kebutuhan manusia
akan melakukan berbagai usaha. Terlebih pada era globalisasi saat ini,
perubahan perilaku menjadi semakin praktis, fenomena yang berbeda dalam
dunia bisnis. Akibatnya, banyak pengusaha muda telah tumbuh menjadi
banyak perusahaan produk kemasan yang hampir lazim di daerah yang sangat
kompetitif. Banyak pengusaha yang berlomba-lomba untuk memproduksi
beragam produk, minuman, dan produk makanan praktis (instan). Selain itu,
pebisnis/perusahaan harus selalu inovatif dalam pengembangan produk.

Perkembangan industri kecil di Indonesia merupakan bagian internal dari
pembangunan ekonomi nasional. Industri rumah tangga perlu dibina menjadi
usaha yang makin efisien dan mampu berkembang mandiri, meningkatkan
pendapatan masyarakat, membuka lapangan pekerjaan dan mampu
meningkatkan peranannya dalam penyediaan arang dan jasa serta berbagai
komponen baik untuk keperluan pasar dalam negeri maupun pasar luar negeri.*

Home industry merupakan salah satu penyumbang penting bagi

pertumbuhan ekonomi masyarakat. Sektor ini memberikan kesempatan kerja

! Bachtiar Rifai, “Efensiasi Pemberdayaan Usaha Mikro Kecil Menengah” Jurnal Sosio
Humanniora, Vol 3, No.4, Tahun 2012, him. 32.



bagi individu yang mungkin tidak memiliki akses ke pekerjaan formal, Dengan
adanya UMKM sebagai penggerak roda perekonomian nasional terbukti sangat
berkontribusi dan perannya dalam menyerap tenaga kerja lebih banyak
dibanding bisnis lainnya. Home industry sebenarnya telah banyak dikenal
masyarakat dari semua kalangan. Home industry adalah salah satu unit usaha
yang didirikan seseorang untuk mencari penghasilan dan keuntungan yang
lebih besar dalam perusahaan skala rumah tangga.?

Home industry tangga menyediakan kesempatan kerja bagi individu yang
mungkin tidak memiliki akses ke pekerjaan formal. Melalui home industry
menawarkan sumber pendapatan alternatif bagi pelakunya, yang
memungkinkan mereka menghidupi diri sendiri dan keluarga mereka. Selain
itu, home industry bermanfaat bagi perempuan yang mungkin tidak dapat
mengakses pekerjaan formal karena hambatan budaya atau sosial. Peluang
pengembangan industri kecil dan rumah tangga di bidang pangan di Indonesia
terbuka sangat luas, hal ini dimungkinkan karena adanya dukungan faktor
internal yang kuat. Faktor internal yang memperkuat pengembangan industri
pangan adalah besarnya jumlah penduduk yang menjadi pasar produk industri
pangan. Tingkat pendapatan masyarakat yang semakin meningkat yang
mendorong permintaan akan produk olahan. Cukup tersedianya bahan baku

produksi di dalam negeri. Cukup tersedianya tenaga kerja yang relatif rendah.

2M. Fauzan, dkk. Sosialisasi Penggunaan Online Shop Berbasis Website di UMKM
Cimanggis, Jurnal Pengabdian Masyarakat Madani, Vol. 1 No.1 Agustus 2021. him 11.



Kemudian kapasitas produksi beberapa usaha industri pangan yang masih
dapat ditingkatkan.®

Salah satu home industry yang ada di kota Sibolga adalah Usaha Ikan
Kering Tersanjung. Usaha lkan Kering Tersanjung merupakan hasil dari
industri sedang yang cukup menarik wisatawan untuk mencicipi oleh - oleh
khas Sibolga ini. Dengan ciri khasnya yaitu Usaha Ikan Kering Tersanjung
yang diolah dari ikan-ikan yang segar. Keberhasilan Usaha lkan Kering
Tersanjung mendapatkan tempat dihati penikmat jajanan oleh-oleh khas suatu
daerah tidak terlepas dari pada peran dari mulai produsen hingga sampai
ditangan konsumen yang disebut dengan tataniaga.*

Usaha lkan Kering Tersanjung yang ada di kota Sibolga umumnya masih
tergolong usaha kecil menengah. Usaha lkan Kering Tersanjung di kota
tersebut sudah ada sejak tahun 2004 sehingga usaha yang dilakukan sampai
sekarang ini merupakan usaha yang cukup berkembang karena banyak
wisatawan yang mencari hasil produk dari Usaha Ikan Kering Tersanjung
sebagai oleh-oleh. Usaha lkan Kering Tersanjung merupakan usaha yang
memberikan prospek ke depan apabila dikelola dengan lebih baik. Sejauh ini
Usaha lkan Kering Tersanjung sebagai sumber mata pencaharian di kota

tersebut masih secara tradisional. Kapasitas produksi juga masih kecil yaitu 2

8 Asri, 2010. Analisis Usaha Industri Emping Melinjo Skala Rumah Tangga (Studi Kasus
: Kabupaten Magetan). Skripsi. Universitas Sebelas Maret. Surakarta.

4 Hasil Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung
di kota sibolga, pada tanggal 11 Desember 2022, Pukul 10:00 WIB



ton per tahunnya dengan menggunakan tenaga kerja sebanyak 15 pekerja.

Sehingga sangat membantu perekonomian di lingkungan sekitarnya.®
Selanjutnya berdasarkan hasil observasi yang dilakukan pada tanggal 11

Desember 2022 menunjukkan penurunan jumlah penjualan dari Usaha Ikan

Kering Tersanjung di kota Sibolga dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 1.1
Hasil Penjualan Usaha Ikan Kering Tersanjung di kota

Sibolga®

No Tahun Jumlah Penjualan

1 Tahun 2018 4750 Kg

2 Tahun 2019 5500 Kg

3 Tahun 2020 3600 Kg

4. Tahun 2021 3920 Kg

5. Tahun 2022 4230 Kg

Berdasarkan hasil data tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan Usaha
Ikan Kering Tersanjung di kota Sibolga selama 5 tahun terakhir mengalami
penurunan di tahun 2020 setelah adanya dampak pandemic dengan pembatasan
sosial. Dimana pada tahun 2018 penjualan sebanyak 4750 Kg meningkat
menjadi 5500 Kg di tahun 2019. Namun penjualan menunjukkan penurunan di
awal tahun 2020 dimana terjual sebanyak 3600 Kg dan perlahan meningkat
kembali di tahun 2021 sebanyak 3920 Kg dan di tahun 2022 sebanyak 4230
Kg. Penurunan penjualan ini disebabkan pada masa tahun 2020 dan 2021
adalah masa pandemic covid yang melanda semua sektor ekonomi termasuk

pengusaha kecil menengah seperti Usaha Ikan Kering Tersanjung. Untuk itu

> Hasil Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung
di kota Sibolga, pada tanggal 11 Desember 2022, Pukul 10:00 WIB

6 Hasil Observasi di Usaha Ikan Kering Tersanjung di kota Sibolga, pada tanggal 11
Desember 2022, Pukul 10:00 WIB



diperlukan kembali strategi-strategi pemasaran yang tepat untuk mendorong
kembali laju penjualan dari Usaha Ikan Kering Tersanjung di kota Sibolga.

Tinggi rendahnya penjualan usaha ikan kering tersanjung di kota Sibolga
dipengaruhi oleh beberapa faktor pendukung dan faktor penghambat. Beberapa
faktor penghambat adalah harga persaingan dengan pelaku usaha lainnya,
faktor kelangkaan bahan pokok pembuatan. Selanjutnya beberapa faktor
pendukung tersebut seperti kualitas produk strategi yang diterapkan tepat
sehingga mampu mendorong peningkatan penjualan usaha ikan kering.

Banyak strategi yang bisa digunakan untuk meningkatkan penjualan dan
menarik konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan oleh produsen.
Salah satu strategi yang banyak digunakan oleh perusahaan adalah marketing
mix strategy (strategi bauran pemasaran).

Beberapa strategi tersebut seperti strategi product (produk), price (harga),
place (lokasi), promotion (promosi). Keempat strategi ini sangat menentukan
bagaimana produk yang dijual dapat dibeli oleh konsumen ataupun tidak.
Karena masing-masing strategi memiliki peran yang sangat penting dalam
menentukan bagaimana produk tersebut akan dijual kepada konsumen.’

Untuk itu Usaha Ikan Kering Tersanjung penting sekali memperhatikan
bagaimana produk yang dihasilkan kemudian strategi penetapan harga,
kemudian lokasi usha yang dipilih apakah mudah diakses oleh konsumen atau
pembeli serta bagaimana strategi promosi yang diterapkan. Usaha Ikan Kering

Tersanjung di kota Sibolga menjadi mata pencaharian selain melakukan usaha

” Rambat, Lupiyoadi & A Hamdani. Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba
Empat,2008) him. 78



tani dan beternak, sehingga dengan Usaha lkan Kering Tersanjung di kota
masyarakat mampu memiliki pendapatan harian dan menjadi pelaku usaha
yang menjadi ciri khas dari daerah Sibolga. Melalui Usaha lkan Kering
Tersanjung di kota diharapkan dapat mendorong kewirausahaan dan
pengembangan usaha kecil, yang berkontribusi terhadap pertumbuhan
ekonomi sehingga kesejahteraan masyarakat dapat tercapai.

Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik melakukan penelitian
dengan judul: Strategi Pemasaran Usaha lkan Kering Tersanjung di Kota

Sibolga Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Kota Sibolga.

B. Batasan Masalah
Dari latar belakang masalah peneliti membuat batasan masalah supaya
penelitian ini terfokus pada pembatasan masalah dalam penelitian tersebut
terhadap objek penelitian yaitu pembahasan dan variabel, subjek penelitian
tempat atau studi kasus. Penelitian ini dibatasi pada analisis tataniaga home
industri dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat di Usaha Ikan Kering
Tersanjung di kota Kota Sibolga.
C. Batasan Istilah
Untuk mempermudah pemahaman istilah dalam penelitian ini, maka

dibuatlah batasan istilah sebagai berikut:



1. Pemasaran adalah sebuah bentuk kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan
para pelaku usaha dalam meningkatkan usahanya sehingga dapat
berkesinambungan dan mendapatkan keuntungan. &

2. Home industry adalah usaha pribadi yang dilakukan di rumahan untuk
menghasilkan barang baru. Serta memiliki tujuan untuk mendapatkan laba
sebagai cerminan dari pertumbuhan di hartanya.®

3. Kesejahteraan masyarakat adalah suatu keadaan dimana semua kebutuhan
jasmaniah dan rohaniah rumah tangga tersebut dapat terpenuhi sesuai dengan
tingkat hidup.°

D. Rumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah yang dilakukan maka beberapa
permasalahan dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran usaha ikan kering Tersanjung di Kota
Sibolga mampu meningkatkan kesejahteraan masyarakat dalam sudut
pandang peningkatan perekonomian keluarga?

2. Apa saja faktor pendukung dan penghambat strategi pemasaran usaha ikan

kering Tersanjung dengan menggunakan analisis SWOT?

8 Fachriza, F. I, & Moeliono, N. Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Pembelian Rokok Mild. Ecodemica Tahun 2017, him. 139-148.

® Moh. Idil Ghufron dan Inas Fahmiyah, Konsep Waralaba Perspektif Ekonomi Islam,
Amwaluna: Jurnal Ekonomi dan Keuangan Syariah, vol. 3 No. 1 Januari 2019, (Bandung:
Universitas Islam Bandung 2019), him. 133

10 Kadeni dan Ninik. Peran Umkm (Usaha Mikro Kecil Menengah) Dalam Meningkatkan
Kesejahteraan Masyarakat. Jurnal Equilibrium, Volume 8, Nomor 2, Tahun 2020. him. 197.



E. Tujuan Penelitian
Dari rumusan masalah tersebut dapat disimpulkan bahwa tujuan
penelitian ini ialah:

1. Untuk menganalisis bagaimana strategi pemasaran usaha ikan kering
Tersanjung di Kota Sibolga mampu meningkatkan kesejahteraan
masyarakat dalam sudut pandang peningkatan perekonomian keluarga.

2. Untuk menganalisis apa saja faktor pendukung dan penghambat strategi
pemasaran usaha ikan kering Tersanjung dengan menggunakan analisis
SWOT.

F. Kegunaan Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian adalah :

1. Sebagai salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis di Institut Agama Islam Negeri Padangsidimpuan.

2. Sebagai bahan informasi bagi pengusaha Usaha Ikan Kering Tersanjung di
kota Sibolga dalam memasarkan dan mengembangkan hasil usahanya untuk
mendapatkan keuntungan yang diinginkan.

3. Sebagai bahan pertimbangan bagi pengambil keputusan u
dan peningkatan proses tataniaga Usaha lkan Kering Tersar

4. Sebagai bahan informasi dan referensi bagi pihak-pihak yang membutuhkan
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1.

Pengertian Strategi Pemasaran

Pemasaran adalah sebuah bentuk kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan para pelaku usaha dalam meningkatkan usahanya sehingga dapat
berkesinambungan dan mendapatkan keuntungan. Oleh sebab itu strategi
pemasaran memiliki peran yang sangat vital bagi keberhasilan suatu
perusahaan. Strategi pemasaran yang akan di implementasikan harus ditinjau
serta dikembangkan sesuai dengan perkembangan sebuah pasar dan
lingkungan sekitar yang dimaksud. Strategi pemasaran mengacu pada analisis
SWOT adalah singkatan dari Strengths (Kekuatan), Weakness (Kelemahan),
Opportunities (Peluang), dan Threats (Ancaman). Sehingga dapat memberikan
ilustrasi yang jelas dan terukur tentang masalah sedang dikerjakan suatu
perusahaan dalam mengaplikasikan kesempatan atau perpaduan pada beberapa
target pasar. Dinamika usaha saat ini dapat diartikan dengan berbagai macam
persaingan dalam seluruh bidang.!

Pemasaran menjadi sebuah fungsi organisasi atau pengusaha dalam
sekumpulan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan mengelola
hubungan konsumen dengan cara menguntungkan organisasi dan para
pemegang kepentingan. Jadi, fungsi pemasaran ditujukan untuk memberi

pengertian kepada konsumen terkait produk dan jasa yang dipasarkan atau

2020

! Fatimah, Fajar Nur'aini Dwi. Teknik Analisis SWOT. Yogyakarta: Anak Hebat Indonesia,

. him. 1.3-16
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ditawarkan. Dalam pengertian ini, pemasaran merupakan kegiatan yang paling
fundamental dalam memasarkan produk-produk dan jasa pada perusahaan.?

Strategi pemasaran merupakan salah satu dari beberapa cara untuk
memenangkan keunggulan dalam bersaing yang berkelanjutan baik dalam
perusahaan yang memproduksi barang maupun jasa. Strategi pemasaran dapat
diartikan sebagai bentuk salah satu landasan yang digunakan dalam
penyusunan perencanaan perusahaan secara total. Dipandang dari segi luasnya
permasalahan yang ada dalam sebuah perusahaan, dengan demikian diperlukan
adanya perencanaan teknis yang menyeluruh untuk dijadikan acuan bagi
perusahaan dalam menjalankan kegiatannya.®

Pemasaran dapat dikatakan beretika ketika kegiatan jual beli atau
pemasaran dilakukan dengan jujur dan tidak melanggar syariat yang ditentukan
oleh Allah SWT. Dalam hal ini sesuai dengan firman Allah SWT dalam Al-

quran surah Al-isra’ Ayat 35 yang berbunyi:

1o gf.{‘ Lo la Y2 3 tée";a}o g n"o af./azo : ’o/° 2.1
g6 sy e A e ulecdll 1555 (‘5‘33 SRUNRHP

Artinya : Sempurnakanlah takaran apabila kamu menakar dan timbanglah
dengan timbangan yang benar. Itulah yang paling baik dan paling bagus

akibatnya.

