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ABSTRAK

Nama : Hikmah Nasution

Nim 21 404 00015

Judul Skripsi : Strategi Pengembangan Usaha Budidaya Pepaya California
Di Desa Siraisan.

Desa Siraisan merupakan salah satu desa di Kecamatan Ulu Barumun, Kabupaten
Padang Lawas, Provinsi Sumatra Utara, yang memiliki potensi besar dalam bidang
pertanian. Desa ini memiliki kondisi tanah yang subur dan iklim yang mendukung
menjadikan desa ini cocok untuk budidaya pepaya california. Meskipun memiliki peluang
pasar yang luas, para petani dihadapkan pada berbagai kendala seperti serangan hama,
perubahan iklim yang ekstrem, fluktuasi harga saat musim panen raya, kerentanan lahan
terhadap cuaca basah, serta keterbatasan dalam pengelolaan hasil panen dan pemanfaatan
media digital untuk promosi. Penelitian ini bertujuan untuk merumuskan strategi
pengembangan usaha budidaya pepaya california guna meningkatkan produktivitas,
kualitas produk, dan pendapatan petani secara berkelanjutan. Metode penelitian yang
digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan pendekatan Business Model Canvas (BMC),
analisis SWOT dan metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM), sedangkan
teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi lapangan, wawancara mendalam,
dan dokumentasi terhadap delapan orang petani, satu orang dari dinas koperasi dan
distributor buah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari sembilan elemen dalam BMC,
segmen pelanggan dan inovasi nilai produk masih perlu ditingkatkan, dengan kekuatan
utama terletak pada ketersediaan bibit unggul varietas IPB 9, serta peluang berasal dari
tingginya permintaan pasar. Ancaman utama yang dihadapi adalah biaya distribusi tinggi,
ketergantungan pada pasar segar dan perubahan cuaca. Strategi yang direkomendasikan
meliputi pengembangan produk (pengolahan pascapanen), diversifikasi produk olahan
berbahan dasar pepaya seperti dodol, keripik, dan selai, serta pengembangan pasar dan
penetrasi pasar. Strategi pengembangan produk memiliki nilai Total Attractiveness Score
(TAS) yaitu 5,76, sedangkan strategi pengembangan pasar (5,33) dan penetrasi pasar
(4,73). Total Attractiveness Score (TAS) tertinggi sebesar 5,76, yaitu strategi
pengembangan produk dengan nilai tertinggi 0,88 (S1,01) yang menunjukkan bahwa
pendekatan ini merupakan strategi paling efektif untuk meningkatkan produktivitas,
memperluas pasar, menambah nilai jual produk, serta memperkuat keberlanjutan usaha
budidaya pepaya california di Desa Siraisan.

Kata Kunci: Budidaya Pepaya California, Strategi Pengembangan Usaha, Business
Model Canvas, SWOT, QSPM.



ABSTRACT

Name : Hikmah Nasution

Student ID 21 404 00015

Thesis Title : Development Strategy of California Papaya Farming in
Siraisan Village

Siraisan Village is one of the villages in Ulu Barumun District, Padang Lawas Regency,
North Sumatra Province, which has great potential in the field of agriculture. The village
has fertile soil conditions and a favorable climate making it suitable for the cultivation of
California papaya. Despite having a wide market opportunity, farmers are faced with
various obstacles such as pest attacks, extreme climate change, price fluctuations during
the harvest season, vulnerability to wet weather, and limitations in crop management and
the use of digital media for promotion. This research aims to formulate a strategy for the
development of the California papaya cultivation business to increase productivity,
product quality, and farmers' income in a sustainable manner. The research method used
was descriptive qualitative with a Business Model Canvas (BMC) approach, SWOT
analysis and Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM) method, while data collection
techniques were carried out through field observations, in-depth interviews, and
documentation of eight local farmers and distributors. The results show that of the nine
elements in BMC, the customer segment and product value innovation still need to be
improved, with the main strength lying in the availability of superior seeds of the IPB 9
variety, as well as opportunities stemming from high market demand. The main threats
faced are high distribution costs, dependence on fresh markets and weather changes. The
recommended strategies include product development (post-harvest processing),
diversification of papaya-based processed products such as dodol, chips, and jam, as well
as market development and market penetration. The product development strategy has a
Total Attractiveness Score (TAS) value of 5.76, while the market development strategy
(5.33) and market penetration (4.73). The highest Total Attractiveness Score (TAS) is 5.76,
which is a product development strategy with the highest value of 0.88 (S1.01) which shows
that this approach is the most effective strategy to increase productivity, expand the market,
increase the selling value of products, and strengthen the sustainability of the California
papaya cultivation business in Siraisan Village.

Keywords: California Papaya Farming, Business Development Strategy, Business Model
Canvas, SWOT, QSPM.
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As-salamu ‘alaikumwa-rahmatu -11ahiwa-barakatuh

Syukur Alhamdulillah, segala puji bagi Allah SWT, Tuhan seluruh alam
yang tiada sekutu bagi- Nya dan segala kemuliaan, keagungan dan kesempurn a an
hanyalah milik-Nya. Berk at kehendak Allah Ta’ala jugalah, peneliti d ap at
menyeles aikan penelitian ini y ang kemudian disusun d alam bentuk skripsi.
Shal awat d an s alam sen anti asa tercur ahk an kepad a Nabi Muh amm ad SAW.
y ang tel ah menuntun um atny a deng an penuh k asih sayang dan kesabar an
menuju jalan yang diridhoi Allah SWT, yakni menuju Islam
k aff ahr ahm at anlil’alamin.

Skripsi ini berjudul: “Str ategi Pengembangan Usaha Budidaya Pepaya
California Di Desa Siraisan”, ditulis untuk melengkapi tugas dan memenuhi
syar at untuk mencapai gelar Sarjana Ekonomi (S.E) Pada Bidang Manajemen
Bisnis Syariah di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri
Syekh Ali Has an Ahm ad Addary Padangsidimpuan.

Skripsi ini disusun dengan bekal ilmu pengetahuan yang sangat terbatas
dan amat jauh dari kata sempurna, sehingga tanpa bantuan, bimbingan dan
petunjuk dari berbagai pihak, maka sulit bagi peneliti untuk menyelesaikannya.
Oleh karena itu, dengan segala kerendahan h ati dan penuh rasa syukur, peneliti
mengucapk an banyak terima kasih yang sebesar-besarnya kepada seluruh
pihak yang telah membantu peneliti  dalam menyelesaikan peneliti dalam

menyelesaikan skripsi ini, yaitu:



1. Rektor UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Pad angsidimpu an, Bapak
Prof. H. Muhammad Darwis Dasopang, M.Ag., Bapak Prof. Er awadi,
M.Ag., Wakil Rektor Bidang Akademik dan Pengembangan Lembaga,
disertai oleh Bapak Dr. Anhar, M.A., Wakil Rektor Bidang Administrasi Umum,
Perencanaan, dan Keuangan, dan Bapak Dr. Ikhwanuddin Harahap, M.Ag., Wakil
Rektor Bidang Kemahasiswaan dan Kerjasama.

2. Bapak Prof. Dr. Darwis Harahap, M.Si., selaku Dekan Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan,
Bapak Dr. Abdul Nasser Hasibuan, S.E.,M.Si., selaku Wakil Dekan |
Bidang Akademik dan Pengembangan Lembaga Ibu Dr. Rukiah, S.E,
M.Si, selaku Wakil Dekan Il Bidang Administrasi Umum, Perencanaan
dan Keuangan, Ibu Dra. Hj. Replit a, M.Si, selaku Wakil Dekan Il bidang
Kemahasiswaan dan Kerjasama dan Alumni Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Islam UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan.

3. Sry Lestari M.E.I. Selaku Ketua Program Studi Manajemen Bisnis Syariah,
dan seluruh Civit as Akademika UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan yang telah banyak memberikan ilmu pengetahuan dalam
proses perkuliahan di UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary
Padangsidimpuan.

4. Bapak Rizal Ma'ruf Amidy Siregar, M.M Selaku Pembimbing | dan Ibu
Zulaika Matondang, M.Si selaku Pembimbing 11, yang telah menyediakan
waktu dan tenaganya untuk memberik an pengarahan, bimbingan,
motivasi, serta memeberikan semangat kepada peneliti untuk

menyeles aikan dengan tepat waktu dan tak lupa juga memberikan petunjuk



yang sangat berharga bagi peneliti dalam menyelesaikan skripsi ini.

Bapak Yusri Fahmi, M. Hum., selaku kepala perpustakaan serta pegawai
perpustakaan yang telah memberikan kesempatan dan f asilitas bagi
peneliti untuk memperoleh buku-buku dalam menyelesaikan skripsi ini.
Bapak serta Ibu Dosen UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addarry
Padangsidimpuan yang deng an ikhlas telah memberikan ilmu pengetahuan
dan dorongan yang sangat bermanfaat bagi peneliti dalam proses
perkuliahan di UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan.

. Ucapan terimakasih yang paling dalam peneliti sampaikan kepada Ayah
tercinta (Mangasa Nasution) dan Ibu tersayang (Dersana Hasibuan) yang
selama ini selalu membimbing, mendukung, dan memberi semangat tanpa
henti dalam proses penyusunan skripsi ini. Doa dan dukungan mereka
menjadi sumber kekuatan peneliti untuk terus maju dan menyelesaikan
tugas ini deng an sebaik - baiknya. Mereka adalah inspirasi dan semangat
peneliti untuk menjadi pribadi yang bermanfaat bagi diri sendiri, keluarga,
serta bangsa dan negara. Peneliti sangat bersyukur atas segala
pengorbanan dan doa yang mereka panjatkan untuk kesuksesan saya.
Semoga Allah SWT membalas semua kebaikan dan perjuangan mereka
dengan Surga Firdaus diakhirat kelak. Aamiin Ya Rabbal ‘Alamiin.

. Peneliti juga mengucapkan terimakasih kepada adek peneliti (Riski
Romaito Nasution, Nur Aini Nasution, dan Muhammad Buyung Halomoan
Nasution) serta Tulang peneliti (Damris Hasibuan), Nenek penliti
(Rosmina Batubara dan Siti Masra Hasibuan) dan seluruh keluarga besar

yang tidak dapat peneliti sebutkan satu persatu, yang senantiasa
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10.

mendoakan dan mendukung peneliti selama proses perkuliahan hingga
penulisan skripsi ini.
Terimakasih untuk sahabat-sahabat saya Andi Hasibuan, Dwi Safitri dan
keluarga dwi, tim Gaje Squad (Elvyani, Ninka, Dila, Pauzi, Roni, Tantowi),
Rukiah Aminah serta keluarga KKL dan keluarga Magang yang tidak bisa
peneliti sebut satu persatu. Bantuan, dukungan, dan semangat, termasuk
pinjaman laptop, sangat membantu peneliti menyelesaikan skripsi ini.
Semua pihak yang tidak dapat disebutkan satu persatu yang telah banyak
membantu peneliti dalam menyelesaikan studi dan melakukan penelitian
sejak awal hingga selesainya skripsi ini.

Peneliti tidak bosan — bosan mengucapkan rasa syukur 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 dimiliki peneliti
sehingga tidak menutup kemungkinan bila skripsi ini masih banyak
kekurangan.

Padangsidimpuan Mei 2025 Peneliti,

Hikmah Nasutio
NIM. 21 404 00015
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

A. 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 transliter asinya dengan huruf Latin.

Huruf Ar ab N am a Huruf L atin Nama
Huruf Latin
| Alif d”a;'bdaggk . | Tid akdil ambangk an
< Ba B Be
& Ta T Te
. : es (dengan titik di
= sa s at as)
z Jim J Je
H a (deng an titik
c ha h di bawah)
F Kha Kh Kadanha
2 Dal D De
i . . zet (dengan titik di
3 zal zZ at as)
B Ra R Er
) Zai Z Zet
s Sin S Es
o Syin Sy Esdanye
d Es (dengan titik
o 3a 3 dib aw ah)
. de (deng an titik
o= dad d di baw ah)
te (dengan titik di
= ta ¢ baw ah)
) zet (dengan titik di
- wa z baw ah)
.. . Komaterb alik
¢ am e di at as
¢ Gain G Ge
- Fa F Ef
3 Qaf Q Ki
& K af K Ka

viii




J Lam L El

N Mim M Em

O Nun N En

D W au W We

5 Ha H Ha

e Hamz ah Apostrof
¢ Ya Y Ye

B. Vokal
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari
vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
1. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harakat transliterasinya sebagai berikut:

Tand a N ama Huruf L atin N ama
F athah A A
—
K asr ah I |
—
3 Domm ah U U

2. Voal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan
antara harakat dan huruf, transliter asinya berupa gabungan huruf

sebagai berikut:

Tandadan Nama G abung an Nama
Huruf
..... & fathahdanya Ai adani
S f athah d an wau Au adanu

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan

huruf, transliter asinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut:



Hark atd an Nam a Huruf d an Nama
Huruf Tanda
f athahd analifatauy a a ad an garis at as
..
i dan garis di
.. K asr ah dan ya F baw ah
u u dan garis di
) domm ah d an wau at as

C. Ta Marbutah

Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua.

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat
harkat fathah, kasr ah dan dommah, transliter asinya adalah /t/.

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

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh
kata yang menggun akan kata sandangal, serta bacaan kedua kata itu terpisah
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan denganha (h).

D. Syaddah (T asydid)

Syaddah au tasydid yang dalam sistem 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.

E. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
huruf, y aitu:

J\. Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang

X



diikuti oleh huruf g amari ah.

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang
diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya,
yaitu huruf /I/ 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 gaariah ditansliterasikan sesuai dengan aturan yang
digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.

. Hamzah

Dinyatakan di depan daftar transliterasi Arab - Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan

di akhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak

dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif.

. Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’i/, isim, maupun huruf ditulis
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya denan huruf Arab yang
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat
yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan 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 kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut

digunakan juga. Penggunaan huruf kapital sepertiapa yang berlaku dalam EYD,

diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka

yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan
Xi



huruf awal kata sandangnya. Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah
hanya berlaku dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau
penulisan itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat
yang dihilangkan, huruf kapital tidak 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.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Negara yang memiliki sumber daya alam yang kaya akan hasil
buminya adalah negara Indonesia. Indonesia adalah negara agraris dengan
tanah yang subur dan iklim tropis, memiliki potensi besar dalam sektor
pertanian. Berbagai jenis komoditas pertanian dan hortikultura dihasilkan
oleh petani diseluruh pelosok tanah air. Salah satu komoditas hortikultura
yang semakin diminati di Indonesia adalah pepaya california, pepaya
california merupakan jenis buah yang mudah beradaptasi diberbagai
lingkungan, maka tidak heran pepaya kini sudah tersebar diseluruh dunia,
termasuk di Indonesia dan merupakan salah satu komoditi buah yang
disukai masyarakat Indonesia. Tanaman pepaya banyak ditanam baik
didaerah tropis maupun subtropis, didaerah basah dan kering atau didaerah
dataran rendah dan pegunungan.!

Desa Siraisan merupak an salah satu desa di kecamatan Ulu
Barumun kabupaten Padang Lawas provinsi Sumatra Utara, yang memiliki
potensi yang besar dalam bidang pertanian. Desa Siraisan memiliki tanah
yang subur dan iklim yang mendukung, sehinga memiliki kondisi dan
peluang yang bagus untuk budidaya pepaya california. Pada tahun

2020  beberapa masyarakat siraisan mulai membudidayakan pepaya

' Rahmaniah et al., “Strategi Pengembangan Usaha (Pepaya California),” Jurnal Ilmu
Pertanian 2, no. 1 (2022), him.12-13.



california. Awal mulanya masyarakat membudidayakan pepaya
california, yaitu adanya dorongan dari keluarga yang latar belakangnya
juga membudidayakan pepaya california di Mandailing Natal. Orang yang
pertama kali membudidayakan pepaya california di desa Siraisan adalah
bapak Fadli Hasibuan. Pada tahun 2021 masyarakat yang lain mulai
mengikutinya, sehingga pada tahun 2023 masyarakat yang
membudidayakan pepaya california berjumlah 10 (Sepuluh) orang dan
pada akhir tahun 2023 jumlah masyarakat yang membudidayakan pepaya
california mulai berkurang menjadi 8 (Delapan) orang.

Pepaya california adalah tanaman yang mudah dikelola dan tidak
membutuhkan perawatan khusus, mudah tumbuh didaerah tropis maupun
subtropis, didaerah basah dan kering, didaerah dataran rendah dan
pegunungan. Dalam budidaya pepaya california tentunya bibit yang unggul
adalah kuncinya. Bibit yang digunakan masyarakat Siraisan IPB 9 yang
memiliki kualitas bagus dan harga bibit yang murah. Pepaya california
memiliki siklus panen yang cepat dan produktif. Tanaman pepaya california
mulai berbuah dalam waktu 7 hingga 9 bulan setelah penanaman dan
tanaman dapat berbuah selama 3 tahun. Pepaya california memiliki ciri
khas, yaitu dari segi ukuran, memiliki bentuk lonjong, kulit yang berubah
dari hijau ke kuning-oranye, daging buah tebal, kenyal dan oranye cerah,
rasa manis, serta biji yang sedikit dan kecil. Berbeda dari pepaya biasa yang
memiliki ukuran lebih kecil, kulit yang berubah dari hijau ke kuning, daging

buah berair dan oranye, rasa manis namun memiliki aroma kuat, serta biji



hitam yang banyak, sehingga orang lebih banyak menyukai buah pepaya
california dibandingkan pepaya biasa. ?

Banyak konsumen yang menyukai pepaya california yang
memberikan pontensi pasar yang lebih luas untuk pepaya california,
sehingga permintaan pasar yang tinggi dan terus bertumbuh. Permintaan
yang tinggi memberikan kepastian pasar terhadap para petani dan pelaku
usaha pepaya california yang memungkinkan stabilitas pendapatan dan
peluang untuk pengembangan usaha. Kondisi iklim tropis juga menjadi
pendukung dalam keberhasilan budidaya pepaya california.> Dengan
adanya desa Siraisan yang memiliki tanah subur dan iklim yang mendukung
tanaman pepaya california  memungkinkan desa ini  mampu
mengembangkan usaha budidaya pepaya california dengan biaya yang
relatif rendah dan memberikan keuntungan yang tinggi.

Meskipun desa Siraisan memiliki potensi pertanian yang besar
dalam pengembangan usaha budidaya pepaya california dan memiliki risiko
yang rendah, namun tanaman pepaya california tetap diperlukan
pemeliharaan dan perawatan yang intensif, agar buah yang dihasilkan
kualitasnya baik. Dalam budidaya pepaya beberapa petani menggunakan
lahan yang berada disekelilingan sawah, yang memiliki jenis tanah basah.

Kondisi kritis pada tanaman pepaya california berada pada tanah yang

> Muhammad Ardiansyah, “Keuntungan Usaha Budidaya Pepaya Calina Ipb 9 Di

Kecamatan Panyabungan Barat Kabupaten Mandailing Natal Provinsi Sumatera Utara,” Jurnal
Inovasi Penelitian 1, no. 4 (2020),him.799-812.

® Kia Nurdiana, Suyudi Suyudi, and Hendar Nuryaman, “Preferensi Konsumen Terhadap
Buah Pepaya California Di Pasar Banjar,” Jurnal Agristan 2, no. 1 (2020),him. 42-44.



terlalu basah, sehingga mengakibatkan pepohonan tumbang. Tanah basah
cocok untuk pepaya california tetapi ketika cuaca hujan yang terus menerus
mengakibatkan pepaya california mudah tumbang. Pada kondisi tanaman
yang masih rentan terhadap kondisi stres baik musim-musim hujan maupun
kemarau membuat tanaman terkena serangan hama dan penyakit, seperti
kutu putih, ulat buah, hewan dan lain lain, sehingga mengakibatkan gagal
panen atau hasil panen yang kurang optimal, yang berdampak langsung pada
pendapatan mereka.*

Hasil yang kurang optimal akan berdampak pada pendapatan ini
artinya jumlah total uang yang diterima dalam suatu periode tertentu. Besar
kecilnya pendapatan dalam usaha pertanian dipengaruhi seberapa besar
penerimaan yang diperoleh serta pengeluaran yang dikeluarkan selama
periode tersebut. Dalam budidaya pepaya california di desa Siraisan
beberapa petani memiliki hasil panen yang optimal dan tidak optimal, serta
ada yang mengalami gagal panen. Hal ini dapat disebabkan oleh berbagai
faktor seperti perubahan iklim, serangan hama, atau kesalahan teknis dalam
proses budidaya. Keadaan ini tentu saja berdampak langsung pada
pendapatan para petani, yang cenderung menurun seiring dengan
berkurangnya hasil yang dapat dijual. Pendapatan petani budidaya pepaya

california di des a Sir ais an d apat dilih at d ari t abel dib aw ah ini:

* Ahmad Dani Setiawan, “Pengembangan Budidaya Pepaya Jenis California Untuk
Meningkatkan Ekonomi Di Desa Sungai Rengit Kabupaten Banyuasin,” Jurnal. Um - Palembang
1, no. 1 (2023),him.55-57.



Tabel 1. 1 Luas Tanah Dan Pendapatan Pepaya California Y ang
Ada Di Desa Sir aisan Kec. Ulu barumun K ab. P adang Law as

Tahun 2021 -2023

No Nama Luas Hasil Panen / Tahun (Ton)
Lahan(Ha)
2021 2022 2023
1. | Fadli Hasibuan 0,29 10,40 18,40 20,80
2. | Nurlan Nasution 0,50 - 26,00 18,20
3. | Kandar — Muda 0,50 S| 3120 35,30
Nasution
4. | Ahyarun Batubara
0,50 - 33,80 36,40
5. | Nong Batubara 0,50 - 35,00 40,30
6. | Eri Anto Hasibuan 1,00 - 48,10 33,40
7. | Hasnawi Hasibuan 0,42 - 23,40 10,40
8. Bur_ Hanuddin 0.29 i 13,00 9.3
Hasibuan
Total 4,00 10,40 | 228,90 204,16

Sumber : Hasil Observasi

Tabel diatas menunjukkan luas area budidaya pepaya california

yang ada di desa Siraisan adalah 4,01 ha dari 8 petani budidaya pepaya

california, serta hasil pendapatan para petani dari tahun ke tahun. Ada 5

petani yang memiliki hasil panen yang baik dan setiap tahunnya terus

meninggkat, sehingga menyebabkan harga turun dari harga normal. Tetapi

ada beberapa petani yang mengalami gagal panen dan hasil panen turun

derastis, yaitu 3 petani diantaranya bapak Hasnawi, bapak Eri dan ibu

Nurlan.

Adapun wawancara dengan beberapa petani usaha budidaya pepaya

california di desa Siraisan dengan saudara bapak Hasnawi umur 45 yang

mengalami gagal panen, mengatakan:

Bapak Hasnawi mengatakan bahwa ditahun 2023 mengalami gagal
panen yang disebabkan serangan hama kutu putih. Bapak Hasnawi
juga mengatakan bahwa adanya serangan hama kutu putih terhadap




daun dan buah sehinga menurunkan hasil buah serta bentuk buah,
ukuran dan fisik buah yang tidak layak untuk dijual dan hasil panen
yang terkena kutu putih dibuang dan dibiarkan saja dibatangnya.®

Kemudian wawancara dengan ibu Nurlan Hasibuan umur 39 petani
usaha budidaya pepaya -california yang mengalami gagal panen,
mengatakan:

Ibu Nurlan mengatakan pada tahun 2023 mengalami gagal panen
yang disebabkan lahan tanah yang dipake jenis tanah basah.
Sehingga ketika musim hujan yang terus menerus mengakibatkan
banyak pohon pepaya yang tumbang. Ibu Nurlan mengatakan
banyaknya pohon yang tumbang mengakibatkan kerugian dan hasil
buah dari pohon yang tumbang terpaksa harus dibuang karna masih
mentah dan ada sebagian buah mentah yang bisa dijual, namun
dengan harga yang murah.®

Kemudian wawancara dengan bapak Eri umur 47 petani usaha
pepaya california yang mengalami gagal panen, mengatakan:

Bapak Eri mengatakan bahwa dalam melakukan budidaya pepaya
California, kurang beruntung diawal mulai membudidayakan usaha
pepaya california, bapak ini tidak mendapatkan hasil yang bagus.
Ditahun 2023 mengalami gagal panen yang derastis ini disebabkan
faktor hewan yaitu monyet. Bapak Eri mengatakan bahwa hewan ini
banyak mengambil hasil panen buah pepaya yang matang dan
menjatuhkan pepaya yang belum dapat tempo waktunya sehingga
ketika dapat tempo panen hasil buah yang ingin dipanen tidak ada.
Bahkan hama ini membuat pepohonan tumbang. Pak Eri
mengatakan bahwa hasil panen yang didapatkan sedikit dan pak Eri
juga terpaksa harus menjual buah mentah dengan harga murah.”

Wawancara dengan bapak Nong Batubara umur 35 tahun petani

usaha pepaya california yang memiliki hasil panen yang baik, mengatakan:

> Hasnawi Hasibuan, Petani Usaha Budidaya Pepaya California, wawancara, (Siraisan,
Kamis 7 November 2024).

® Nurlan Hasibuan, Petani Usaha Budidaya Pepaya California, wawancara, (Siraisan,
Kamis 7 November 2024).

’ Eri Anto Hasibuan, Petani Usaha Budidaya Pepaya California, wawancara, (Siraisan,
Kamis 7 November 2024).



Bapak Nong mengatakan dengan banyaknya petani yang
membudidayakan pepaya california dapat meningkatkan hasil
produksi pepaya, namun dengan banyaknya hasil produksi yang
ingin dipasarkan menyebabkan harga turun dari harga normal,
sehingga hasil pendapatan menurun.

Kemudian wawancara dengan produsen buah pepaya california
yang akan menjualkan semua hasil budidaya pepaya california kepada
konsumen, yaitu ibu Aminah umur 35 terkait harga buah pepaya california,
mengatakan:

Harga buah pepaya california 7.000/kg bahkan lebih mahal dengan

kondisi disaat tidak panenen raya. Harga buah pepaya california

kondisi disaat panen raya 3.000 / kg. Harga buah pepaya california

mentah 1.500/kg. 8

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara diatas banyak tantangan
yang dihadapi para petani pepaya california sehingga mempengaruhi harga
jual buah pepaya california. Hasil pepaya california mentah memiliki nilai
harga jual yang rendah dari harga normal sehingga mempengaruhi
pertumbuhan pendapatan para petani. Untuk meningkatkan nilai harga
pepaya california para petani diharapkan mampu mendapatkan hasil buah
yang berkualitas dan mampu mengelola pepaya mentah menjadi berbagai
macam olahan makanan, seperti dodol pepaya, manisan pepaya, selai
pepaya, saos pepaya, keripik pepaya dan lain - lain. Dalam mengelola
pepaya california menjadi berbagai macam makanan olahan, sudah ada

industri yang menerapkannya, yaitu industri di Nagari Batu Kalang

kecamatan Padang Sago kabupaten Padang Pariaman yang sudah mengelola

® Aminah, Produsen Usaha Budidaya Pepaya California, wawancara, (Siraisan, Kamis 7
November 2024).



pepaya california menjadi saus pepaya, dodol pepaya dan stik pepaya. Hasil
olahan ini memberikan nilai tambahan baik itu dari segi kualitas dan harga
jual.®

Memiliki produk dengan nilai yang berkualitas dan harga jual yang
tinggi memerlukan usaha yang maksimal dalam hal perawatan, peningkatan
kualitas, serta strategi pengembangan yang efektif dan berkelanjutan.
Strategi pengembangan usaha adalah suatu penentuan arah perusahaan yang
membutuhkan keputusan serta dorongan dari setiap lini usaha untuk
menghasilkan produk atau jasa yang di butuhkan konsumen, yang memiliki
pandangan kedepan supaya perusahaan dapat berkembang semakin besar
baik dari segi produksi, brand, kosumen dan pendapatan perusahaan.*®
Usaha budidaya pepaya california membutuhkan strategi pengembangan
usaha, agar memiliki arah dan langkah-langkah spesifik untuk memperluas
skala usaha dan meningkatkan kualitas produk, sehingga sesuai dengan
kebutuhan pasar. Untuk strategi pengembangan usaha budidaya pepaya
california menggunakan strategi pendekatan Business Model Canvas
(BMC) yang terdiri dari sembilan elemen dan dibantu pendekatan Analis
SWOT , yang merupakan alat manajerial yang dapat membantu merancang
model bisnis yang efektif dan berkelanjutan. Dimana tujuan utama dari

analisis SWOT adalah untuk mengidentifikasi strategi guna memanfaatkan

’ Laily Agustina Rahmawati, “Analisis Usahatani Pepaya Varietas California (Carica
Papaya L.) Studi Kasus Di Desa Bakalan Kecamatan Kapas Kabupaten Bojonegoro Propinsi Jawa
Timur,” Jurnal Universitas Bojonegoro 1, no. 1 (2015),him.3-6.

'° Esterlita Soba et al., “Analisis Pendapatan Usahatani Pepaya Di Desa Lembean
Kecamatan Kauditan Kabupaten Minahasa Utara,” Jurnal IImiah Agrisosio Ekonomi 19, no. 2
(2023), him.92.



kesempatan eksternal, menghadapi ancaman, membangun dan melindungi
kekuatan perusahaan dan menghilangkan kelemahan.*

Berdasarkan pemaparan sebelumnya, maka peneliti tertarik untuk
mengetahui bagaimana strategi pengembangan model bisnis yang
digunakan sehingga dapat mengembangkan usaha budidaya pepaya
california, serta dapat meningkatkan pendapatan para petani. Oleh karena
itu peneliti mengangkat judul “Strategi Pengembangan Usaha Budidaya
Pepaya California Di Desa Siraisan”

B. Batasan Masalah

Penelitian difokusk an p ad a pengembangan str ategi usah a budid ay a
pepaya c alifornia di desa Siraisan kecamatan Ulu Barumun k abup aten
Pad ang Lawas menggun ak an pendek atan Business Model C anv as (BMC)
d an an alisis SWOT.

C. Batasan lIstilah
1. Budidaya
Budidaya merupakan pengembangan pertanian yang dilakukan
masyarakat, baik itu secara individu maupun berkelompok dengan
tujuan mendapatkan hasil yang memenuhi kebutuhan pokok. Dalam
konteks pertanian atau agribisnis, budidaya mencakup seluruh rangkaian

aktivitas mulai dari persiapan, penanaman, pemeliharaan, hingga

" Freddy Rangkuti, “Strategi Pengembangan Bisnis Dengan Pendekatan Business Model
Canvas (Studi Kasus: Industri Kecil Kerupuk,” Business Management and Entrepreneurship
Journal 3, no. 1 (2019), him.1-18.
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panen.’? Budidaya, artinya budidaya yang dilakukan petani masyarakat
desa Siraisan, masuk dalam kategori pertanian, yaitu pepaya. Jenis
pepaya yang di budidayakan adalah pepaya california. Dalam budidaya
pepaya california dapat meningkatkan pendapatan masyarakat dengan
ketentuan hasil panen dapat meningkatkan produktitivitas dan
berkualitas, serta memiliki harga jual yang tinggi.
2. Strategi Pengembangan Usaha

Strategi pengembangan usaha adalah memilih dan menganalisis
pasar yang merupakan suatu kelompok orang yang ingin dicapai oleh
suatu perusahaan dan menciptakan suatu bauran usaha yang cocok dan
yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.** Dalam pengembangan
usaha memerlukan strategi, artinya pengembangan usaha budidaya
pepaya california memerlukan arah dan langkah — langkah, agar
mencapai tujuan yang diinginkan konsumen. Untuk strategi
pengembangan usaha yang dilakukan menggunakan perumusan strategi,
penerapan strategi, serta penilaian strategi dengan menggunakan strategi
pendekatan Business model Canvas (BMC) dengan memanfaatkan
sembilan blok elemen dan dibantu analisis SWOT. Strategi ini dapat

membantu dalam pengembangan usaha dengan mengidentifikasi dan

? Kurniawati Mulyanti and Supandi Supandi, “Pemberdayaan Ekonomi Masyarakat
Melalui Budidaya Tanaman Sayuran,” Jurnal Abdimas Dedikasi Kesatuan 3, no. 1 (2022), him.4.

Y Misni Saifudin, Addiarrahman Addiarrahman, and Lidya Anggraeni, “Strategi
Pengembangan Usaha Dalam Meningkatkan Pendapatan Pada Rumah Makan Purnama Raya H.
Salsabila Lebak Bandung Jelutung,” Jurnal Manajemen Dan Ekonomi Syariah 2, no. 1
(2024),him.216.
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menganalisis usaha budidaya pepaya california sesuai dengan konteks
masing - masing.
D. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, adanya masalah dalam
membudid ay ak an usah a pep ay a c aliforni a, m ak a peneliti merumusk an
m as alah y ang ak an diteliti, y aitu:
1. Bagaimana pengembangan usaha budid ay a pepay a c aliforni a di desa
Siraisan?
2. Bagaimana strategi pengembangan us ah a budid ay a pep ay a californi a
di desa Siraisan dapat dioptimalkan untuk peningkatan produktivitas
dan pendapatan petani dengan menggunakan pendekatan BMC dan
analisis SWOT?
E. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui bagaimana kondisi dan perkembangan usaha
budid ay a pep ay a c alifornia di desa Sir ais an, term asuk potensi y ang
dimiliki d an h amb at an yang dih ad api p ar a pet ani.
2. Untuk menyusun strategi pengembangan usaha budidaya pepaya
c aliforni a yang paling tepat dengan menggunakan pendekatan Business
Model Canvas (BMC) dan analisis SWOT, agar produktivitas dan

pendapatan petani bisa meningkat secara berkelanjutan.
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F. Manfaat Penelitian
1. Bagi Peneliti
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan
pemahaman mendalam, serta menjadi pedoman dalam mengembangkan
usaha pepaya california dengan strategi yang tepat, sehingga nantinya
peneliti dapat mengambil kesimpulan dan dapat memberi manfaat.
2. Bagi UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan referensi ilmiah
yang dapat mendukung penelitian selanjutnya dibidang manajemen
bisnis syariah, khususnya Prodi Manajemen Bisnis Syariah yang ingin
meneliti permasalahan yang sama terkait strategi pengembangan usaha
budidaya pepaya california.
3. Bagi Petani Pepaya California
Penelitian ini dih ar apk an d ap at memberik an p andu an untuk
meningk atk an produktivitas dan pendapatan melalui strategi
pengelolaan us ah a yang lebih efektif, sehingga dapat menambah nilai
jual dan meningkatkan pendapatan.
4. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi landasan atau referensi
penting bagi penelitian-penelitian berikutnya yang berkaitan dengan
strategi pengembangan usaha, khususnya yang memiliki kesamaan

pokok masalah yang sama.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA
A. Tinjauan Teori
1. Strategi Pengembangan Usaha
a. Manajemen Strategi

Strategi berasal dari b ah asa Yun ani str ategos, y ang ber arti
seni memimpin atau meng atur. Menurut Glueck dan Jauc dalam
buku Mimin Yatminiw ati menyebutk an bahwa -strategi ad alah
sebu ah renc an a menyeluruh y ang menghubungk an keku at an utama
perusahaan dengan tantangan yang ada dilingkungan sekitarnyal.!
Tujuan dari strategi ini adalah memastikan perusahaan dapat
mencapai target utamanya melalui implementasi yang tepat. Strategi
artinya proses penyusunan rencana oleh para pemimpin perusahaan
untuk mencapai tujuan jangka panjang organisasi.?> Sehingga,
strategi adalah cara perusahaan membuat rencana besar yang
memanfaatkan kekuatan yang dimilikinya untuk menghadapi
tantangan yang ada baik itu internal maupun eksternal. Dengan
rencana ini, perusahaan berharap bisa mencapai tujuan utamanya
melalui tindakan yang terarah dan efektif. Manajemen dapat

dimaknai sebagai cara seorang manajer dalam mengatur,

! Mimin Yatminiwati, Manajemen Strategi Buku Ajar Perkuliahan Bagi Mahasiswa, (Jawa
Timur:Widya Gama Press, 2019),him.3-4.
? Dian Sudiantini, Manajemen Strategi, (Cv.Pena Persada, 2022),hIm.9.

13
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membimbing, dan memimpin orang-orang yang menjadi bagian
dari organisasi atau timnya, dengan tujuan agar usaha yang
dijalankan m ampu menc ap ai t arget y ang telah ditet apk an.

Menurut R. Terry, dalam buku Qudrad Nugraha yang
menyatakan:

Manajemen merupakan suatu proses khas yang terdiri dari

tindakan-tindakan perencanaan, pengorganisasian,

penggerakan dan pengendalian yang dilakukan untuk

menentukan serta mencapai sasaran yang telah ditentukan

melalui pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber daya

lainnya.

Maka m an ajemen ad al ah proses mengatur, membimbing
d an memimpin sumber d ay a m anusi a sert a sumber d aya | ainnya
dal am su atu org anis asi at au usah a untuk menc apai tuju an y ang
tel ah ditetapk an. Proses ini melibatk an langk ah-langk ah utam a,
yaitu perencanaan, pengorganisasian, penggerakan, dan
pengendalian, yang dilakukan secara efektif dan efisien.
Manajemen bertujuan untuk mem astik an setiap elemen dalam
org anisasi berfungsi sec ar a h armonis gun a menc ap ai hasil y ang
optimal.

Manajemen strategi adalah seni dan ilmu untuk

memformulasi, menginplementasi dan mengevaluasi keputusan

lintas fungsi yang memungkink an organisasi dapat mencapai

3

2016),hlm.9-10.

Qudrat Nugraha, Manajemen Strategis, (Manajemen Strategis Pemerintahan,



15

tujuan.* Maka manajemen strategi adalah seni dan ilmu dalam
merancang, mengimplementasikan, serta mengevaluasi keputusan
strategi yang mencakup berbagai fungsi organisasi untuk mencapai
tujuan jangka panjang. Proses ini melibatkan pengamatan
lingkungan, analisis peluang dan ancaman eksternal, serta kekuatan
dan kelemahan internal perusahaan, guna merumuskan strategi yang
efektif.

Manajemen bisnis syariah merupakan proses perencanaan,
pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan usaha
yang berlandaskan prinsip-prinsip Islam. Tujuan utama dalam
manajemen syariah bukan semata-mata keuntungan materi, tetapi
juga mencakup keberkahan, keadilan, dan kesejahteraan umat.
Menurut Al-Qur’an dan Hadis, bisnis yang dijalankan hendaknya
menjunjung tinggi nilai-nilai seperti kejujuran (sidq), keadilan
(‘adl), amanah, dan tanggung jawab sosial. Unsur-unsur utama
dalam manajemen bisnis syariah meliputi, yaitu tauhid, amanah,
keadilan, musyawarah, tanggung jawab social, tidak Mengandung
Unsur Gharar, Riba, dan Maysir. Dalam persepektif Al-Qur’an dan
Hadist unsur manajemen bisnis syari’ah adalah sebuah sistem
pengelolaan usaha yang tidak hanya mengejar efisiensi dan

efektivitas, tetapi juga keberkahan dan keridhaan Allah SWT.

* Ec SR Nurmansyah and Burhan, Manajemen Strategik, (Cv. Eureka Media Aksara,

2023),him.20-21.
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Sedangkan, prinsip-prinsip manajemen telah dicontohkan sejak
zaman Nabi dan tertuang dalam Al-Qur'an serta Hadits. Unsur-unsur
manajemen syariah merujuk pada pendekatan POAC (Planning,
Organizing, Actuating, Controlling) yang juga dikenal dalam
manajemen konvensional, namun dengan dasar-dasar nilai Islam
yang khas.
1) Unsur — Unsur Manajemen Syari’ah
a) Planning (ka3 / Perencanaan)
Perencanaan dalam bisnis syariah bertujuan untuk mencapai
hasil yang optimal dengan niat yang baik dan benar. Hal ini
didasarkan pada hadits:
"Sesungguhnya Allah mencintai apabila seseorang
mengerjakan sesuatu, dia mengerjakannya dengan itgan
(tepat, tuntas, terarah)." (HR. Thabrani)
b) Organizing (k3 / Pengorganisasian)
Pengorganisasian berarti menempatkan seseorang sesuai
dengan peran dan kemampuannya untuk mencapai sinergi.

Dalam QS. Ali Imran: 103:

jia\j\ja)m‘ﬁj&jﬁsm\dm\” j

eS.\jlﬁ S alls g\aa\ei:’smes:s;;mm
% jjjwe.\;_\m\ﬁ\_a\);\e.'ﬁj‘;smws;
U AR5 e UK fyh 4 24T ol Bl
O 508
Artinya: “Berpegangteguhlah kamu semuanya pada tali

(agama) Allah, janganlah bercerai berai, dan
ingatlah nikmat Allah kepadamu ketika kamu

\\i\
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dahulu bermusuhan, lalu Allah mempersatukan
hatimu sehingga dengan karunia-Nya kamu
menjadi bersaudara. (Ingatlah pula ketika itu)
kamu berada di tepi jurang neraka, lalu Allah
menyelamatkan kamu dari sana. Demikianlah
Allah menerangkan ayat-ayat-Nya kepadamu agar
kamu mendapat petunjuk.”
Ayat diatas menjelaskan bahwa Allah memerintahkan untuk
"berpegang teguh pada tali agama Allah dan jangan bercerai-
berai”, yang mencerminkan pentingnya kolaborasi dan
keteraturan dalam organisasi
c) Actuating (&=l / Pelaksanaan dan Koordinasi) Pelaksanaan
dan koordinasi bertujuan untuk menyelaraskan seluruh
aktivitas dengan tujuan akhir. QS. Al-Bagarah: 208:
da ;
S s stz R T S SRS N S
| 35 Y 5 A8 LI 8 ) 51AN 1 skl (aall il
- ¥ @ "‘—2‘/5'7% 3 2 P ®o B
Cad) Glanill glas 2 B3k
Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, masuklah ke
dalam Islam (kedamaian) secara menyeluruh dan
janganlah ikuti langkah-langkah  setan!
Sesungguhnya ia musuh yang nyata bagimu.”6
Ayat diatas mendorong umat Islam untuk masuk Islam
secara kaffah (menyeluruh), yang artinya segala aspek bisnis
harus terkoordinasi secara Islami dan tidak terpisah-pisah.
d) Controlling (4 / Pengawasan)
Pengawasan dalam manajemen bisnis Islam bukan hanya

soal mengontrol hasil, tetapi juga menjaga integritas proses.

QS. At-Tahrim: 6:

5 QS. Ali Imran (3) : 103
® QS. Al-Bagarah (2) : 208
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<A g 243 ooy | PR L I S B RPN T
L3385 150 aSulaTs afall 381 3i) (33 el
Lol ang ¥ 0 e A glle $ s (il
B35 L oeis 5 (D
Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, jagalah dirimu
dan keluargamu dari api neraka yang bahan
bakarnya adalah manusia dan batu. Penjaganya
adalah malaikat-malaikat yang kasar dan keras.
Mereka tidak durhaka kepada Allah terhadap apa
yang Dia perintahkan kepadanya dan selalu
mengerjakan apa yang diperintahkan.”7
Ayat diatas menekankan pentingnya tanggung jawab
pemimpin untuk mengarahkan, menilai, dan menjaga
amanah dengan adil dan bertakwa
2) Prinsip Etika Manajemen Syariah
Selain unsur-unsur manajemen, terdapat prinsip etis yang
membentuk fondasi manajemen syariah, yaitu:
a) lkhlas, yaitu segala aktivitas diniatkan karena Allah SWT.
b) Jujur adalah menghindari penipuan, manipulasi, dan riba.
c) Amanah, yaitu menjalankan tugas dan tanggung jawab
dengan benar.
d) Adil, yaitu berlaku adil dalam pembagian hasil, gaji, dan
keputusan usaha.

e) Tanggung Jawab, yaitu siap menerima konsekuensi dari

setiap keputusan dan perbuatan.

" QS. At-Tahrim (66) : 6
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b. Perumusan Strategi
Perumusan Strategi adalah langkah penting dalam
manajemen strategi yang dilakukan untuk menentukan arah dan
tujuan organisasi secara menyeluruh. Perumusan ini dilakukan
dengan mempertimbangkan berbagai faktor internal dan eksternal
yang memengaruhi keberhasilan organisasi. Proses ini bertujuan
untuk menciptakan strategi yang terintegrasi dan berorientasi pada
pencapaian sasaran jangka panjang. Langkah-langkah dalam
perumusan strategi meliputi:
1) Misi
Misi ad al ah tujuan mendas ar atau al asan utam a berdirinya
sebu ah org anis asi. Perny at aan misi membantu membed ak an
suatu organisasi dengan organisasi lain dan menentukan
cakupan operasi perusahaan, baik dalam produk maupun pasar
yang dilayani.
2) Tujuan
Tujuan merupakan hasil akhir yang diharapkan dari aktivitas
perencanaan. Tujuan ini harus jelas, terukur, dan relevan
dengan misi organisasi. Pencapaian tujuan menjadi indikator

keberhasilan organisasi dalam menjalankan misinya.
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3) Strategi
Strategi adalah perencanaan menyeluruh untuk mencapai misi
dan tujuan organisasi. Strategi dirancang untuk memaksimalkan
keunggulan  kompetitif organisasi serta meminimalkan
keterbatasan dalam persaingan.
4) Kebijakan
Kebijakan berfungsi sebag ai pedom an lu as untuk pengambilan
keputus an dalam organisasi. Kebijak an ini menghubungk an
perumus an strategi deng an implement asiny a d an memberik an
arah an b agi setiap divisi untuk mengembangk an kebijakan yang
relevan dengan tujuan fungsionalnya.®
c. Penerapan Strategi
Penerapan strategi berfokus pada tiga tahapan utama, yaitu
formulasi, implementasi, dan evaluasi. Tahap formulasi melibatkan
pengembangan visi, misi, serta tujuan jangka panjang usaha, dengan
menganalisis kekuatan seperti tanah subur dan tenaga kerja lokal.
Selain itu, peluang pasar seperti tingginya permintaan pepaya
organik juga diidentifikasi untuk memaksimalkan potensi lokal.
Tahap implementasi dilakukan dengan menetapkan
kebijakan pengelolaan lahan yang efisien, memotivasi petani, serta
memanfaatkan teknologi pertanian moderen untuk meningkatkan

produktivitas. Strategi intensif seperti pengembangan pasar melalui

8 Asih Handayani and Aris Eddy Sarwono, Buku Ajar Manajemen Strategis,( UNISRI
Press), 2021,16-20.
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penjualan langsung kekonsumen dan kerja sama dengan mitra usaha
menjadi langkah penting dalam memperluas jangkauan pasar.

Evaluasi strategi menjadi tahapan akhir yang krusial, dimana
keberhasilan implementasi dinilai melalui analisis Kinerja usaha,
termasuk peningkatan pendapatan, efisiensi operasional, dan
kepuasan konsumen. Penyesuaian strategi dilakukan jika ditemukan
hambatan seperti fluktuasi harga atau persaingan pasar yang ketat.’

d. Penilaian Strategi

Penilaian strategi merupakan tahapan akhir dalam
m an ajemen strategi yang bertujuan untuk memastik an b ahwa
strategi yang telah diimplementasikan sesuai dengan tujuan
org anisasi. Tahapan ini melib atkan tiga aktivit as utam a. Pertam a,
peninjauan ulang f aktor ekstern al d an intern al, yaitu mengevaluasi
relevansi faktor peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal
serta kekuatan dan kelemahan internal yang menjadi dasar formulasi
strategi. Kedua, pengukuran Kkinerja, yang dilakukan dengan
menggunakan indikator keberhasilan seperti pencapaian tujuan,
efektivitas operasional, dan kepuasan pelanggan. Ketiga,
pengambilan langkah korektif, yang bertujuan untuk mengatasi

hambatan atau ketidaksesuaian yang mungkin terjadi selama

® Rahim Rahman, Enny Radjab, Manajemen Strategi,(Cet.1;Makasar;Lembaga
Perpustakaan Dan Penerbitan Universitas Muhammadiyah Makassar, vol. 2, 2020),him.35.
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implementasi strategi, sehingga strategi dapat diselaraskan kembali
dengan tujuan utama. *°
e. Pengembangan Usaha

Pengembangan usaha, didalam buku Sigit Sriyono
Hermawan, Hafsah mengatakan —bahwa pengembangan usaha
adalah segala upaya untuk meningkatkan kualitas dan efektivitas
pekerjaan, baik yang sedang berjalan maupun yang direncanakanl.**
Hal ini mencakup pemberian informasi, pengubahan sikap, hingga
peningkatan keterampila Pengembangan usaha juga menjadi
tanggung jawab utama para pengusaha atau wirausaha yang
memerlukan visi kedepannya, motivasi tinggi, dan kreativitas.
Dalam mengembangkan usaha harus mampu melihat suatu peluang
dimana orang lain tidak mampu melihatnya, menangkap peluang
dan memulai usaha (bisnis), dan menjalankan bisnis dengan
berhasil.

Maka pengemb ang an usah a adal ah suatu car a at au proses
memperb aiki pekerjaan y ang sek ar ang m aupun yang ak an d atang
dengan meningk atk an perluasan usah a serta ku alitas dan ku antitas
produksi dari pada kegiatan ekonomi dengan mengger akk an

pikir an, ten aga d an bad an untuk mencapai su atu tuju an tertentu.*?

19 Junaidah, Implementasi Manajemen Strategis, (Bandar Lampung; CV. Anugrah Utama
Raharja, vol. 7, 2022),him.26.

! Sjgit Sriyono Hermawan, Manajemen Strategi & Risiko, (UMSIDA Press, 2020),him.65-
67.

12 Adih Supriadi, Edy Arisondha, and Titis Nistia Sari, Pengelolaan Keuangan Dan
Pengembangan Usaha Pada UMKM, (Bandung: Widina Bhakti Persada Bandung, 2023),him.8-10.
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Sed angk an pengembangan us ah a d al am perspektif Isl am ad alah
proses memperluas atau meningk atk an aktivitas bisnis dengan
tetap berpeg ang p ad a prinsip-prinsip sy ari ah. Tujuan utamany a
bukan hanya untuk mencapai keuntungan materi, tetapi juga
keberk ah an, kem aslah at an d an keseimbangan ant ar a kepentingan
duni awi dan ukhrawi. Dal am perspektif, setiap langk ah dal am
pengembang an usaha harus didasarkan pada nil ai-nil ai Islam yang
mengedepankan keadilan, kejujuran, keberlanjutan, dan tanggung
jawab sosial. Sebagaimana terdapat pada QS. Mutaffifin (83) ayat
1-3:
I Gshsig il Je THRT 1 iy pévikdy 8
)T( Osm 30535 of 24 8 1

Artinya: “Celakalah bagi orang-orang yang curang (dalam menakar
dan menimbang). (yaitu) orang-orang yang apabila
menerima takaran dari orang lain mereka minta
dicukupkan. dan apabila mereka menakar atau menimbang
(untuk orang lain), mereka mengurangi.”13

Tabsir Imam Ibnu Katsir asy-Syafi’i Ayat diatas menjelaskan
tentang kejujuran dalam bertransaksi dalam usaha atau bisnis. An-
Nasa-i dan Ibnu Majah meriwayatkan dari Ibnu ‘Abbas,
mencerit ak an b ahw a setel ah N abi Saw sampai di M adin ah, merek a

(penduduk disana) adalah orang yang paling buruk dalam hal

timbangan, sehingga Allah Taala menurunkan ayat.

d-:fj:- é.gj/

13 QS. Mutaffifin (83) : 1,3.
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ugﬂlujaar d’i;f? “ Kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang

curang”. Oleh karena itu, mereka pun memperbaiki timbangan
setel ah itu. Dan yang dim aksud deng an at-t athfiif disini ad al ah
kecurangan dalam timbangan dan takaran, baik dengan
menambah jika minta timbangan dari orang lain, maupun
mengur angi jika memberikan timbangan kepada mereka. Oleh
karena itu, Allah menafsirkan al- muthaffifin sebagai orang-

orang yang Dia janjik an dengan kerugian d an kebinasaan, y aitu

al-wail (kecel akaan besar), dengan firman-Nya ini, u»u\ 4}5‘—-:21.712:-

\)LS \5;\'13...3' uﬁ /\ “ Yaitu) orang- orang yang apabila menerima

>
fe- 27

takaran dari orang lain,” yakni dari orang-orang, O30 55 "minta
dipenuhi,” yaitu mereka mengambil hak mereka secara penuh dan
bahkan berlebih. sl a8 BIST N3] g (5 AR
?AJ{}JJ?':::?' {.* “Dan pabila mereka menakar atau menimbang untuk

orang lain, mereka mengurangi”. Yakni, mereka mengurangi.**
Pengembangan usaha di sektor pertanian dan budidaya,

seperti budidaya pepaya california, tidak hanya menuntut

keterampilan teknis, tetapi juga integritas moral, khususnya dalam

menjaga kejujuran dalam setiap transaksi. Kejujuran dalam hal

' 1mam Ibnu Katsir asy-Syafi’i, Tafsir Surat Orang - Orang Yang Curang,hlm.420-425.
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takaran, kualitas, dan penetapan harga menjadi pondasi penting
untuk membangun kepercayaan konsumen, menciptakan pelanggan
tetap, serta memastikan keberlanjutan usaha dalam jangka panjang.
Lebih dari itu, nilai kejujuran juga merupakan bagian integral dari
konsep pengembangan produk halal, yang tidak hanya menitik
beratkan pada bahan dan proses produksi, tetapi juga pada etika
dalam distribusi dan transaksi. Produk yang dipasarkan dengan
prinsip kejujuran, bebas dari penipuan, serta sesuai dengan syariat
Islam akan memiliki nilai tambah sebagai produk halal yang utuh.
Dengan menerapkan prinsip-prinsip tersebut, usaha pepaya
california tidak hanya memperkuat posisi di pasar lokal, tetapi juga
membuka peluang untuk bersaing di pasar halal nasional dan global,

sekaligus membangun citra usaha yang berkah dan berkelanjutan.

2. Business Model Canvas

Business Model C anvas (BMC) adal ah al at str ategis y ang
dir ancang untuk memb antu mem ah ami d an mengelol a bisnis secar a
menyeluruh. Alat ini memungkink an pengusaha atau tim bisnis
memvisualisasikan gambaran besar dari model bisnis, termasuk elemen-
elemen kunci yang saling berkaitan.!®> Dengan BMC, dapat menganalisis
kekuatan dan kelemahan bisnis, serta mengidentifikasi langkah yang

harus diambil untuk mencapai tujuan. Menurut Alexander Osterwalder

5 Nur Widyawati, Teori Dan Penerapan Bisnis Model Canvas, (Scopindo Media Cetak,
vol. 7, 2020),him.16.
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dalam buku Nur Widyawati mengatakan —bahwa Business Model
C anv as mencipt ak an sebu ah fr amework y ang sederh ana d an mud ah
dimengerti untuk menggambark an bisnis kita yaitu Business Model

16
Canvasl.

Model Bisnis K anv as merupak an model bisnis yang ditu ang
ked alam visual gambar dan dibagi menjadi 9 aspek bisnis, yaitu
customer segments, value proposition, channel, customer rel ationship,
revenue stream, key resources, key activities, key partners, cost
structure. BMC terdiri d ari sembil an blok elemen, ag ar mempermud ah

memvisu alis asik an bisnisny a, ad a p ad a g ambar dibawabh ini:

Gambar Il. 1 Sembilan Bangunan Business Model Canvas

Key
Activities

Key / '4
Partners /,: g .) ; N

Value Customer
Proposition Relationships

<~Q\

”7/ Customers

Costs Key Revenue
Resources Channels

Sumber: Alexander Osterwalder (2014)

a. Customer Segments (Segmen Pelanggan)
Mengidentifikasi kelompok pelanggan spesifik yang menjadi target

utama bisnis. Pelanggan adalah inti dari keberlangsungan bisnis,

*Nur Widyawati, Teori Dan Penerapan Bisnis Model Canvas, (Scopindo Media Cetak,
vol. 7, 2020),him.19.
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maka pengusaha harus memahami kebutuhan dan karakteristik
setiap segmen.