2 Arifah, Nur Fatimah. Analisis Penerapan Sosial Media Sebagai Strategi Marketing Dalam
Bisnis Online. Jurnal Transformasi. Vol 11. No. 2 Tahun 2015, him.143-149.

3 Saleh, Muhammad Yusuf, Muh Said. Konsep dan Strategi Pemasaran. Makassar: CV Sah
Media, 2019. him. 14
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Abu Ja’far al-Thabari menjelaskan ayat di atas bahwa Allah menetapkan
agar apabila kalian menakar untuk manusia, maka sempurnakanlah hak mereka
sebelum kalian, dan janganlah merugikan mereka. Wa zinu bi al-qgistasi al-
mustagim maksudnya adalah Allah memerintahkan agar kalian menimbang
dengan timbangan yang lurus, yaitu adil, tidak bengkok, tidak berat sebelah,
dan tidak ada unsur penipuan.* Selanjutnya penyempurnaan takaran dan
timbangan oleh ayat di atas dinyatakan baik dan lebih bagus akibatnya. Ini
karena penyempurnaan takaran/timbangan, melahirkan rasa aman,
ketentraman dan kesejahteraan hidup bermasyarakat.

Berdasarkan beberapa uraian diatas dapat disimpulkan bahwa Strategi
pemasaran merupakan sebagai bentuk salah satu landasan yang digunakan
dalam penyusunan perencanaan perusahaan secara total. Salah satu dari
beberapa cara untuk memenangkan keunggulan dalam bersaing yang
berkelanjutan baik dalam perusahaan yang memproduksi barang maupun jasa.
. Tujuan Strategi Pemasaran

Di dalam pandangan konsep pemasaran, tujuan pemasaran membangun
hubungan jangka panjang yang saling memuaskan dengan pihak-pihak yang
memiliki kepentingan utama pelanggan, pemasok, distributor dalam rangka
mendapatkan serta mempertahankan referensi dan kelangsungan bisnis jangka
panjang. Kemudian mengubah orientasi falsafah manajemen pemasaran lain
yang ternyata telah terbukti tidak berhasil mengatasi berbagai persoalan,

karena adanya perubahan yang terjadi. Perubahan tersebut terjadi antara lain

4 Abu Ja’far Muhammad bin Jarir ath-Thabari, Tafsir Ath-Thabari, Juz. 16, him. 672.



12

karena pertambahan jumlah penduduk, pertambahan daya beli, perkembangan

teknologi, dan perubahan faktor lingkungan pasar lainnya.®

Adapun fungsi-fungsi pemasaran yang disoroti dalam tulisan ini adalah :

1) Pembelian (Buying) ialah fungsi yang mengikuti aktivitas-aktivitas
mencari dan mengumpulkan barang-barang yang di perlukan sebagai
persediaan memenuhi kebutuhan konsumen. Fungsi ini pada dasarnya
merupakan proses atau kegiatan mencari penjual dan merupakan tibal balik
dari kegiatan penjualan (Selling). Untuk itu maka, sangat perlu dipahami
kegiatan apa saja yang dapat mengakibatkan orang melakukan pembelian.

2) Penjualan (Selling)

Mencakup aktivitas-aktivitas yang dilakukan untuk mencari calon pembeli
produk yang ditawarkan dengan harapan dapat menguntungkan. Kegiatan
penjualan merupakan lawan dari pembelian. Buying tidak akan terjadi
tanpa selling demikian pun sebaliknya.

3) Transportasi adalah proses pendistribusian atau pemindahan barang dari
suatu tempat ke tempat yang lain.

4) Penggudangan/penyimpanan ialah fungsi penyimpanan produk yang
dibeli sebagai persediaan agar terhindar dari resiko kerusakan maupun
resiko lainnya.

5) Informasi Pasar Poin ini merupakan fungsi pemasaran yang luas dan
penting, karena fungsi ini memberikan informasi tentang situasi

perdagangan pada umumnya yang berhubungan dengan produk, harga

5> Kotler Philip dan Keller K Lane, Manejemen Pemasaran. (New jersey, Prentice Hall.
2017), him. 15
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yang inginkan konsumen dan situasi pasar secara menyeluruh. Menurut
Sofjan Assauri yang dimaksudkan dengan informasi adalah keterangan
baik berupa data atau fakta maupun hasil analisa, pertimbangan atau
pandangan dari yang menyampaikan mengenai kondisi yang berkaitan
dengan kebutuhan dalam pengambilan keputusan.®
Selanjutnya berdasarkan uraian diatas dapat dipahami bahwa tujuan
akhir pemasaran adalah membantu organisasi mencapai tujuannya. Tujuan
utama dalam perusahaan adalah mencari laba. Sedangkan tujuan lainnya adalah
mendapatkan dana yang memadai untuk melakukan aktivitas-aktivitas sosial
dan pelayanan publik.
3. Jenis- Jenis Strategi Pemasaran
Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Assauri bahwa strategi
pemasaran secara umum dapat dibedakan menjadi tiga jenis strategi
pemasaran yang dapat dilakukan perusahaan yaitu:
1) Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar Undifferentiated
marketing).
2) Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated
marketing).

3) Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing).’

& Aswadi Lubis, dkk. Pengaruh Religiusitas dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Rahmat Syariah Swalayan City Walk Padangsidimpuan. Jurnal Ekonomi &
Ekonomi Syariah Vol 3 No 1, Tahun 2020.

" Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran : Dasar, Konsep dan Strategi (Jakarta: PT. Raja
Grafindo, 2014) him. 179.
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Terkait dengan strategi pemasaran yang ditujukan dalam menghadapi
persaingan pada saat ini tentunya perusahaan menetapkan strategi-strategi
pemasaran yang nantinya mampu meningkatkan penjualan produk
perusahaan Untuk mendukung kelancaran pemasaran sebuah perusahaan
tidak terlepas dari strategi pemasaran yang digunakan.

Marketing Mix (Bauran Pemasaran)

Dalam ilmu marketing dikenal marketing mix merupakan salah satu
strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh perusahaan. Philip Kotler dan
Kevin Lane Keller menyatakan bahwa, bauran pemasaran merupakan
seperangkat alat pemasaran yang digunakan pemasar untuk terus-menerus
mencapai tujuan pemasarannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran meliputi
produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion) yang
perlu dilakukan dan dipahami dengan baik oleh perusahaan agar tetap bisa
berkembang di dalam persaingan yang sangat ketat dalam penjualan
produk”.® Kristianto mengatakan bahwa: “marketing mix adalah kombinasi
dari empat variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu
produk, harga, promosi dan distribusi”.’

Jadi, bauran pemasaran terdiri dari himpunan variabel yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh Perusahaan untuk mempengaruhi
tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Keempat strategi tersebut
saling mempengaruhi, sehingga semuanya penting sebagai satu kesatuan

strategi, yaitu strategi acuan/bauran. Untuk lebih jelasnya, kita akan

8 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen.. hal. 29
® Paulus Lilik Kristianto, Psikologi Pemasaran, Yogyakarta: CAPS, 2011, hal. 28
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membahas secara singkat keempat elemen strategi pemasaran sebagai
berikut:
a) Strategi Produk (product)

Produk merupakan penawaran berwujud perusahaan kepada pasar
yang mencakup kualitas, rancangan, bentuk, merek dan kemampuan produk.
Kristanto menyatakan bahwa: ‘“Produk merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan
dan dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar
yang bersangkutan”.’® Sofjan Assauri mengatakan “Dalam strategi bauran
pemasaran, produk merupakan unsur yang paling penting, karena dapat
mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Tujuan utama dari produk adalah
untuk dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan
kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan”.!!

Islam sangat melarang memalsu dan menipu karena dapat
menyebabkan kerugian dan kedzaliman serta dapat menimbulkan
permusuhan. Untuk itu sebagai pedagang seorang muslim haruslah jujur
terhadap kualitas produknya dan keaslian dari produk yang dijualnya. Al-

qur’an dengan tegas melarang ketidakjujuran sebagaimana firmannya dalam

surat Al-anfal ayat 27
< a}/"ﬁ o2, O},.‘.‘/ ‘:fcff'/ “to s bl & 2‘:{1’ ( af" 10'& A0
S B sl 13525 Jlls aul Vs ¥ gl ol G

Artinya :”Hai orang-orang beriman, janganlah kamu mengkhianati Allah
dan Rasul(muhammad) dan (juga) janganlah kamu mengkhianati

10 Paulus Lilik Kristianto, Psikologi..hlm. 29
1 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran : Dasar, Konsep., hal, 183
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amanat-amanat yang dipercayakan kepadamu, sedang kamu
mengetahui”.*?

Menurut tafsir Menurut tafsir Kementerian Agama Rl (Kemenag),
surat An Nisa ayat 29 ini menjelaskan bahwa orang-orang yang beriman!
Janganlah kamu mengkhianati, yakni mengurangi sedikit pun hak Allah
sehingga mengkufurinya atau tidak mensyukurinya, dan juga jangan
mengkhianati Rasul, yakni Nabi Muhammad, tetapi penuhilah seruannya,
dan juga janganlah kamu mengkhianati amanat yang dipercayakan
kepadamu oleh siapa pun, baik amanat itu adalah amanat orang lain maupun
keluarga; seperti istri dan anak, muslim atau non-muslim, sedang kamu
mengetahui bahwa itu adalah amanat yang harus dijaga dan dipelihara."
Segala sesuatu yang berada dalam genggaman manusia adalah amanat Allah
yang harus dijaga dan dipelihara.™® Selanjutnya Diterangkan pula dalam hadis

HR.lIbnu Majah :
D) e o g as el el B4 ¥ pedd AT ed
Artinya: “Seorang muslim adalah saudara bagi muslim yang lainnya.
Maka tidak dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang dagangan yang
cacat, ,melainkan dia harus menjelaskan cacat itu kepadanya.” (H.R Ibnu
Majah)**
Sesuai dengan pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa syarat dan

prinsip menurut tinjauan figih hukum islam tentang produk adalah segala

12 Departemen Agama RI, Al-qur’an dan Terjemah... him.180

13 Tim Tafsir Depag RI, Tafsir Al-qur’an Tematik, Lajnah Pentashihan Mushaf Al-qu’an,
(Jakarta: Lentera, 2009). HIm. 155.

14 Diktat Al-Muamalat Al-Maliyah, Dr. Yusuf bin Abdillah Asy-Syubili, him. 7
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sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan mereka. Produk disini meliputi barang fisik dan
jasa. Dalam menciptakan produk harus jelas manfaat dan perananya dengan
benar dan baik. Dengan adanya ketentuan hukum yang jelas antara penjual
dan pembeli maka tidak ada kerajuan dalam jual beli.

b) Strategi Harga (Price)

Harga merupakan jumlah yang harus dibayar pelanggan atau
konsumen untuk sebuah produk dan jasa tertentu. Dalam strategi penetapan
harga, disamping faktor tersebut di atas, perlu pula diperhatikan tujuan
penetapan harga dan prosedur penetapan harga itu. Adapun beberapa tujuan
penetapan harga yang diambil yaitu memperoleh laba yang maksimum,
mendapatkan share pasar tertentu, memerah pasar (market skimming).
Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau
jasa. Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan
konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap
sebuah produk atau jasa”. Penetapan harga produk yang ditawarkan
memerlukan suatu kejelian karena variabel ini mempengaruhi pendapatan
total dan biaya total perusahaan.™

Saat penjual menetapkan harga dalam Alqur’an dan hadis tidak
ditemukan berapa persen keuntungan atau laba (patokan harga satuan
barang) yang diperbolehkan. Tingkat laba atau keuntungan berapa pun

besarnya selama tidak mengandung unsur-unsur keharaman dan kezhaliman

15 Paulus Lilik Kristianto, Psikologi.., him, 29
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dalam praktek pencapaiannya. Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS.

An-Nisa ayat 29.

]
>
-

c\a .o A ’:. .;J ’o ;/.5/ ﬂf/D; DH;; AN D};// . 2, /56..,/
25 08 5 555 ol V) il S Ngdt 586 Y Tl o KT
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu.
Dan janganlah kamu membunuh dirimu sesungguhnya Allah maha
penyayang kepadamu.

Menurut tafsir Kementerian Agama RI (Kemenag), surat An Nisa
ayat 29 ini melarang umat muslim mengambil harta orang lain dengan jalan
yang bathil (tidak benar). Jalan bathil yang dimaksud yaitu mencuri, riba,
judi, korupsi, menipu, berbuat curang, mengurangi timbangan, suap, dan hal
lain yang merugikan orang lain termasuk dalam menetapkan harga suatu
porduk.’

Konsep penetapan harga ini juga berdasarkan pada hadis Nabi SAW
yang tidak bersedia menetapkan harga-harga walaupun pada saat itu harga
melambung tinggi. Hal ini berdasarkan hadis yang diriwayatkan oleh Anas
bin Malik RA: “Diriwayatkan dari Anas RA, pernah terjadi pada masa
Rasulullah SAW, harga-harga barang naik di kota Madinah, kemudian para

sahabat meminta Rasulullah SAW menetapkan harga. Maka Rasululah

16 Departemen Agama RI Al-Qur’an dan Terjemah (Bandung: PT Sygma Examedia
Arkanleema,2015) hIm.83

1 Tim Tafsir Depag RI, Tafsir Al-Qur’an Tematik, Lajnah Pentashihan Mushaf Al-qu’an,
(Jakarta: Lentera, 2009). HIm. 155.



19

bersabda: Sesungguhnya Allah SWT Dzat Yang Maha Menetapkan harga,
Yang Maha Memegang, Yang Maha Melepas, dan Yang Memberikan rezeki.
Aku sangat berharap bisa bertemu Allah SWT tanpa seorang pun dari kalian

yang menuntutku dengan tuduhan kedzaliman dalam darah dan harta.”

=

f s a5 Y Bl S5 sl i el 55 &l g

Artinya: “Sesungguhnya Allahlah Zat Yang menetapkan harga, Yang
menahan, Yang mengulurkan, dan yang Maha Pemberi rizki.
Sungguh, aku berharap dapat menjumpai Allah tanpa ada seorang
pun yang menuntutku atas kezhaliman yang aku lakukan dalam

masalah darah dan tidak juga dalam masalah harta”.'®
Inilah teori mengenai harga dalam ekonomi Islam. Rasulullah SAW
dalam hadits tersebut tidak menentukan harga. Ini menunjukkan bahwa
ketentuan harga itu diserahkan kepada mekanisme pasar yang alamiah.
Rasulullah menolak tawaran itu dan mengatakan bahwa harga di pasar tidak
boleh ditetapkan, karena Allah-lah yang menentukannya dan ini mengandung
pengertian bahwa harga pasar itu sesuai dengan kehendak Allah yang sering
disebut sunnatullah atau hukum supply and demand. Penentuan harga dalam

Islam ditentukan oleh kekuatan penawaran dan permintaan yang terjadi

secara alami.