. Value Proposition (Nilai Unggul)

Menentukan nilai atau manfaat unik yang ditawarkan kepada
pelanggan, yang menjadi alasan utama mereka memilih produk atau
jasa dibandingkan pesaing.

Channels (Saluran)

Saluran komunikasi, distribusi, dan penjualan yang digunakan untuk
menjangkau pelanggan dan menyampaikan nilai unggul.

. Customer Relationships (Hubungan Pelanggan)

Strategi membangun dan mempertahankan hubungan dengan
pelanggan, termasuk akuisisi pelanggan baru dan retensi pelanggan
lama.

Revenue Streams (Sumber Pendapatan)

Aliran pendapatan yang diperoleh dari pelanggan melalui berbagai
metode seperti penjualan langsung, biaya langganan, atau iklan.
Key Resources (Sumber Daya Utama)

Aset-aset yang dibutuhkan untuk menjalankan bisnis, termasuk
sumber daya fisik, intelektual, manusia, dan finansial.

Key Activities (Aktivitas Utama)

Kegiatan inti yang harus dilakukan untuk menciptakan dan

menyampaikan nilai kepada pelanggan.
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h. Key Partners (Mitra Utama)
Pihak eksternal yang bekerja sama untuk mendukung operasi bisnis,
seperti pemasok, mitra strategis, atau distributor.

i. Cost Structure (Struktur Biaya)
Semua biaya yang dikeluarkan untuk mengoperasikan bisnis, baik
biaya tetap maupun biaya variabel.*’

3. Analisis SWOT

Analisis SWOT ad alah identifik asi berbagai faktor secara

sistematis untuk merumuskan str ategi org anis asi berd asark an pad a
logik a yang d ap at memaksim alk an keku atan (strengths) d an pelu ang
(opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan
kelem ah an (we akness) d an anc aman (thre ats).*® Inform asi ekstern al
mengen ai suatu peluang dan ancaman yang dapat diperoleh dari
banyak sumber, termasuk didalamnya pelanggan, dokumen,
pemerintah, pem asok, k al ang an perb ank an, rek an di perusaha an lain.
Deng an menggun ak an ker angk a kerja keku atan d an kelem ah an d an
kesempat an eksternal d an ancam an, instrument ini memberik an car a
sederh ana untuk memperkir ak an car a terb aik untuk mel aksan ak an
sebu ah strategi. Instrumen ini menolong p ar a perencan a apa y ang bisa

dicapai d an h al-h al apa s aja yang perlu diperhatik an oleh merek a..*

 Nur Widyawati, Teori Dan Penerapan Bisnis Model Canvas, (Scopindo Media Cetak,
vol. 7, 2020),him.41.

'8 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2006),him.18.

19 Dewi Kurniasih et al., Teknik Analisa, (Bandung: Alfabeta Bandung, 2021),him.61.
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Mak a an alisis SWOT ad alah metode perencanaan str ategis
y ang digunak an untuk mengev alu asi keku at an (strengths), kelem ahan
(we aknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (thre ats) y ang
memeng aruhi Kinerja suatu organisasi atau perus ah aan. Analisis ini
membantu mengen ali faktor internal d an ekstern al y ang berd ampak

pad a peng ambil an keputusan str ategi.

B. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu yang relevan dan memiliki kesamaan
pembah asan menjadi referensi penting bagi peneliti. Kajian ini
memberikan bah an pertimbangan y ang berharg a d al am proses penelitian,
yaitu dengan membandingkan hasil penelitian terdahulu dengan yang
penelitian sekarang. Peneliti memanfaatkan hasil kesimpulan dari
penelitian-penelitian ini  untuk memperkuat argumen, memperluas
wawasan, serta memastikan bahwa penelitian yang dilakukan berada dalam
konteks yang tepat. Berikut adalah beberapa penelitian terdahulu yang
diambil peneliti antara lain:

Tabel I1. 1 Penelitian Terdahulu

No | Nama Peneliti Metode Hasil Peneliti an
Peneliti an
1. | Rodame Kualit atif Hasil penelitian Penelitian ini
Monitorir deskriptif dengan | berh asil mengidentifik asi
Napitupulu,deng | pendekat an tantangan dan peluang untuk
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an judul | Business Model | pengembangan wisata halal
penelitian Canvas (BMC) | Aek Sabaon dengan
“Pembangunan dan dan dibantu | pendek atan BMC d an SWOT.
Model Bisnis | pendekat an Rekomend asi yang diajukan
Wis ata Halal | Analisis SWOT. memberik an kerangk a
Aek Sab ao pengembang an yang aplik atif
Dengan untuk mem aksim alk an potensi
Pendek atan lokal dalam  mendukung
Model Bisnis ekonomi  berbasis syariah.
K anvas”. Jurnal Namun,  perlu  penelitian
Igtis aduna 5, no. lanjutan yang lebih mend al am,
2 (2019), khususny a pad a aspek
him.201-214. pengalaman pengguna dan
integr asi teknologi digital.
R atih Kurnia | Kualit atif Hasil peneliti an ini
Hanifa, Azwar, | deskriftif dengan | menunjukkan bahwa keku atan
dan Nidia Sofa, | pendekatan utam a UMKM ad al ah produk
dengan judul | Business Model | tanpa bahan  pengawet,
“Str ategi Canvas (BMC) pelayanan yang ramah, dan
Pengembangan variasi produk, sementara
Usaha Melalui kelemahannya terletak pada
Pendek atan promosi yang kurang efektif,

Business Model

Canvas  (Studi
pada Usaha
Rumahan

Achiell a Cake)”.
Jurnal

Administr asi
Profesional 4,
no. 2

(2023),hIm.87—
96.

pemanfaatan media sosial
yang minim, dan kapasitas
produksi terbatas. Peluang
utam a ad al ah tingginya min at
m asy ar ak at terh ad ap produk
kue dan nasi box, serta
banyaknya media promosi
yang tersedia, sedangkan
ancaman datang dari
meningk atny a juml ah pes aing
dan fluktuasi harga bahan
b aku. Strategi yang diusulk an
mencakup mempert ahank an
kualitas dan variasi produk,
meningk atk an pem asar an
melalui media sosial, dan
menjaga hubungan dengan
konsumen lam a maupun baru.
Transform asi Business Model
C anv as meliputi pen ambahan
saluran  distribusi  seperti
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website  dan  e-commerce,
perluasan segmen pelanggan
melalui media sosial, serta
kol aborasi dengan platform
ojek online untuk
meningk atk an distribusi
produk.
R ahm aniah, Metode QSPM d an | Hasil peneliti an kelompok t ani
Muhamm ad An alisis SWOT Burag Mandar memiliki
Arhim, kekuatan internal, seperti
K aimuddin, produk berkualitas, tenaga
Rizky  Ariesty kerja lok al, ketersediaan lahan
Fachrysa H alik, yang luas, serta modal yang
dengan judul kuat. Namun, mereka juga
“Str ategi mengh ad api kelemahan,
Pengembangan termasuk manajemen yang
Usaha (Pepaya kur ang b aik d an keterbat asan
C alifornia): keterampilan serta belum
Studi Kasus ad any a pengemb ang an produk

Kelompok Tani
Burag Mandar
Desa Bukit
Samang
Kecamatan
Sendana

K abupaten
Majene”. Jurnal
lImu Pertanian
2, no. 1 (2022),
him.11-20

dan riset lebih I anjut. Dari sisi
eksternal, peluang yang ada
ad al ah peningk at an konsumsi
bu ah, permintaan pasar yang
tinggi, serta dukungan
pemerintah d an perkembangan
teknologi. Disisi I ain,
kelompok tani mengh ad api
ancaman dari perubahan
cuaca, hama dan peny akit,
persaingan, dan  produk
substitusi. Strategi prioritas
yang disusun mel alui QSPM
meliputi menjag a ku alitas dan
meningk atk an h asil produksi,
mengoptim alk an

pemelihar aan tanaman,
mempert ahank an

keberl anjutan hasil produksi,
memperb aiki man ajemen

pem as ar an, d an menjalin kerja
sam a deng an ak ademisi atau
lemb ag a pemerintah.
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Skripsi oleh
Nadia Ayu
Wulandari pada
tahun 2022 di
Universit as
Lampung Band ar
Lampung, deng an
judul  “Strategi
Pengembangan
Usaha Cv
Vanana Jaya
Sinergi

Menggun ak an
Metode Business
Model Canvas
(Bmc), Swot D an
Quantit ative

Str ategic
Planning M atrix

(Qspm)”.

Mixed method
concurrent
embedded
(kombinasi

ku alit atif dan
kuantitatif ~ yang

tid ak seimb ang).

Hasil penelitian model bisnis
CV VananalJaya Sinergi saat

ini berada pada kuadran
pertam a (growth-oriented
str ategy), yang ber arti

perusahaan memiliki potensi
untuk berkembang dengan
memanfaatkan peluang dan
keku at an dan menjaga
hubung an baik deng an reseller

untuk meningk atk an
pemasaran dan stabilitas
penjualan, didukung oleh

kombin asi an alisis SWOT dan
QSPM. Pendek at an ini
memb antu merumusk an
strategi pengembang an usaha
yang inovatif dan berbasis
data, meskipun terbatas pad a
konteks perusahaan skala
kecil.

I Wayan Agus
Candra
Widiartha dan
Rina  Djunita
Pas aribu,
dengan
“Str ategi
Pengembangan
Bisnis

Menggun ak an
An alisis SWOT
dan Matriks
QSPM (Studi
K asus pad a UD.
Dinamo
Gianyar)”.
Journal of
Indonesi a
Business
Research 1, no. 1

judul

Metode campuran
(Mix Method),
dengan  analisis
m atriks IFE, EFE,
SWOQOT, dan
QSPM.

Hasil penelitian UD. Dinamo
Gianyar memiliki keku atan
pada modal yang mem ad ali,
tetapi lemah d al am pem asar an
tradisional. Peluang utama
ad alah pariwisata Bali yang
berkembang dan
meningk atny a kesad ar an
m asy ar ak at ak an keseh at an,
sed angk an ancam an ut amanya
ad al ah persaingan ketat dan
produk  substitusi  seperti
g adget. Strategi priorit as untuk
pengembang an bisnis meliputi
penambahan varian produk,
peningk at an hubungan dengan
supplier, intensifik asi promosi
secara online d an offline, serta
penawaran paket sepeda
lengkap untuk  memenuhi
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(2023), hIm.53- kebutuhan pelanggan yang
54. beragam.

Aji Kusumastuti | Kualit atif Hasil peneliti an ini
Hendrawan, Siti | deskriftif dengan | menunjukkan bahwa Kedai
Fauz atun pendekat an Kopi  Makosan  memiliki
W achid ah, analisis  SWOT, | keku at an pada let ak str ategis,
Alfiana m atriks IF AS dan | pelayanan baik, harga
Restuningsih, EFAS, Business | kompetitif, dan dukungan
dengan judul | Model Canvas | Yayasan Ya Bakii, namun
“Str ategi (BMC) memiliki kelemahan seperti
Pengembangan tenaga kerja belum
Bisnis Kedai tersertifik asi, menu kurang
Kopi  Makos an variatif, dan promosi media
dengan sosial yang lemah. Peluang
Menggun ak an utama mencakup relayout
Analisis SWOT tempat, branding melalui
dan Business medi a sosial, d an peningk atan
Model Canvas pemasar an, sementar a

(BMC)”. Jurnal
Optimasi Teknik

ancam an d atang dari pes aing
yang lebih kreatif, fluktu asi

Industri (JOTI) 5, harga bahan baku, dan
no. 1 (2023), menurunnya jumlah
hlm.32-37. pelanggan.  Strategi  yang
diusulkan meliputi rel ayout
kedai, penambahan media
sosial, serta pemanfaatan
dukungan Yayasan Y a Bakii.
Untuk mem aksim alk an
peluang, direkomendasik an
inovasi menu, peningkatan
promosi digital, sertifikasi
ten aga kerja, d an peningk at an
kerjasama dengan yayasan
serta supplier.
Skripsi, Desi | Kualitatif dengan | Hasil penelitian
Lestari pada tahu | pendekat an pengembang an budidaya
2023 di | lapangan (field | pepaya california di Pekon
Universitas rese arch). Kotaagung dapat dilakuk an
Negeri Raden melalui  strategi  growth,
Intan Lampung, diversifik asi, turn-around, d an
dengan judul defensif, dengan
“Analisis mem anf a atk an potensi lah an
Str ategi subur, meningkatkan nilai
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Pengembangan
Budidaya

Pepay a

Californi a

Dal am

Meningk atk an
Kesejahter aan
Masy ar ak at
Dalam
Perspektif
Ekonomi  Islam
(Studi pada
Petani Pepaya
Californi a di
Pekon
Kotaagung, Kec.

tambah produk, meng at asi
kend ala teknologi dan
penyakit tanaman, serta
mengelola risiko  fluktu asi
harga melalui kemitraan
str ategis. Dari sisi
kesejahteraan, 80% petani
telah  mencapai  kategori
sejahtera Il plus, sementara
20% lainnya berada pada
tingkat  kesejahteraan |lI.
Berdasarkan M agasid Sy ariah,
m ayoritas petani diny atak an
sejahtera karena kebutuhan
d asar merek a tel ah terpenuhi,
menunjukk an b ahw a budid aya

Kot aagung, ini berkontribusi positif
T angg amus)” terhad ap peningk atan
kesejahter aan masy ar ak at.
Skripsi oleh | Kualit atif Hasil  penelitian  Strategi
Fahrur Rozi pad a | deskriftif pengembang an agribisnis
tahun 2023 di pepaya didesa Sayur Matua
Universitas meliputi  pemilihan  bibit
Islam Negeri unggul, pemilihan lokasi
Syekh Ali Has an tan am, pemupukan yang tep at,
Ahmad Addary penyemprotan hama, dan
Pad angsidimpu a metode panen yang baik.
n, dengan judul W alaupun str ategi ini
“Str ategi diterapkan secara umum,
Pengembangan petani masih mengh ad api
Usaha beberapa kelemahan seperti
Agribisnis mod al yang terbatas, lok asi
Pepaya dalam perkebunan y ang terpencil, dan
Meningk atk an minimnya penggunaan
Pend apat an teknologi modern. Hasil p anen
Masy ar ak at petani berv ariasi antara 160 kg
Desa Sayur hingga 250 kg per minggu
Matu a dengan harga Rp2.000/kg,
Kec amatan yang cukup untuk memenuhi
Naga Ju ang”. kebutuhan hidup sehari-hari
m asy ar ak at.
Skripsi oleh | Kualit atif Usaha batu bata di Desa
Erika Iraw an | deskriptif Jambur Padang Matinggi
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pad a t ahun 2024
di  Universitas
Islam Negeri
Syekh Ali Has an
Ahmad Addary
Pad angsidimpu a
n, dengan judul
“Str ategi
Pengembangan
UsahaBatu Bata
di Desa Jambur

memiliki ~ potensi  dengan
sumber daya alam melimpah
dan mod al mem ad ai, namun
terkend al a teknologi
tradisional dan pemasaran
lok al. Strategi pengembangan

yang diusulkan mencakup
modernisasi teknologi,
diversifikasi  produk, dan

perluasan pemasaran untuk
meningk atk an  efisiensi dan

Pad ang M atinggi d ay a saing.
Kec amat an
Panyabungan
Utara”

10. | Skripsi oleh | Kualit atif Strategi pengembangan IKM
Pauzi ah Nur | deskriftif Pand ai Besi Harahap Serasi
pad a t ahun 2024 Sipange meliputi revit alisasi

di  Universitas
Islam Negeri
Syekh Ali Has an
Ahmad Addary
Pad angsidimpu a
n, dengan judul

“Analisis

Str ategi
Pengembangan
Usaha IKM
Pand ai Besi

Harahap Ser asi
Sipange Dalam
Perspektif

Ekonomi Islam”.

p asar tradision al,
pengembang an konsep produk,
dan kerjasama penjualan
dengan pedagang lokal dan
distributor. Strategi ini sesu ai
deng an prinsip ekonomi Isl am
yang menek ank an kejujuran

dan pers aingan seh at.
Tantangan utama adalah
persaingan  dari  bengkel

pandai besi mandiri di desa
y ang sama.

Tabel diatas berisi penelitian terdahulu yang membahas strategi

pengembangan usaha. Adapun persamaan dan perbed aan penelitian ini

adalah sebagai berikut:
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Penelitian Rod ame N apitupulu, dal am penelitian ini persam a an,
y aitu sam a — sam a menggun ak an pendek atan BMC d an an alisis SWOT
untuk mengembangk an str ategi bisnis. Perbed a an, y aitu fokus Napitupulu
pad a pengemb ang an wisat a h alal, sedangkan penelitian sek ar ang berfokus
pada agribisnis budidaya pepaya california, serta penelitian ini
menggabungkan pendekatan BMC, analisis SWOT dan QSPM.

Penelitian Ratih Kurnia Hanifa et al, Persamaan dalam penelitian
ini adalah sama — sama menggunakan BMC sebagai kerangka utama dalam
merumuskan strategi bisnis. Perbedaannya, yaitu penelitian Hanifa meneliti
UMKM dibidang makanan rumahan (Achiella Cake)®, sedangkan
penelitian saat ini menargetkan usaha budidaya agribisnis dengan tambahan
dimensi syariah, selain itu penelitian ini menggabungkan pendekatan BMC,
analisis SWOT dan QSPM.

Penelitian Rahmaniah et al, persam aan sama - sam a meng an alisis
str ategi pengemb ang an pep ay a californi a dengan SWOT, menyoroti aspek
keku atan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Perbedaan, yaitu
R ahm aniah meneliti pad a skala kelompok tani®, sedangkan penelitian
sek ar ang menitikberatk an pada individu petani di desa Siraisan dengan
tambahan ker angka BMC dan peneliti an ini menamb ah pendek atan QSPM

ag ar menguatk an str ategi y ang ingin dipilih.

20 saffa Archietya Ramadhani, Syamsu Rizal, and Azwar -, “Strategi Pengembangan Usaha
Melalui Pendekatan Business Model Canvas (Studi Pada Usaha Rumahan Achiella Cake),” Jurnal
Administrasi Profesional 4, no. 2 (2023), him 87-96.

2! Rahmaniah et al., “Strategi Pengembangan Usaha (Pepaya California) (Studi Kasus
Kelompok Tani Burag Mandar Desa Bukit Samang Kecamatan Sendana Kabupaten Majene),”
Jurnal llmu Pertanian 2, no. 1 (2022),him. 11-20, https://doi.org/10.51574/jip.v2i1.52.
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Penelitian N adia Ayu Wul and ari, Persamaan yang ad a d alam
penelitian ini sam a — sama menggun ak an kombin asi BMC, SWOT, dan
QSPM untuk merumusk an str ategi bisnis. Perbed aanny a ad a pada fokus
penelitian N adi a, y aitu pengemb ang an us ah a berbasis d ata di perusahaan
skala kecil®, sementara penelitian sekarang menargetkan agribisnis
pedesaan dengan konteks syariah, metode penelitian terdahulu
menggunakan mixed method concurrentembedded sedangkan penelitian ini
kualitatif, waktu dan tempat bebeda, selain itu teknik pengumpulan data
berbeda dan penelitian sekarang menggunakan teknik pengecekan
keabsahan data.

Penelitian | Wayan Agus Candra Widiartha, Persamaan sama —
sam a menggunak an an alisis SWOT d an QSPM untuk merumusk an str ategi
pengembangan bisnis. Perbedaannya penelitian Agus meneliti
pengembang an bisnis UD Din amo Gi any ar di bidang seped a, sed angk an
penelitian sek ar ang fokus pada agribisnis pedesaan, y aitu us ah a budid ay a
pepaya california.perbedaan yang lain penelitian terdahulu hanya
menggunak an analisis SWOT dan QSPM, sedangkan penelitian ini
menggunak an menggun ak an tig a pendek at an, y aitu BMC, analisis SWOT
dan QSPM.

Penelitian Aji Kusumastuti Hendrawan et al, Persamaan sama —

sama memanfaatkan BMC dan analisis SWOT untuk pengembangan usaha.

%2 Nadia Ayu Wulandari, “Strategi Pengembangan Usaha Cv Vanana Jaya Sinergi
Menggunakan Metode Busines Model Canvas (BMC), SWOT Dan Quantitative Strategic Planing
Matrix(QSPM”,Skripsi, (Universitas Lampung Bandar Lampung, 2022).
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Perbedaannya adalah penelitian Hendrawan berfokus pada bisnis kedai
kopi®®, sementara penelitian saat ini mengintegrasikan prinsip syariah dalam
agribisnis.**

Penelitian Desi Lestari dan penelitian sekarang sama — sama
memiliki kesamaan, yaitu sama — sama mengkaji strategi pengembangan
pepaya california dan dampaknya pada kesejahteraan masyarakat.
Perbedaannya ada pada penelitian Desi yang menghubungkan
pengembangan usaha dengan perspektif ekonomi Islam secara eksplisit®>,.
Sementara penelitian sekarang mengaitkan nilai-nilai syariah secara
implisit.

Penelitian Fahrur Rozi, persamaannya sama —sama menyoroti
pengembangan agribisnis pepaya dengan pendekatan kualitatif.
Perbedaannya penelitian Rozi lebih terfokus pada metode budidaya teknis
seperti pemilihan bibit dan lokasi tanam?®, sedangkan penelitian sekarang
mencakup elemen bisnis dan pemasaran dengan BMC.

Penelitian Erika Irawani, persamaan, yaitu Sama-sama

menggunakan analisis SWOT untuk pengembangan usaha. Perbedaannya

2 | Wayan Agus Candra Widiartha and Rina Djunita Pasaribu, “Strategi Pengembangan
Bisnis Menggunakan Analisis Swot Dan Matriks Qspm ( Studi Kasus Pada Ud . Dinamo Gianyar
),” Journal of Indonesia Business Research 1, no. 1 (2023), him.53-54.

? Wulandari, “Strategi Pengembangan Usaha Cv Vanana Jaya Sinergi Menggunakan
Metode Busines Model Canvas (BMC), SWOT Dan Quantitative Strategic Planing Matrix(QSPM)”,
Skripsi (Universitas Lampung Bandar Lampung,2022)

% Nicholas Bloom and John Van Reenen, “Analisis Strategi Pengembangan Budidaya
Pepaya California Dalam Meningkatkan Kesejahteraan Masyarakat Dalam Persepektif Ekonomi
Islam,Skripsi,(Studi Pada Petani Pepaya California Di Pekon Kotaagung, Kec. Kotaagung,
Tanggamus” (Universitas Negeri Raden Intan Lampung, 2023),hIm1-64.

% Fahrur Rozi, “Strategi Pengembangan Usaha Agribisnis Pepaya Dalam Meningkatkan
Pendapatan Masyarakat Desa Sayur Matua Kecamatan Naga Juang” (Universitas Islam Negeri
Syekh Ali Hasan Ahmad Addary, 2023).
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Erika meneliti usaha batu bata, bukan agribisnis, sehingga elemen yang
dianalisis berbeda, meski menggunakan kerangka kerja serupa®’.
Penelitian Pauziah Nur, Persamaan sama — sama membahas
strategi pengembangan usaha dengan mengaitkannya dengan prinsip
ekonomi Islam. Perbedaan berada pada fokus Pauziah, yaitu pada IKM
pandai besi?®, sedangkan penelitian ini fokus pada agribisnis pepaya

california.

%" Erika Irawani, “Strategi Pengembangan Usaha Batu Bata Di Desa Jambur Padang
Matinggi Kecamatan Panyabungan” (Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary,
2024).

% pauziah Nur, “Analisis Strategi Pengembangan Usaha IKM Pandai Besi Harahap Serasi
Sipange Dalam Persefektif Ekonomi Islam” (Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad
Addary, 2024).
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C. Kerangkan Berpikir

Gambar 1. 2 Kerangka Berpikir
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METODE PENELITIAN
A. Waktu dan Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakuk an di desa Sir aisan Kec amat an Ulu Barumun
K abupaten Padang Law as, pada petani pepay a california. Kemudian
waktu penelitian dilaks an ak an september 2024 sampai selesai.
B. Jenis Penelitian
Penelitian yang digunakan dalam penelitiaan ini adalah
menggunak an peneliti an ku alit atif. Metode penelitian ku alit atif adal ah
metode penelitian y ang digun ak an untuk meneliti p ad a kondisi obyek yang
alamiah.! Metode ini akan mendeskripsikan bagaimana str ategi
pengembang an usaha budid ay a pep ay a c aliforni a di desa Sir ais an.
Adapun jenis peneliti an ini ad al ah penelitian kualitatif deskriptif
menggunak an pendekatan Business Model Canvas (BMC) dengan
mem anf aatk an sembilan blok elemen yang ad a, serta dengan b antuan
an alisis SWOT, dengan metode an alisis SWOT d apat mengidentifik asi
keku atan, kelemahan, peluang, dan ancaman bisnis atau menganalisis
faktor internal dan ekternal, serta pendekatan QSPM untuk mengoptimalkan

strategi yang tepat.

! Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif, (Sustainability (Switzerland), vol. 11,
2021), him.76.
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C. Subjek Penelitian
Pada penelitian kualitatif, subjek penelitian disebut dengan istilah
informan, yaitu orang yang memberi informasi tentang data yang
diingink an peneliti berk ait an deng an penelitian y ang ak an dil aksan ak an.
Peneliti dapat mengen ali subjek, merasakan apa yang dialami subjek
d alam kehidupan sehari-h ari. 2
Sehubungan dengan masalah yang akan diteliti, maka subjek
penelitian ini ad alah seluruh petani pepay a california di desa Siraisan,
y aitu 8 orang pet ani, din as koper asi 1 orang, kep ala des a Siraisan dan
distributor buah 1 orang y ang ada di desa Sir aisan. Informan y ang dipilih
diangg ap mampu memberik an jaw ab an y ang akur at terk ait masalah yang
diteliti.
D. Sumber Data
1. Data Primer
Data Primer merup ak an d ata y ang diperoleh secar a langsung
d ari objek yang diteliti.> D alam hal ini d ata primer diperoleh mel alui
waw ancar a deng an pengelol a at au pih ak us ah a pel aku petani pepay a
c aliforni a di des a Siraisan kecamatan Ulu Barumun kabupaten Padang

Lawas.

2 Muhammad Rijal Fadli Fadli, “Memahami Desain Metode Penelitian Kualitatif,”
(Medan: Restu Printing Indonesia, 21, no. 1 2008),him.33-54.

¥ Nurjanah, “Analisis Kepuasan Konsumen Dalam Meningkatkan Pelayanan Pada Usaha
Laundry Bunda Nurjanah,” Jurnal Mahasiswa 1 (2021), him.5.
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2. Data Skunder
Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung
memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain
atau lewat dokumen.* Penelitian ini mengumpulkan data-data dan
informasi yang diperlukan dengan cara membaca buku, jurnal, artikel,
data dari internet, skripsi maupun tesis penelitian yang sebelumnya.
E. Teknik Pengumpulan Data
1. Observasi
Observasi merup akan proses pengamatan sistem atis d ari
aktivitas manusia dan pengaturan fisik dimana kegiatan tersebut
berlangsung sec ar a terus menerus d ari lokus aktivitas bersif at alami
untuk menghasilkan fakta.> Jenis-jenis observasi ada dua non
partisipan dan bersetruktur. Observasi non partisipan, artinya
peneliti tid ak ambil bagian/ tid ak terlihat 1 angsung dalam kegi at an
orang-orang Yyang diobservasi. Sedangkan Observasi yang
berstruktur, artinya dalam melakukan observasi, peneliti mengacu pada
pedoman yang telah disiapkan terlebih dahulu.®
Adapun jenis observasi yang digunakan peneliti adalah

observasi non partisipan, VYyaitu dilakukan observasi langsung

* Imron Imron, “Analisa Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Konsumen
Menggunakan Metode Kuantitatif Pada CV. Meubele Berkah Tangerang,” Indonesian Journal on
Software Engineering (1JSE) 5, no. 1 (2019), him.19-28.

® Hasyim Hasanah, “Teknik-Teknik Observasi (Sebuah Alternatif Metode Pengumpulan
Data Kualitatif IImu-Ilmu Sosial),” Jurnal At-Tagaddum 8, no. 1 (2017),him.21.

® Anna Wada, Fauziah Hamid, Pertiwi, Buku Ajar Metodologi Penelitian Pendidikan,
(Buku Ajar Metodologi Penelitian Pendidikan, 2018),him.35.
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kelapangan tanpa terlihat langsung mengikuti kegiatan orang — orang
yang diobservasi, dengan mengunjungi para petani pepaya di desa
Siraisan kecamatan Ulu Barumun kabupaten Padang lawas.

2. Wawancara

Wawancara ad alah su atu metode komunik asi dua ar ah yang
dilakuk an untuk mengumpulk an inform asi deng an c ar a bertanya dan
menjawab secara langsung antara pewaw ancara (interviewer) dan
narasumber (interviewee). D alam mel akuk an waw ancar a, penulis
perlu mendeng ark an sec ar a teliti d an mencat at ap a y ang dikemuk ak an
oleh informan.” Jenis wawancara ada empat, yaitu wawancara
tersetruktur, w aw anc ar a semi terstruktur, w awanc ar a tid ak terstruktur
d an waw ancar a focus group discussion (FGD).

Adapun jenis wawancara yang dil akukan peneliti, yaitu
waw ancara tidak terstruktur. Wawancara tidak terstruktur
(Unstructured Interview) adalah wawancara yang bebas dimana
peneliti tid ak menggun ak an pedom an w aw anc ar a yang tel ah tersusun
secara sistematis dan lengkap pengumpulan datanya. Pedoman
waw ancara Yyang digunakan hanya berupa garis-garis besar
permasalahan yang akan ditanyakan.® Dalam wawancara tidak
terstruktur memberik an kesempatan kepada para informan untuk

berkomunik asi terbuka tanpa menggunakan pertanyaan baku,

" Rendy Susanto, “Analisis Strategi Pengembangan Bisnis Pada Pt. Patrinsaka,” Journal of
Chemical Information and Modeling 5, no. 9 (2017),him.89-99.

® Roberta Uron Subakti, Hani Hurit, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Rake Sarasin,
2020),hIm.65.
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sehingga peneliti dapat menggali secara mendalam, mengenai
informasi strategi pengembangan usaha budidaya pepaya california di
desa Siraisan.
3. Dokumentasi
Dokumentasi berasal dari kata dokumen, yang berarti barang
tertulis, metode dokumentasi berarti tata cara pengumpulan data dengan
mencatat data-data yang sudah ada. Metode dokumentasi adalah metode
pengumpulan data yang digunakan untuk menelusuri data historis.
Dokumen tentang orang atau sekelompok orang, peristiwa, atau
kejadian dalam situasi sosial yang sangat berguna dalam penelitian
kualitatif. Dokumentasi dapat melalui komposisi, gambar, atau karya
seseorang. Dalam penelitian ini dokumentasi yang digunakan berbentuk
gambar.’
F. Teknik Pengecekaan Keabsahan Data
Uji kredibilitas data atau kepercayaan terhad ap data penelitian
kualitatif antara lain dilakukan dengan perpanjangan pengam atan,
peningkat an ketekun an d al am penelitian, dan trigulasi.
1. Perpanjangan Pengamatan
Perpanjangan pengamatan peneliti lakukan kembali ke lapangan
untuk observasi d an wawancara lagi dengan sumber data y ang
pern ah ditemui. Sehingg a hubung an peneliti deng an n ar asumber ak an

terbentuk r apport (Semakin akr ab).

’ Iryana, Teknik Pengumpulan Data Metode Kualitatif, 2019,

https://doi.org/10.31227/osf.io/2myn7.
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2. Peningkatan Ketekunan Dalam Penelitian
Peningkatan ketekunan adalah usaha peneliti untuk mengamati
dan mencatat data secara teliti, mendalam, dan terus-menerus. Dengan
cara tersebut maka kepastian data dan urutan peristiwa akan dapat
direkam secaraa pasti dan sistematis. Tujuannya agar data yang
dikumpulkan benar-benar akurat, sesuai kenyataan, dan bisa
dipercaya.’?
3. Tringulasi
Triangulasi adalah suatu cara untuk mendapatkan data yang
benar-benar absah dalam penelitian kualitiatif. Triangulasi terdiri dari
beberapa macam vyaitu trangulasi sumber, waktu, teori, metode, dan
peneliti. Adapun tringul asi y ang dil akuk an d al am penelitian ini ad alah
tringul asi sumber. Triangulasi sumber ad al ah upaya peneliti untuk
mendapatk an d ata yang absah melalui beberb ag ai sumber.** D alam
penelitian str ategi pengembang an us ah a budid ay a pepaya californi a di
desa siraisan, tri angulasi sumber dil akuk an dengan mem anf a atk an
informasi dari berbagai pihak atau informan yang terkait dengan

budidaya pepaya california, seperti petani dan distributor.

19 M. Husnullail et al., “Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data Dalam Riset Lmiah,” Journal
Genta Mulia 15, no. 0 (2024),him 73.

1 Tuti Khairani Harahap Muhammad Hasan et al., Metode Penelitian Kualitaf (Grup
Penerbitan CV Tahta Media Group, 2023),him198.
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G. Teknik Pengelolaan Data
1. Reduksi Data

Reduksi data at aupun merangkum inform asi bersumber pad a
hal — hal yang penting untuk dib ah as atau di ambil s atu kesimpulan.
Reduksi d ata bisa dilakukan dengan car a melakuk an abstr aksi at au
mer angkum hal yang penting agar tetap berad a d al am penelitian.*?
Proses reduksi d ata ini dilakuk an oleh peneliti sec ar a terus menerus
sa at mel akuk an peneliti an untuk mengh asilk an catatan inti dari data
y ang diperoleh d ari h asil penggali an d at a. Ad apun reduksi d at a yang
dilakukan peneliti untuk pengumpulan data, yaitu dengan
mewawancarai seluruh petani pepaya californi di desa Siraisan dan
distributor pepaya california dalam bentuk verbatim atau kata demi
kata.

2. Penyajian Data

Penyajian dat a ad al ah sekumpul an inform asi y ang memberi
kemungkin an adanya penarik an kesimpul an. Peny ajian d ata dalam
penelitian kualit atif bisa dilakuk an dal am bentuk uraian singk at, bagan,
hubung an antar kategori, flowchart dan sejenisnya. Penyajian d ata
dilakuk an untuk dap at melih at g ambar an keseluruh an.*®

Pada tahap ini peneliti berupaya mengklasifik asikan dan

menyajik an data sesuai dengan pokok permasalahan yang diawali

12 Syafrida Hafni Sahir, Metodologi Penelitian, ed. Try Koryati, (Cet.1;Yogyakarta:
Penerbit KBM Indonesia, 2021),him.47.

% Hardi Warsono, Retno Sunu Astuti, and Ardiyansyah, Metode Pengolahan Data
Kualitatif Menggunakan Atlas.Ti, 2022,him.14.
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dengan pengelompok an pada setiap pokok masal ah. Pada tahap
peny ajian d ata, data yang telah dituangk an d alam bentuk verbatim
diorg anisir d an disesu aik an deng an kebutuh an penelitian agar lebih
sistematis d an mud ah dip ah ami. Kemudian d ata ak an disajik an d al am
bentuk sembilan blok elemen dan dian alisis menggunakan analisis
SWOT berdasarkan hasil wawancara atau hasil dari pertanyaan yang
sudah dipertanyakan.
a. ldentifikasi Model Business Canvas (BMC)
Bussines Model Canvas adalah suatu metode untuk
mengenal lebih detail rupa usaha yang sedang atau yang akan di
jalani dalam satu lembar canvas yang berisi rencana bisnis dengan
sembilan elemen kunci yang terintegrasi satu sama lain dan
didalamnya mencakup strategi internal maupun eksternal suatu unit
usaha.’* Pada penelitian ini model bisnis pada usaha budidaya
pepaya california disusun dengan menggunakan pendekatan BMC
yang terdiri dari sembilan elemen yaitu customer segments, v alue
proposition, ch annels, customer rel ationships, revenue stre ams, key
resources, key activities, key P arteneship d an cost structure.
Pendekatan BMC berpedoman wawancara Yyang
dilakuk an terhadap pelaku usaha budid aya pepaya californi a.

Dal am pendek atan BMC, peneliti ak an melakukan ldentifikasi

% Muhammad Harsa Wardana and Farida Djumiati Sitania, “Strategi Pengembangan Bisnis
Melalui Pendekatan Business Model Canvas Pada Kedai Kabur Bontang,” Jurnal Teknik Industri
(JATRI) 1, no. 1 (2023),him. 11-13, https://doi.org/10.30872/jatri.v1i1.492.
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Model Busines Canvas terkait dengan sembilan elemen yang ada
diBMC. Setiap elemen ini dianalisis berdasarkan data lapangan yang
dikumpulkan melalui observasi langsung dan wawancara dengan
petani pepaya sebanyak delapan petani, satu distributor buah, serta
wawancara dengan satu orang dari pihak dinas Koperasi Padang
Lawas dan kepala desa Siraisan. Responden yang dipilih mampu
memberikan informiasi tentang data yang diinginkan penelit,
sehingga nantinnya peneliti dapat mengetahui masalah yang ingin
diteliti dan peneliti dapat memebrikan solusi. Untuk mengetahui
keputusan yang akan diambil, langkah pertama yang dilakukan
mengetahui model usaha atau gambaran struktur usaha . Berikut
adalah gambaran struktur yang akan dilaksanakan di Busines Model
Canvas:

Tabel 111. 1 Struktur Model Business Canvas (BMC)

Key Partners | Key Activities | Value Customer Customer
Propositions | Relationships | Segments
Pihak-pihak Kegiatan Nilai lebih | Cara  usaha | Segmen
yang Utama  yang | yang membangun pelanggan
membantu dilakukan ditawarkan dan menjaga | yang
menjalankan | perusahaan kepada hubungan menjadi
usaha agar usaha bisa | pelanggan yang baik | sasaran
bersama berjalan dengan usaha
dengan lancar pelanggan
Key Resources Channels
Hal-hal penting Cara yang
yang digunakan
dibutuhkan perusahaan
supaya usaha untuk
bisa jalan menjangkau
pembeli

Cost Structure

| Revenue Streams




50

Semua pengeluaran yang dibutuhkan | Sumber pendapatan usaha
agar usaha bisa berjalan dan
menghasilkan keuntungan.

Sumber: Struktur Model Bisnis Kanvas (Osterwalder and Pigneur, 2015)
b. Analisis SWOT — Elemen BMC

Tahap berikutnya dalam penelitian ini adalah melakukan
evaluasi terhadap sembilan elemen dalam Business Model C anv as
(BMC) menggun ak an analisis SWOT untuk menilai keku at an,
kelem ahan, peluang, dan ancaman d ari m asing-m asing elemen
tersebut. Proses ini bertuju an untuk mengg ali potensi d an t ant angan
yang ad a d alam setiap komponen BMC, sehingga dapat diperoleh
gambaran menyeluruh mengenai model bisnis yang sedang
dianalisis. *° Hasil dari evaluasi ini akan memberikan pemahaman
mendalam mengenai elemen-elemen penting dalam pengembangan
usaha budidaya pepaya california.

Salah satu cara yang efektif untuk mengevaluasi
komponen-komponen BMC secara rinci dan menggali potensi
inovasi atau pembaruan dalam model bisnis adalah dengan
menggabungkan analisis SWOT.* Dengan memadukan keku at an,

kelem ah an, peluang, dan ancaman dalam analisis BMC, yaitu

1> Rodame Monitorir Napitupulu, “Pengembangan Model Bisnis Wisata Halal Aek Sabaon
Dengan Pendekatan Model Bisnis Kanvas,” Jurnal Igtisaduna 5, no. 2 (2019),him. 10-11,
https://doi.org/10.24252/igtisaduna.v5i2.11075.

18 Wardana and Sitania, “Strategi Pengembangan Bisnis Melalui Pendekatan Business
Model Canvas Pada Kedai Kabur Bontang.”, Jurnal Teknik Industri (JATRI) 1, no. 1 (2023),hIm. 16
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menempatkan sembilan elemen BMC kedalam kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman, sehingga perusah aan d apat lebih
mud ah menemuk an jalan menuju pengemb angan strategi yang
lebih baik. Setelah m asing-masing elemen BMC teridentifik asi
mel alui an alisis SWOT, tahap selanjutnya adalah menyimpulkan
hasil evaluasi tersebut ke dalam isu strategis. Isu strategis ini
diperoleh dengan melakukan penyaringan informasi yang didapat
dari analisis lingkungan usaha budidaya pepaya california. Sehingga

hasil analis SWOT - BMC dapat digambarkan dalam bentuk tabel

berikut:
Tabel I11. 2 Analisis SWOT - BMC
No Elemen Kekuatan | Kelemahan | Peluang | Ancaman
©S) (W) ©) (M
1 | Customer
Segments
2 | Value
Proposition
3 | Channels
4 | Customer
Relationships
5 | Revenue
Streams
6 | Key
Resources
7 | Key Activities
8 | Key
Parteneship
9 | Cost Structure

Sumber : Osterwalder dan Pigneur (2015)

3. Kesimpulan atau verifikasi

Kesimpulan atau verifikasi merupakan langkah akhir dalam

proses analisa data penelitian kuantitatif. Penarikan kesimpulan dapat
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dilakukan dengan cara membandingkan kesesuaian pernyataan dari
objek penelitian dengan makna yang terkandung dengan konsep-konsep
dasar dalam penelitian tersebut.*” Dalam penelitian ini adalah tahap
penarikan kesimpulan atau verifikasi, dimana hasil analisis SWOT dan
QSPM digunakan untuk memberikan masukan strategis bagi
pengembangan model bisnis usaha budidaya pepaya california. Pada
tahap ini, berbagai informasi yang telah dianalisis sebelumnya
diintegrasikan untuk menghasilkan wawasan yang relevan dan
mendalam.

Melalui analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities,
and Threats), diperoleh gambaran yang jelas mengenai posisi strategis
perusahaan, termasuk kekuatan yang dapat dimanfaatkan, kelemahan
yang perlu diperbaiki, peluang yang bisa dioptimalkan, dan ancaman
yang harus diantisipasi. Hasil ini kemudian diperkuat dengan analisis
QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix), yang memberikan
prioritas strategis berdasarkan data kuantitatif untuk mendukung
pengambilan keputusan yang lebih terukur.

Perumusan str ategi merupak an langk ah awal dalam proses
manajemen strategi untuk menentukan arah pengembangan usah a.
Untuk mendapatkan hasil penelitian yang optimal. Peneliti

mengunak an perumus an str ategi. Dal am perumus an str ategi ada tiga

17 Syafrida Hafni Sahir, ed., Metodologi Penelitian, (Cet.1; Yogyakarta; Penerbit KBM
Indonesia, 2021),him.98.
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tahap an, yaitu tahap input, t ah ap pencocok an, dan t ah ap keputusan
dengan menggunak an analisis Internal Strategic Analysis Summary
(IFE), External Strategic Analysis Summary (EFE) , matriks Internal-
External (IE), matriks SWOT, dan matriks.*®
a. Tahap Pemasukan

1) Matriks IFE

Matriks IFE (Internal F actor Ev alu ation) ad al ah alat strategis

y ang digun ak an untuk meringk as d an mengev alu asi keku at an

serta kelemahan utama dari area fungsional suatu bisnis.

Matriks ini berfungsi sebagai das ar untuk memahami hubungan

antara faktor-faktor internal tersebut dan perannya dalam

perumus an strategi. Proses pengembangannya dilakukan dalam
lima langkah berikut:

a) Membuat daftar faktor - faktor internal utama, yaitu
identifik asi keku atan dan kelemahan utama perusahaan
berd asark an analisis area fungsional, seperti keuangan,
pemasaran, produksi, sumber daya manusia, dan
manajemen oper asion al.

b) Memberi bobot untuk setiap faktor, yaitu bobot dalam
matriks IFE ditentukan dengan mengajukan daftar faktor

strategis internal kepada pihak yang dijadikan sebagai

¥ Nadia Ayu Wulandari, “Strategi Pengembangan Usaha Cv Vanana Jaya Sinergi
Menggunakan Metode Business Model Canvas (Bmc), Swot Dan Quantitative Strategic Planning
Matrix (Qspm)” (2022).
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responden, kemudian mereka diminta membandingkan
tingkat kepentingan antar faktor tersebut menggunakan
metode ‘Paired Comparison’ dan setiap faktor diberikan
bobot antara skala 1,2 dan 3. 1 (kurang penting), 2 (sama
penting) dan 3 (lebih penting). Total dari bobot semua faktor
harus sama dengan 1,0. Bobot ini menunjukkan seberapa
besar pengaruh faktor tersebut terh ad ap kinerja organisasi.
Bobot d ari setiap faktor dihitung dengan memb andingk an
nilai f aktor tersebut terh ad ap tot al nil ai d ari semua f aktor,
menggunak an rumus berikut:

Xi Xi

=1 n

AiS
Keterangan:
Ai = Bobot dari faktor ke-i
Xi = Nilai atau skor dari faktor ke-i
i = Indeks faktor, mulai dari 1 hingga n
n = Jumlah total faktor yang dianalisis
Memberikan peringkat (Rating) pada setiap faktor Peringkat
diberikan dalam skala 1,2,3, hingga 4, yaitu 1 (Sangat
lemah), 2 (Lemah), 3 (Kuat) dan 4 (Sangat kuat). Begitu juga
dengan kelemahan, kelemahan kebalikan dari kekuatan,

dimana kelemahan skala 4 menjadi sangat lemah.
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d) Bobot setiap faktor dikalikan dengan peringkat (Rating)
untuk menghasilkan skor bobot bagi masing-masing
variabel.

e) Menjumlahkan skor bobot, skor bobot dari semua faktor
dijumlahkan untuk mendapatkan skor total. Skor total ini
menunjukkan tingkat kekuatan atau kelemahan internal
perusahaan: Skor > 2,5 menunjukkan kekuatan internal yang
baik. Skor < 2,5 mengindikasikan kelemahan internal yang
perlu diperbaiki.

Tabel I11. 3 Penilaian Bobot Strategi Internal

Faktor Strategi Internal A B C D n| Bobot
A 0
B 0
C 0
D 0
n 0
Total
Tabel 111. 4 Faktor-Faktor Strategi Internal
No Faktor-Faktor  |Bobot |Rating | Skor
Strategi Internal
1 |Kekuatan

Total

2 |Kelemahan

Total 1,0

Sumber : Diadaptasi dari Rangkuti (2006)
2) Matriks EFE
Matriks EFE (External Factor Evaluation) adalah alat yang

digunakan untuk menganalisis dan mengevaluasi faktor-faktor
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eksternal yang memengaruhi strategi organisasi. Matriks ini

membantu dalam memahami peluang dan ancaman dari

lingkungan eksternal, yang mencakup berbagai aspek seperti

ekonomi, sosial, budaya, demografi, politik, teknologi, dan

persaing an. Proses pengembangannya terdiri dari lima langkah

utama:

a)

b)

Membuat daftar faktor-faktor eksternal utama dengan
identifikasi faktor eksternal yang berpengaruh terhadap
organisasi, dibagi menjadi dua kategori utama pertama
peluang, faktor yang dapat dimanfaatkan untuk keuntungan
perusahaan, seperti peningkatan permintaan pasar atau
dukungan pemerintah. Kedua, ancama faktor yang dapat
menghambat pertumbuhan, seperti kompetisi yang tinggi
atau perubahan kebijakan pemerintah.

Memberi bobot untuk setiap faktor, yaitu bobot dalam
matriks EFE ditentukan dengan mengajukan daftar faktor
strategis eksternal kepada pihak yang dijadikan sebagai
responden, kemudian mereka diminta memb andingk an
tingk at kepentingan antar faktor tersebut menggun ak an
metode ‘P aired Comparison’ dan setiap faktor diberik an
bobot antaraskala 1,2 dan 3. 1 (kurang penting), 2 (sama
penting) d an 3 (lebih penting). Total dari bobot semua faktor

harus sama dengan 1,0. Bobot ini menunjukkan seberapa
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besar pengaruh faktor tersebut terhadap kinerja organisasi.
Bobot dari setiap faktor dihitung dengan membandingkan
nilai faktor tersebut terhadap total nilai dari semua faktor,
menggunakan rumus berikut:

Xi i
A X

i=1n

Keterangan:

Ai = Bobot dari faktor ke-i

Xi = Nilai atau skor dari faktor ke-i

i = Indeks faktor, mulai dari 1 hingga n

n = Jumlah total faktor yang dianalisis
Memberikan peringkat (Rating) pada setiap faktor Peringkat
diberikan dalam skala 1,2,3, hingga 4, yaitu 1 (Sangat
Buruk), 2 (Rata — rata), 3 (Diatas rata — rata) dan 4 (Sangat
bagus). Begitu juga dengan ancaman, ancaman kebalikan
dari peluang, dimana peluang skala 4 menjadi sangat buruk.
Mengalikan bobot dengan peringkat, dengan bobot setiap
faktor dikalikan dengan peringkatnya untuk menghasilkan
skor bobot.
Menjumlahkan skor bobot total, yaitu dengan jumlahkan
semua skor bobot untuk mendapatkan skor total yang
menunjukkan efektivitas organisasi dalam menghadapi
faktor eksternal. Skor > 2,5 menunjukkan bahwa perusahaan

memanfaatkan peluang dan mengatasi ancaman dengan
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baik. Skor < 2,5 mengindikasikan perlunya perbaikan dalam

merespons faktor eksternal. ™

Tabel I11. 5 Penilaian Bobot Strategi Eksternal

Faktor Strategi Eksternal A B C D n| Bobot
A 0

B 0

C 0

D 0

n 0

Total

Tabel I11. 6 Faktor-Faktor Strategi Eksternal
No | Faktor-Faktor Strategi | Bobot |Rating |Skor
Eksternal

1 |Peluang
Total

2 |Ancaman .
Total 10

Sumber : Diadaptasi dari Rangkuti (2006)
b. Tahap Pencocokan
1) Matriks IE
Matriks IE (Internal-External) adalah alat analisis strategis yang
menggabungkan evaluasi internal (matriks IFE) dan eksternal
(matriks EFE) untuk menentukan posisi strategis suatu unit
bisnis. Berdasarkan pandangan Umar dan Rusdiansyah, matriks
IE dibangun dari dua dimensi utama:
a) Sumbu X total skor IFE (Internal Factor Evaluation) 1,0—

1,99 menunjukkan kelemahan internal yang signifikan. 2,0—

191 Gusti Ngurah Alit Wiswasta, Igusti Ayu Ari Agung, and | Made Tamba, Analisis SWOT
(Kajian Perencanaan Model, Strategi, Dan Pengembangan Usaha), 2018.
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2,99 mengindikasikan posisi internal yang sedang. 3,0-4,0

menandakan kekuatan internal yang tinggi.

Sumbu Y total skor EFE (External Factor Evaluation) 1,0

1,99 menggambarkan ancaman eksternal yang tinggi dengan

peluang rendah. 2,0-2,99 menunjukkan posisi eksternal

sedang. 3,0-4,0 mengindikasikan peluang eksternal yang
besar dengan ancaman minim.

Matriks ini membagi unit bisnis menjadi tiga kelompok besar

dengan strategi yang disesuaikan berdasarkan posisi

strategisnya:

(1) Grow and Build (Tumbuh dan Membangun), yaitu unit
bisnis yang berada pada sel I, Il, atau 1V berada dalam
posisi yang menguntungkan untuk tumbuh dan
berkembang. Strategi yang direkomendasikan meliputi
dua strategi: pertama, strategi intensif yang terdiri dari
market penetration, market development, product
development. Kedua, strategi integrative yang terdiri
dari backward integration, forward integration,
horizontal integration.

(2) Hold and Maintain (Mempertahankan dan Memelihara),
yaitu unit bisnis pada sel 111, V, atau VII berada dalam
posisi stabil, dengan daya tarik pasar yang cukup baik,

tetapi membutuhkan pengelolaan yang hati-hati. Strategi
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yang disarankan mencakup: Market Penetration, yaitu
memaksimalkan potensi pasar yang ada, product
development, yaitu menjaga relevansi produk dengan

inovasi berkelanjutan.

(3) Harvest or Divest (Panen atau Melepaskan), yaitu unit

bisnis dalam sel VI, VI, atau 1X menghadapi tantangan
besar dengan daya tarik pasar rendah dan posisi
kompetitif yang lemah. Pilihan strategi yang dapat
dilakukan adalah divestasi (divestation) artinya menjual
unit bisnis yang tidak lagi potensial. Kemudian likuidasi
menutup unit bisnis untuk menghindari kerugian lebih

besar.?°

Tabel 111. 7 Matriks Internal — Eksternal (IE)

Tinggi

Menengah

Rendah

TOTAL SKOR EFE

4.0

3.0

2.0

1.0

TOTAL SKOR IFE

Kuat Rata — rata Lemah
3.0 2.0 1.0
| Il Il
Pertumbuhan Pertumbuhan Penciutan
v \% VI
Stabilitas Pertumbuhan Liquiditas
Stabilitas
VII VI IX
Pertumbuhan Pertumbuhan Liquiditas

Sumber:David (2016)

20 Gystian Maulida , Ervina; Djuanda, Hani Fajar Ningrum, ed., Manajemen Strategi,
(Bandung: CV. Media Sains Indonesia, 2021).
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IFE
Kuat (3.0-4.0) Sedang(2.0—2.99) Lemah (1.0—1.99)

Tinggi(3.0-4.0) ' I I

EFE

v \
Sedang(2.0-2.99)
VII
Rendah(1.0-1.99)
Tumbuh dan Kembangkan

Jaga dan Pertahankan

- Jual dan Divestasi

2) Matriks SWOT

Matriks SWOT adalah alat analisis strategis yang membantu
organisasi mengidentifikasi dan mencocokkan elemen internal
dan eksternal untuk menghasilkan strategi yang optimal. Matriks
ini mencakup empat kelompok alternatif strategi berdasarkan
kombinasi  antara  kekuatan  (strengths),  kelemahan
(weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats),
yaitu strategi Strengths Opportunities (SO), Streghts Threats
(ST), Weaknesses Opportunities (WO) dan Weaknesses Threats

(WT).?! Dapat dilihat pada gambar dibawah ini:

2! Lailun Nur Aulia and R R Wening Ken Widodasih, “Strategi Pengembangan Usaha
Melalui Analisis SWOT Pada Toko Buku ‘ Demak ’ Di Pilar Cikarang Utara,” Jurnal IImiah
Manajemen Dan Bisnis, no. 2 (2023),hIm. 701-702.
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Tabel I11. 8 Matriks SWOT

IFAS Strength (S) We akness (W)
Tentukan  faktor
EF AS Tentuk an kekuatan kelem ah an intern al
faktor intern al
Opportunity (O) Strategi SO Startegi WO
Tentuk an faktor | Ciptakan strategi yang [Ciptakan strategi yang
pelu ang ekstern al menggun ak an keku at an {[meminim alk an
untuk  memanfaatk an |kelemahan untuk
peluang memanf a atk an peluang
Threats (T) Strategi ST Strategi WT
Tentuk an faktor [Ciptakan strategi yang [Cipt gk_ an strategi yang
anc aman ekstern al menggunak an keku atan |[meminimalkan
untuk mengat asi anc am an kelemahan dan
menghind ari anc aman

Sumber : Diadaptasi dari Rangkuti (2006)

Langkah —langkah d al am menyusun m atriks SWOT ad alah
sebag ai berikut:

Pert ama, menyusun d aft ar peluang d an ancam an ekstern al
perusahaan serta perusahaan serta kekuatan dan kelemahan
intern al perus ah a an.

Kedua, menyusun strategi SO (Strength-Opportunity)
dengan cara mencocokk an keku atan-kekuatan internal dan
peluang-pelu ang ekstern al.