18 Abu Daud, Sunan Abi Daud, (Riyadh: Bayt al-Afkar al-Duwaliyah. tth.), him. 311; Ibnu
Majah, Sunan 1bn Majah, (tt.: Dar lhya al-Kutub al-Irbatiy. tth.),
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c) Strategi Tempat (Place Strategy distribution)

Salah satu strategi pemasaran yang perlu diperhatikan adalah strategi
tempat dan penyaluran. Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian
produk sampai ke tangan konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu
kebijakan penyaluran merupakan salah satu kebijakan pemasaran terpadu
yang mencakup penentuan saluran pemasaran (marketing chanels) dan
distribusi fisik (physical distribution). Kedua faktor ini mempunyai
hubungan yang sangat erat dalam keberhasilan penyaluran dan sekaligus
keberhasilan pemasaran produk perusahaan.'®

Place atau tempat merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan
atas saluran distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan bagimana cara
penyampaian kepada konsumen dan dimana lokasi yang strategis. Mc
Carthy & Wiliam menyatakan bahwa: “Produk mencapai pelanggan melalui
saluran distribusi (distribution channel). Saluran disrtibusi adalah rangkaian
perusahaan atau individu mana pun yang ikut serta dalam arus barang dan
jasa dari produsen kepada pemakai akhir atau konsumen.”?

Penentuan lokasi tersebut harus diperhatikan oleh pedagang karena
tidak akan pernah lepas dari tanggungjawab dari lingkungan sekitarnya,
dengan melihat bahwa tidak akan merugikan lingkungan sekitarnya, dan

melakukan kerusakan. Islam merupakan agama yang megatur semua aspek

di muka bumi dan salah satunya adalah bagaimana manusia melindungi dan

19 Makmur. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Pada S-
Mart Swalayan Pasir Pengaraian). Jurnal limiah Cano Ekonomos. VVol.3 No.1 Januari 2015. him. 46

20 E, Jerome. Mc Carthy & Wiliam D. Perreault, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta: PT.
Gelora Aksara Pratama 2016), him. 35
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menjaga lingkungan, serta tidak mencoba merusaknya. Hal ini merupakan
salah satu ajaran Islam, yaitu melarang melakukan kerusakan lingkungan,

seperti tertulis dalam Alqur’an surat Al-A’raaf ayat 56, yaitu:

pA - -0

Q) E S\ML \5?0393 L?\)w quoJ L;/\ji,.:ujgj

el 5 245
Artinya : Dan janganlah kamu berbuat kerusakan di bumi setelah (diciptakan)
dengan baik. Berdoalah kepada-Nya dengan rasa takut dan penuh
harap. Sesungguhnya rahmat Allah sangat dekat kepada orang yang
berbuat kebaikan.?

Tafsir dari Kemenag menjelaskan ayat di atas Dalam ayat ini Allah
melarang manusia agar tidak membuat kerusakan di muka bumi. Larangan
membuat kerusakan ini mencakup semua bidang, seperti merusak pergaulan,
jasmani dan rohani orang lain, kehidupan dan sumber-sumber penghidupan
(pertanian, perdagangan, dan lain-lain), merusak lingkungan dan lain
sebagainya. Bumi ini sudah diciptakan Allah dengan segala kelengkapannya,
seperti gunung, lembah, sungai, lautan, daratan, hutan dan lain-lain, yang
semuanya ditujukan untuk keperluan manusia, agar dapat diolah dan
dimanfaatkan dengan sebaik-baiknya untuk kesejahteraan mereka. Oleh
karena itu, manusia dilarang membuat kerusakan di muka bumi.??

Menurut perspektif syariah saluran pemasaran atau lokasi perusahaan

bisa dimana saja asalkan tempat tersebut bukan tempat yang

dipersengketakan keberadaannya. Islam lebih menekankan pada kedekatan

21 Departemen Agama RI Al-Qur’an dan Terjemah.,.. him.173
22 Tim Tafsir Depag RI, Tafsir Al-Qur’an Tematik, Lajnah Pentashihan Mushaf Al-qu’an,
(Jakarta: Lentera, 2009). him. 155.
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perusahaan dengan pasar. Hadis mengenai tempat atau lokasi usaha, tentang
larangan jual beli di masjid, sebagai berikut:

“Rasulullah Shallallahu’alaihi Wasallam melarang melakukan jual-
beli di masjid, dan melarang melantunkan nasyid berupa sya’ir-sya’ir, dan
melarang mengumumkan barang yang hilang, dan melarang mengadakan
halagah sebelum shalat Jum’at”. (HR. Ahmad 10/156).23

d) Strategi Promosi

Promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan
oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu
membeli produk tersebut. Kebijakan promosi yang tepat merupakan salah
satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. 2

Berbagai kegiatan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan
memperkenalkan produk pada pasar sasaran disebut sebagai kegiatan
promosi yang bertujuan agar produk yang diproduksi dapat dikenal dan
diterima oleh konsumen di pasaran. Assauri menyatakan bahwa “variabel
promosi meliputi antara lain sales promotion, advertising, sales force, public

relation, and direct marketing.

M. Fauan dkk, Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Dalam
Menggunakan Tabungan ib Hasanah Pada PT. BNI Syariah Cabang Palu, Jurnal Perbankan dan
Keuangan Syariah Vol. 1 No. 1. Tahun 2019. him. 39.

24Tegar Wahyu Kususma. Penerapan Strategi Pemasaran Yang Tepat Bagi Perusahaan
Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Pt Hikmah Cipta Perkasa Jakarta. Jurnal: Riset
Mahasiswa Ekonomi (RITMIK). Volume 2 Nomor 1.
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Advertising, yaitu semua bentuk presentasi nonpersonal dan promosi
ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang ditunjuk dengan mendapat
bayaran.

Sales promotion, yaitu insentif jangka pendek untuk mendorong
keinginan mencoba atau pembelian produk dan jasa.

Public relations and publicity, yaitu berbagai program yang dirancang
untuk mempromosikan dan/atau melindungi citra perusahaan atau
produk individual yang dihasilkan.

Personal selling, yaitu interaksi langsung antara satu atau lebih calon
pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

Direct marketing, yaitu melakukan komunikasi pemasaran secara
langsung untuk mendapatkan respon dari pelanggan dan calon tertentu,
yang dapat dilakukan dengan menggunakan surat, telepon, dan alat
penghubung nonpersonal lain. 2

Sesuai pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa beberapa alat-alat

yang dapat dipergunakan dalam mempromosikan suatu produk, yaitu: iklan

(advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi penjualan (sales

promotion), publikasi (publicity).

Dalam strategi promosi atau pengiklanan pengiklan juga harus

menghindari iklan yang menipu dan berlebihan yang dianggap sebagai

bentuk kebohongan. Kebenaran fakta dalam informasi yang disampaikan

5 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran : Dasar, Konsep.
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kepada publik juga terkandung dalam Al Quran, sebagaimana firman Allah

SWT di dalam Q.S. An-Nisa ayat 9 :

°

2 e il o B35 s 055 o el 2

Artinya : Dan hendaklah takut (kepada Allah) orang-orang yang sekiranya
mereka meninggalkan keturunan yang lemah di belakang mereka yang
mereka khawatir terhadap (kesejahteraan)nya. Oleh sebab itu,
hendaklah mereka bertakwa kepada Allah, dan hendaklah mereka
berbicara dengan tutur kata yang benar. (Q.S. An-Nisa : 9)

Tafsir ayat di atas Kemenag menjelaskannya bahwa berbicaralah
dengan ucapan yang mengarah kepada kebenaran tanpa berlaku zalim
kepada siapa pun. Dalam hal melakukan promosi atau iklan pelaku usaha
atau penjual hendaknya menyampaikan yang benar. lIklan Yang
Mengandung Penipuan (Mengelabui Konsumen) Atau Gharar. Hukumnya

adalah haram. Banyak dalil yang menegaskan keharaman tipu muslihat ini.

Satu di antaranya adalah hadits berikut:
J’jgu‘ﬂwtu‘”' & Jo & 325

Abu Hurairah RA. Berkata: Rasulullah SAW. Melarang jual beli
dengan cara melempar batu dan jual beli gharar (yang belum jelas_harga,

barang, waktu dan tempatnya).” (H.R. Muslim)?®

%6 Al-Hafidz Ibu Hajar Al-Asqalani, Terjemah Kitab Bulughul Maram: Hadist Fikih dan
Akhlak (Surakarta: Shahih, 2016) him.232


https://www.tokopedia.com/s/quran/an-nisa
https://www.tokopedia.com/s/quran/an-nisa
https://www.tokopedia.com/s/quran/an-nisa
https://www.tokopedia.com/s/quran/an-nisa
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5. Home Industry
a. Pengertian Home Industry

Home Industri adalah suatu unit usaha/perusahaan dalam skala kecil
yang bergerak dalam bidang industri tertentu. kegiatan usaha yang mampu
memperluas lapangan kerja dan memberikan pelayanan ekonomi secara luas
kepada masyarakat dan dapat berperan dalam meningkatkan perekonomian
masyarakat, mengurangi pengangguran dan meningkatkan kesejahteraan
masyarakat. Biasanya usaha ini hanya menggunakan satu atau dua rumah
sebagai pusat produksi, administrasi dan pemasaran sekaligus secara
bersamaan.?’

Home mempunyai arti rumah, tempat tinggal ataupun kampung halaman.
Sedangkan industry, dapat diartikan sebagai kerajinan, usaha produk barang
dan ataupun perusahaan. Singkatnya, home industry (atau biasa ditulis/dieja
dengan Home Industri) rumah usaha produk barang atau juga perusahaan kecil.
Dikatakan sebagai perusahaan kecil karena jenis kegiatan ekonomi ini
dipusatkan di rumah.?®

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa Home industry
merupakan rumah usaha produk barang atau juga perusahaan kecil yang

menjadi wadah bagi masyarakat untuk mampu tumbuh dan berkembang

2" Diana. 2020. Strategi Pengembangan Usaha Home Industri Makanan Sebagai Peluang
Pendapatan di masa Pandemi Covid 19. http://jurnal.umj.ac.id/index.php/semnaskat E-ISSN: 2714-
6286

28 Gita Rosalita Armelia dan Anita Damayantie, “Peran PTPN VII dalam Pemberdayaan
Home Indutri Keripik Pisang”, Jurnal Sociologie, Vol. 1, No. 4, 2013, him. 339.
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membangun prekenomian secara mandiri lingkup prekonomian rumah tangga
khususya dan masyarakat pada umumnya.
b. Keunggulan dan kelemahan Home Industry

Memahami home industry atau lebih dikenal dengan sebutan industri
rumahan banyak dimaknai sebagai unit usaha tidak mempunyai bentuk
berbadan hukum serta dilaksanakan secara kekeluargaan atau kelompok
anggota rumah tangga dengan ciri kegiatannya merubah bahan baku dasar
menjadi barang setengah. Kehadiran home industri selain meningkatkan
pertumbuhan ekonomi lokal maka perannya mengurangi angka pengangguran,
home industry memiliki kemampuan beradaptasi serta mampu mengantisipasi
lambannya perekonomian akibat angka inflasi ataupun dampak dari faktor
lainnya. Di samping itu pula, keunggulan industri rumahan ini dapat
menciptakan lowongan pekerjaan baru bagi masyarakat lokal, berjamurnya
usahawan baru dengan tetap mempertahankan tata kelola perusahaan secara
mandiri dan tidak terikat waktu. Selain kelebihan di atas, home industry
memiliki beberapa kelemahan yang umumnya dilihat dari aspek perencanaan
jangka panjang yang tidak dilakukan sehingga pola usahanya tergantung dari
kemampuan pemilik modal (lemahnya kemampuan manajerial).?®

Pada kenyataannya kini home industri mampu untuk tetap bertahan dan
mengantisipasi dari kelesuan perekonomian yang dapat mengakibatkan sebuah
inflasi maupun berbagai faktor penyebab lainnya. Tanpa subsidi dan proteksi,

home industri mampu untuk menambah nilai devisa bagi negara. Sedangkan

29 Harimurti, H. 2012. Manajemen Usaha Kecil. Yogyakarta: BPFE.
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sektor informal home industry mampu berperan sebagai buffer (penyangga)
dalam perekonomian masyarakat lapisan bawah. Namun, Terdapat berbagai
kendala yang dapat menyebabkan kelemahan bagi para pengelola suatu industri
kecil diantaranya yaitu menyangkut pada faktor internal dari home industri itu
sendiri dan juga beberapa faktor eksternal, seperti pada umunya pengelola
bisnis kecil merasa tidak perlu memerlukan ataupun tidak pernah melakukan
sebuah studi kelayakan, sebuah penelitian pasar, atau analisa perputaran uang
tunai/kas, serta berbagai penelitian ini yang diperlukan untuk sebuah aktivitas
bisnis.*

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa selain mempunyai
keunggulan yan berperan sebagai buffer (penyangga) dalam perekonomian
masyarakat lapisan bawah dan meningkatkan pertumbuhan ekonomi lokal
maka perannya mengurangi angka pengangguran, home industry mempunyai
kelemahan berupa aspek perencanaan jangka panjang yang tidak dilakukan
sehingga pola usahanya tergantung dari kemampuan pemilik modal dan juga
jarang melakukan sebuah studi kelayakan, sebuah penelitian pasar.

. Kesejahteraan Masyarakat

Kesejahteraan masyarakat merupakan tujuan utama capaian dari setiap
pembangunan ekonomi. Di Indonesia sendiri, kesejahteraan merupakan salah
satu hasil capaian negara untuk melakukan suatu pembangunan. Pengukuran
kesejahteraan di Indonesia masih menggunakan pendapatan perkapita, padahal

dalam perkembangannya, makna kesejahteraan tidak terbatas pada tambahan

30 M. Tohar. Membuka Usaha Kecil (Yogyakarta: Penerbit Kanisius. 2000), him.29
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pendapatan atau konsumsi saja. Yang dimaksud sejahtera adalah kondisi
manusia saat mampu untuk memenuhi kebutuhan material, mendapatkan
kehormatan (esteem) dan mencapai kebebasan untuk memilih (freedom of
choice). 3

Perubahan sosial dalam masyarakat terjadi akibat pembangunan di suatu
wilayah, kesempatan baru dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat
khususnya perekonimian dapat dilakukan melalui pengembangan masyarakat,
yakni semua usaha swadaya masyarakat digabungkan dengan usaha-usaha
pemerintah setempat guna meningkatkan kondisi masyarakat dibidang
ekonomi, sosial, dan kultural setempat. Namul hal ini sangat berkaitan erat
dengan segala akibat positif dan negatif dari pembangunan di wilayah tersebut.
Hal ini berarti pembangunan tidak hanya mampu memberikan keuntungan
ekonomi yang signifikan, tetapi juga menimbulkan perubahan sosial dan
budaya terhadap masyarakatnya, baik pola hidup maupun masalah-masalah
social lainnya. Sebagai rangkaian untuk meningkatkan kesejahteraan
masyarakat, pembangunan harus dilakukan secara terus menerus dengan
melibatkan masyarakat sebagai objek sekaligus subjek.*?

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa kesejahteraan
masyarakat dapat ditingkatkan melalui pengembangan masyarakat, yakni
semua usaha swadaya masyarakat digabungkan dengan usaha-usaha

pemerintah setempat guna meningkatkan kondisi masyarakat dibidang

$1Basofi. “Analisis Pengukuran Kesejahteraan Di Indonesia” Jurnal JIMFEB Universitas
Brawijaya Vol 2, No.5, Tahun 2017, him.4-5

%2Teja. “Pembangunan Untuk Kesejahteraan Masyarakat di Kawasan Pesisir”.
Development for Welfare Sociaty in Coastal Area. Vol 6 No.1, Tahun 2015, him.5
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ekonomi, sosial, dan kultural serta untuk mengintegrasikan masyarakat yang
ada ke dalam kehidupan berbangsa dan bernegara, dan memberikan
kesempatan yang memungkinkan masyarakat tersebut membantu secara penuh
pada kemajuan dan kemakmuran bangsa.

7. Indikator Kesejahteraan

Kesejahteraan yaitu suatu kondisi seseorang atau masyarakat yang telah
terpenuhi kebutuhan dasarnya, kebutuhan dasar tersebut berupa kecukupan
sandang, pangan, papan, kesehatan, pendidikan, lapangan pekerjaan, dan
kebutuan dasar lainnya seperti lingkungan bersih, aman, nyaman dan juga
terpenuhinya hak asasi dan partisipasi serta terwujudnya masyarakat yang baik.
Indikator yang digunakan untuk mengetahui tingkat kesejahteraan ada delapan,
yaitu pendapatan, konsumsi atau pengeluaran keluarga, keadaan tempat
tinggal, fasilitas tempat tinggal, kesehatan anggota keluarga, kemudahan
mendapatkan pelayanan kesehatan, kemudahan memasukkan anak kejenjang
pendidikan, dan kemudahan mendapatkan fasilitas transportasi.

Indikator kesejahteraan rakyat terdiri dari indikator pendidikan, indikator
ketenagakerjaan, indikator demografi, indikator kesehatan, dan indikator sosial
lainnya. Indikator angka harapan hidup mengukur kesehatan, indikator angka
melek huruf penduduk dewasa dan rata-rata lama sekolah mengukur
pendidikan dan terakhir indikator daya beli mengukur standar hidup. Ketiga
indikator tersebut saling mepengaruhi satu sama lain, selain itu dapat

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti ketersediaan kesempatan kerja yang

33 Badan Pusat Statistik Jakarta Pusat. Pedoman Pendataan Survei Penduduk Antar Sensus
2005. (Jakarta Pusat : Badan Pusat Statistik. 2015), him.10
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ditentukan oleh pertumbuhan ekonomi, infrastruktur, dan kebijakan
pemerintah sehingga IPM akan meningkat apabila ketiga unsur tersebut dapat
ditingkatkan dan nilai IPM vyang tinggi menandakan keberhasilan
pembangunan ekonomi suatu Negara.3*

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa indikator yang
digunakan untuk mengetahui tingkat kesejahteraan ada delapan, yaitu
pendapatan, konsumsi atau pengeluaran keluarga, keadaan tempat tinggal,
fasilitas tempat tinggal, kesehatan anggota keluarga, kemudahan mendapatkan
pelayanan kesehatan, kemudahan memasukkan anak kejenjang pendidikan,
dan kemudahan mendapatkan fasilitas transportasi. Seluruh indikator tersebut
saling mepengaruhi satu sama lain, serta dapat dipengaruhi oleh faktor-faktor
lain seperti ketersediaan kesempatan kerja yang ditentukan oleh pertumbuhan
ekonomi, infrastruktur, dan kebijakan pemerintah.

8. Kesejahteraan Dalam Perspektif Islam

Dalam ekonomi Islam, kebahagiaan diberikan oleh Allah kepada
siapapun (pria dan wanita) yang ingin melakukan perbuatan baik bersama
dengan iman kepada Allah. Seperti yang disebutkan oleh Allah dalam Surat
An-Nahl 97 sedangkan tiga indikator untuk mengukur kesejahteraan dan
kebahagiaan dalam Islam adalah tauhid, konsumsi, dan hilangnya segala
bentuk ketakutan dan kecemasan. Hal itu seperti yang disebutkan Konsep

Kesejahteraan dalam Islam Allah dalam Q.S Quraisy 3-4.%

34 Bustaman dkk. “Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Indikator Kesejahteraan
Masyarakat Di Kota Pekanbaru”. Jurnal Ekonomi Kiat Vol. 32, No. 1 Tahun 2021, him.85-92

% Hilmi, A. 2018. Konsep Hidup Sejahtera Perspektif Al-Qur’an (Studi Komparatif
Penafsiran M. Quraish Shihab Dan Hamka) UIN Syarif Hidayatullah.
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Dari perbedaan pemahaman tolak ukur kesejahteraan tersebut, baik itu
dari kerangka berpikir material, spiritual dan pelaku ekonomi konvensional.
Dalam Islam memiliki ukuran kesejahteraan yang berbeda. Ini bisa dipahami
dari ayat Al-qur’an yang menjelaskan tentang kesejahteraan salah satunya ialah

QS Al-An’am 82.

° R x 2 o _ c &
556 5 9 3 U 0 s s 5 il

Artinya: “Orang-orang yang beriman dan tidak mencampuradukkan iman
mereka dengan kezaliman (syirik), mereka Itulah yang mendapat
keamanan dan mereka itu adalah orang-orang yang mendapat
petunjuk” (QS. Al-An’am 6: 82).3°

Sesuai dengan ayat di atas menurut tafsir al-Qurthubi yang dimaksud
dengan kezaliman dalam ayat ini, adalah kesyirikan Semakin jauh seseorang
dari kesyirikan, maka semakin dekat ia dengan keamanan, ketenteraman, dan
taufik dari Allah SWT. Semakin baik keikhlasan seorang hamba, maka akan
semakin besar kadar ketenteraman, kebahagiaan, dan hidayah yang ia rasakan.
Ini berlaku baik di dunia maupun di akhirat. Barang siapa semakin bertauhid,
maka hatinya semakin tenteram. Bagaimana pun keadaannya di dunia, hatinya
akan selalu tentram dalam dekapan tauhid. Dia akan selalu merasa nyaman
dengan menyerahkan segala urusannya kepada Tuhan semesta alam. Hati yang

amat jauh dari ketergantungan terhadap makhluk, serta selalu mengaitkan

segala asanya kepada Allah SWT.3" Hal ini sesuai juga dengan hadis Dari Anas

% Kementerian Agama RI. 2015. Al-Qur’an dan Terjemahnya. Al-Hadi Media Kreasi.
87 Al-Qurthubi, Imam. Tafsir Al-Qur’an. Diterjemahkan oleh Muhyiddin Mas Rida dan M.
Rana Mengala. Ed. Mukhlis B Mukti (Jakarta: Pustaka Azzam, 2009). him. 234
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bin Malik ia berkata, dahulu Nabi Shallallahu’alaihi Wasallam jika dilanda

keresahan beliau membaca,
P Aoy ade Al Lo N 806 ~ae ) o2 A g il e
Eosesl Uy 28 25 5106
Artinya : Dari Anas bin Malik ia berkata, dahulu Nabi Shallallahu’alaihi
Wasallam jika dilanda keresahan beliau membaca, yaa hayyu yaa
goyyuum birohmatika astaghiits. Wahai yang Maha hidup, Maha
berdiri sendiri, dengan rahmat-Mu aku meminta pertolongan.” (HR.

Tirmidzi dan dihasankan oleh Al Albani di dalam kitab Shahih Al
Jami’, No. 4777).

Dari doa-doa yang di ajarkan Rasulullah SAW saat dilanda keresahan
semuanya kembali kepada Tauhid, bersaksi bahwa dirinya adalah hamba dan
Allah Rabb tempat bergantung, pertolongan hanya ada dariNya, tiada lagi yang
berhak di sembah kecuali Allah SWT, Rabb semesta alam, Rabb ‘Arsyal
Adzim. Dengan demikian melalui Tauhid seorang hamba memperoleh
kesejahteraan.®

Ada beberapa kategori kesejahteraan dalam perspektif islam yang
pertama adalah ketergantungan penuh manusia kepada Allah SWT ini
merupakan representasi dari pembangunan mental, hal ini menunjukkan bahwa
segala aspek materi yang telah terpenuhi pun, tidak menjamin bahwa
pemiliknya akan mengalami kebahagiaan, harta yang melimpah tidak
menjamin hati terhindar dari gelisah dan bunuh diri, padahal seluruh kebutuhan

materinya telah terpenuhi. Kategori kedua adalah hilangnya rasa lapar

38 Dahliana Sukmasari. Konsep Kesejahteraan Masyarakat Dalam Perspektif Al-Qur’an.
AT-TIBYAN Journal Of Qur’an and Hadis Studies. Vol. 3 No. 1 (Juni 2020). him. 3
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(terpenuhinya kebutuhan konsumsi), dan dijelaskan bahwa Dialah Allah SWT
yang memberi mereka makan untuk menghilangkan rasa lapar. Sedangkan
kategori yang ketiga adalah hilangnya rasa takut, yang merupakan representasi
dari terciptanya rasa aman, nyaman, dan damai.*®

Ayat lain yang menjadi rujukan bagi kesejahteraan terdapat dalam
Alqur’an surat An-nisaa’ ayat 9 yang artinya adalah “Dan hendaklah takut
kepada Allah orang-orang yang seandainya meninggalkan dibelakang mereka
anak-anak yang lemah, yang mereka khawatir terhadap (kesejahteraan)
mereka. oleh sebab itu hendaklah mereka bertakwa kepada Allah dan
hendaklah mereka mengucapkan perkataan yang benar”. Berpijak pada ayat di
atas, kita dapat menyimpulkan bahwa kekhawatiran terhadap generasi yang
lemah adalah representasi dari kemiskinan, yang merupakan lawan dari
kesejahteraan, ayat tersebut menganjurkan kepada manusia untuk menghindari
kemiskinan dengan bekerja keras sebagai wujud ikhtiyar dan bertawakal
kepada Allah.*

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa dalam perspektif
Islam, kebahagiaan hidup justru diberikan oleh Allah SWT. kepada siapa saja
(laki-laki dan perempuan) yang mau melakukan amal kebaikan disertai dengan
keimanan kepada Allah SWT. Sebagaimana yang disebutkan oleh Allah SWT.
Dalam Surat An-nahl ayat 97, sedangkan tiga kategori untuk mengukur

kesejahteraan dan kebahagiaan adalah pembentukan mental (tauhid),

%9 Sodiq, Amirus,” Konsep Kesejahteraan dalam Islam”. Jurnal Ekonomi Syariah Vol. 3
No. 2 Tahun 2015, him.385

40 Al-Ghazali, Abu Hamid. 1991. Al Mustashfa min Ilmi Al Ushul, Vol. 2, Madinah:
Universitas Islam madinah.
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konsumsi, dan hilangnya rasa takut dan segala bentuk kegelisahan,
sebagaimana yang disebutkan Allah SWT. Dalam Surat Quraisy ayat 3-4.
9. Analisis SWOT

SWOT adalah analisis manajemen perusahaan yang memberikan
bantuan terhadap usaha pembentukan strategi yang matang sehingga
tercapainya suatu tujuan perusahaan, baik itu jangka panjang maupun jangka
pendek. Analisis SWOT merupakan pertimbangan dalam penilaian yang
dilakukan terhadap hasil identifikasi situasi dengan tujuan memastikan suatu
kondisi yang digolongkan sebagai stengths, weakness, opportunities dan
treaths (SWOT).

Kemudian ide asas pendekatan SWOT terlihat sederhana, apabila
mengetahui kekuatan dan kelemahan dan peluang dari luar perusahaan yang
menguntungkan beserta ancaman di dalam perusahaan yang merugikan
perusahaan itu sendiri.*

a. Matriks IFE (Internal Factor Evaluation)

Matriks IFE merupakan alat formulasi strategi yang digunakan untuk
mengevaluasi lingkungan internal perusahaan yang berupa kelemahan dan
kekutan yang dimiliki oleh perusahaan dengan beberapa tahapan:

1) Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan perusahaan
pada 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-

41 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, “Manajemen Pemasaran Edisi 12" (Yogyakarta:
PT. Indeks, 2006), him. 66.
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faktor tersebut terhadap posisi strategi perusahaan (semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00).

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

4) Faktor pembobotan (dalam kolom 4) masing-masing diisi dengan hasil
perkalian bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3.

5) Jumlah skor pembobotan (pada kolom 4) untuk memperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-
faktor strategi internalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam
kelompok industri yang sama.*?

b. Matriks EFE (Eksternal Factor Evaluation)
Matriks EFE digunakan untuk mengetahui faktor-faktor eksternal

perusahaan berkaitan dengan peluang dan ancaman yang dianggap penting.

42 Freddy Rangkuti, “Analisis SWOT Teknik membedah Kasus Bisnis” (Jakarta: PT
Gramedia, 2015), him. 22.



36

Data eksternal dikumpulkan untuk menganalisis hal-hal menyangkut persoalan

ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik, pemerintahan,

hukum, teknologi, dan persaingan. Tahap-tahap dalam mengidentifikasi faktor-

faktor lingkungan eksternal dalam matriks EFE adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

Susunlah dalam kolom 1 (peluang dan ancaman).*?

Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0
(paling penting) sampai 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor tersebut
kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor strategi.

Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor).
Pemberian nilai ranting untuk faktor peluang positif (peluang yang semakin
besar diberi rating 4 jika peluangnya kecil, diberi rating 1. Pemberian nilai
ancaman sangat besar, ratingnya adalah 1 sebaliknya, jika ancaman sedikit
ratingnya nilai 4.

Kalikan dengan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4.

Jumlah skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor
pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-
faktor strategi eksternalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam

kelompok industri yang sama.

43 Freddy Rangkuti, him. 24.
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c. Matriks IE (Internal Eksternal)

Matriks IE didasari dua dimensi kunci diantaranya jumlah rata-rata
tertimbang IFE pada sumbu x dan jumlah rata-rata tertimbang EFE pada sumbu
y untuk mendapatkan strategi yang tepat berdasarkan hasil matriks IFE dan
EFE. Pada matriks internal eksternal total skor faktor strategi internal
dikelompokkan kedalam 3 kelas, yaitu kuat (nilai skor 3,0-4,0), rata-
rata/menengah (skor 2,0-3,0), dan lemah (skor 1,0-2,0). dengan demikian dari
hasil kombinasi akan diperoleh Sembilan sel sebagai alternatif strategi sebagai
berikut:

| : strategi konsentrasi melalui integrasi vertikal

Il : strategi konsentrasi melalui horizontal

I11 : strategi Turnaround

IV : strategi stabilitas

VI : strategi divestasi

VII : strategi divervikasi konsentrik

VIII : strategi diverfikasi konglomerat

XI : strategi likuiditas atau bangkrut*

d. Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan cara untuk mengamati lingkungan pemasaran
internal dan eksternal. Matriks SWOT digunakan untuk menyusun strategi
perusahaan. matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang
dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan
kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matriks dapat menghasilkan empat

sel kemungkinan alternatif yaitu: strategi SO, strategi WO, strategi WT dan

strategi ST. Matriks SWOT menggunakan beberapa strategi antara lain:

4 Erwin Suryatama, “Lebih Memahami Analisis SWOT dalam Bisnis” (Yogyakarta: Kata
Pena, 2014), him. 37.
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1) Strategi SO, merupakan strategi yang memiliki tujuan dalam
meningkatkan serta memaksimalkan pemasaran dengan pemanfaatan
kelebihan produk dan kemungkinan ada pada perusahaan.