Ketiga, menyusun strategi WO (We akness-Opportunity)
deng an cara mencocokk an. kelem ah an-kelemahan internal dan
peluang-pelu ang ekstern al.

Keempat, menyusun strategi ST (Strength-Thre at) dengan
cara mencocokk an keku atan - kekuatan internal d an ancaman-

ancaman ekstern al.




63

Kelim a, menyusun str ategi WT dengan car a mencocokkan
kelem ah an-kelem ah an internal d an anc am an-ancaman ekstern al.

Setelah seluruh tahapan analisis SWOT dilakukan, mulai
dari identifikasi faktor internal, yaitu kekuatan dan kelemahan
perusahaan, hingga faktor eksternal berupa peluang dan ancaman,
serta perumusan strategi SO, WO, ST, dan WT, Kemudian
pendekatan ini akan memberikan kerangka analisis yang
komprehensif dan sistematis dalam memahami kondisi perusahaan
secara menyeluruh. Strategi yang dihasilkan dari matriks SWOT
mampu menjadi alternatif yang relevan dan realistis untuk
meningkatkan daya saing, efisiensi operasional, serta ketahanan
terhadap berbagai tantangan.
Tahap Keputusan

Tahap keputusan adalah tahap terakhir untuk mengevaluasi
alternatif strategi yang telah dirumuskan melalui matriks SWOT.
Penilaian terhadap alternatif strategi ini bertujuan untuk menentukan
strategi yang paling tepat dan sesuai untuk diterapkan dalam
pengembangan usaha budidaya pepaya california. Hal ini penting
agar bagian manajemen dapat memaksimalkan produktivitas dan
kualitas usaha tersebut. Penilaian strategi alternatif dilakukan
dengan menggunakan Quantitative Strategic Planning Matrix

(QSPM).
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Matriks QSPM membantu para petani untuk menentukan
alternatif strategi yang paling efektif dalam pengembangan usaha
budidaya pepaya california. Penilaian dalam matriks QSPM
melibatkan penggunaan dua komponen utama adalah rata-rata rating
(RR) dan rata-rata skor daya tarik (AS). Nilai yang dihasilkan dari
perhitungan ini akan menghasilkan Total Attractive Score (TAS),
yang digunakan untuk menilai daya tarik relatif dari masing-masing
strategi, dengan mempertimbangkan faktor internal dan eksternal
yang ada. Rumus untuk menghitung TAS adalah sebagai berikut:

TAS=RRxAS
Keterangan:

RR (Rata-rata Rating) adalah nilai yang diperoleh dari rata-
rata rating pada matriks IFAS dan EFAS yang telah dibahas
sebelumnya. AS (Attractive Score) adalah nilai yang diperoleh
berd asark an hasil kuesioner yang diberik an kep ad a responden,
yang mencermink an daya tarik strategi berd asark an pandangan
merek a. Dengan menghitung nilai TAS, kita dapat mengetahui
seberapa besar daya tarik setiap strategi berdasarkan faktor-faktor
yang relevan. Strategi yang memiliki nilai TAS tertinggi akan
diprioritaskan sebagai pilihan utama, sementara strategi dengan nilai
TAS terendah akan menjadi pilihan terakhir. Proses untuk

menyusun QSPM adalah sebagai Berikut:
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3)

4)

5)
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Membu at daft ar keku at an, kelem ah an (Intern al) d an pelu ang,
anc am an (ekstern al) p ad a kolom kiri d al am QSPM. Dat a ini
di ambil langsung d ari m atriks SWOT.

Pemberi an bobot untuk masing-masing faktor internal dan
eksternal. Bobot ditulisk an ke d alam kolom ini disebel ah kan an
faktor sukses kunci intern al d an ekstern al. Penilaian bobot sama
dengan penilaian IFE dan EFE, namun dalam QSPM nilai bobot
untuk masing — masing faktot internal dan eksternal diambil dari
matriks SWOT, kemudian dihitung satu persatu untuk
mendaptkan nilai bobot.

Mengev alu asi m atriks pada t ah ap pencocok an dan identifikasi
alternatif strategi yang harus dipertimbangkan organisasi untuk
diimplementasikan. Catat strategi ini pada baris atas dari QSPM.
Menentuk an nil ai d aya tarik (Attr activeness Scores- AS) y aitu
angk a y ang mengidentifik asi d ay a tarik rel atif d ari masing-
masing strategi dalam set alternatif tertentu. AS harus
diberik an untuk m aisng-m asing str ategi gun a mengidentifik asi
dayatarik rel atif dari su atu str ategi atas str ategi | ain, dengan
mempertimb angk an faktor tertentu. Jangk aan untuk AS ad alah
(1=tid ak menarik), (2 = ag ak men arik), (3 =menarik) dan (4 =
sangat men arik).

Menghitung total nilai daya tarik total nilai daya tarik Total

Attractiveness Score a (TAS) didefinisikan sebagai produk dari



66

pengalian bobot dengan nilai daya tarik. Semakin tinggi total
nilai daya tarik semakin menarik alternatif strategi tersebut.

6) Menghitung penjumlahan Total Nilai Daya Tarik (STAS).
Tambahkan TAS ke dalam masing-masing kolom dari QSPM.
Penjumlahan STAS mengungkapkan strategi mana yang paling
menarik dengan mempertimbangkan semua faktor internal dan
eksternal relevan yang dapat mempengaruhi keputusan
strategi.??

Tabel 111. 9 Penilaian Bobot QSPM Strategi Internal/ Eksternal

Faktor Strategi Internal / Eksternal | A B C D n | Bobot
A 0

B 0

C 0

D 0

n 0

Total

Tabel I11. 10 Hasil Penilaian QSPM

No | IFE - EFE | Bobot | Strategi 1 | Strategi 2 | Strategi 3

AS | TAS | AS | TAS | AS | TAS

1

2

3

Total

Sumber: Bhandari and Verna (2013)

%2 Widiartha and Pasaribu, “Strategi Pengembangan Bisnis Menggunakan Analisis Swot
Dan Matriks Qspm ( Studi Kasus Pada Ud . Dinamo Gianyar)”,Journal of Indonesia Busines
Research 1,no0.1 (2023)



BAB IV
HASIL PENELITI AN DAN PEMB AH AS AN
A. Gambaran Umum Objek Penelitian
1. Sejarah Singkat Desa Siraisan

Desa Siraisan merup ak an sal ah satu desa yang terletak di
Kecamatan Ulu Barumun, K abup aten Pad ang L aw as, Sum ater a Utar a.
Desa ini memiliki sejarah panjang yang erat kaitannya dengan
kehidupan masyarakat agraris yang sejak dulu bergantung pada
pertanian dan perkebunan sebagai mata pencaharian utama. Nama
Siraisan sendiri dipercaya berasal dari bahasa lokal yang mencerminkan
karakter geografis atau sejarah leluhur yang pertama kali mendiami
daerah ini. Dahulu, desa ini merupakan bagian dari pemukiman kecil
yang tumbuh di sekitar aliran sungai dan kawasan perbukitan subur.
Kehidupan masyarakatnya saat itu masih sangat sederhana, dengan pola
bertani ladang berpindah dan berburu sebagai cara utama untuk
memenuhi kebutuhan sehari-hari.

Seiring berjalannya waktu, masyarakat Desa Siraisan mulai
menetap dan mengembangkan sistem pertanian yang lebih stabil.
Dengan diperkenalkannya sistem irigasi, sawah mulai dikembangkan,
dan lahan-lahan yang dulunya hanya digunakan untuk tanaman
musiman mulai dijadikan perkebunan tetap, seperti perkebunan karet,
kelapa, kopi, dan tanaman lainnya. Di masa lalu, desa Siraisan juga

menjadi salah satu pusat kegiatan social dan budaya bagi masyarakat

67
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sekitar. Sistem adat dan gotong royong yang kuat tetap dipertahankan
hingga kini, di mana masyarakat saling membantu dalam berbagai aspek
kehidupan, mulai dari pertanian hingga acara adat dan keagamaan.

Beberapa tahun terakhir, desa ini mengalami perkembangan
signifikan. Infrastruktur mulai dibangun, akses jalan diperbaiki, dan
mata pencaharian masyarakat semakin beragam. Salah satu
perkembangan yang cukup menonjol adalah budidaya pepaya
california, yang mulai dikembangkan pada tahun 2020 dan menjadi
salah satu sektor pertanian yang menjanjikan bagi sebagian warga.
Meskipun modernisasi terus berjalan, Desa Siraisan tetap
mempertahankan identitasnya sebagai desa yang kaya akan budaya,
kearifan lokal, dan nilai-nilai sosial yang kuat. Hal ini menjadikan desa
ini sebagai tempat yang unik, di mana tradisi dan perkembangan zaman
berjalan  beriringan, menciptakan harmoni dalam kehidupan
masyarakatnya.

2. Letak Geografis Desa Siraisan

Desa Siraisan terletak di Kec amat an Ulu Barumun, K abupaten
Pad ang L aw as, Provinsi Sum ater a Utar a. Desa ini berad a di kaw asan
yang strategis dengan kondisi alam yang mendukung kehidupan

masyarakat yang mayoritas bekerja di sektor pertanian dan perkebunan.

! Tongku Baleo Alam Nasution, Bidang Adat Desa Siraisan, wawancara (Siraisan, 19
Januari 2025).
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Secara administratif, desa Siraisan berbatasan dengan beberapa desa
| ain di sekitarnya:

a. Sebelah Timur: Desa Tanjung d an Desa Sibu albu ali

b. Sebelah Sel at an: Kecam atan Siabu, K abup aten Mandailing N atal
c. Sebelah Bar at: Desa Pagar anbir a Jae

d. Sebelah Utara: Desa Sibualbuali dan Desa Pagaranbira Jae

Wil ay ah desa Siraisan didominasi oleh lahan pertanian dan
perkebunan. Desa ini memiliki luas pemukiman sekitar 19.620 m2,
dengan 105 hektar sawah irigasi yang menjadi sumber utama pertanian
padi. Selain itu, terdapat 360.000 m2 lahan perkebunan rakyat yang
dimanfaatkan untuk menanam karet, kelapa, kopi, dan tanaman lainnya.
Desa Siraisan memiliki kontur tanah yang relatif datar hingga berbukit,
menjadikannya cocok untuk berbagai jenis pertanian. Iklim di desa ini
termasuk dalam kategori tropis dengan curah hujan yang cukup tinggi,
sehingga mendukung pertumbuhan tanaman. Sumber air yang
melimpah dari sungai dan irigasi juga menjadi faktor penting dalam
keberhasilan pertanian di desa ini.

Akses menuju Desa Siraisan sudah cukup baik, meskipun
beberapa jalan desa masih perlu perbaikan agar lebih mudah dilalui,
terutama saat musim hujan. Transportasi utama yang digunakan oleh
masyarakat adalah kendaraan roda dua dan roda empat, serta angkutan
pedesaan untuk membawa hasil pertanian ke pasar. Dengan kondisi

geografis yang mendukung, Desa Siraisan memiliki potensi besar untuk
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dikembangkan lebih lanjut, terutama dalam sektor pertanian dan

perkebunan. Jika didukung dengan infrastruktur yang lebih baik dan

inovasi dalam pengolahan hasil pertanian, desa ini dapat menjadi salah

satu pusat produksi pertanian yang lebih maju di Kabupaten Padang

Lawas.?

3. Visi Dan Misi Desa Siraisan

a. Visi

Menjadikan desa Siraisan sebagai desa yang maju, mandiri, dan

sejahtera melalui penguatan sektor pertanian, peningkatan

kesejahteraan masyarakat, serta pelestarian nilai budaya dan agama.

b. Misi

1)

2)

3)

4)

5)

Memaksimalkan kinerja perangkat desa sesuai dengan tugas dan
fungsinya guna mewujudkan pelayanan yang optimal bagi
masyarakat.

Meningkatkan infrastruktur desa untuk mendukung kegiatan
ekonomi dan sosial masyarakat.

Meningkatkan kesejahteraan petani melalui modernisasi
pertanian dan pengelolaan hasil panen yang lebih baik.
Mendorong peningkatan pendidikan dan keterampilan
masyarakat.

Memperkuat nilai-nilai gotong royong dan kebersamaan dalam

kehidupan bermasyarakat

2 Akhyarun Batubara, Administrasi Daerah, wawancara (Siraisan, 19 Januari 2025).
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4. Keadaan Masyarakat Desa Siraisan
Masyarakat Desa Siraisan hidup dalam lingkungan yang masih
kental dengan nilai-nilai kekeluargaan dan gotong royong. Sebagian
besar penduduknya bermata pencaharian sebagai petani dan pekebun,
menjadikan sektor pertanian sebagai tulang punggung ekonomi desa.
Dengan jumlah penduduk sekitar 2.084 jiwa, yang terdiri dari 1.018
laki-laki dan 1.066 perempuan, desa ini dihuni oleh masyarakat yang
masih menjaga tradisi dan adat istiadat setempat.
a. Kehidupan Bermasyarakat
Masyarakat desa Siraisan memiliki hubungan sosial yang erat.
Gotong royong masih menjadi b agian penting d alam kehidupan
seh ari-h ari, baik d al am pembangunan infr astruktur des a, kegi atan
ke ag amaan, m aupun ac ar a adat. Kehidupan bertet angg a di desa ini
juga masih sangat harmonis, di mana warga saling membantu
dal am berb ag ai aspek kehidup an, seperti bercocok tanam, hingga
penyelenggaraan acara adat dan keagamaan. Masyarakat di desa ini
memiliki ikatan kuat dengan ajaran agama. Kegiatan keagamaan
seperti pengajian, peringatan hari besar Islam, dan pengelolaan zakat
fitrah rutin dilakukan sebagai bentuk kepedulian sosial dan spiritual.
b. Tingkat Pendidikan dan Kesehatan
Dibidang pendidikan, masyarakat desa Siraisan memiliki akses ke
beberapa fasilitas pendidikan dasar, namun masih terdapat

keterbatasan dalam hal fasilitas dan tenaga pengajar untuk jenjang
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yang lebih tinggi. Sehingga, banyak anak muda yang harus pergi ke
desa atau kota lain untuk melanjutkan pendidikan mereka ke jenjang
yang lebih tinggi. Dalam aspek kesehatan, desa ini memiliki akses
kelayanan kesehatan dasar seperti puskesmas dan tenaga medis,
tetapi fasilitas kesehatan yang lebih lengkap masih harus dijangkau
ke wilayah yang lebih besar. Masyarakat masih mengandalkan
pengobatan tradisional untuk beberapa jenis penyakit ringan,
meskipun kesadaran akan pentingnya layanan kesehatan moderen
mulai meningkat.

Mata Pencaharian dan Ekonomi Masyarakat

Sebagian besar masyarakat desa Siraisan bekerja di sektor pertanian
dan perkebunan. 105 hektar sawah irigasi menjadi sumber utama
pertanian padi, sementara 360.000 m?2 perkebunan rakyat
dimanfaatkan untuk menanam karet, kelapa, kopi, serta beberapa
tanaman hortikultura lainnya. Selain bertani, beberapa warga juga
menjalankan usaha kecil seperti berdagang, membuka warung, dan
bekerja di sektor jasa. Dalam beberapa tahun terakhir, budidaya
pepaya california mulai dikembangkan oleh sebagian petani sebagai
upaya diversifikasi ekonomi. Namun, tantangan seperti hama
tanaman, fluktuasi harga komoditas, dan keterbatasan akses pasar

masih menjadi kendala yang perlu diatasi.
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d. Tantangan dan Potensi Pengembangan Desa

Meskipun kehidupan di desa Siraisan berjalan dengan baik, masih

ada beberapa tantangan yang perlu dihadapi, seperti:

1) Keterbatasan infrastruktur, terutama jalan dan akses transportasi
dititik tertentu yang masih perlu diperbaiki agar hasil pertanian
lebih mudah dipasarkan.

2) Kurangnya akses terhadap pendidikan lanjutan, sehingga banyak
anak muda yang harus merantau ke daerah lain untuk
melanjutkan sekolah atau mencari pekerjaan.

3) Ketergantungan pada sektor pertanian, yang membuat ekonomi
desa rentan terhadap perubahan harga komoditas dan kondisi
cuaca.®

B. Deskripsi Data Penelitian

1. Strategi Pengembangan Usaha Budidaya Pepaya California Di Desa

Siraisan
Desa Siraisan merupakan salah satu wilayah yang memiliki
tanah yang subur dan kondisi alam yang mendukung untuk kegiatan
pertanian dan perkebunan. Banyak masyarakat yang memanfaatkan
tanah ini. Dimana sebagian besar masyarakat menggantungkan
hidupnya dari hasil bertani dan berkebun. Dilihat dari tabel mata
pencaharian masyarakat yang diperoleh dari hasil wawancara dengan

administrasi daerah.

® Sangkot Hasibuan, Bapak Kepala Desa Siraisan, wawancara (Siraisan, 19 januari 2025).



Tabel 1V. 1 M ata Pencah arian

NO MAT A PENCARIAN JUMLAH
(Orang)

1 Petani / Pekebun 1.938

2 Wirasuasta 64

3 PNS 24

4 Buruh 58

Sumber: Administrasi Daerah
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Tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar masyarakat

setempat menggantungkan mata pencahariannya pada sektor pertanian

dan perkebunan. Salah satu yang dibudidayakan adalah pepaya

california, dengan jumlah petani delapan orang dan setiap petani

memiliki keunggulan dan tantangan tersendiri dalam mengelola usaha

budidaya pepaya tersebut, yang berarti memiliki berbagai strategi dan

pengalaman masing-masing petani. Hal ini sejalan dengan data yang

diperoleh dari hasil wawancara yang ada dilapangan.

Tabel IV. 2 Luas Tanah Dan Pendapatan Pepaya California Yang
Ada Di Desa Siraisan Kec. Ulu barumun Kab. Padang Lawas

Tahun 2021 -2023

No Nama Luas Hasil Panen / Tahun (Ton)
Lahan(Ha)
2021 2022 2023
1. | Fadli Hasibuan 0,29 10,40 18,40 20,80
2. | Nurlan Nasution 0,50 - 26,00 18,20
3. | Kandar — Muda 050 | 3120 35,30
Nasution
4. | Ahyarun Batubara 0,50 - 33,80 36,40
5. | Nong Batubara 0,50 - 35,00 40,30
6. | Eri Anto Hasibuan 1,00 - 48,10 33,40
7. | Hasnawi Hasibuan 0,42 - 23,40 10,40
8. Bur_ Hanuddin 0,29 ) 13,00 9,36
Hasibuan
Total 4,00 10,40 228,90 204,16

Sumber: Hasil Observasi
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Berdasarkan tabel yang ada diatas, terdapat lima orang petani
yang berhasil memperoleh hasil panen pepaya california yang cukup
memuaskan dan cenderung meningkat setiap tahunnya. Peningkatan
produksi ini berdampak pada turunnya harga jual karena pasokan yang
melimpah melebihi permintaan pasar, namun, ada tiga petani yang
mengalami kegagalan panen akibat berbagai faktor, seperti cuaca yang
tidak menentu, serangan hama, atau kesalahan dalam teknik budidaya.
Akibatnya, hasil panen mereka menurun secara signifikan dan
berpengaruh pada pendapatan mereka.

Untuk mengatasi tantangan tersebut serta mendorong
peningkatan produktivitas dan keberlanjutan usaha, para petani perlu
menerapkan strategi pengembangan usaha yang tepat. Strategi ini
merupakan seperangkat langkah atau perencanaan sistematis yang
bertujuan untuk memperluas, memajukan, dan meningkatkan efisiensi
serta profitabilitas usaha budidaya. Dalam pelaksanaannya, strategi
pengembangan ini dapat diformulasikan melalui pendekatan Business
Model Canvas (BMC) untuk merancang model usaha secara
komprehensif, analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, pelu ang, dan ancaman, sert a metode Quantit ative Strategic
Planning Matrix (QSPM) guna menentukan prioritas strategi yang

paling efektif berdasarkan data yang objektif.
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C. Pengelolaan dan Analisis Data

1.

Identifikasi Business Model Canvas (BMC)

Business Model Canvas (BMC) adalah sebuah alat yang
sang at bergun a d al am mer ancang d an mem ah ami bagaim an a su atu
bisnis dijalankan. BMC membantu menggambarkan secara
menyeluruh bagaimana sebuah us ah a mencipt ak an, memberikan, dan
men angk ap nilai b agi pelangganny a. D alam konteks peneliti an ini,
BMC dim anf aatk an sebag ai ker angk a kerja untuk mengeksplor asi dan
meng an alisis potensi serta tantangan yang dihadapi oleh usaha
budidaya pepaya california di desa Siraisan.

Melalui pendekatan ini, peneliti dapat mengidentifikasi
komponen-komponen utama yang membentuk fondasi bisnis. Secara
keseluruhan, BMC terdiri dari sembilan elemen yang saling berkaitan
dan menjadi dasar dalam menyusun strategi bisnis yang berkelanjutan.
Setiap elemen ini dianalisis berdasarkan data lapangan yang
dikumpulkan melalui observasi langsung dan wawancara dengan petani
pepaya sebanyak delapan petani, satu distributor buah, serta wawancara
dengan satu orang dari pihak dinas Koperasi Padang Lawas dan kepala
desa Siraisan. Sehingga peneliti dapat menggambarkan business model
canvas usaha budidaya pepaya california di desa Siraisan. Berikut ini
adalah hasil identifikasi dan pemetaan sembilan elemen utama dalam

BMC berdasarkan kondisi yang ada di lapangan.



Tabel 1V. 3 Struktur Business Model Canvas (BMC
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Key Partners Key Activities | Value Customer Customer
Propositions | Relationships | Segments
1. Distributor |1. Penanaman (1. Pepaya 1. Transaksi  |1. Konsumen
buah lokal dan california langsung lokal
2. Pemerintah perawatan berkualita dengan disekitar
desa, dinas pepaya s tinggi pedagang desa  dan
koperasi. 2. Panen dan (Manis, pengecer disekitar
3. Kerja sama pengelolaan berdaging atau Padang
antara hasil tebal, pembeli. Lawas atau
petani 3. Pemasaran sedikit 2. Distributor di  wilayah
4. Industri dan biji) buah tetap tertentu.
pengolahan distribusi 2. Hasil dan sudah |2. Pedagang
buah 4. Penanggula panen langganan atau
ngan hama memiliki |3. Pendekatan pembeli
dan kualitas berbasis buah
penyakit buah yang digital dipasar
segar 3. Produsen
3. Potensi makanan
diversifik olahan
asi pepaya
produk seperti
olahan dodol dan
(Manisan, manisan
dodol, (Potensial)
kripik)
Key Resources Channels
1. Modal 1. Penjualan
sendiri langsung ke
tanpa ada pasar
pihak lain tradisional
2. Lahan 2. Penjualan
pertanian ke
subur di distributor
desa lokal
Siraisan 3. Potensi
3. Tenaga penjualan
kerja petani online
lokal 4. Industri
4. Bibit unggul olahan
pepaya IPB makanan

9
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1.
2.

3.

4.

Cost Structure Revenue Streams

Biaya pembelian bibit dan pupuk | 1. Penjualan buah pepaya segar harga

Biaya perawatan dan pengendalian normal Rp7.000/kg.

hama 2. Penjualan buah pepaya segar harga

Biaya distribusi dan transportasi ke panen raya RP 3.000/kg

pasar 3. Penjualan buah pepaya mentah

Potensi subsidi pertanian, pinjaman Rp1.500.

KSP untuk petani 4. Poroduk olahan pepaya (dodol,
manisan, selai, dsb.)

Sumber: Diolah

Berdasarkan data yang disajikan dalam tabel diatas, dapat
dijelaskan bahwa sembilan komponen utama dalam Business Model
Canvas (BMC) telah diidentifikasi dan dianalisis berdasarkan hasil
wawancara langsung dengan para petani pepaya california di desa
Siraisan sebanyak delapan petani, satu distributor buah dan satu orang
dari dinas Koperasi Padang Lawas. Setiap informasi yang diperoleh
dari wawancara tersebut dikelompokkan kedalam masing-masing
elemen BMC, mulai dari customer segments, value propositions,
channels, customer relationships, revenue streams, key resources, key
activities, key partnerships, dan cost structure. Proses ini dilakukan
dengan menyesuaikan hasil temuan di lapangan agar sesuai dengan
kerangka BMC, sehingga dapat memberikan gambaran yang sesuai
mengenai bagaimana model bisnis budidaya pepaya california

dijalankan secara nyata oleh para petani pepaya.

. Analisis SWOT - Business Model Canva

Tahapan selanjutnya proses analisis model bisnis budidaya
pepaya california di desa Siraisan adalah melakukan evaluasi secara

menyeluruh terhadap sembilan elemen utama dalam Business Model
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Canvas (BMC), yang mencakup segmen pelanggan, proposisi nilai,
saluran distribusi, hubungan pelanggan, aliran pendapatan, sumber
daya utama, aktivitas kunci, mitra utama, dan struktur biaya. Evaluasi
ini dikombinasikan dengan pendekatan SWOT guna mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang melekat pada
masing-masing elemen, sehingga dapat memahami secara mendalam
kondisi usaha budidaya di lapangan. Berdasarkan hasil wawancara dan
observasi terhadap delapan petani pepaya di desa Siraisan, ditemukan
adanya variasi dalam produktivitas, kemampuan pemasaran, serta
pengelolaan risiko, seperti serangan hama, kondisi tanah basah, dan
ancaman dari hewan liar seperti monyet.

Melalui integrasi SWOT dalam kerangka BMC, sebagaimana
dianjurkan oleh Osterwalder dan Pigneur, pendekatan ini menjadi
sarana yang efektif untuk mengurai kompleksitas model bisnis
sekaligus membuka peluang pembaruan strategi usaha secara kreatif
dan kontekstual. Analisis ini tidak hanya memberikan gambaran
objektif terhadap kondisi internal dan eksternal, namun juga menjadi
dasar dalam merancang strategi pengembangan usaha yang lebih
adaptif dan berkelanjutan. Seluruh hasil evaluasi SWOT terhadap
elemen-elemen BMC kemudian disusun secara sistematis ke dalam

bentuk tabel dibawah ini:



Tabel IV. 4 Analisis SWOT - BMC
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No | Elemen Kekuatan (S) Kelemahan Peluang Ancaman
W) ©) (M)
1 Customer | Konsumen lokal. | Segmen pasar | Produsen Pedagang
Segments masih terbatas | makanan pengecer atau
di wilayah | olahan pembeli buat
tertentu. pepaya dipasar
2 Value 1. Pepaya Potensi
Propositio california diversifikasi
n berkualitas produk
tinggi olahan
(Manis, (Manisan,
berdagmg_ _ dodol,
te_t_)_al, sedikit kripik.)
biji) '
2. Hasil panen
memiliki
kualitas buah
yang segar
3 Channels | Penjualan ke 1. Potensi | Penjualan
distributor lokal penjuala | langsung ke
n online pasar
2. Industri | tradisional
olahan
makana
n
4 Customer | Distributor buah | Transaksi Pendekatan
Relationsh | tetap dan sudah | langsung berbasis
ips langganan dengan digital
pedagang
pengecer atau
pembeli.
5 Revenue Penjualan buah | Penjualan buah | Potensi Penjualan
Streams pepaya segar | pepaya mentah | tambahan buah pepaya
harga  normal | Rp 1.500/kg | dari produk | segar harga
Rp7.000/kg. olahan panen  raya
pepaya RP 3.000/kg
(Dodol,
manisan,
selai)
6 Key 1. Lahansubur | Modal sendiri
Resources (2. Tenaga kerja | tanpaada pihak

lokal

lain
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3. Bibit unggul
(IPB9)
7 Key 1. Panen Penanggulan
Activities dan gan hama dan
pengelol | penyakit
aan hasil
2. Pemasar
an dan
distribus
i
8 Key Distributor buah Pemerintah | Kerja sama
Partenesh | lokal desa, dinas | antar petani.
ip koperasi
Industri
pengolahan
buah
9 Cost Biaya pembelian | Biaya Potensi Biaya
Structure | bibit dan pupuk | perawatan dan | subsidi distribusi dan
pengendalian pertanian, transportasi
hama pinjaman ke pasar
KSP  untuk
petani

Sumber: Diolah

Tabel di atas merupakan gabungan dari an alisis SWOT dan

ker angk a Business Model C anvas (BMC) y ang memberik an g ambar an

menyeluruh tent ang kondisi us ah a budid ay a pepaya c aliforni a di Desa

Siraisan. Melalui an alisis ini, terlih at berb ag ai keku at an, kelemahan,

peluang, dan ancam an y ang dih ad api par a pet ani. Dari sisi pelanggan,

keku atannya terletak pada adanya konsumen lokal yang sudah

terbentuk, namun jangkauan pasar masih terbatas. Peluang dapat diraih

dengan memperluas kerja sama bersama produsen makanan olahan dan

pedagang pasar melalui strategi pemasaran yang lebih luas. Produk

pepaya yang dihasilkan memiliki kualitas unggul, seperti rasa manis,

daging tebal, dan biji yang sedikit, serta berpotensi dikembangkan
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menjadi produk olahan seperti dodol, manisan, dan keripik. Saat ini,
distribusi dilakukan melalui pasar tradisional dan distributor lokal,
namun masih terbuka peluang penjualan secara online dan kolaborasi
dengan industri pengolahan makanan. Hubungan dengan pelanggan
sudah dibangun melalui distributor tetap dan transaksi langsung, tetapi
belum memanfaatkan media digital, sehingga ini menjadi peluang
untuk memperluas jaringan pasar.

Dari segi pendapatan, usaha ini menghasilkan pemasukan dari
penjualan buah segar dan mentah, serta produk olahan walaupun belum
ada, hal tersebut menjadi peluang baru untuk meningkatkan nilai
ekonomi. Sumber daya utama yang dimiliki seperti lahan subur, bibit
unggul IPB 9, dan tenaga kerja lokal merupakan aset penting, walaupun
pembiayaan masih berasal dari modal sendiri. Kegiatan utama yang
mendukung jalannya usaha mencakup penanaman, panen, perawatan,
pengendalian hama, dan lain - lain. Struktur biaya meliputi pembelian
bibit, pupuk, biaya perawatan, dan pengendalian hama. Jika tanaman
terserang hama, biaya penanganannya bisa menjadi beban besar bagi
petani, dan hal ini merupakan kelemahan sekaligus ancaman. Meskipun
begitu, tantangan ini masih dapat diatasi melalui pemanfaatan subsidi
pertanian atau pinjaman dari koperasi simpan pinjam (KSP), yang bisa

menjadi solusi sekaligus peluang untuk menjaga keberlanjutan usaha.
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3. Perumusan Strategi
Setelah melakukan identifikasi BMC dengan menggunak an
pendek atan an alisis SWOT, untuk menget ahui keku at an, kelemahan,
peluang d an ancam an, kemudi an peneliti ak an merumuskan str ategi
yang ak an digunak an par a pet ani, sehingga par a pet ani mengetahui
strategi yang tepat untuk usaha budidaya pepaya california, maka
peneliti menggunakan tiga tahapan, yaitu sebagai berikut:
a. Tahap Pemasukkan
1) Matriks IFE
M atriks Internal F actor Ev aluation (IFE) ad alah al at
an alisis str ategis y ang digunak an untuk mengidentifik asi d an
menilai kekuatan serta kelemahan dalam usaha. Dalam
budidaya pepaya california di desa Siraisan, matriks ini
membantu pelaku usaha memahami kondisi internal mereka
dengan lebih jelas. Dalam tabel matriks IFE ada bobot, rating
dan skor. Bobot diperoleh dari hasil penilaian strategi atau
matriks berpasangan berganda yang diperoleh dari hasil
wawancara dengan responden. Nilai rating diperoleh dari
jumlah responden dengan nilai keseluruhan. Kemudian skor
dipeloreh dari nilai bobot dikali nilai rating.
Melalui faktor — faktor yang ada di analisis BMC —
SWOT, peneliti akan memasukan kedalam table IFE untuk

mengetahui seberapa besar faktor internal usaha budidaya
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pepaya california. Dengan mengetahui faktor-faktor tersebut,
usaha dapat menyusun langkah-langkah yang tepat untuk
memperbaiki kelemahan dan memaksimalkan kekuatan yang
dimiliki. Berikut tabel faktor strategi internal:

Tabel 1V. 5 Penilaian Bobot Strategi Internal

Faktor Strategi | R1 | R2 | R3 | R4 | R5 | R6 | R7 | R8 | Bobot
Internal

S1 0.13/010|0.11| 012013013 | 0.14|0.15| 0.13
S2 015|012|013| 015/015( 016 | 016 | 0.16 | 0.15
S3 0.14 017016 | 017 | 0.17 | 0.17 | 0.15| 0.13 0.16
S4 010011013 011012011 011|010 011
S5 0.10 | 0.11 | 0.09 | 0.10 | 0.08 | 0.08 | 0.07 | 0.09 | 0.09
W1 0.10 | 0.09 | 0.09 | 0.09 | 0.09 | 0.08 | 0.09 | 0.08| 0.09
W2 0.10 | 0.08 | 0.08 | 0.07 | 0.09 | 0.07 | 0.09 | 0.09 | 0.08
W3 0.07 | 0.09 | 0.09 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.08 | 0.08
W4 0.06 | 0.08 | 0.06 | 0.06 | 0.05 | 0.07 | 0.06 | 0.05| 0.06
W5 0.06 | 0.06 | 0.04 | 0.06 | 0.05 | 0.05| 0.06 | 0.06 | 0.06
Total 1.00

Sumber: Diolah
Tabel 1V. 6 Faktor-Faktor Strategi Internal

No Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot |Rating |Skor
1 |Kekuatan
Memiliki konsumen lokal dan distribusi tetap 013 2 0.26
atau langganan. ' '
Hasil panen segar dan kualitas papaya tinggi ( 015 3 0.45
manis, daging tebal,sedikit biji dan lain — lain) ' '
Lahan subur disertai kualitas bibit unggul IPB 9 0161 4 0.64
Tenaga kerja lokal dan penjualan pepaya dengan 011l 3 0.33
harga normal
Biaya pembelian bibit dan pupuk murah 0.09| 2 0.18
2 |Kelemahan
Pasar masih terbatas di wilayah tertentu 0.09| 2 0.18
Penjualan harga pepaya mentah 008 3 0.24
Modal dari dana pribadi 0.08| 2 0.16
Biaya perawatan dan pengendalian hama tinggi 006, 3 0.18
Transaksi langsung dengan pengecer atau 006/ 2 0.12
pembeli ' '
Total 1.00 2.74

Sumber: Diolah
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Berdasarkan tabel diatas, matriks Internal Factor
Evaluation (IFE), usaha budidaya pepaya california di desa
Siraisan menunjukkan posisi internal yang cukup kuat dengan
total skor 2,74. Kekuatan utama usaha ini terletak pada faktor
agronomis seperti lahan yang subur dan penggunaan bibit
unggul IPB 9 (skor 0,64), diikuti oleh hasil panen yang
berkualitas (skor 0,45) serta jaringan distribusi dan konsumen
lokal yang tetap (skor 0,26). Sedangkan, kelemahan seperti
keterbatasan pasar, ketergantungan pada dana pribadi, dan
biaya perawatan yang tinggi memiliki pengaruh yang relatif
lebih kecil.

Matriks EFE

M atriks Extern al F actor Ev aluation (EFE) digunak an
untuk mengukur kemampuan usaha budidaya pepaya
california di Desa Siraisan dalam menghadapi berbagai
faktor dari lu ar. Matriks ini memb antu melihat peluang yang
bisa mendukung perkembangan usaha, seperti meningkatnya
permintaan pasar atau adanya program bantuan pemerintah.
Dalam tabel matriks EFE ada bobot, rating dan skor. Bobot
diperoleh dari hasil penilaian strategi atau matriks berpasangan
berganda yang diperolen dari hasil wawancara dengan
responden. Nilai rating diperoleh dari jumlah responden

dengan nilai keseluruhan. Kemudian skor dipeloreh dari nilai
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bobot dikali nilai rating. Untuk mengetahui seberapa besar

faktor strategi ekstenal, ada pada tabel faktor strategi internal

dibawah ini:
Tabel 1V. 7 Penilaian Bobot Strategi Eksternal

Faktor Strategi | R1 | R2 | R3 | R4 | R5 | R6 | R7 | R8 | Bobot

Internal
01 021020020 019]020(020| 019|0.19| 0.20
02 011]011|013| 016|013 ]0.13| 0.12|0.13| 0.13
03 012014010 012|012 |015| 011|012 | 0.12
o4 0.08 010|013 0.11|010|011| 011]0.10| 0.10
05 012010009 011|011]0.09| 0.10|0.22| 0.10
T1 0.09 | 0.08 | 0.08 | 0.07 | 0.08 | 0.09 | 0.10 | 0.08 | 0.08
T2 0.08 | 0.07 | 0.08 | 0.08 | 0.08 | 0.07 | 0.08 | 0.08 | 0.08
T3 0.08 | 0.08 | 0.08 | 0.06 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.06 | 0.07
T4 0.07 | 0.06 | 0.07 | 0.06 | 0.06 | 0.06 | 0.05 | 0.06 | 0.06
T5 0.05|0.05|0.05| 0.05| 0.06 | 0.04| 0.05| 0.05| 0.05
Total 1.00

Sumber: Diolah
Tabel IV. 8 Faktor-Faktor Strategi Eksternal

No Faktor-Faktor Strategi Eksternal |Bobot |Rating | Skor

1 [Peluang
Peng_embanga_n prodyk olahan pepaya (dodol, 020 4 0.80
manisan, kripik, selai)
Eﬁggimtaan pasar terhadap pepaya california 013 2 0.26
Potensi penjualan online dan dukungan digital 012 3 0.36
Pemasaran dan distribusi 0.10] 2 0.20
Bekerja_ sama denga_m pemerintah dan dinas 010l 3 0.30
koperasi dan industri pengolahan buah

2 |Ancaman
Biaya distribusi dan transportasi tinggi 008 3 0.24
Penjualan harga pepaya panen raya 0.08| 2 0.16
Kerja sama antar petani. 0.07| 3 0.21
Penanggulangan hama dan penyakit 0.06| 3 0.18
Persaingan dengan_pedagang pengecer atau 005 2 0.10
pembeli langsung dipasar.
Total 1.00 2.81

Sumber: Diolah
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Table diatas menjelaskan, bahwa matriks External
Factor Evaluation (EFE), usaha budidaya pepaya california di
desa Siraisan berada dalam posisi eksternal yang cukup
menguntungkan dengan total skor 2,81. Peluang terbesar
terletak pada potensi pengembangan produk olahan seperti
dodol, manisan, kripik, dan selai dengan skor tertinggi 0,80,
diikuti oleh dukungan digital dan peluang penjualan online
(skor 0,36) serta kerja sama dengan pemerintah dan dinas
terkait (skor 0,30). Sedangkan, ancaman eksternal seperti
tingginya biaya distribusi, harga jual saat panen raya, dan
persaingan di pasar hanya memberikan dampak yang relatif
kecil terhadap keseluruhan strategi.

b. Tahap Pencocokan
1) Matriks IE
Matriks Internal-External (IE) merupakan alat analisis
strategis yang digunakan untuk memetakan posisi strategis
usaha berdasarkan dua dimensi utama, yaitu total skor dari
Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks External
Factor Evaluation(EFE). Dal am peneliti an ini, skor total dari
an alisis IFE (Internal) ad alah 2,74, d an d ari EFE (Ekstern al)
ad al ah 2,81. Untuk mengetahui matriks IFE d an EFE ad a pada

kuadran keberap a, m aka ada pada t abel dibawah ini:
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Tabel 1V. 9 Matriks Internal — Eksternal (IE)

TOTAL SKOR IFE

Kuat Rata — rata Lemah
4.0 3.0 2.0 1.0
W Tinggi | I i
m
z 3.0
¥ Menengah vV Y VI
-
< 2.0 (2,74 : 2,81)
|C_) Rendah VII VIl IX
1.0

Tumbuh dan Kembangkan

Jaga dan Pertahankan

- Jual dan Divestasi

Matriks ini menggabungkan hasil analisis dari Matriks

Internal Factor Evaluation (IFE) dan External Factor
Evaluation (EFE). Berdasarkan hasil penelitian, skor total dari
analisis faktor internal (IFE) adalah sebesar 2,74 sementara
skor total dari analisis faktor eksternal (EFE) adalah sebesar
2,81. Nilai-nilai ini menempatkan posisi usaha pada kuadran V
dalam Matriks IE, yaitu pada area yang menunjukkan kekuatan
internal dan eksternal yang berada dalam kategori sedang
(range skor 2,0-2,99 untuk masing-masing dimensi).

Posisi pada kuadran V menunjukkan bahwa strategi
yang tepat untuk usaha ini adalah strategi Hold and Maintain,

yang berarti jaga dan pertahankan keberlangsungan usaha.
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Strategi ini sangat relevan karena menunjukkan bahwa
meskipun usaha budidaya pepaya california memiliki
konsumen lokal tetap atau langganan, serta memiliki kekuatan
internal yang cukup, namun belum cukup kuat untuk langsung
melakukan ekspansi besar-besaran. Untuk itu langkah strategis
yang disarankan meliputi penetrasi pasar dan pengembangan
produk. Strategi penetrasi pasar dapat dilakukan dengan
memperluas saluran distribusi, menjalin kerja sama dengan
lebih banyak mitra seperti pedagang dan pelaku usaha industri
olahan buah, serta meningkatkan promosi secara langsung ke
konsumen dan pemasaran digital. Sementara itu, strategi
pengembangan produk dapat dilakukan dengan menciptakan
nilai tambah melalui inovasi produk turunan dari pepaya
california, seperti manisan, dodol, selai, dan keripik pepaya,
yang tidak hanya menambah variasi produk tetapi juga
meningkatkan nilai jual.
Matriks SWOT

M atriks SWOT ad al ah al at untuk menyusun strategi
deng an melih at keku atan, kelem ah an, pelu ang, dan anc aman
y ang dih ad api us ah a. Dalam konteks pengemb ang an usah a
budidaya pepaya california di desa Siraisan, matriks ini
digun ak an untuk memahami kondisi internal dan eksternal

usaha guna merumusk an strategi yang paling tep at. Hasil
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analisis SWOT menghasilkan empat jenis strategi: SO
(memanfaatkan kekuatan untuk meraih peluang), ST
(menggunakan keku at an untuk mengh ad api anc am an), WO
(meminim alk an kelemahan dengan mem anf a atk an pelu ang),
dan WT (mengurangi kelemahan serta menghindari ancaman).
Melalui analisis SWOT, peneliti akan menyususn
daftar internal dan eksternal usaha. Selanjutnya membagikan
kuesioner analisis SWOT kepada responden, yaitu petani
delapan orang, petani akan memilih dan memberikan alasan
terhadap strategi yang dipilih. Selanjunya peneliti akan
menggabungkan hasil wawancara masing — masing, sehingga
mendapatkan hasil strategi SO,WO,ST, dan WT. Berikut
adalah tabel matriks SWOT, ada pada tabel dibawah ini:

Tabel 1V. 10 Matriks SWOT

EFAS

IFAS Strength (S) Weakness (W)

1. Memiliki konsumen |1. Pasar masih terbatas
lokal dan distribusi di wilayah tertentu
tetap atau langganan. |2. Penjualan harga

2. Hasil panen segar dan pepaya mentah
kualitas papaya tinggi |3. Modal dari dana
(Manis, daging pribadi
tebal,sedikit biji dan |4. Biaya  perawatan
lain — lain) dan  pengendalian

3. Lahan subur disertai hama tinggi
kualitas bibit unggul |5. Transaksi langsung
IPB9 dengan  pengecer

4. Tenaga kerja lokal dan atau pembeli

penjualan pepaya
dengan harga normal

5. Biaya pembelian bibit
dan pupuk murah
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Opportunity (O)

Pengembangan
produk olahan
pepaya (Dodol,
manisan, kripik,
selar)

. Permintaan  pasar
terhadap pepaya
california tinggi.
Potensi  penjualan
online dan dukungan
digital
Pemasaran dan
distribusi

. Bekerja sama dengan

pemerintah dan dinas
koperasi dan industri
pengolahan buah

. Menawarkan

Strategi SO

(S1,01)
Memperluas jangkauan
pasar lokal melalui
pengembangan produk
olahan pepaya (Dodol,
manisan, kripik, selai).

(52,02)
pepaya
berkualitas tinggi untuk
memenuhi  permintaan
pasar pepaya california
yang meningkat.

(S3,03)
Mengoptimalkan
penggunaan lahan subur
dan bibit unggul untuk
meningkatkan hasil dan

menjangkau pasar
daring.
(S4,04)
. Mengembangkan
pemasaran melalui

kolaborasi dengan dinas
koperasi dan industri.
(S5,05)

. Memanfaatkan biaya

input yang rendah untuk
memperluas  distribusi
produk olahan pepaya.

. Mengolah

Startegi WO

(W1,01)
Membuka pasar baru
melalui  diversifikasi
produk olahan pepaya
agar tidak hanya
bergantung pada
wilayah tertentu.

(W2,02)
pepaya
mentah menjadi
produk bernilai
tambah untuk
menghadapi
keterbatasan harga
jual.

(W3,03)

. Mencari  pendanaan
alternatif dengan
promosi online dan
dukungan digital untuk
mengatasi
keterbatasan ~ modal
pribadi.

(W4,04)

Menurunkan biaya
pengendalian hama
dengan pelatihan dari
dinas pertanian dan
koperasi.

(W5,05)
Membangun  sistem
transaksi digital atau
koperasi petani untuk
mengurangi
ketergantungan pada
pembeli langsung.

Threats (T)

Biaya distribusi dan
transportasi tinggi
Penjualan harga
pepaya panen raya
Kerja sama antar
petani.
Penanggulangan
hama dan penyakit
Persaingan dengan
pedagang pengecer

Strategi ST
(S1,11)
Mengurangi biaya
distribusi dengan

mengoptimalkan
jaringan distribusi tetap
yang telah ada.

(S2,12)
Menyesuaikan  waktu
panen dan  strategi

pemasaran agar tetap
kompetitif di  musim

Strategi WT

(W1,T1)
Menyusun strategi
distribusi bersama
petani sekitar untuk
mengurangi beban
biaya transportasi di
pasar terbatas.

(W2,T2)
Mengantisipasi
fluktuasi harga saat
panen raya dengan
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atau pembeli panen raya. strategi  pengolahan
langsung dipasar. (S3,T3) produk.
3. Membangun kerjasama (W3,T3)
petani berbasis kualitas | 3. Membentuk Kkoperasi
bibit  unggul  untuk untuk memperkuat
menghadapi  tantangan permodalan  bersama
organisasi petani lain. dalam menjawab
(S4,T4) tantangan  kolaborasi
4. Menyediakan pelatihan antar petani.
tenaga kerja lokal untuk (W4,T4)
memperkuat 4. Menekan biaya
penanggulangan  hama pengendalian dengan
dan penyakit. membangun  sistem
(S5,T5) pertanian terpadu
5. Mengembangkan nilai berbasis komunitas.
tambah produk agar (W5,T5)
tetap bersaing dengan 5. Me_mbentuk_kelompok
pedagang pasar. tani berba3|_s digital
untuk  meningkatkan
daya tawar terhadap
pengecer.

Sumber: Diolah

Tabel diatas menunjukkan bahwa matriks SWOT
merupakan alat strategis yang sangat berguna dalam merumuskan
arah pengembangan usaha budidaya pepaya california di desa
Siraisan. Matriks ini secara sistematis mengintegrasikan faktor
internal seperti kekuatan dan kelemahan, serta faktor eksternal
berupa peluang dan ancaman, yang selanjutnya dipetakan ke dalam
empat kelompok strategi utama: SO (Strength-Opportunity), WO
(Weakness-Opportunity), ST  (Strength-Threat), dan WT
(Weakness-Threat). Dari hasil wawancara dengan delapan petani,
mayoritas memilih strategi S1-O1, yaitu memperluas jangkauan
pasar lokal melalui pengembangan produk olahan pepaya seperti
dodol, manisan, dan keripik. Hal ini menunjukkan bahwa para

petani mulai menyadari pentingnya inovasi dan diversifikasi
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produk sebagai langkah untuk meningkatkan nilai tambah
sekaligus memperkuat daya saing di pasar lokal.

Selain strategi S1-O1 yang menjadi pilihan utama, petani
juga melihat potensi pada strategi lainnya seperti S2-O2 yang
berfokus pada penyediaan pepaya berkualitas tinggi untuk
memenuhi permintaan pasar yang terus meningkat. Strategi S3-03,
yang memanfaatkan lahan subur dan bibit unggul untuk
menjangkau pasar digital, juga menjadi opsi yang tidak kalah
penting. Strategi WO hadir sebagai solusi atas keterbatasan pasar
dan modal, seperti dengan mengolah pepaya mentah menjadi
produk bernilai tambah atau mencari pendanaan melalui media
digital. Sementara itu, strategi ST dan WT lebih diarahkan untuk
menghadapi tantangan seperti biaya distribusi yang tinggi,
fluktuasi harga saat panen raya, serta serangan hama. Misalnya,
strategi W4-T4 mendorong pembangunan sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas sebagai solusi efisiensi biaya perawatan dan
pengendalian hama secara kolektif. Dengan mempertimbangkan
seluruh alternatif strategi tersebut, dapat disimpulkan bahwa
strategi S1-O1 merupakan strategi yang paling tepat dan realistis
untuk diterapkan saat ini untuk para petani. Selain didukung
kekuatan internal seperti kualitas hasil panen dan jaringan pasar
lokal yang telah terbentuk, strategi ini juga menjawab peluang

besar yang ada, yaitu meningkatnya minat konsumen terhadap
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produk olahan lokal. Strategi ini memberikan dampak positif, tidak
hanya dalam meningkatkan nilai jual, tetapi juga dalam
mengurangi ketergantungan terhadap penjualan buah segar di
musim panen raya. Melalui pengembangan produk olahan, para
petani berpeluang memperluas pasar, memperpanjang masa
simpan hasil panen, dan menciptakan inovasi yang bernilai
ekonomi tinggi. Sehingga, strategi S1-O1 menjadi dasar yang kuat
untuk membangun usaha tani yang berkelanjutan.
Tahap Keputusan

Pengelolaan data QSPM (Quantitative Strategic Planning
Matrix) dalam penelitian ini dilakukan dengan pendekatan
sistematis dan kuantitatif untuk menentukan strategi terbaik dalam
pengembangan usaha budidaya pepaya california di desa Siraisan.
Tahapan QSPM melalui masing-masing faktor tersebut diberi
bobot sesuai tingkat pengaruhnya terhadap keberhasilan strategi,
selanjutnya dinilai dengan skor daya tarik Attr activeness Score
(AS) p ad a setiap str ategi altern atif menggun ak an sk ala 1 hingga
4. Skor ini menunjukkan seber apa men arik setiap strategi dalam
merespons faktor tertentu, lalu dikalikan dengan bobot untuk
menghasilkan nilai Total Attractiveness Score (TAS). Hasil
perhitungan TAS dari seluruh faktor dijumlahkan menjadi STAS
(Sum of Total Attractiveness Score), yang menunjukkan urutan

prioritas strategi berdasarkan daya tarik totalnya. Strategi dengan
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nilai STAS tertinggi menjadi rekomendasi utama karena dinilai

paling potensial

dalam meningkatkan

produktivitas

dan

pendapatan petani. Melalui penilaian hasil QSPM tertinggi,

str ategi pengemb angan us ah a budid ay a pep ay a californi a di

desa Siraisan dapat diketahui untuk keputusan yang lebih

optim al, berikut tabel penilaian bobot dan penilaian QSPM:

Tabel 1V. 11 Penilaian Bobot QSPM Strategi Internal / Eksternal

Faktor Strategi Internal / Rl1| R2 | R3| R4 | R5 | R6 | R7 | R8 | Bobot
Eksternal
Internal
S101 023] 022]021]022]021|019| 0.22 | 0.23 0.22
S202 014| 014 |015|0.14|0.14|0.15| 014 | 0.14 0.14
S303 011] 013]0.10(0.13]0.13|0.13| 0.11 | 0.13 0.12
S404 0.12| 010(012|0.12|0.10|0.10 | 0.12 | 0.10 0.11
S505 0.06 | 0.09 | 0.10 | 0.09 | 0.10 | 0.09 | 0.08 | 0.09 0.09
w101 0.08 | 0.08 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.09 | 0.10 | 0.09 0.08
w202 0.08 | 0.07 | 0.08 | 0.06 | 0.07 | 0.07 | 0.08 | 0.07 0.07
W303 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.07 | 0.05 | 0.06 | 0.06 0.07
W404 0.06 | 0.04 | 0.06 | 0.05 | 0.06 | 0.06 | 0.05 | 0.05 0.05
W505 0.04 | 0.05|0.04|004|0.05|005]| 003 ]| 0.05 0.04
Total 1.00
Eksternal
S1T1 016 | 013014014014 |014| 0.16 | 0.14 0.14
S2T2 0.13]| 014|014 |0.15|0.13|0.14 | 0.12 | 0.15 0.14
S3T3 0.12| 013014010012 |0.14| 012 | 0.11 0.12
S4T4 012 014 1013|014 |0.12|0.15| 0.12 | 0.13 0.13
S5T5 011 011011013 (0.12|0.12| 0.13 | 0.13 0.12
WI1T1 0.09| 0.09 | 0.08|0.09|0.11|0.09 | 0.10 | 0.09 0.09
W2T2 0.10 | 0.10 | 0.09 | 0.09 | 0.08 | 0.08 | 0.09 | 0.09 0.09
W3T3 0.07 | 0.06 | 0.07 | 0.06 | 0.06 | 0.06 | 0.07 | 0.07 0.06
WA4T4 0.06 | 0.06 | 0.06 | 0.05 | 0.07 | 0.05 | 0.05 | 0.06 0.06
W5T5 0.04 | 0.04 | 0.04 | 0.05| 0.04 | 0.04 | 0.04 | 0.04 0.04
Total 1.00

Sumber: Diolah




Tabel 1V. 12 Hasil Penilaian QSPM

96

No

Faktor Strategis

Bobot

Penetrasi
Pasar

Pengembangan
Pasar

Pengembangan
Produk

AS

TAS

AS

TAS

AS

TAS

Faktor Internal

Kekuatan dan Peluang (SO)

(S1,01)
Memperluas jangkauan pasar
lokal melalui pengembangan
produk olahan pepaya (Dodol,
manisan, kripik, selai).

0.22

2.00

0.44

3.00

0.66

4.00

0.88

(52,02)
Menawarkan pepaya
berkualitas ~ tinggi  untuk
memenuhi permintaan pasar
pepaya california  yang
meningkat.

0.14

3.00

0.42

3.00

0.42

3.00

0.42

(S3,03)
Mengoptimalkan penggunaan
lahan subur dan bibit unggul
untuk meningkatkan hasil dan
menjangkau pasar daring.

0.12

2.00

0.24

2.00

0.24

2.00

0.24

(S4,04)
Mengembangkan pemasaran
melalui  kolaborasi dengan
dinas koperasi dan industri.

0.11

1.00

0.11

3.00

0.33

3.00

0.33

(S5,05)
Memanfaatkan biaya input
yang rendah untuk
memperluas distribusi produk
olahan pepaya.

0.09

4.00

0.36

2.00

0.18

4.00

0.36

Kelemahan dan Peluang(WO)

(W1,01)
Membuka pasar baru melalui
diversifikasi produk olahan
pepaya agar tidak hanya
bergantung pada wilayah
tertentu.

0.08

2.00

0.16

3.00

0.24

3.00

0.24

(W2,02)
Mengolah pepaya mentah
menjadi  produk  bernilai

0.07

3.00

0.21

3.00

0.21

2.00

0.14
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tambah untuk menghadapi
keterbatasan harga jual.

(W3,03)
Mencari pendanaan alternatif
dengan promosi online dan
dukungan  digital  untuk
mengatasi keterbatasan modal
pribadi.