2) Strategi ST, memberikan pergerakan dalam inovasi terhadap kelebihan
dalam pencapaian suatu sasaran.

3) Strategi WO, adalah menunjuk faktor mana yang di didukung dan faktor
mana yang ditunda.

4) Strategi WT, harus memiliki kewaspadaan dalam mencapai sasaran.*®

B. Penelitian Terdahulu

No. | Nama Peneliti | Judul Penelitian Hasil penelitian

1 | Samsul Muarif, | Strategi Usaha | Hasil penelitian menunjukan
Skripsi Institut | Home Industry Ikan | bahwa masyarakat desa sungai
Agama Islam | Asin Dalam | bakau  belum  memahami
Negeri Peningkatan tentang strategi usaha seperti:
Palangka Raya | Ekonomi Keluarga | produksi yang bagus,
Fakultas Masyarakat Desa | pengemasan dan pemasaran,
Ekonomi Dan | Sungai Bakau namun mereka mengedepankan
Bisnis  Islam, sikap kejujuran, kerja keras dan
Tahun 2020. pantang  menyerah  dalam

melakukan aktivitas usahanya.
Sehingga dalam hal ini pelaku
usaha dapat  menjalankan
usahanya sampai 10 tahun
bahkan lebih dan pendapatan
yang di dapatkan mencapai
Rp.2.000.000-Rp.3.000.000 per
bulan.  faktor  pendukung
keberhasilan usaha diantaranya
daerah masyarakat desa yang
memang di bantaran air laut
atau pesisir pantai, perhatian
pemerintah desa atau dinas
perindustrian dengan
mengadakan pelatihan. Adapun

4 Muhammad Yusuf, “Konsep dan Strategi Pemasaran” (Makassar: CV. Sah Media, 2019),
him. 25-26.
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faktor penghambat yaitu faktor
internal  seperti:  kurangnya
SDM vyang berpendidikan,
kurangnya managrial,
kurangnya inovasi, serta tidak
tahunya  karyawan dalam
memproduksi ikan asin yang

bagus.

2 | Novita  Sari, | Analisis  Strategi | Penelitian ini bertujuan untuk
Skripsi USU Pemasaran menganalisis Saluran Tataniaga
(2018) Kerupuk  Sambal | Kerupuk  Sambal  Spesial

Spesial Sibolga di | Sibolga di Kota Sibolga, untuk
Kota Sibolga menganalisis fungsi apa saja

yang dilakukan oleh lembaga-
lembaga tataniaga  dalam
kegiatan pemasaran Kerupuk
Sambal Spesial Sibolga di Kota
Sibolga. Untuk menganalisis
biaya, margin tataniaga dan
keuntungan yang diterima oleh
lembaga tataniaga masing-
masing saluran tataniaga dan
untuk menganalisis efisiensi
saluran  tataniaga  Kerupuk
Sambal Spesial Sibolga di Kota
Sibolga. Metode penentuan
sampel menggunakan snowball
sampling, metode analisis data
yang digunakan vyaitu analisis
deskriptif.  Hasil penelitian
diketahui bahwa terdapat 3
saluran  tataniaga  Kerupuk
Sambal Spesial Sibolga. Semua
lembaga tataniaga melakukan
semua fungsi-fungsi tataniaga
pembelian, penjualan,
penyimpanan, pengangkutan
sedangkan pengolahan produk
hanya dilakukan oleh produsen.
Biaya, margin dan keuntungan
pemasaran yang tertinggi ada
pada saluran tataniaga pertama.

46 Samsul Muarif, Strategi Usaha Home Industry lkan Asin Dalam Peningkatan Ekonomi
Keluarga Masyarakat Desa Sungai Bakau, Skripsi Institut Agama Islam Negeri Palangka Raya
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam, Tahun 2020.
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Saluran tataniaga di daerah
penelitian sudah efisien.*’

3 | Supriadi
Harahap,
Jurnal
Pertanian
(2021)

IImiah

Strategi Pemasaran
Keripik  Singkong
di Tanjung
Morawa,
Kabupaten Deli
Serdang.

Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa keripik
singkong cap kelinci  di
Kecamatan Tanjung Morawa,
Kabupaten Deli Serdang yaitu
menjalankan strategi progresif
menandakan usaha yang kuat
dan berpeluang untuk di
kembangkan Dengan
mengambil strategi SO dari
hasil kuisoner maka dapat
diperoleh dengan menjaga dan
mempertahankan keunggulan
produk dapat meningkatkan
permintaan keripik singkong
cap kelinci semakin tinggi, serta
memamfaatkan lokasi yang
strategis dan kemungkinan
adanya pedagang pengumpul
yang bertambah  sehingga
memudahkan  proses untuk
memasarkan produk kepada
pedagang pengecer.*

Jurnal

Bisnis
2022.

4 | Mardiyana,

Administrasi
Tahun

Strategi
Pengembangan
Usaha Dengan
Metode  Analisis
SWOT Pada Home
Industri Wen-Dang
Jahe Di Kabupaten
Kukar

Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan oleh
peneliti  mengenai  analisis
pengembangan usaha dengan
metode SWOT studi kasus pada
Home Industri Wen-Dang Jahe
di Kabupaten Kukar di
kabupaten Kukar, diperoleh
kesimpulan sebagai berikut: 1.
Analisis lingkungan internal
Home Industri Wen-Dang Jahe
di Kabupaten Kukar terdiri dari
kekuatan yaitu Wen-Dang Jahe
memiliki izin P-IRT, WenDang
Jahe memiliki lebel halal MUI,
memiliki kualitas yang baik
(dari  segi  rasa maupun

47 Novita Sari, Analisis Tataniaga Kerupuk Sambal Spesial Sibolga di Kota Sibolga, Skripsi
Universitas Sumatera Utara. Tahun 2018.

8 Supriadi Harahap. Strategi Pemasaran Keripik Singkong di Tanjung Morawa, Kabupaten
Deli Serdang. Jurnal llmiah Pertanian. Volume 3 Nomor 1 Tahun 2021.
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kemasan), produk Wen-Dang
Jahe di Kabupaten Kukar dapat
bertahan hingga 6 bulan, harga
terjangkau*®
Dedi Saputra Home Industry | Hasil penelitian ini
(2022) Dalam menunjukkan bahwa peran
Meningkatkan home industry terasi udang
Kesejahteraan dalam meningkatkan
Masyarakat kesejahteraan masyarakat di
(Studi Kasus | Desa Jerowaru sudah
Peningkatan terealisasi. Baik itu, dari segi
Pendapatan terpenuhinya kebutuhan
Keluarga Pada | material, spiritual, sosial, dapat
Home Industry | mengembangkan  diri  dan
Terasi Udang di | mampu berfungsi sosial dengan
Desa Jerowaru) baik. Selain dari itu terdapat
juga faktor-faktor pendukung
dan penghambat daripada home
industry  tersebut.  Faktor
pendukungnya adalah SDA,
SDM, sarana dan prasarana
sedangkan faktor
penghambatnya adalah, modal,
cuaca, menejemen.®
Anal Fikri | Peranan Home | Berdasarkan hasil penelitian
Avristo (2020) | Industry Dalam | yang peneliti lakukan
Meningkatkan dilapangan bahwa ada 3 bentuk
Kesejahteraan home industry di Desa Sapit,
Masyarakat yaitu home industry “Kopi
(Studi Kasus Desa | Sapit”, home industry “Puncak
Sapit  Kecamatan | Sari Alam” dan home industry
Suela) Meubel. Kemudian peran home
industry dalam meningkatkan
kesejahteraan masyarakat Desa
Sapit sangat penting karena
mampu membuka lapangan
pekerjaan, mengurangi jumlah
pengangguran dan
meningkatkan  perekonomian
masyarakat. Sedangkan

49 Mardiyana. Strategi Pengembangan Usaha Dengan Metode Analisis SWOT Pada Home
Industri Wen-Dang Jahe Di Kabupaten Kukar. eJournal Administrasi Bisnis, Volume 10, Nomor 1,
2022.

%0 Dedi Saputra, Home Industry Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat (Studi
Kasus Peningkatan Pendapatan Keluarga Pada Home Industry Terasi Udang di Desa Jerowaru).
Skripsi UIN Mataram. 2022.
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kendala-kendala yang dihadapi
oleh para pelaku home industry
adalah kendala dalam
permodalan, management dan
pemasaran. %!

Berdasarkan kajian relevan di atas terdapat beberapa persamaan dengan
penelitian yang akan dilakukan yaitu:

1. Penelitian yang dilakukan olen Samsul Muarif tahun 2020 memiliki
kesamaan dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti
Strategi Usaha Home Industry dan juga menggunakan metode yang sama
yaitu kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga lokasi
penelitian yang akan dilakukan.

2. Penelitian yang dilakukan oleh Novita Sari tahun 2018 memiliki kesamaan
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti Analisis
Strategi Pemasaran dan juga menggunakan metode yang sama yaitu
kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga jenis usaha
yang diteliti.

3. Penelitian yang dilakukan oleh Supriadi Harahap tahun 2021 memiliki
kesamaan dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti
strategi pemasaran dan juga menggunakan metode yang sama Yyaitu
kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga jenis usaha

yang diteliti.

1 Anal Fikri Aristo Peranan home industry dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat
: studi kasus Desa Sapit Kecamatan Suela. Skripsi, UIN Mataram. Tahun 2020.
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4. Penelitian yang dilakukan oleh Mardiyana tahun 2022 memiliki kesamaan
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti strategi
pengembangan usaha dan juga menggunakan metode yang sama yaitu
kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga lokasi
penelitian yang ditetapkan

5. Penelitian yang dilakukan oleh Dedi Saputra tahun 2022 memiliki kesamaan
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti Home
Industry dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat metode yang sama
yaitu kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga lokasi
penelitian yang ditetapkan.

6. Penelitian yang dilakukan oleh Anal Fikri Aristo 2020 memiliki kesamaan
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama meneliti home
industry dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat metode yang sama
yaitu kualitatif. Adapun perbedaan adalah objek penelitian dan juga lokasi

penelitian yang ditetapkan.



BAB 111
METODOLOGI PENELITIAN
A. Waktu dan Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Usaha lkan Kering Tersanjung di Jalan.
Sisingamangaraja N0.499, Aek Parombunan, Kota Sibolga. Waktu penelitian
ini dilakukan pada bulan Maret 2023 sampai dengan selesai.
B. Jenis dan Metode Penelitian
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan jenis penelitian kualitatif
deskriptif. Penelitian kualitatif deskriptif, yaitu Penelitian bertujuan untuk
memahami fenomena apa yang dialami oleh subjek penelitian dijelaskan
dalam kata-kata dan bentuk bahasa dalam konteks khusus yang alamiah
dengan menggunakan berbagai metode ilmiah. Penelitian kualitatif bertujuan
untuk mendapatkan yang sifatnya umum Kenyataan sosial dari perspektif
partisipan.t
C. Unit Analisis / Subjek Penelitian
Unit analisis dalam penelitian adalah unit khusus dihitung sebagai
subjek penelitian. Unit analisis untuk menjaga efektivitas dan realibilitas.
Unit analisis penelitian dapat berupa individu, kelompok, organisasi, objek,
area dan waktu spesifik tergantung pada fokus masalah.? Jadi objek penelitian
ini berjumlah 15 orang, 1 pimpinan/pemilik Usaha lkan Kering Tersanjung

di Kota Sibolga yang bernama Bapak Khalis Tanjung, 4 karyawan wanita, 5

! Rosadi Ruslan. Metode Penelitian (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), him. 212.
2 Suharsimi Arikunto. Prosedur Penelitian Suatu Praktek (Jakarta: Rineka Cipta, 2006),
him. 143.
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karyawan laki-laki yang bernama Bapak Eki dan Bapak Darman, serta 5
pelanggan Usaha Ikan Kering Tersanjung di Kota Sibolga.
D. Sumber Data

Data adalah informasi yang dicatat berdasarkan bukti kesesuaian; bahan-
bahan yang digunakan sebagai bahan dukungan penelitian.® Sumber data
peneliti dalam penelitian ini menggunakan data sekunder yaitu, data yang
diperoleh atau berasal dari bahan pustaka.*

Data sekunder penelitian ini adalah data internal dan data eksternal
perusahaan. Selain data sekunder, penelitian ini juga menggunakan data
primer (primary) adalah data yang diperoleh dari lapangan (enumerator) yang
diperoleh melalui pengamatan dan wawancara oleh peneliti.

E. Teknik Pengumpulan Data

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah: ®
1) Pengamatan (Observasi)

Observasi adalah cara memasukkan dan mengumpulkan data melihat
langsung benda-benda di lapangan (laboratorium) penelitian (populasi atau
sampel). Hasil observasi penelitian ini merupakan pengamatan langsung
terhadap objek observasikan. Dalam hal ini, penelitian langsung mengamati

Strategi Pemasaran Usaha lkan Kering Tersanjung di kota sibolga.

8 Nur Asnawi dan Masyhuri, Op. Cit., him. 153.

4 P. Joko Subagiyo. Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek (Jakarta: PT. Rineka Cipta,
2002), him. 87.

SIgbal Hasan, Analisis Data Penelitian dengan Statistik (Jakarta: PT. Bumi Aksara, 2006),
him. 23.
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2) Wawancara (Interview)

Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan
penelitian dengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka antara si penanya
atau pewawancara dengan si penjawab atau responden dengan menggunakan
alat yang dinamakan interview guide (panduan wawancara). Wawancara
dapat dipandang sebagai metode pengumpulan data dengan jalan tanya jawab
sepihak yang dikerjakan dengan sistematik dan berlandaskan kepada tujuan
penelitian.

Dalam hal ini peneliti menetapkan pertanyaan-pertanyaan yang akan
diajukan. Sehingga untuk memperoleh data tentang strategi Usaha lkan
Kering Tersanjung di kota Sibolga peneliti melakukan wawancara dengan
beberapa objek penelitian yang telah di tetapkan.

3) Dokumentasi

Dokumentasi yaitu sumber data yang digunakan dalam melengkapi
penelitian, yang mana berfungsi sebagai alat pengumpulan data yang
berbentuk tulisan dan data-data sebagai bukti yang akurat dari pencatatan
sumber-sumber informasi khusus informan atau narasumber.