0.07

1.00

0.07

4.00

0.28

2.00

0.14

(W4,04)
Menurunkan biaya
pengendalian hama dengan
pelatihan dari dinas pertanian
dan koperasi.

0.05

4.00

0.20

3.00

0.15

1.00

0.05

(W5,05)
Membangun sistem transaksi
digital atau koperasi petani
untuk mengurangi
ketergantungan pada pembeli
langsung.

0.04

3.00

0.12

2.00

0.08

1.00

0.04

Faktor Eksternal

Kekuatan dan Ancaman (ST)

(S1,T1)
Mengurangi biaya distribusi
dengan mengoptimalkan
jaringan distribusi tetap yang
telah ada.

0.14

2.00

0.28

3.00

0.42

4.00

0.56

(S2,12)
Menyesuaikan waktu panen
dan strategi pemasaran agar
tetap kompetitif di musim
panen raya.

0.14

3.00

0.42

2.00

0.28

2.00

0.28

(S3,T3)
Membangun kerjasama petani
berbasis kualitas bibit unggul
untuk menghadapi tantangan
organisasi petani lain.

0.12

2.00

0.24

3.00

0.36

3.00

0.36

(S4,T4)
Menyediakan pelatihan tenaga
kerja lokal untuk memperkuat
penanggulangan hama dan
penyakit.

0.13

3.00

0.39

1.00

0.13

4.00

0.52

(S5,T5)

0.12

4.00

0.48

4.00

0.48

2.00

0.24
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Mengembangkan nilai
tambah produk agar tetap
bersaing dengan pedagang
pasar.

2 Kelemahan dan Ancaman
(WT)

(W1,T1) 0.09| 1.00| 0.09 200| 0.18]| 3.00
Menyusun strategi distribusi

bersama petani sekitar untuk
mengurangi  beban  biaya
transportasi di pasar terbatas.

0.27

(W2,T2) 0.09| 200| 018 | 300, 027] 3.00
Mengantisipasi fluktuasi

harga saat panen raya dengan
strategi pengolahan produk.

0.27

(W3,T3) 0.06 | 3.00| 0.18 200| 0.12| 2.00
Membentuk koperasi untuk

memperkuat permodalan
bersama dalam menjawab
tantangan kolaborasi antar
petani.

0.12

(W4,T4) 0.06 | 1.00 | 0.06 3.00| 0.18| 3.00
Menekan biaya pengendalian

dengan membangun sistem
pertanian terpadu berbasis
komunitas.

0.18

(W5,T5) 0.04| 2.00| 0.08 3.00| 0.12| 3.00
Membentuk kelompok tani

berbasis digital untuk
meningkatkan daya tawar
terhadap pengecer.

0.12

Total 4,73 5,33

5,76

Sumber: Diolah
Berdasarkan tabel diatas, hasil analisis Quantitative
Strategic Planning Matrix (QSPM), bahwa dari tiga alternatif
strategi yang dievaluasi, strategi pengembangan produk
memperoleh Tot al Attr activeness Score (T AS) tertinggi, y aitu

sebesar 5,76, dibandingkan dengan strategi pengembangan
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pasar (TAS 5,33) dan penetrasi pasar (TAS 4,73). Hal ini
menunjukkan  bahwa strategi  pengembangan  produk
mengintegr asik an keku atan internal seperti kualitas hasil
panen d an ketersedia an b ah an baku deng an pelu ang ekstern al
seperti tingginy a permintaan pasar dan potensi diversifik asi
produk. Selain itu, strategi ini juga responsif terhadap ancaman,
seperti persaingan harga dan biaya distribusi, melalui

pendekatan nilai tambah produk.

D. Pembahasan Hasil Penelitian

Usaha budidaya pepaya california di desa Siraisan menunjukkan
potensi yang menjanjikan sebagai alternatif diversifikasi pertanian di tengah
dominasi tanaman karet, kelapa, dan kopi. Data hasil observasi
menunjukkan bahwa sebagian besar petani yang terlibat dalam budidaya
pepaya ini mampu meningkatkan hasil produksi dari tahun ke tahun.
Sebagai contoh, petani seperti Nong Batubara dan Ahyarun Batubara
mengalami pertumbuhan hasil panen yang cukup signifikan, menunjukkan
adanya keberhasilan dalam pengelolaan budidaya. Namun, disisi lain
terdapat pula petani seperti Hasnawi Hasibuan dan Burhanuddin Hasibuan
yang mengalami penurunan hasil panen, yang disebabkan oleh berbagai
tantangan seperti kondisi cuaca, hama, dan kesalahan dalam teknik
budidaya. Perbedaan hasil panen ini menunjukkan bahwa budidaya pepaya
california sangat dipengaruhi oleh praktik manajerial petani masing-

masing.
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Sehingga memerlukan pendekatan strategi pengembangan yang
sistematis, yaitu pendekatan melalui Business Model Canvas (BMC),
analisis SWOT, dan metode Quantitative Strategic Planning Matrix
(QSPM), kemudian akan diolah menggunakan reduksi data, yaitu dengan
mewawancarai seluruh petani (8 orang) pepaya californi di desa Siraisan,
dinas koperasi (1 orang), kepala desa Siraisan dan distributor (1 orang)
pepaya california dalm bentuk verbatim atau kata demi kata. Tahap
selanjutnya, penyajian data dengan menyajikan data dari hasil wawancara
yang sudah diidentifiksi BMC dan dianalisis SWOT — BMC. Tahap
terakhir, Kesimpulan dan verifikasi data. Untuk mendapatkan Kesimpulan,
peneliti menggunakan perumusan strategi, Yyaitu tahap input, tahap
pencocokan, dan tahap keputusan dengan menggunakan analisis Internal
Strategic Analysis Summary (IFE), External Strategic Analysis Summary
(EFE) , matriks Internal-External (IE), matriks SWOT, dan QSPM.

Penyadian data, dengan menggunakan pendekatan Business
Model Canvas (BMC) tahap pertama yang digunakan dalam penelitian ini,
untuk menganalisis bagaimana struktur dan dinamika bisnis budidaya
pepaya dijalankan. Identifikasi BMC memetakan sembilan elemen kunci
dalam model usaha, yang mencakup mitra utama, aktivitas utama, proposisi
nilai, hubungan pelanggan, segmen pelanggan, sumber daya utama, saluran
distribusi, struktur biaya, dan aliran pendapatan. Dari analisis yang
dilakukan, diketahui bahwa para petani telah membangun hubungan yang

kuat dengan distributor lokal dan memiliki pelanggan tetap yang menjadi
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kekuatan utama dari sisi pasar. Nilai proposisi dari produk pepaya california
sangat kompetitif, yaitu memiliki rasa manis, daging tebal, dan sedikit biji,
yang menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen lokal. Namun, saluran
distribusi masih terbatas pada pasar tradisional dan penjualan langsung,
dengan sedikit pemanfaatan teknologi digital atau ekspansi ke pasar luar
daerah.

Pada bagian sumber daya, para petani di desa Siraisan
memanfaatkan lahan pertanian yang subur dan tenaga kerja lokal, serta bibit
unggul pepaya IPB 9. Modal usaha berasal dari dana pribadi, dan ini
menjadi salah satu kelemahan struktural yang membatasi pengembangan
skala usaha. Struktur biaya usaha didominasi oleh pembelian bibit dan
pupuk, serta biaya perawatan dan pengendalian hama. Dalam aspek
pendapatan, petani memperoleh hasil dari penjualan pepaya segar dan
mentah, namun sangat bergantung pada kondisi pasar. Saat panen raya,
harga pepaya segar dapat turun drastis, dari harga normal Rp7.000/kg
menjadi Rp3.000/kg dan ini berisiko mengurangi pendapatan petani secara
signifikan. Sehingga, perlu dilakukan inovasi dalam strategi pemasaran dan
pengolahan produk.

Setelah melakukan identifikasi Business Model Canvas (BMC),
kemudian melakukan evaluasi secara menyeluruh terhadap sembilan
elemen utama dalam Business Model Canvas (BMC) dengan menggunkan
analisis SWOT. Tujuannya adalah untuk menentukan posisi sembilan

elemen BMC lebih jelas. Dari evaluasi ini, diperoleh dua jenis faktor utama,
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faktor internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan, serta faktor
eksternal yang mencakup peluang dan ancaman. Sehingga dapat
menentuk an f aktor strategi m atriks IFE d an Matriks EFE.

Kemudian tahap kesimpulan dan verifikasi data. Untuk
mendapatkan kesimpulan, peneliti menggunakan perumusan strategi
menggunakan pendekatan analisis SWOT dan QSPM, yaitu pertama tahap
input, dengan menggunakan analisis Internal Strategic Analysis Summary
(IFE), External Strategic Analysis Summary (EFE). Dalam penelitian ini
matriks IFE, usaha budidaya pepaya -california di desa Siraisan
menunjukkan posisi internal yang cukup kuat dengan total skor 2,74.
Sedangkan EFE berada dalam posisi eksternal yang cukup menguntungkan
dengan total skor 2,81.

Kedua tahap pencocokan, dengan menggunakan matriks IE dan
matriks SWOT. Matriks IE berdasarkan hasil penelitian, skor total dari
analisis faktor internal (IFE) adalah sebesar 2,74 sementara skor total dari
analisis faktor eksternal (EFE) adalah sebesar 2,81. Nilai-nilai ini
menempatkan posisi usaha pada kuadran V dalam Matriks IE, yaitu pada
area yang menunjukkan kekuatan internal dan eksternal yang berada dalam
kategori sedang (range skor 2,0-2,99 untuk masing-masing dimensi). Posisi
pada kuadran V menunjukkan bahwa strategi yang tepat untuk usaha ini
adalah strategi Hold and Maintain, yang berarti jaga dan pertahankan
keberlangsungan usaha. Langkah strategis yang disarankan meliputi

penetrasi pasar, pengembangan pasar dan pengembangan produk.
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Analisis SWOT vyang dilakukan terhadap elemen-elemen BMC
memperkuat temuan bahwa strategi pengembangan produk merupakan
solusi paling rasional dan prospektif dalam menghadapi tantangan internal
dan eksternal. Kekuatan usaha terletak pada kualitas produk dan dukungan
sumber daya lokal, sementara kelemahannya adalah keterbatasan pasar,
rendahnya diversifikasi produk, dan sumber modal yang terbatas. Peluang
besar terbuka pada aspek pengembangan produk olahan pepaya seperti
dodol, manisan, kripik, dan selai, serta pemasaran digital yang belum
dimanfaatkan secara maksimal. Ancaman utama mencakup biaya distribusi
tinggi, ketergantungan pada pasar segar dan harga pasar, ketergantungan
terhadap kondisi cuaca, serta persaingan dari produk hortikultura lain.
Permasalahan diatas sejalan dengan hasil penelitian Fahrur Rozi di Desa
Sayur Matua, dengan judul (Strategi Pengembangan Usaha Agribisnis
Pepay a d alam Meningk atk an Pend apat an M asy ar akat Desa Sayur M atu a
Kec amat an Naga Juang). y ang jug a menunjukk an bahw a pet ani pepay a
mengal ami tant ang an serup a, terutam a d al am h al permod al an, lahan dan
kondisi cuaca, serta rendahnya pengetahuan tentang strategi pengembangan
usaha.(Rozi, 2023) Meski menghadapi masalah yang sejenis, pendekatan
strategi yang digunakan dalam kedua penelitian ini berbeda. Penelitian
terdahulu lebih menekankan pada aspek teknis budidaya seperti pemilihan
bibit, pemupukan, dan teknik panen. Sementara itu, penelitian ini
menawarkan pendekatan yang lebih terstruktur dan sistematis dengan

menggabungkan BMC, SWOT, dan QSPM.
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Tahapan selanjutnya, matriks SWOT, dalam matriks SWOT
terdapat strategi yang paling dominan dipilih para petani, yaitu strategi (S1-
0O1) yaitu memperluas jangkauan pasar lokal melalui pengembangan produk
olahan pepaya menjadi strategi unggulan. Strategi ini dianggap mampu
memberikan nilai tambah dan memperpanjang masa simpan hasil panen,
sekaligus mengurangi tekanan fluktuasi harga saat panen raya.
Pengembangan produk olahan juga membuka peluang kolaborasi dengan
industri rumah tangga dan pelaku UMKM di sekitar wilayah desa. Selain
itu, strategi WO dan WT yang bertujuan untuk mengatasi kelemahan seperti
keterbatasan modal dan distribusi juga disusun sebagai strategi pendukung,
antara lain melalui pembentukan Koperasi Simpan Pinjam (KSP),
pemanfaatan sistem digital, dan pelatihan keterampilan pengolahan dari
dinas terkait.

Ketiga tahap Keputusan, untuk menentukan strategi terbaik
dalam pengembangan usaha budidaya pepaya california di Desa Siraisan.
Peneliti menggunakan penilaian QSPM. Hasil penilaian QSPM tertinggi,
dapat memeberikan keputusan yang lebih optimal. Validasi strategi
menggunakan pendekatan QSPM menghasilkan bahwa strategi
pengembangan produk memiliki nilai Total Attractiveness Score (TAS)
tertinggi yaitu 5,76, dibandingkan strategi pengembangan pasar (5,33) dan
penetrasi pasar (4,73). Ini menunjukkan bahwa strategi tersebut tidak hanya
paling menarik, tetapi juga paling potensial secara implementatif dalam

konteks lokal desa Siraisan. Strategi ini menggabungkan kekuatan internal
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seperti mutu produk dan ketersediaan bahan baku dengan peluang eksternal
berupa peningkatan permintaan terhadap produk olahan dan dukungan dari
pemerintah daerah. Hasil ini menjadi landasan ilmiah yang kuat dalam
menyarankan pengembangan produk sebagai arah utama pembangunan
usaha tani pepaya di masa depan.

Hasil analisis SWOT, peneliti menyusun beberapa strategi
alternatif yang dikategorikan dalam empat jenis strategi, yaitu SO
(Strengths-Opportunities), WO  (Weaknesses-Opportunities), ST
(Strengths-Threats), dan WT (Weaknesses-Threats). Untuk memilih strategi
yang paling sesuai, digunakan metode QSPM dengan pemberian bobot
terhadap f aktor-f aktor str ategis d an penil aian d ay a tarik seti ap strategi
berdasarkan wawancara dan kuesioner kepada pelaku usaha pepaya. Dari
analisis tersebut, strategi yang memperoleh skor tertinggi (TAS sebesar
5,67) dengan nilai tertinggi 0,88 dari setiap faktor adalah (S1,01)
Memperluas jangkauan pasar lokal melalui pengembangan produk olahan
papaya. Strategi yang berfokus pada pengolahan pascapanen,
pengembangan produk olahan seperti manisan, dodol, selai. Dengan hasil
panen yang berkualitas, untuk mendapatkan hasil panen yang berkualitas
membutuhkan strategi (S4,T4) dimana pemerintah menyediakan pelatihan
terhadap para petani, untuk perawatan budidaya papaya california, serta
memperkuat penanggulangan hama dan penyakit, untuk mendapatkan hasil

panen yang berkualitas.
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Strategi  pengembangan usaha dalam  penelitian ini,
mencerminkan prinsip-prinsip penting dalam muamalah seperti kejujuran
(sidq), tanggung jawab (amanah), dan etika produksi. Islam memandang
usaha pertanian sebagai bentuk ikhtiar yang mulia, yang apabila dijalankan
dengan nilai-nilai syariah, dapat mendatangkan tidak hanya keuntungan
duniawi, tetapi juga keberkahan. Dalam hal ini, Al-Qur'an menegaskan
melalui QS. Al-Mutaffifin ayat 1-3, peringatan keras terhadap praktik
curang dalam takaran dan timbangan. Ayat ini menjadi landasan moral agar
para petani tetap menjaga integritas dalam menjual hasil panennya—tidak
mengurangi takaran, menjaga kualitas buah, dan menetapkan harga secara
adil. Di sisi lain, pengembangan usaha ini juga mencakup aspek pengelolaan
hasil panen menjadi produk olahan, yang tidak hanya memperpanjang umur
simpan produk tetapi juga mencegah pemborosan (israf), memaksimalkan
pemanfaatan hasil bumi, serta mewujudkan prinsip tathwir al-mal
(pengembangan harta) dalam Islam. Dengan demikian, strategi
pengembangan usaha yang diterapkan bukan hanya berorientasi pada nilai
tambah ekonomi, tetapi juga mengakar pada nilai-nilai bisnis halal yang
etis, transparan, dan bertanggung jawab, sesuai dengan prinsip manajemen

bisnis syariah yang telah dijelaskan dalam kerangka teoritis.
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E. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa Kketerbatasan yang perlu
diperhatikan, yaitu:

1. Penelitian ini bersifat kualitatif deskriptif dengan jumlah informan
terbatas, hanya melibatkan delapan petani, satu orang perwakilan dari
dinas Koperasi, kepala desa Siraisan dan satu distributor buah di Desa
Siraisan, yang membatasi generalisasi temuan.

2. Pendekatan yang digunakan hanya mengintegrasikan Business Model
Canvas (BMC), analisis SWOT, dan matriks QSPM, tanpa
menggunakan analisis kuantitatif lanjutan seperti regresi yang dapat
memperkuat hubungan antar variabel.

3. Data primer dari wawancara tidak terstruktur berpotensi menimbulkan
bias subjektif dari informan dan peneliti.

4. Keterbatasan waktu dan akses terhadap data historis yang lebih

komprehensif menghalangi analisis ekonomi yang lebih mendalam.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Penelitian ini  menunjukkan bahwa Budidaya pepaya
California di Desa Siraisan memiliki potensi besar untuk dikembangkan
karena didukung oleh kondisi tanah yang subur, ketersediaan bibit
unggul varietas IPB 9, serta adanya konsumen lokal yang loyal.
Meskipun demikian, realitas di lapangan menunjukkan bahwa
pengembangan usaha ini masih menghadapi berbagai tantangan, seperti
keterbatasan modal, rendahnya diversifikasi produk, jalur distribusi
yang sempit, serta ketergantungan pada harga pasar dan kondisi cuaca
yang tidak menentu. Hasil analisis menggunak an pendekat an Business
Model Canvas (BMC) dan SWOT menunjukk an bahwa keku atan
utama usaha terletak pad a ku alitas produk dan hubungan y ang b aik
dengan pelanggan tetap, sedangk an kelemahan menonjol meliputi
sistem distribusi yang terbatas, pembiayaan yang masih bersifat
mandiri, dan minimnya pemanfaatan teknologi digital dalam
pengelolaan dan pemasaran usaha. Di sisi lain, peluang eksternal
terbesar adalah meningkatnya minat pasar terhadap produk olahan
pepaya dan terbukanya ruang untuk pemanfaatan media digital sebagai
saluran promosi dan pemasaran. Berdasarkan hasil analisis dengan
metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM), strategi

pengembangan produk memperoleh skor Total Attractiveness Score
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(TAS) tertinggi sebesar 5,76, mengungguli strategi pengembangan
pasar (5,33) dan penetrasi pasar (4,73). Sehingga, strategi yang
difokuskan pada penelitian ini adalah strategi pengembangan produk
dengan penciptaan produk olahan seperti dodol, manisan, keripik, dan
selai pepaya menjadi alternatif terbaik dalam meningkatkan nilai
tambah, memperluas jangkauan pasar, serta memperpanjang masa
simpan hasil panen.
B. Saran
1. Bagi Petani Pepaya California
Diharapkan petani dapat mengimplementasikan strategi yang telah
disarankan, khususnya dalam pengolahan pascapanen dan promosi
digital. Pelatihan teknologi digital dan pengolahan produk olahan
harus difasilitasi agar petani tidak hanya menjual produk segar,
tetapi juga produk bernilai tambah.
2. Bagi Pemerintah Daerah
Perlu ada dukungan kebijakan dan fasilitasi program kemitraan
dengan pelaku industri olahan dan pelatihan, serta kerja sama
dengan dinas koperasi dan dinas pertanian.
3. Bagi Akademisi dan Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini dapat menjadi acuan bagi studi lanjutan, terutama dalam aspek
implementasi strategi yang telah dirumuskan. Studi kuantitatif tentang dampak

langsung terhadap pendapatan petani dan kesejahteraan masyarakat desa juga sangat

dianjurkan.
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PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN

A. ldentitas Informan

Nama

Usia

Lama Usaha

Luas lahan yang dikelola

B. Kondisi Usaha Budidaya Pepaya California

1.

Bagaimana awal mula usaha budidaya pepaya california di Desa
Siraisan?

Apa yang membuat Bapak/Ibu tertarik dalam usaha ini?

Seberapa besar keuntungan dari usaha ini dalam kondisi normal?
Menurut Bapak/lbu apa strategi yang paling efektif untuk
mengemb angk an usah a budid ay a pepaya californi a di Des a Siraisan?
Apakah ada langkah-langkah yang sudah dilakukan untuk

meningkatkan daya saing produk ini?

C. Faktor Internal (Kekuatan & Kelemahan — IFAS)

1.

Kekuatan

a. Apa keunggulan pepaya california dibandingkan jenis pepaya lain?
b. Bagaimana kualitas bibit yang digunakan?

c. Bagaimana sistem perawatan yang dilakukan?

d. Apakah ada dukungan dari pemerintah atau organisasi lain?

e. Sejauh mana daya tahan tanaman terhadap cuaca dan hama?



2. Kelemahan
a. Apa kendala utama dalam budidaya pepaya california?
b. Apakah ada keterbatasan dalam akses peralatan dan teknologi
pertanian?
c. Bagaimana ketersediaan tenaga kerja dalam usaha ini?
d. Bagaimana cara menangani kegagalan panen?
D. Faktor Eksternal (Peluang & Ancaman — EFAS)
1. Peluang
a. Bagaimana permintaan pasar terhadap pepaya california?
b. Apakah ada potensi kemitraan dengan pasar modern atau industri
makanan?
c. Apakah ada peluang untuk diversifikasi produk (misalnya olahan
pepaya)?
d. Bagaimana peran media sosial atau teknologi digital dalam
pemasaran?
2. Ancaman
a. Bagaimana persaingan dengan petani lain di daerah sekitar?
b. Bagaimana dampak fluktuasi harga terhadap keuntungan usaha?
c. Bagaimana dampak perubahan iklim dan musim terhadap produksi?

d. Bagaimana ancaman hama atau penyakit terhadap tanaman?



E. Analisis Business Model Canvas (BMC) dalam Budidaya Pepaya

California

1.

Customer Segments (Segmentasi Pelanggan)

a. Siapa target pasar utama pepaya california yang Bapak/Ibu
hasilkan?

b. Bagaimana perilaku pembelian konsumen terhadap produk ini?

Value Proposition (Keunggulan Produk)

a. Apa yang membuat pepaya california dari Desa Siraisan unik atau
lebih unggul?

b. Bagaimana kualitas dan standar pepaya yang dihasilkan?

Channels (Saluran Distribusi)

a. Bagaimana cara pemasaran yang selama ini dilakukan?

b. Apakah sudah ada upaya pemasaran melalui media sosial atau
marketplace?

Customer Relationships (Hubungan dengan Pelanggan)

a. Bagaimana interaksi dengan pelanggan (konsumen, distributor,
pengecer)?

b. Apa bentuk promosi yang dilakukan untuk meningkatkan
penjualan?

Revenue Streams (Sumber Pendapatan)

a. Dari mana saja sumber pendapatan utama dalam usaha ini?

b. Apakah ada rencana untuk menambah produk turunan dari pepaya?

Key Resources (Sumber Daya Utama)



Apa saja sumber daya utama yang mendukung keberhasilan usaha ini?

Dan bagaimana kondisi modal usaha ini?

Key Activities (Kegiatan Utama)

a. Apa aktivitas utama dalam proses budidaya hingga panen?

b. Bagaimana cara memastikan kualitas produksi tetap terjaga?

Key Partnerships (Kemitraan)

a. Apakah ada kerja sama dengan pemasok bibit, pupuk, atau
distributor?

b. Bagaimana peran pemerintah dalam membantu usaha ini?

. Cost Structure (Struktur Biaya)

Apa biaya terbesar dalam budidaya pepaya california?



A. Matriks Perbandingan Berpasangan IFE dan EFE
Kekuatan Dan Kelemahan
Memilih Hubungan Kepentingan Antar Faktor
(Kurang Penting [1], Sama Penting [2] Dan Lebih Penting [3] Dengan
Dicontreng [X]))

Hubungan
Faktor-faktor Internal Strategis Kepentingan Faktor-faktor Internal Strategis
1 2 3

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Hasil panen segar dan kualitas papaya S2

distribusi tetap atau langganan. tinggi ( manis, daging tebal,sedikit biji
dan lain — lain)

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Lahan subur disertai kualitas bibit S3
distribusi tetap atau langganan. unggul IPB 9
Memiliki konsumen lokal dan Tenaga kerja lokal dan penjualan

S1  distribusi tetap atau langganan. 1 2 3 pepaya dengan harga normal S4

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Biaya pembelian bibit dan pupuk S5
distribusi tetap atau langganan. murah

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Pasar masih terbatas di wilayah W1
distribusi tetap atau langganan. tertentu

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Penjualan harga pepaya mentah W2
distribusi tetap atau langganan.

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Modal dari dana pribadi W3
distribusi tetap atau langganan.