4) Tinjauan Pustaka
Tinjauan Pustaka adalah tinjauan yang dilakukan diruang perpustakaan
dalam menghimpun dan menganalisis data yang bersumber dari
perpustakaan lainnya yang dapat dijadikan sumber rujukan dalam menyusun
suatu laporan dengan cara mempelajari buku-buku yang berkaitan dengan

penelitian penulis.
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F. Teknik Penjamin Keabsahan Data
Data yang sudah terkumpul belum tentu memiliki kebenaran yang
sesuai untuk menjawab tujuan penelitian. Sebab itu diperlukan pengecekan
dan penjaminan ulang atas kebenaran data yang terkumpul sehingga data
penelitian tersebut memiliki kredibilitas dan keabsahan yang tinggi. Dalam
ini penjamin keabsahan data dalam penelitian menggunakan langkah-langkah
berikut:
1. Perpanjangan Keikutsertaan
Keikutsertaan peneliti menjadi salah satu hal yang menentukan
dalam pengumpulan data. Keikutsertaan tidak hanya dilakukan dalam
waktu singkat, akan tetapi memerlukan perpanjangan keikutsertaan
peneliti pada latar penelitian. Perpanjangan keikutsertaan peneliti akan
memungkinkan dalam peningkatan derajat kepercayaan data yang
dikumpulkan.
2. Ketekunan Pengamatan
Ketekunan pengamatan pada penelitian ini bermaksud dalam
menemukan ciri-ciri, unsur dalam situasi yang sangat relevan dengan
persoalan yang sedang dicari serta kemudian memusatkan diri pada hal hal
tersebut secara rinci. Artinya, jika perpanjangan keikutsertaan
menyediakan lingkup maka ketekunan pengamatan akan menghasilkan

kedalaman dan keabsahan informasi serta hasil penelitian.”

6 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya,
2004), hlm. 175-176.
7 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian., him. 177.



48

3. Triangulasi
Triangulasi merupakan informasi yang diperoleh dari beberapa
sumber yang telah diperiksa silang antara data wawancara dengan data
pengamatan ataupun observasi serta dokumen teknik pemeriksaan
keabsahan data memanfaatkan sesuatu yang berada diluar data dalam
keperluan pengecekan dan penjaminan kembali dengan wawancara
informan penelitian kembali ke lapangan untuk memverifikasi ulang hasil
dari wawancara.
4. Menggunakan Referensi
Referensi merupakan pendukung dalam membuktikan data yang
telah ditemukan oleh peneliti. Dalam laporan penelitian, data-data yang
dikemukakan perlu dilengkapi dengan foto-foto atau dokumen autentik,
sehingga menjadi lebih dapat dipercaya.
G. Teknik Analisis Data
Peneliti melakukan analisis deskriptif kualitatif yaitu setelah semua
data selesai terkumpul, maka peneliti memaparkan secara rinci dan
sistematis dengan menggambarkan secara utuh sehingga dapat dipahami
kesimpulan akhirnya. Dalam penelitian ini analisis yang dipakai ialah

analisis SWOT dimulai dengan analisis matriks SWOT:
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1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE)

a. Melakukan identifikasi faktor sukses kunci internal sebanyak 10-20
faktor. Faktor-faktor tersebut dibagi menjadi dua bagian yaitu
kelemahan dan kekuatan yang dimiliki perusahaan.®

b. Memberikan bobot dengan angka O sampai dengan 1. Angka 0
diartikan sebagai faktor yang tidak penting, sedangkan angka 1
diartikan sebagai faktor yang paling penting.

c. Setelah memberi bobot maka selanjutnya memberikan peringkat
dengan ketentuan sebagai berikut: angka 1 untuk kelemahan utama,
angka 2 untuk bukan kelemahanutama, angka 3 untuk kekuatan
minor, angka 4 untuk kekuatan utama.

d. Setelah terisi bobot dan peringkat, maka selanjutnya adalah
mengalikan keduanya dan menaruh hasilnya pada kolom skor bobot
tertimbang.

e. Terakhir jumlahkan skor tertimbang pada setiap faktor untuk
menentukan total skor tertimbang perusahaan.

2. Matriks Eksternal Factor Evaluation (EFE)

Beberapa tahap yang dilakukan dalam membuat matrik EFE adalah:®

a. Kumpulkan faktor eksternal yang sudah terindentifikasi oleh hasil
audit eksternal, kira-kira 10 sampai 20 faktor. Faktor tersebut

termasuk peluang dan ancaman. Jelaskan secara spesifik faktor-

8 Sulasih, “Implementasi Matrik EFE, Matrik IFE, Matrik SWOT Dan QSPM Untuk
Menentukan Alternatif Strategi Guna Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Bagi Usaha Produksi
Kelompok Buruh Pembatik Di Keser Notong Patikraja Banyumas,” E-Bis, Vol. 3, no. 1 (2019).

% Sulasih, him. 33.
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faktor tersebut dengan menggunakan data kualitatif seperti
persentase, rasio ataupun data komparatif.

b. Berilah bobot pada masing-masing faktor yang telah diidentifikasi
tersebut dengan memberikan nilai 0 sampai 1. Angka 0 untuk faktor
yang tidak penting sedangkan 1 untuk faktor yang sangat penting.
Biasanya peluang akan mendapatkan bobot yang lebih
besardaripada ancaman. Namun hal itu bisa saja berbalik jika
perusahaan memang sedang benar-benar dalam keadaan terancam.

c. Langkah selanjutnya setelah diberikan bobot adalah dengan
memberikan peringkat. peringkat dinilai dengan angka 1 sampai 4.
peringkat tersebut menunjukkan peringkat perusahaan dalam
merespon faktor-faktor eksternal. Peringkat 4 berarti respon yang
superior, 3 berarti respon diatas rata-rata, 2 respon rata-rata, dan
terakhir 1 yang berarti respon yang kurang. Jika bobot dinilai dari
sisi industri maka peringkat dinilai dari sisi perusahaan.

d. Selanjutnya dengan mengalikan antara bobot dengan peringkat hasil
perkalian tersebut ada di kolom skor tertimbang.

e. Jumlahkan skor tertimbang dari semua faktor baik itu ancaman
maupun peluang.

3. Matriks IE
(Internal Eksternal) Matriks IE didasari dua dimensi kunci diantaranya

jumlah rata-rata tertimbang IFE pada sumbu x dan jumlah rata-rata
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tertimbang EFE pada sumbu y untuk mendapatkan strategi yang tepat
berdasarkan hasil matriks IFE dan EFE.

4. Matriks SWOT
Matriks SWOT adalah identifikasi beberapa faktor secara sistematis
untuk merumuskan sebuah strategi alternatif. Analisis ini dirasakan
pada pemaksimalan faktor kunci kekuatan dan peluang serta

meminimalkan faktor kelemahan dan ancaman. Adapun model yang

dibentuk matriks SWOT dapat dilihat pada tabel berikut ini:*°

Tabel 111.1
Matriks SWOT
Strengths Weakness
INTERNAL | (tentukan faktor | (tentukan kelemahan
kekuatan internal) internal)
EKSTERNAL
Opportunities Strategi SO Strategi WO
(Tentukan faktor | Daftar kekuatan | Daftar untuk
peluang eksternal) untuk meraih | memperkecil
keuntungan dari | kelemahan  dengan
peluang yang ada memanfaatkan
keuntungan dari
peluang yang ada
Threats Strategi ST Strategi WT
(Tentukan faktor | Daftar kekuatan | Daftar untuk
ancaman eksternal) untuk menghindari | meminimalkan
ancaman kelemahan dan
menghindari
ancaman

10 F, Rangkuti, Analisis SWOT:Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2015), him. 36.




BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga

1. Profil Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga

Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga merupakan salah satu

produk unggulan yang terdapat di kota Sibolga. Usaha lkan Kering

Tersanjung Kota Sibolga berdiri sejak tahun 1984 yang didirikan oleh

Khalis Tanjung. Fokus usaha ini adalah memproduksi ikan kering

dengan berbagai jenis.

Usaha lkan Kering Tersanjung Kota Sibolga ini bisa dikatakan

sebagai usaha keluarga, yang mulai dirintis oleh Khalis Tanjung. Khalis

Tanjung memulai berdagang dan memproduksi ikan kering karena

melihat mogoknya penjualan ikan hasil tangkapan nelayan di tahun

1984 terlebih pada saat tahun 1997 dan 1998 saat negara indonesia

dilanda krisis ekonomi banyak sekali ikan tangkapan nelayan yang tidak

terdistribusi dengan baik sehingga memunculkan ide dari bapak Khalis

tanjung untuk membuat ikan kering yang lebih awet.

Di awal pendiriannya Khalis Tanjung tidak memiliki karyawan

setelah pemasaran dan permintaan dari pasar melebar hingga ke kota

Padangsidipuan maka Khalis Tanjung menerima beberapa karyawan di

Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga. Hingga saat ini Usaha Ikan

Kering Tersanjung Kota Sibolga memiliki 16 pekerja dan pemasarannya
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telah menjangkau kota Padangsidimpuan, Kabupaten Tapanuli Tengah,
Kabupaten Tapanuli Selatan, Barus dan hingga dari kota Medan ada
permintaan masuk terhadap hasil Usaha lkan Kering Tersanjung Kota
Sibolga.
B. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Strategi Pemasaran Usaha lkan Kering Tersanjung Kota Sibolga

Strategi Pemasaran merupakan suatu cara yang digunakan oleh
pihak pengusaha untuk mengembangkan atau meningkatkan suatu
kualitas produk yang dihasilkan. Dalam setiap usaha pasti ada suatu
strategi yang digunakan guna untuk meningkatkan pendapatan dan
untuk meningkatkan penjualan suatu produk yang di hasilkan.
Bagaimana pihak yang terlibat untuk memasarkan barang kepada
konsumen, dan strategi apa yang akan digunakan untuk meningkatkan
level suatu usaha, dan bagaimana caranya untuk mempertahankan
pelanggan akan terus mengkonsumsi produk yang ciptakan.t

Sebagai produsen harus mempertimbangkan berbagai  macam
faktor yang sangat berpengaruh dalam pemilihan saluran
distribusinya. Pemilihan saluran distribusi yang efektif akan mampu
mendorong peningkatan penjualan yang diharapkan, sehingga
kelangsungan hidup perusahaan dapat terjamin. Saluran Distribusi

untuk Barang Konsumsi adalah sebagai berikut: a) Produsen —

!Kotler dan Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 12 (Yogyakarta: PT Indeks, 2021), him.



54

Konsumen b) Produsen- Pengecer-Konsumen c¢) Produsen-Pedagang
Besar- Pengecer-Konsumen d) Produsen- Agen- Pengecer-Konsumen.
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan diketahui
bahwa strategi pemasaran yang digunakan atau dilakukan oleh Usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga yang berlokasi di kota Sibolga
adalah menggunakan sistem pesanan, pihak konsumen memesan ikan
kering yang mereka inginkan melalui via telpon atau mendatangi pihak
pembuat ikan kering dan ada juga strategi yang digunakan adalah
membuat terus ikan asin yang terbuat dari ikan dan di promosikan atau
di jual di pasar oleh pihak bagian pemasaran, dimana sebagian
masyarakat tidak memesan tetapi langsung mendatangi pihak
pemasaran untuk membeli apa yang konsumen butuhkan. 2
Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa system
pemasaran Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga yang berlokasi
di kota Sibolga ini masih menggunakan metode yang sangat sederhana
dan tradisional yaitu, seperti yang kita ketahui sekarang banyak media
yang dapat digunakan untuk memperluas pemasaran dan pemesanan
usaha yang kita miliki seperti media social yang terdiri dari banyak
aplikasi yaitu Instagram, Facebook, Tiktok, Shopee dan yang lainnya.
Hal ini dapat mempengaruhi hasil penjualan dari usaha tersebut. Zaman

modern sudah menuntut pemilik usaha untuk menerapkan digital

2Hasil Wawancara dengan Bapak Gustino (Kamis, 1 Desember 2022, pukul: 13.00 WIB).



55

marketing, dimana digital marketing ini digunakan untuk menjangkau
pasar yang lebih luas dengan menggunakan media internet.

. Strategi Pemasaran 4P terhadap Usaha Ikan Kering Tersanjung
Kota Sibolga

a. Produk (Product)

Kotler berpendapat bahwa produk adalah suatu yang dapat
ditawarkan kepada konsumen dan dipasarkan pada masyarakat
guna untuk mendapatkan respon dari pihak mengkonsumsi guna
untuk memenuhi keinginan tersebut.

Produk yang dihasilkan oleh Usaha lkan Kering Tersanjung
Kota Sibolga yang berlokasi di Kota Sibolga yaitu ikan keriig
dengan berbagai pilihan jenis ikan. Dalam meningkatkan
kualitas produk tersebut pihak yang terlibat dalam pembuatan
ikan kering tersebut mereka membuat ikan kering asin dengan
memilih kualitas ikan terbaik.

Berdasarkan hasil penelitian dalam pihak pemasaran bahwa
produk ikan yang diolah menjadi ikan kering asin ini lebih
diminati untuk dikonsumsi atau dibeli oleh masyarakat. Karena
ikan kering asin ikan ini selain dijadikan lauk dapat juga
digunakan sebagai pelengkap makan bagi masyarakat di acara
pesta dan hajatan, namun tergantung variasi rasa yang diminati

masing-masing masyarakat. Dalam hasil penelitian usaha ikan
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kering ini juga sudah ada di beberapa toko-toko penjual makanan
dan oleh-oleh bahkan sudah sampai pada minimarket.?
b. Harga (Price)

Harga merupakan sebuah atribut yang melekat pada produk
atau barang, dimana ada istilah yang digunakan dalam kalangan
masyarakat yaitu ada barang ada harga (uang). Maka harga ini
adalah suatu penentu jumlah uang yang ditentukan penjual
kepada pembeli untuk menukarkan barang tersebut dengan uang
dalam istilah transaksi. Dalam bauran pemasaran (marketing
mix) harga adalah bagian yang terpenting dalam proses
pemasaran dengan mempertimbangkan keuntungan yang akan di
dapatkan oleh pihak penjual.

Dalam produk yang terdapat di usaha ikan kering Tersanjung
Kota Sibolga yaitu dengan harga yang sesuai dengan modal,
pembuatan, dan pemasaran yang telah disepakati dan sesuai
dengan harga pasaran yang telah ada. Dalam harga juga setiap
produk berbeda-beda tergantung variasi rasanya, kemudian
dalam ukuran juga akan membuat harga berbeda. Harga
biasanya terhantung kemasan, ada yang kemasan Kkecil,
sedang dan besar. Harga juga tergantung kualitas dari
bahan baku yang digunakan. Biasanya para pemilik usaha

membeli bahan baku ikan dengan kualitas yang bagus agar

8 Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung di kota
sibolga, pada tanggal 2 November 2023, Pukul 10:00 WIB.
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hasilnya bagus juga, juga akan gurih sehingga lebih diminati
konsumen.

Dalam usaha ikan kering tersebut harga yang telah dibuat
adalah sesuai dengan kualitas barang yang ditawarkan. Dalam
bidang ukuran juga menjadi hal yang akan menentukan harga
yang dipasarkan kepada konsumen. Maka setiap konsumen yang
ingin membelinya akan menyesuaikan ukuran yang mereka
inginkan dan pihak terkait akan memberikan harga yang sesuai.*

c. Tempat (place)

Penentuan suatu lokasi dalam strategi pemasaran menjadi
salah satu faktor yang sangat penting dalam mendukung
berjalannya atau suksesnya suatu usaha pemasaran. Sarana dan
prasarana menjadi suatu pendukung yang sangat penting dalam
mensukseskan berjalannya suatu usaha pemasaran. Dalam hal
ini, dikarenakan tempat yang strategis akan membuat
masyarakat akan lebih mudah menjangkau lokasi tersebut.

Usaha ikan kering yang berlokasikan di Kota Sibolga, usaha
ini berlokasikan di pinggir jalan yang mudah dijangkau oleh
pihak konsumen. Usaha ikan kering ini melaksanakannya di
rumah sendiri sehingga lebih mudah untuk melakukan usaha

tersebut. Usaha ikan kering ini memiliki tempat yang mudah

4 Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung di kota
sibolga, pada tanggal 2 November 2023, Pukul 10:00 WIB.
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dijangkau oleh konsumen dan pemiliknya mudah dijumpai
karena usahanya di rumah sendiri.®
d. Promosi (Promotion)

Promosi merupakan suatu kegiatan penjualan dan pemasaran
dalam rangka menginformasikan dan mendorong permintaan
terhadap produk yang dibutuhkan oleh konsumen. Dalam hal
promosi, pihak pemasaran harus mampu mempengaruhi
masyarakat untuk membeli barang yang Kkita jual, dengan
konsumen merasa nyaman dengan produk yang ditawarkan.

Promosi yang dilakukan oleh usaha ikan kering yang
berlokasikan di daerah Kota Sibolga dalam mempromosikan
produknya masih menggunakan metode yang sederhana dan
tradisional. Dalam hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi
yang dilakukan adalah sebagian masyarakat datang langsung ke
usaha tersebut untuk memesan produk yang mereka butuhkan,
ada juga yang membelinya di pasar saat bagian pemasaran
memasarkannya, dan ada juga memesan dengan via telpon,
maka pihak usaha dalam mempromosikan produk ini masih
sederhana.

Hasil penelitian dalam wusaha ikan kering dalam
mempromosikan produk tersebut ada juga melalui media social,

tetapi tidak banyak digunakan karena sulit untuk menilai barang

> Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung di
kota sibolga, pada tanggal 2 November 2023, Pukul 10:00 WIB.
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yang sesuai dengan keinginan konsumen, dan pihak konsumen
juga lebih memilih langsung untuk memesan daripada via media
sosial.®

3. Analisis SWOT terhadap Strategi Pemasaran Usaha lkan Kering
Kota Sibolga

a. Faktor Internal
Faktor internal mempengaruhi terbentuknya strength dan
weakness, dalam hal factor internal ini sangat menyangkut
kondisi yang terjad di perusahaan, faktor ini memengaruhi akan
terbentuknya pembuatan suatu keputusan perusahaan yang
meliputi pemasaran, sumber daya manusia, keuangan, dan
budaya perusahaan.
1) Kekuatan (strenghts)
Kekuatan adalah suatu factor yang dimiliki oleh setiap
perusahaan yang termasuk didalamnya adalah keunggulan
yang dimiliki oleh produk usaha ikan kering tersebut.
Adapun yang menjadi kekuatan usaha ikan kering di Kota
Sibolga adalah sebagai berikut:
a) Lokasi yang strategis, dimana lokasi usaha ikan
kering adalah suatu tempat yang mudah dijangkau

oleh pihak konsumen.

6 Wawancara dengan Khalis Tanjung selaku pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung di
kota sibolga, pada tanggal 2 November 2023, Pukul 10:00 WIB.
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b) Usaha ikan kering sudah lama berdiri dan mendapat
kepercayaan lebih dari masyarakat.

c) Keramahan karyawan, pelayanan dari karyawan
usaha ikan kering sangat ramah dan baik, dalam
berpakaian juga rapi dan menggunakan pakaian yang
sopan.

d) Design susunan barang-barang yang terdapat di
usaha ikan kering sangatlah rapi, sehingga orang
nyaman untuk berkenjung ke Usaha tersebut.

2) Kelemahan (weaknesses)
Kelemahan adalah suatu keterbatasan atau kekurangan
dalam hal sumber keterampilan yang menjadi penghalang
bagi suatu perusahaan. Adapun kelemahan usaha ikan kering
adalah sebagai berikut:

a) Promosi yang dilakukan oleh usaha ikan kering
adalah masih menggunakan cara yang sederhana dan
tradisional.

b) Tenaga sumber daya manusia yang masih kurang.

c) Kurangnya kemampuan untuk berinovasi.



Matriks Internal Evaluation (IFE)

Tabel 4.1
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Faktor Internal (Strength &Weakness)

Faktor Strategis Sig;[]li?iglkan Bobot | Rating | Skor
Strength (Kekuatan)
Lokasi yang
strategis yang
A | mudah dijangkau 2 0.10 3.50 0.35
oleh oleh
masyarakat.
Usaha ikan kering
ini sudah lama
B berdiri sehingga 3 0.15 4.00 0.60
lebih dipercaya oleh
masyarakat.
Keramahan oleh
C karyawan dalam 2 0.10 3.00 0.30
melayani konsumen
Ada sertifikat
D BPOM dan Halal 2 0.10 3.00 0.30
Design kemasan
E barang-barar}g yang 3 0.15 350 0.53
begitu rapi dan
bersih
Weakness (Kelemahan)
Kegiatan promosi
A yang sangat 3 0.15 2.50 0.38
sederhana.
B tenaga SDM yang 5 0.10 200 0.20
masih kurang
Kurangnya
C kemampuan untuk 3 0.15 1.50 0.23
berinovasi
Total 18 1 2.88

Sumber: Hasil wawancara 2023

Berdasarkan data pada tabel total bobot x peringkat

dalam faktor internal perusahaan diperoleh sebesar 2,88. Tabel

IFE menunjukkan bahwa kekuatan utama pada Usaha lkan

kering yang berlokasikan di Kota Sibolga adalah tergolong
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cukup dan baik atau sedang memamfaatkan peluang dalam
menghadapi ancaman yang ada. Adapun kekuatan yang dimiliki
usaha ikan kering tersanjung adalah usaha yang sudah dirintas
dengan waktu yang lama sehingga membuat ushaa ini sudah
dikenal sejak dahulu dengan nilai 0,60 dan kemasan yang unik
dan simple membuat konsumen semakin tertarik dan dan minat
untuk membalinya dengan nilai 0,53. Selanjutnya adalah faktor
kelemahan pada usaha ikan kering berdasarkan pada tabel diatas,
menunjukkan bahwa tenaga SDM yang masih kurang dengan

memperoleh nilai total adalah 0,20.

. Faktor Eksternal

Faktor  eksternal dapat mempengaruhi terbentuknya
opportunities dan threats yang menyangkut kondisi-kondisi
yang terjadi di luar perusahaan. Faktor eksternal ini mencakup
sebagai berikut:

1) Peluang (Opportunities)

a) Luasnya permukiman yang kosong di usaha ikan
kering sehingga untuk memperluas usaha tersebut
mudah bagi pengusaha.

b) Usaha ikan kering dapat memberikan lapangan

pekerjaan bagi masyarakat Kota Sibolga.
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c) Dengan adanya inovasi dan kreatif setiap karyawan
di usaha tersebut, akan memungkinkan produk akan
mudah untuk bersaing.

2) Ancaman (Threat)

a) Daya beli masyarakat sangat menurun karena sudah
banyak usaha yang menyerupai usaha ini.

b) Kurangnya minat masyarakat untuk membeli ikan
kering asin dalam jangka panjang.

c) Metode pemasaran yang kurang stabil dan masih
sederhana.

Tabel 4.2
Matriks Eksternal Evaluation (EFE)

Faktor Eksternal (Opportunity & Threat)

Ting.
Faktor Strategis Signifikann | Bobot | Rating | Skor

Opportunity(Peluang)

Luasnya
permukiman
yang kosong di
Usaha Ikan
Kering sehingga
untuk
memperluas
usaha  tersebut
mudah bagi
pengusaha

3 0.20 3.50 0.70

Usaha ikan
kering dapat
memberikan

b lapangan 3 0.20 4.50 0.90
pekerjaan  bagi
masyarakat Kota
Sibolga.




Dengan adanya
inovasi dan
kreatif setiap
karyawan di
usaha tersebut,
akan
memungkinkan
produk akan
mudah untuk
bersaing.

0.13

3.00

64

0.40

Threat (Kelemahan)

Daya beli
masyarakat
sangat menurun
karena sudah
banyak usaha
yang menyerupai
usaha ini

0.13

2.50

0.27

Kurangnya
minat
masyarakat
untuk  membeli
ikan dalam
jangka panjang.

0.13

2.50

0.33

Metode

pemasaran Yyang
kurang stabil dan
masih sederhana.

Total

15

0.20

1.50

0.30

2.90

Sumber: Hasil wawancara 2023

Berdasarkan data pada tabel total bobot x peringkat

dalam faktor eksternal perusahaan diperoleh sebesar 2,90.

Tabel EFE menunjukkan bahwa peluang utama pada Usaha

ikan kering yang berlokasikan di Kota Sibolga adalah

tergolong cukup dan baik atau sedang memanfaatkan

peluang dalam menghadapi ancaman yang ada. Adapun

peluang yang dimiliki usaha ikan kering tersebut adalah

usaha tersebut

memberi

atau memperluas

lapangan




Tinggi

Menengah

Rendah

2.0
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pekerjaan bagi masyarakat dengan total nilai 0,90.
Selanjutnya adalah faktor ancaman pada usaha ikan kering
berdasarkan pada tabel diatas, menunjukkan bahwa minat
masyarakat dalam meningkatkan usaha ikan kering adalah

dengan nilai 0,33.

Tabel 4.3
Matriks Internal-Eksternal (IE)
Kuat Rata-rata Lemah
4.0 3.0 2.0 1.0
I | i
Pertumbuhan Pertumbuhan )
3.0 Penciutan
v V VI
(2.88 : 2.90)
Stabilitas Pertumbuhan/Stabilitas Penciutan
VII VIII IX
Pertumbuhan Pertumbuhan Likuiditas

Berdasarkan hasil tabel matriks internal-eksternal
strategi dapat dilakukan berada pada sel V yaitu bertumbuh
dan membangun (grow and build). Strategi-strategi yang
cocok bagi usaha ikan kering tersanjung kota Sibolga adalah
strategi intensif seperti:

1) Penetrasi pasar (market penetration) yaitu tim promosi
usaha ikan kering tersanjung kota Sibolga langsung

turun ke lapangan dengan mengenalkan dan



66

mesosialisasikan ikan kering ini baik di Kota Sibolga

maupun sekitarnya.

2) Pengembangan pasar (market development), vyaitu

memperkenalkan ikan kering tersanjung kota Sibolga

kepada masyarakat-masyarakat yang berkunjung

menikmati wisata di kota Sibolga, misalnya ke
pengunjung yang datang berlibur ke pantai. Kemudian
memperkenalkan ke luar daerah dari Kota Sibolga atau
Kabupaten Tapanuli Tengah melalui pemasaran
minimarket-minimarket yang ada di luar daerah.
misalnya ke Sorkam, Tapanuli Tengah, Tapanuli Utara,
Mandailing Natal, Labuhan Batu, Pasaman Barat,

Sumatera Barat, dan daerah-daerah lainnya.

3) Pengembangan produk (product development), yaitu

ikan kering tersanjung kota Sibolga meningkatkan
inovasi dan kreasi dan membuat perencanaan ke
depannya dengan mengikuti permintaan pasar masa kini.

Tabel 4.4

Daftar tabel analisis SWOT terhadap Strategi Pemasaran Usaha Ikan
Kering Kota Sibolga

Kekuatan (Strengths)

Kelemahan (Weaknesses)

1. Lokasi yang strategis yang
mudah dijangkau oleh
masyarakat.

2. Usaha lkan Kering ini sudah
lama berdiri sehingga lebih
dipercaya oleh masyarakat.

. Kegiatan
. tenaga SDM yang masih

. Kurangnya

promosi  yang
sangat sederhana.

kurang
kemampuan
untuk berinovasi




ok~

. Keramahan

oleh  karyawan
dalam melayani konsumen
Ada sertifikat BPOM dan Halal

. Design kemasan barang-barang

yang begitu rapi dan bersih

Peluang (Opportunities)

Ancaman (Threats)

1. Luasnya permukiman vyang | 1. Daya beli masyarakat sangat
kosong di  Usaha  Ikan menurun  karena  sudah
Kering sehingga untuk banyak usaha yang
memperluas  usaha tersebut menyerupai usaha ini
mudah bagi pengusaha 2. Kurangnya minat

2. Usaha Ilkan Kering dapat masyarakat untuk membeli
memberikan lapangan pekerjaan Ikan Kering dalam jangka
bagi masyarakat Kota Sibolga panjang.

3. Dengan adanya inovasi dan | 3. Metode pemasaran yang
kreatif setiap karyawan di usaha kurang stabil dan masih
tersebut, akan memungkinkan sederhana.
produk akan mudah untuk
bersaing.

4. Ada sertifikat BPOM dan Halal

4. Matriks SWOT
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Matriks SWOT merupakan alat yang digunakan untuk menyusun

faktor-faktor strategi suatu perusahaan dengan menggunakan variabel

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang didentifikasi oleh

faktor internal dan faktor eksternal. Dalam matriks ini pihak perusahaan

dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman

yang akan disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan perusahaan.

Berikut tabel yang menggambarkan bahwa bagaimana peluang dan

ancaman dalam lingkungan usaha ikan kering yang berlokasikan di Kota

Sibolga sebagai berikut:
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Tabel 4.5
Matriks SWOT
Strategi pemasaran Usaha Ikan Kering Spesial Kota Sibolga

Kekuatan (Strenghts) Kelemahan
(Weaknesses)
I a. Lokasi  yang a. Kegiatan
N strategis  yang promosi yang
T mudah sangat
E g:ﬁ]ngkau oleh sederhana.
N masyarakat. b. Tenaga SD'_VI
A b. Usaha ikan yang  masih
L kering ini kurang.
E sudah lama c. Kurangnya
K berdiri _ kemampuan
S se_:hlngga lebih untuk
T dipercaya oleh beri :
erinovasi.
E masyarakat.
R c. Keramahan
N oleh karyawan
A dalam
L melayani
konsumen.
d. Design
kemasan
barang-barang
yang  begitu
rapi dan bersih.
Peluang Strategi Strategi
(Opportunities) S-0 W-0
a. Luasnya a. Mempertahank a. Mengembangk
permukiman an kualitas an sumber
yang kosong produk. daya manusia
di lokasi b. Meningkatkan untuk
tersebut, strategi membantu
sehingga pemasaran. peningkatan
dapat c. Menciptakan nilai suatu
digunakan inovasi dan produk.
untuk kreatif ~ yang b. Meningkatkan
memperluas unggul. sistem
tempat usaha. manajemen
. Usaha ikan dalam
kering dapat pemasaran
memberikan atau promosi
atau produk.
memperluas
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lapangan c. Mengembangk
pekerjaan. an strategi
c. Dengan yang lebih
adanya unggul  agar
inovasi  dan mampu
kreatif setiap bersaing
karyawan dalam  dunia
dapat global.
meningkatka
n kualitas
ikan  kering
dan mampu
bersaing.
Ancaman (Threat) Strategi Strategi
S-T W-T
a. Daya beli Meningkatkan Mempertahan
masyarakat promosi kan hubungan
sangat terhadap yang baik
menurun. produk. dengan
b. Kurangnya Meningkatkan konsumen
minat inovasi dan agar menjadi
masyarakat kreatif pelanggang
dalam usaha terhadap yang tetap.
inovasi produk. Membangun
pembuatan strategi
ikan kering. pemasaran
c. Metode yang lebih
pemasaran unggul lagi
yang masih agar dapat
sederhana. mengembangk
an usaha ikan
kering
tersebut.

Sumber: Hasil dari analisis oleh peneliti dan wawancara 2023 pada

Usaha Ikan Kering

Dari tabel diatas dapat dijelaskan beberapa faktor-faktor

yang telah disebutkan adalah hasil dari analisis lingkungan internal

dan eksternal perusahaan menggunakan analisis SWOT. Faktor-

faktor yang telah disebutkan sebagai berikut:
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a. Strategi S-O (Strength-Opportunity)

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal
dan eksternal, strategi ini dibuat berdasarkan dengan
memanfaatkan  seluruh  kekuatan yang baik dan
memanfaatkan peluang dengan sebaik-baiknya oleh pihak
perusahaan Usaha ikan kering:

1) Mempertahankan kualitas produk.

2) Meningkatkan strategi pemasaran.

3) Meningkatkan inovasi dan kreatif.
b. Strategi S-T (Strength-Threat)

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal
dan faktor eksternal, strategi ini menggunakan kekuatan
yang dimiliki Usaha ikan kering dalam mengatasi segala
ancaman yang ada.

1) Meningkatkan Promosi.
2) Meningkatkan Inovasi.
c. Strategi W-O (Weakness-Opportunity)

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal
dan faktor eksternal, strategi ini diterapkan berdasarkan
pemanfaatan peluang yang ada dengan cara mengurangi
kelemahan yang dimiliki Usaha ikan kering.

1) Mengusahakan pada pengembangan sumber daya

manusia.
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2) Meningkatkan sistem manajemen pemasaran.
3) Mengembangkan strategi yang lebih unggul.
d. Strategi W-T (weakness-Threat)

Strategi ini merupakan gabungan dari faktor internal
dan faktor eksternal, strategi ini didasarkan pada aktivitas
yang sifatnya defensive dan berusaha menghindari
kemungkinan adanya ancaman dari luar untuk mengurangi
kelemahan yang ada pada perusahaan.

1) Mempertahankan ~ hubungan  baik  dengan
konsumen.
2) Membangun strategi pemasaran yang lebih baik

sehingga mampu bersaing secara global.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian yang dikemukakan pada bab-bab sebelumnya,
maka dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran pada Usaha ikan kering
yang berlokasikan Kota Sibolga Berdasarkan hasil penelitian pada Usaha
ikan kering di Kota Sibolga adalah promosi produk yang dihasilkan masih
menggunakan metode yang sangat sederhana dan tradisional yaitu dengan
sistem ada yang bentuk pesanan, dengan artian pihak konsumen memesan
produk dengan menggunakan via telpon, dan ada juga melalui tatap muka
langsung yaitu langsung ke tempat Usaha ikan kering tersebut.

Berdasarkan uraian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa
pemasaran yang dilakukan oleh pemilik usaha ikan kering di kota sibolga
ini perlu di update lagi mengikuti zaman modern agar pemasarannya
menjadi lebih luas lagi. Salah satu yang perlu diterapkan dalam melakukan
pemasaran usaha adalah dengan menggunakan digital marketing. Banyak
media yang dapat digunakan untuk memperluas pemasaran dan pemesanan
usaha yang kita miliki seperti media social yang terdiri dari banyak aplikasi
yaitu Instagram, Facebook, Tiktok, Shopee dan yang lainnya. Hal ini dapat
mempengaruhi hasil penjualan dari usaha tersebut.

Strategi pemasaran Usaha ikan kering yang berlokasikan di Kota

Sibolga dengan menggunakan analisis SWOT adalah sebagai berikut:
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1. Strategi S-O yaitu meningkatkan permintaan pasar, pihak Usaha
ikan kering harus mempertahankan produknya bagaimana caranya
agar konsumen tidak berpaling dari produk, dan meningkatkan
inovasi dan kreatif supaya terus bisa diminati oleh masyarakat.

2. Strategi W-O meliputi yaitu dengan menambah jaringan pemasaran,
mengoptimalkan pemasaran produk ikan kering, dan melakukan
pelatihan dalam proses pemasaran.

3. Strategi W-T adalah harus cepat dan tanggap akan masalah yang
terjadi dan kendala yang harus diselesaikan dan Usaha ikan kering
harus lebih meningkatkan lagi hubungan yang baik yaitu hubungan
internal dan eksternal yang dapat mengunggulkan produk ikan
kering tersebut.

4. Strategi S-T yaitu dengan meningkatkan atau memperluas jaringan
promosi atau penjualan agar mendapat respon yang baik untuk
meningkatkan kualitas produk ikan kering meningkatkan pelayanan
yang baik dan ramah, dan mempromosikan produk lebih luas agar
masyarakat lebih mengenal produk tersebut dengan jelas dan baik.

B. Saran
Saran yang dapa diajukan sebagai bahan pertimbangan oleh berbagai

pihak sebagai berikut:
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1. Usaha Ikan Kering

a) Mempertahankan dan meningkatkan kualitas serta terus
melakukan inovasi dan kreatif guna untuk mengungguli
produk ikan kering.

b) Meningkatkan jaringan atau memperluas jaringan
pemasaran guna untuk meningkatkan penjualan ikan
kering, dan lebih menggunakan metode promosi yang
lebih modern lagi dan lebih teliti lagi dalam menghadapi
ancaman yang akan datang kedepannya.

2. Akademik
Saran bagi peneliti selanjutnya adalah semoga peneliti
selanjutnya dapat mengembangkan penelitian mengenai strategi
pemasaran yang berjiwa inovasi dan kreatif guna untuk lebih
unggul dalam meningkatkan nilai suatu produk yang akan
dipasarkan, dan menggunakan metode-metode yang lebih modern
lagi. Bagaimana melakukan promosi dengan baik dan benar dalam

dunia perbisnisan.
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PEDOMAN WAWANCARA

STRATEGI PEMASARAN HOME INDUSTRI DALAM MENINGKATKAN
KESEJAHTERAAN MASYARAKAT
(Studi Pada Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga)

Nama : Khalis Tanjung
Jabatan : Pemilik Usaha lIkan Kering Tersanjung Kota Sibolga

A. Pedoman Wawancara

1. Bagaimana minat masyarakat terhadap produk ikan yang diolah
Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

2. Bagaimana strategi harga yang diterapkan oleh usaha Ikan Kering
Tersanjung Kota Sibolga?

3. Bagaimana kemajuan Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota
Sibolga?

4. Bagaimana bentuk strategi tempat yang diterapkan oleh usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

5. Bagaimana bentuk strategi promosi yang diterapkan oleh usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

6. Apa saja faktor pendukung Usaha Ikan Kering Tersanjung?

7. Apasaja faktor penghambat Usaha Ikan Kering Tersanjung?



Nama : Gustino
Jabatan : Kepala Bagian Pemasaran
A. Pedoman Wawancara
1. Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan atau dilakukan
oleh Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?
2. Apa target yang akan dicapai dalam pengembangan produk lkan
Kering dimasa yang akan datang?
3. Upaya apa saja yang dilakuan dalam mencapai target tersebut?

4. Apakah promosi sudah menggunakan internet atau media sosial?



PEDOMAN WAWANCARA

STRATEGI PEMASARAN HOME INDUSTRI DALAM MENINGKATKAN

Nama
Jabatan

KESEJAHTERAAN MASYARAKAT
(Studi Pada Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga)

: Khalis Tanjung
: Pemilik Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga

B. Pedoman Wawancara

8. Bagaimana minat masyarakat terhadap produk ikan yang diolah

Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

Jawab: Produk ikan yang diolah menjadi ikan kering ini lebih diminati
untuk dikonsumsi atau dibeli oleh masyarakat. Karena ikan kering ini
selain dijadikan cemilan dapat juga digunakan sebagai pelengkap makan
bagi masyarakat, namun tergantung variasi ikan yang diminati masing-
masing masyarakat. Dalam hasil penelitian usaha ikan kering ini juga
sudah ada di beberapa toko-toko penjual makanan dan oleh-oleh bahkan
sudah sampai pada minimarket.

Bagaimana strategi harga yang diterapkan oleh usaha Ikan Kering
Tersanjung Kota Sibolga?

Jawab: Dalam produk yang terdapat di usaha ikan kering Tersanjung
Kota Sibolga yaitu dengan harga yang sesuai dengan modal, pembuatan,
dan pemasaran yang telah disepakati dan sesuai dengan harga pasaran
yang telah ada. Dalam harga juga setiap produk berbeda-beda
tergantung variasi rasanya, kemudian dalam ukuran juga akan membuat
harga berbeda. Harga biasanya terhantung kemasan, ada Yyang

kemasan kecil, sedang dan besar. Harga juga tergantung kualitas
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11.

dari bahan baku yang digunakan. Biasanya para pemilik usaha
membeli bahan baku ikan dengan kualitas yang bagus agar hasilnya
bagus juga, keripiknya juga akan gurih sehingga lebih diminati
konsumen. Dalam usaha ikan kering tersebut harga yang telah dibuat
adalah sesuai dengan kualitas barang yang ditawarkan. Dalam bidang
ukuran juga menjadi hal yang akan menentukan harga yang dipasarkan
kepada konsumen. Maka setiap konsumen yang ingin membelinya akan
menyesuaikan ukuran yang mereka inginkan dan pihak terkait akan
memberikan harga yang sesuai.

Bagaimana kemajuan Usaha lIkan Kering Tersanjung Kota
Sibolga?

Jawab: Usaha yang dirintis sejak tahun 1984 hingga sampai sekarang
sudah memiliki kemajuan yang cukup pesat. Saat ini usaha ikan kering
ini sudah memiliki 16 karyawan yang bekerja di bidangnya masing-
masing. Produk ikan kering yang di hasilkan juga sudah di kirim ke
berbagai kota. Seperti, kota Padangsidimpuan, Barus, Medan, Padang,
dan Pekanbaru.

Bagaimana bentuk strategi tempat yang diterapkan oleh usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

Jawab: Usaha ikan kering yang berlokasikan di Kota Sibolga, usaha ini
berlokasikan di pinggir jalan yang mudah dijangkau oleh pihak
konsumen. Usaha ikan kering ini melaksanakannya di rumah sendiri

sehingga lebih mudah untuk melakukan usaha tersebut. Usaha ikan
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kering ini memiliki tempat yang mudah dijangkau oleh konsumen dan
pemiliknya mudah dijumpai karena usahanya di rumah sendiri.
Bagaimana bentuk strategi promosi yang diterapkan oleh usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

Jawab: Promosi yang dilakukan oleh usaha ikan kering yang
berlokasikan di daerah Kota Sibolga dalam mempromosikan produknya
masih menggunakan metode yang sederhana dan tradisional. Dalam
hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan adalah
sebagian masyarakat datang langsung ke usaha tersebut untuk memesan
produk yang mereka butuhkan, ada juga yang membelinya di pasar saat
bagian pemasaran memasarkannya, dan ada juga memesan dengan via
telpon, maka pihak usaha dalam mempromosikan produk ini masih
sederhana. Usaha ikan kering dalam mempromosikan produk tersebut
ada juga melalui media sosial, tetapi tidak banyak digunakan karena
sulit untuk menilai barang yang sesuai dengan keinginan konsumen, dan
pihak konsumen juga lebih memilih langsung untuk memesan daripada
via media sosial.

Apa saja faktor pendukung Usaha Ikan Kering Tersanjung?
Jawab: Adapun yang menjadi faktor pendukung yaitu :

a. Lokasi yang strategis, dimana lokasi usaha ikan kering adalah suatu
tempat yang mudah dijangkau oleh pihak konsumen.

b. Usaha ikan kering sudah lama berdiri dan mendapat kepercayaan

lebih dari masyarakat.



c. Keramahan karyawan, pelayanan dari karyawan usaha ikan kering
sangat ramah dan baik, dalam berpakaian juga rapi dan menggunakan
pakaian yang sopan.

d. Design susunan barang-barang yang terdapat di usaha ikan kering
sangatlah rapi, sehingga orang nyaman untuk berkenjung ke Usaha
tersebut.

14. Apa saja faktor penghambat Usaha Ikan Kering Tersanjung?
Jawab: Adapun yang menjadi faktor penghambat yaitu :
a) Promosi yang dilakukan oleh usaha ikan kering adalah masih
menggunakan cara yang sederhana dan tradisional.

b) Tenaga sumber daya manusia yang masih kurang.

¢) Kurangnya kemampuan untuk berinovasi.



Nama

Jabatan

: Gustino

: Kepala Bagian Pemasaran

C. Pedoman Wawancara

5. Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan atau dilakukan

oleh Usaha Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga?

Jawab: strategi pemasaran yang digunakan atau dilakukan oleh Usaha
Ikan Kering Tersanjung Kota Sibolga yang berlokasikan di kota Sibolga
adalah menggunakan sistem pesanan, dimana pihak konsumen
memesan ikan kering yang mereka inginkan melalui via telpon atau
mendatangi pihak pembuat ikan kering dan ada juga strategi yang
digunakan adalah membuat terus ikan asin yang terbuat dari ikan dan di
promosikan atau di jual di pasar oleh pihak bagian pemasaran, dimana
sebagian masyarakat tidak memesan tetapi langsung mendatangi pihak
pemasaran untuk membeli apa yang konsumen butuhkan.

Apa target yang akan dicapai dalam pengembangan produk Ikan
Kering dimasa yang akan datang?

Jawab : Target yang ingin dicapai adalah meningkatkan kualitas produk
ikan kering dengan terus membuat inovasi dan kreasi yang baik dan ini
akan kami usahakan secara terus-menerus untuk membuat target agar
usaha ikan kering ini bisa berkembang dan bersaing dimasa yang akan

datang.



7. Upaya apa saja yang dilakuan dalam mencapai target tersebut?
Jawab : Upaya yang telah dilakukan dengan proses sedikit demi sedikit,
yaitu membuat inovasi dengan menambah beberapa jenis ikan untuk
dijadikan ikan kering. Maka, saat ini produk ikan kering ini tidak hanya
dijadikan sebagai lauk makan. Akan tetapi, bisa juga dijadikan untuk
cemilan sebagai oleh-oleh khas dari kota Sibolga.

8. Apakah promosi sudah menggunakan internet atau media sosial?
Jawab : Promosi yang dilakukan oleh usaha ikan kering ini memang
menggunakan media sosial, seperti Facebook. Tapi, tidak begitu fokus
dalam pemasaran dengan menggunakan media sosial. Karena konsumen
sering memesan produk ikan ikering ini melalui via telepon ataubagi
konsumen yang berada tidak jauh dari lokasi usaha ikan kering ini, para
konsumen akan datang langsung ke tempat usaha untuk memesan

produk ikan kering ini.
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