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Biaya perawatan dan pengendalian W4
distribusi tetap atau langganan. hama tinggi

S1  Memiliki konsumen lokal dan 1 2 3 Transaksi langsung dengan pengecer W5
distribusi tetap atau langganan. atau pembeli

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Lahan subur disertai kualitas bibit S3
papaya tinggi ( manis, daging unggul IPB 9
tebal,sedikit biji dan lain— lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Tenaga kerja lokal dan penjualan S4
papaya tinggi ( manis, daging pepaya dengan harga normal
tebal,sedikit biji dan lain— lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Biaya pembelian bibit dan pupuk S5
papaya tinggi ( manis, daging murah
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Pasar masih terbatas di wilayah W1
papaya tinggi ( manis, daging tertentu
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Penjualan harga pepaya mentah W2
papaya tinggi ( manis, daging
tebal,sedikit biji dan lain— lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Modal dari dana pribadi W3
papaya tinggi ( manis, daging
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Biaya perawatan dan pengendalian W4
papaya tinggi ( manis, daging hama tinggi
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

S2  Hasil panen segar dan kualitas 1 2 3 Transaksi langsung dengan pengecer W5

papaya tinggi ( manis, daging
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

atau pembeli




S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Tenaga kerja lokal dan penjualan S4
unggul IPB 9 pepaya dengan harga normal

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Biaya pembelian bibit dan pupuk S5
unggul IPB 9 murah

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Pasar masih terbatas di wilayah W1
unggul IPB 9 tertentu

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Penjualan harga pepaya mentah W2
unggul IPB 9

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Modal dari dana pribadi W3
unggul IPB 9

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4
unggul IPB 9 hama tinggi

S3  Lahan subur disertai kualitas bibit 1 Transaksi langsung dengan pengecer W5
unggul IPB 9 atau pembeli

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Biaya pembelian bibit dan pupuk S5
pepaya dengan harga normal murah

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Pasar masih terbatas di wilayah W1
pepaya dengan harga normal tertentu

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Penjualan harga pepaya mentah W2
pepaya dengan harga normal

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Modal dari dana pribadi W3
pepaya dengan harga normal

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4
pepaya dengan harga normal hama tinggi

S4  Tenaga kerja lokal dan penjualan 1 Transaksi langsung dengan pengecer W5
pepaya dengan harga normal atau pembeli

S5  Biaya pembelian bibit dan pupuk 1 Pasar masih terbatas di wilayah W1
murah tertentu

S5 Biaya pembelian bibit dan pupuk 1 Penjualan harga pepaya mentah W2
murah

S5 Biaya pembelian bibit dan pupuk 1 Modal dari dana pribadi W3
murah

S5 Biaya pembelian bibit dan pupuk 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4
murah hama tinggi

S5 Biaya pembelian bibit dan pupuk 1 Transaksi langsung dengan pengecer W5
murah atau pembeli
Pasar masih terbatas di wilayah Penjualan harga pepaya mentah

W1 tertentu 1 W2
Pasar masih terbatas di wilayah Modal dari dana pribadi

W1 tertentu 1 W3

W1 Pasar masih terbatas di wilayah 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4
tertentu hama tinggi

W1 Pasar masih terbatas di wilayah 1 Transaksi langsung dengan pengecer W5
tertentu atau pembeli

W2 Penjualan harga pepaya mentah 1 Modal dari dana pribadi W3

W2 Penjualan harga pepaya mentah 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4

hama tinggi
W2  Penjualan harga pepaya mentah 1 Transaksi langsung dengan pengecer W5
atau pembeli
W3  Modal dari dana pribadi 1 Biaya perawatan dan pengendalian W4

hama tinggi




W3  Modal dari dana pribadi 1 2 3 Transaksi langsung dengan pengecer W5
atau pembeli

W4  Biaya perawatan dan pengendalian 1 2 3 Transaksi langsung dengan pengecer W5
hama tinggi atau pembeli




Peluang dan Ancaman
Memilih hubungan Kepentingan antar faktor
(kurang penting [1], sama penting [2] dan lebih penting [3] dengan dicoret [X])

Tingkat
Faktor-faktor Internal Strategis  Kepentingan Faktor-faktor Internal Strategis
1 2 3
O1 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Permintaan pasar terhadap pepaya O2
(dodol, manisan, kripik, selai) california tinggi.
01 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Potensi penjualan online dan O3
(dodol, manisan, kripik, selai) dukungan digital
01 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Pemasaran dan distribusi 04
(dodol, manisan, kripik, selai)
O1 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Bekerja sama dengan pemerintah dan O5
(dodol, manisan, kripik, selai) dinas koperasi dan industri pengolahan
buah
O1 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Biaya distribusi dan transportasi tinggi T1
(dodol, manisan, kripik, selai)
O1 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Penjualan harga pepaya panen raya T2
(dodol, manisan, kripik, selai)
O1 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Kerjasama antar petani. T3
(dodol, manisan, kripik, selai)
01 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Penanggulangan hama dan penyakit T4
(dodol, manisan, kripik, selai)
01 Pengembangan produk olahan pepaya 1 2 3 Persaingan dengan pedagang pengecer T5
(dodol, manisan, kripik, selai) atau pembeli langsung dipasar.
02 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Potensipenjualan online dan dukungan O3
california tinggi. digital
02 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Pemasarandan distribusi 04
california tinggi.
O2 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Bekerjasamadengan pemerintandan  O5
california tinggi. dinas  koperasi  dan  industri
pengolahan buah
O2 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Biaya distribusi dan transportasi  T1
california tinggi. tinggi
O2 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Penjualan harga pepaya panen raya T2
california tinggi.
O2 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Kerjasama antar petani. T3
california tinggi.
02 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Penanggulangan hama dan penyakit T4
california tinggi.
O2 Permintaan pasar terhadap pepaya 1 2 3 Persaingan dengan pedagang T5
california tinggi. pengecer atau pembeli langsung
dipasar.
O3 Potensi penjualan online dan 1 2 3 Pemasaran dan distribusi 04
dukungan digital
O3 Potensi  penjualar  online dan 1 2 3 Bekerja sama dengan pemerintah dan O5
dukungan digital dinas koperasi dan industri pengolahan
buah
O3 Potensi  penjualar  online dan 1 2 3 Biayadistribusi dan transportasi tinggi T1

dukungan digital




O3 Potensi  penjualan  online dan 1 Penjualan harga pepaya panen raya T2
dukungan digital
O3 Potensi  penjualan  online dan 1 Kerja sama antar petani. T3
dukungan digital
O3 Potensi  penjualan  online dan 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4
dukungan digital
O3 Potensi  penjualan online dan 1 Persaingan dengan pedagang pengecer T5
dukungan digital atau pembeli langsung dipasar.
Pemasaran dan distribusi Bekerja sama dengan pemerintah dan
04 1 dinas  koperasi dan  industri  O5
pengolahan buah
04 Pemasaran dan distribusi 1 Biaya distribusi dan transportasi Tl
tinggi
O4 Pemasaran dan distribusi 1 Penjualan harga pepaya panen raya T2
O4 Pemasaran dan distribusi 1 Kerja sama antar petani. T3
O4 Pemasaran dan distribusi 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4
O4 Pemasaran dan distribusi 1 Persaingan dengan pedagang T5
pengecer atau pembeli langsung
dipasar.
O5 Bekerja sama dengan pemerintah dan 1 Biaya distribusi dan transportasi Tl
dinas  koperasi  dan industri tinggi
pengolahan buah
O5 Bekerja sama dengan pemerintah dan 1 Penjualan harga pepaya panen raya T2
dinas  koperasi  dan  industri
pengolahan buah
O5 Bekerja sama dengan pemerintah dan 1 Kerja sama antar petani. T3
dinas  koperasi  dan  industri
pengolahan buah
O5 Bekerjasamadengan pemerintahdan 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4
dinas  koperasi  dan  industri
pengolahan buah
O5 Bekerjasamadengan pemerintahdan 1 Persaingan dengan pedagang T5
dinas  koperasi  dan  industri pengecer atau pembeli langsung
pengolahan buah dipasar.
T1 Biaya distribusi dan transportasi 1 Penjualan harga pepaya panen raya T2
tinggi
T1 Biayadistribusi dan transportasi tinggi 1 Kerja sama antar petani. T3
T1 Biayadistribusi dan transportasi tinggi 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4
T1 Biayadistribusi dan transportasi tinggi 1 Persaingan dengan pedagang pengecer T5
atau pembeli langsung dipasar.
T2 Penjualan harga pepaya panen raya 1 Kerja sama antar petani. T3
T2 Penjualan harga pepaya panen raya 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4
T2 Penjualan harga pepaya panen raya 1 Persaingan dengan pedagang pengecer T5
atau pembeli langsung dipasar.
T3 Kerja sama antar petani. 1 Penanggulangan hama dan penyakit T4




Persaingan dengan pedagang pengecer T5
atau pembeli langsung dipasar.
Persaingan dengan pedagang pengecer T5

atau pembeli langsung dipasar.

T3 Kerja sama antar petani. 1 2 3

T4 Penanggulangan hama dan penyakit 1 2 3

Siraisan,  April 2025

(Responden)



KUESIONER PENENTUAN PERINGKAT FAKTOR STRATEGIS
EKSTERNAL DAN INTERNAL

Tujuan:
Pengisian kuisioner ini bertujuan untuk menentukan nilai peringkat untuk masing-
masing faktor strategis baik eksternal maupun internal. Nilai peringkat ini nantinya
akan digunakan sebagai pengali untuk nilai pembobotan yang telah diperoleh
sebelumnya.
Petunjuk Umum:

e Berikan tanda silang “X” nilai peringkat yang Bapak/Ibu pilih.

e Jawaban merupakan jawaban pribadi Bapak/Ibu

Petunjuk Pengisian Nilai Peringkat Peluang dan Ancaman:

¢ Penilaian nilai peringkat berdasarkan respon perusahaan dalam menghadapi
peluang dan ancaman yang ada pada saat ini.

e Penilaian peringkat tersebut menggunakan skala dengan kriteria sebagai

berikut:

Nilai Peringkat Defnisi Ketentuan
1 Responnya sangat buruk Ancaman
2 Responnya rata-rata &
3 Responnya diatas rata-rata Peluang
4 Responnya sangat bagus

Petunjuk Pengisian Nilai Peringkat Kekuatan dan Kelemahan
¢ Nilai peringkat untuk kelemahan adalah 1 atau 2, sedangkan kekuatan
bernilai 3 atau 4
e Penilaian nilai peringkat mencerminkan kondisi internal perusahaan
¢ Penilaian peringkat tersebut menggunakan skala dengan kriteria sebagai

berikut:

Nilai Peringkat Defnisi Ketentuan
1 Sangat Lemah Kelemahan
2 Lemah
3 Kuat Kekuatan
4 Sangat Kuat




KEKUATAN

Nilai Peringkat

No. Faktor-faktor Internal Strategis
Reting

1 Memiliki konsumen lokal dan distribusi tetap atau langganan.

2  Hasil panen segar dan kualitas papaya tinggi ( manis, daging
tebal,sedikit biji dan lain — lain)

3 Lahan subur disertai kualitas bibit unggul IPB 9

4  Tenaga kerja lokal dan penjualan pepaya dengan harga
normal

5 Biaya pembelian bibit dan pupuk murah

KELEMAHAN

No. Faktor-faktor Internal Strategis

1  Pasar masih terbatas di wilayah tertentu

2  Penjualan harga pepaya mentah

3 Modal dari dana pribadi

4  Biaya perawatan dan pengendalian hama tinggi

5 Transaksi langsung dengan pengecer atau pembeli

TOTAL




PELUANG

Nilai Peringkat

No. Faktor-faktor Eksternal Strategis
Rating
1 Pengembangan produk olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai)
2  Permintaan pasar terhadap pepaya california tinggi.
3  Potensi penjualan online dan dukungan digital
4 Pemasaran dan distribusi
5 Bekerja sama dengan pemerintah dan dinas koperasi
dan industri pengolahan buah
ANCAMA
No. Faktor-faktor Eksternal Strategis
1 Biaya distribusi dan transportasi tinggi

2 Penjualan harga pepaya panen raya

3 Kerja sama antar petani.

4  Penanggulangan hama dan penyakit

5 Persaingan dengan pedagang pengecer atau

pembeli langsung dipasar.

TOTAL




B. Matriks SWOT

Kuesioner Matriks SWOT 1

Faktor-faktor

Faktor-faktor

Strategi Alternatif

Strategis Strategis
Internal Eksternal
No. Strategi SO Alasan dan
Kekuatan (Strength) ~ (+)  Peluang (Opportunity) (Gabungan Argumentasi
faktor
Kekuatan-
Peluang)
1 Memiliki konsumen lokal (+) Pasar masih terbatas di
dan distribusi tetap atau wilayah tertentu
langganan.
2 Hasil panen segar dan (+) Penjualan harga pepaya
kualitas papaya tinggi ( mentah
manis, daging
tebal,sedikit biji dan lain—
lain)
Lahan subur disertai Modal dari dana pribadi
3 kualitas bibitunggul IPB  (+)
9
Tenaga kerja lokal dan Biaya perawatan dan
4 penjualan pepayadengan (+) pengendalian hama
harga normal tinggi
Biaya pembelian bibit Transaksi langsung
5 dan pupuk murah (+) dengan pengecer atau
pembeli
Kelemahan (Weaknesses) (+)  Peluang (Opportunity) Alasan dan
Argumentasi
Sistem bisnis yang ritel Pasar masih terbatas di
1 dengan  kompleksitas (+) wilayah tertentu
yang rumit
Tumpang Penjualan harga pepaya
2 tindi (+) mentah
h pengembangan bisnis
dengan Anak
Perusahaan lain
Sistem internal dalam Modal dari dana pribadi
3 prioses penagihan ke (+)
konsumen
Internal control Biaya perawatan dan
4 perusahaan dalam (+) pengendalian hama
sistem tinggi
pengelolaan
resiko/ risk
management
system
Tata Kelola Organisasi Transaksi langsung
5 termasuk SOP dalam (+) dengan pengecer atau
menjalankan bisnis ritel pembeli




Kuesioner Matriks SWOT 2

Faktor-faktor Strategis

Faktor-faktor

Strategi Alternatif

Internal Strategis
Eksternal
No.
Kekuatan (Strength) +) Ancaman (Treath) Alasan
dan
Argument
asi
1 Memiliki konsumen lokal (+) Biaya  distribusi dan
dan distribusi tetap atau transportasi tinggi
langganan.
2 Hasil panen segar dan (+) Penjualan harga pepaya
kualitas papaya tinggi ( panen raya
manis, daging tebal,sedikit
biji dan lain — lain)
3 Lahan subur disertai (+) Kerjasama antar petani.
kualitas bibit unggul IPB 9
4  Tenaga kerja lokal dan (+) Penanggulangan hama dan
penjualan pepaya dengan penyakit
harga normal
S Biaya pembelian bibit dan +) Peerﬁalencge?nag%nggnmtggﬁai%%n%
pupuk murah Bnggdipasar. P J
Kelemahan (Weaknesses) (+) Ancaman (Treath) Alasan
dan
Argument
asi
Pasar masih terbatas di Biaya distribusi dan
1 wilayah tertentu *) transportasi tinggi
Penjualan harga pepaya Penjualan harga pepaya
2 mentah (+) panen raya
Modal dari dana pribadi Kerja sama antar petani.
3 (+)
Biaya perawatan dan Penanggulangan hama dan
4 pengendalian hama tinggi (+) penyakit
Transaksi langsung Persaingan dengan
5 dengan pengecer atau (+) pedagang pengecer atau

pembeli

pembeli langsung dipasar.



KUISIONER PENENTUAN PERINGKAT STRATEGI ALTERNATIF
(Atrractive Score)

Tujuan
Pengisian kuisioner ini bertujuan untuk menentukan nilai peringkat Strategi
alternative dengan tingkat daya tariknya masing-masing. Nilai peringkat ini
nantinya akan digunakan sebagai pengali untuk nilai Total Atractive Score.
Petunjuk Umum

e Jawaban merupakan jawaban pribadi Bapak/Ibu
Petunjuk Pengisian Nilai Peringkat Peluang dan Ancaman

¢ Penilaian nilai peringkat berdasarkan respon perusahaan dalam prioritas

strategi yang digunakan.

e Penilaian peringkat tersebut menggunakan skala dengan kriteria sebagai

berikut:
Nilai Peringkat Defnisi
1 Tidak Menarik
2 Agak Menarik
3 Menarik
4 Sangat Menarik
Identitas Responden
Nama
Jabatan
Tanda Tangan

*) Pada nilai Bobot menggunakan data sebelumnya (Matriks IFE dan EFE, dengan
metode Comparison pairwise



C. Kuesioner Penilaian Peringkat Strategi

Faktor-faktor Strategis Alternatif
Strategi
Pengemb  Pengemba
Kekuatan dan Peluang (SO) quggg?m angan ngan
Pasar Produk
(51,01) 3 4 4
Memperluas jangkauan pasar lokal melalui pengembangan
produk olahan pepaya (dodol, manisan, kripik, selai).
(S2,02) 3 3 3
Menawarkan pepaya berkualitas tinggi untuk memenuhi
permintaan pasar pepaya California yang meningkat.
(S3,03) 2 2 3
Mengoptimalkan penggunaan lahan subur dan bibit unggul
untuk meningkatkan hasil dan menjangkau pasar daring.
(S4,04) 2 3 3
Mengembangkan pemasaran melalui kolaborasi dengan dinas
koperasi dan industri.
(S5,05) 2 2 3
Memanfaatkan biaya input yang rendah untuk memperluas
distribusi produk olahan pepaya.
Kelemahan dan Peluang(WO) Penetrasi  Pengemban Pengemba
Pasar gan ngan
Pasar Produk
(W1,01) 3 4 4
Membuka pasar baru melalui diversifikasi produk olahan
pepaya agar tidak hanya bergantung pada wilayah tertentu.
(W2,02) 3 4 4
Mengolah pepaya mentah menjadi produk bernilai tambah
untuk menghadapi keterbatasan harga jual.
(W3,03) 2 3 3
Mencari pendanaan alternatif dengan promosi online dan
dukungan digital untuk mengatasi keterbatasan modal pribadi.
(W4,04) 2 3 3
Menurunkan biaya pengendalian hama dengan pelatihan dari
dinas pertanian dan koperasi.
(W5,05) 2 2 2
Membangun sistem transaksi digital atau koperasi petani untuk
mengurangi ketergantungan pada pembeli langsung. . L ,
Kekuatan dan Ancaman (ST) Penetrasi | = oo oo ETEEITING
an ngan
Pasar asar P?oduk
(S1,11) 2 2 2
Mengurangi biaya distribusi dengan mengoptimalkan jaringan
distribusi tetap yang telah ada.
(S2,T12) 2 3 2
Menyesuaikan waktu panen dan strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.
Memb kerj (S'3bT3t)> is kualitas bibi I 2 3 3
UNtUK TeRGhadap: tantangan organsast petant lain, 0o
: _ S4 T4 2 3 3
Me%edla an gelﬁtlhan en%ga kedfil lokal untuk memperkuat
penahggulangan hama dan penyakit.
(S5,T5) 2 2 3



Mengembangkan nilai tambah produk agar tetap bersaing
dengan pedagang pasar.
——KetemahandamrAncaman(WT)————————Penetrasi—PengembanFenrgembe
an ngan
Pasar asar Produk
1 (W1,T1) 1 3 2
Menyusun strategi distribusi bersama petani sekitar untuk
mengurangi beban biaya transportasi di pasar terbatas.
2 (W2,T2) 3 4 4
Mengantisipasi fluktuasi harga saat panen raya dengan strategi
pengolahan produk.
3 (W3,T3) 3 3 3
Membentuk koperasi untuk memperkuat permodalan bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi antar petani.
4 (W4,T4) 1 2 2
Menekan biaya pengendalian dengan membangun sistem
pertanian terpadu berbasis komunitas.
5 (W5,T5) 2 3 3
Membentuk kelompok tani berbasis digital untuk
meningkatkan daya tawar terhadap pengecer.




D. Matriks Perbandingan Berpasangan QSPM
SO Dan WO

Memilih Hubungan Kepentingan Antar Faktor
(Kurang Penting [1], Sama Penting [2] Dan Lebih Penting [3] Dengan
Dicontreng [X]))

Hubungan
Faktor-faktor Internal Strategis Kepentingan Faktor-faktor Internal Strategis
1 2 3
S101 (S1,01) 1 2 3 Menawarkan pepaya berkualitas S202
Memperluas jangkauan pasar lokal tinggi untuk memenuhi permintaan
melalui pengembangan produk pasar pepaya California yang
olahan pepaya (dodol, manisan, meningkat.
kripik, selai).
S101 (S1,01) 1 2 3 (S3,03) S303

Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui  pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

Mengoptimalkan penggunaan lahan
subur dan bibit unggul untuk
meningkatkan hasil dan menjangkau
pasar daring.

S101 (S1,01)
Memperluas jangkauan pasar lokal 1 2 3
melalui pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

Mengembangkan pemasaran  S404
melalui kolaborasi dengan dinas
koperasi dan industri.

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui  pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

Membangun sistem transaksi digital S505
atau koperasi petani untuk
mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui  pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

(W1,01) W101
Membuka pasar baru  melalui
diversifikasi produk olahan pepaya
agar tidak hanya bergantung pada
wilayah tertentu.

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

(W2,02) W202
Mengolah pepaya mentah menjadi
produk bernilai tambah  untuk
menghadapi keterbatasan harga jual.

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui  pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

(W3,03) W303
Mencari pendanaan alternatif dengan
promosi online dan dukungan digital
untuk mengatasi keterbatasan modal
pribadi.

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

(W4,04) W404
Menurunkan biaya pengendalian
hama dengan pelatihan dari dinas
pertanian dan koperasi.

S101 (S1,01) 1 2 3
Memperluas jangkauan pasar lokal
melalui pengembangan produk
olahan pepaya (dodol, manisan,
kripik, selai).

(W5,05) W505
Membangun sistem transaksi digital
atau koperasi petani untuk
mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung.




S202

Menawarkan pepaya berkualitas
tinggi untuk memenuhi permintaan
pasar pepaya California yang
meningkat.

(S3,03) S303
Mengoptimalkan penggunaan lahan
subur dan bibit unggul untuk
meningkatkan hasil dan menjangkau
pasar daring.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas 3 Mengembangkan pemasaran melalui S404
tinggi untuk memenuhi permintaan kolaborasi dengan dinas koperasi dan
pasar pepaya California yang industri.
meningkat.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas 3 Membangun sistem transaksi digital S505
tinggi untuk memenuhi permintaan atau koperasi petani untuk
pasar pepaya California yang mengurangi  ketergantungan pada
meningkat. pembeli langsung

S202 Menawarkan pepaya berkualitas (W1,01) w101
tinggi untuk memenuhi permintaan Membuka pasar baru melalui
pasar pepaya California yang diversifikasi produk olahan pepaya
meningkat. agar tidak hanya bergantung pada

wilayah tertentu.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas (W2,02) w202
tinggi untuk memenuhi permintaan Mengolah pepaya mentah menjadi
pasar pepaya California yang produk bernilai tambah  untuk
meningkat. menghadapi keterbatasan harga jual.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas (W3,03) W303
tinggi untuk memenuhi permintaan Mencari pendanaan alternatif dengan
pasar pepaya California yang promosi online dan dukungan digital
meningkat. untuk mengatasi keterbatasan modal

pribadi.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas (W4,04) W404
tinggi untuk memenuhi permintaan Menurunkan biaya pengendalian
pasar pepaya California yang hama dengan pelatihan dari dinas
meningkat. pertanian dan koperasi.

S202 Menawarkan pepaya berkualitas (W5,05) W505
tinggi untuk memenuhi permintaan Membangun sistem transaksi digital
pasar pepaya California yang atau koperasi petani untuk
meningkat. mengurangi  ketergantungan pada

pembeli langsung.

S303 (S3,03) 3 Mengembangkan pemasaran melalui S404
Mengoptimalkan penggunaan kolaborasi dengan dinas koperasi dan
lahan subur dan bibit unggul untuk industri.
meningkatkan hasil dan
menjangkau pasar daring.

S303 (S3,03) 3 Membangun sistem transaksi digital S505
Mengoptimalkan penggunaan atau koperasi petani untuk
lahan subur dan bibit unggul untuk mengurangi  ketergantungan pada
meningkatkan hasil dan pembeli langsung
menjangkau pasar daring.

S303 (S3,03) (W1,01) W101
Mengoptimalkan penggunaan Membuka pasar baru melalui
lahan subur dan bibit unggul untuk diversifikasi produk olahan pepaya
meningkatkan hasil dan agar tidak hanya bergantung pada
menjangkau pasar daring. wilayah tertentu.

S303 (S3,03) (W2,02) W202

Mengoptimalkan penggunaan
lahan subur dan bibit unggul untuk

Mengolah pepaya mentah menjadi
produk  bernilai  tambah  untuk




meningkatkan hasil dan
menjangkau pasar daring.

menghadapi keterbatasan harga jual.

S303 (S3,03) (W3,03) W303
Mengoptimalkan penggunaan Mencari pendanaan alternatif dengan
lahan subur dan bibit unggul untuk promosi online dan dukungan digital
meningkatkan hasil dan untuk mengatasi keterbatasan modal
menjangkau pasar daring. pribadi.

S303 (S3,03) (W4,04) W404
Mengoptimalkan penggunaan Menurunkan biaya pengendalian
lahan subur dan bibit unggul untuk hama dengan pelatihan dari dinas
meningkatkan hasil dan pertanian dan koperasi.
menjangkau pasar daring.

S303 (S3,03) (W5,05) W505

Mengoptimalkan penggunaan
lahan subur dan bibit unggul untuk
meningkatkan hasil dan
menjangkau pasar daring.

Membangun sistem transaksi digital
atau  koperasi  petani  untuk
mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung.

S404 Mengembangkan
melalui kolaborasi dengan dinas
koperasi dan industri.

pemasaran

(W5,05) S505
Membangun sistem transaksi digital
atau koperasi petani untuk
mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung.

S404 Mengembangkan pemasaran (W1,01) w101
melalui kolaborasi dengan dinas Membuka pasar baru melalui
koperasi dan industri. diversifikasi produk olahan pepaya

agar tidak hanya bergantung pada
wilayah tertentu.

S404 Mengembangkan pemasaran (W2,02) W202
melalui kolaborasi dengan dinas Mengolah pepaya mentah menjadi
koperasi dan industri. produk bernilai tambah  untuk

menghadapi keterbatasan harga jual.

S404  Mengembangkan pemasaran (W3,03) W303
melalui kolaborasi dengan dinas Mencari pendanaan alternatif dengan
koperasi dan industri. promosi online dan dukungan digital

untuk mengatasi keterbatasan modal
pribadi.

S404  Mengembangkan pemasaran (W4,04) W404
melalui kolaborasi dengan dinas Menurunkan biaya pengendalian
koperasi dan industri. hama dengan pelatihan dari dinas

pertanian dan koperasi.

S404 Mengembangkan pemasaran (W5,05) W505
melalui kolaborasi dengan dinas Membangun sistem transaksi digital
koperasi dan industri. atau koperasi petani untuk

mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung.

S505 Membangun sistem  transaksi (W1,01) w101
digital atau koperasi petani untuk Membuka pasar baru melalui
mengurangi ketergantungan pada diversifikasi produk olahan pepaya
pembeli langsung agar tidak hanya bergantung pada

wilayah tertentu.

S505 Membangun sistem  transaksi (W2,02) w202

digital atau koperasi petani untuk
mengurangi ketergantungan pada
pembeli langsung

Mengolah pepaya mentah menjadi
produk bernilai tambah  untuk
menghadapi keterbatasan harga jual.




S505 Membangun  sistem  transaksi 1 3 (W3,03) W303
digital atau koperasi petani untuk Mencari pendanaan alternatif dengan
mengurangi ketergantungan pada promosi online dan dukungan digital
pembeli langsung untuk mengatasi keterbatasan modal

pribadi.

S505 Membangun  sistem  transaksi 1 3 (W4,04) w404
digital atau koperasi petani untuk Menurunkan biaya pengendalian
mengurangi ketergantungan pada hama dengan pelatihan dari dinas
pembeli langsung pertanian dan koperasi.

S505 Membangun sistem  transaksi 1 3 (W5,05) W505
digital atau koperasi petani untuk Membangun sistem transaksi digital
mengurangi ketergantungan pada atau  koperasi  petani  untuk
pembeli langsung mengurangi  ketergantungan pada

pembeli langsung.

W101 Membuka pasar baru melalui (W2,02) w202
diversifikasi produk olahan pepaya 1 3 Mengolah pepaya mentah menjadi
agar tidak hanya bergantung pada produk  bernilai  tambah  untuk
wilayah tertentu. menghadapi keterbatasan harga jual.

W101 Membuka pasar baru melalui (W3,03) W303
diversifikasi produk olahan pepaya 1 3 Mencari pendanaan alternatif dengan
agar tidak hanya bergantung pada promosi online dan dukungan digital
wilayah tertentu. untuk mengatasi keterbatasan modal

pribadi.

W101 Membuka pasar baru melalui 1 3 (W4,04) W404
diversifikasi produk olahan pepaya Menurunkan biaya pengendalian
agar tidak hanya bergantung pada hama dengan pelatihan dari dinas
wilayah tertentu. pertanian dan koperasi.

W101 Membuka pasar baru melalui 1 3 (W5,05) W505
diversifikasi  produk  olahan Membangun sistem transaksi digital
pepaya agar tidak hanya atau koperasi petani untuk
bergantung pada wilayah tertentu. mengurangi  ketergantungan pada

pembeli langsung.

W202 Mengolah pepaya mentah 1 3 (W3,03) W303
menjadi produk bernilai tambah Mencari pendanaan alternatif dengan
untuk menghadapi keterbatasan promosi online dan dukungan digital
harga jual. untuk mengatasi keterbatasan modal

pribadi.

W202 Mengolah pepaya mentah menjadi 1 3 (W4,04) W404
produk bernilai tambah untuk Menurunkan  biaya pengendalian
menghadapi  keterbatasan harga hama dengan pelatihan dari dinas
jual. pertanian dan koperasi.

W202 Mengolah pepaya mentah menjadi 1 3 (W5,05) W505
produk bernilai tambah untuk Membangun sistem transaksi digital
menghadapi  keterbatasan harga atau koperasi petani untuk
jual. mengurangi  ketergantungan pada

pembeli langsung.

W303 Mencari pendanaan alternatif 1 3 (W4,04) W404
dengan promosi online dan Menurunkan biaya pengendalian
dukungan digital untuk mengatasi hama dengan pelatihan dari dinas
keterbatasan modal pribadi. pertanian dan koperasi.

W303 Mencari pendanaan alternatif 1 3 (W5,05) W505
dengan promosi online dan Membangun sistem transaksi digital
dukungan digital untuk mengatasi atau koperasi petani untuk
keterbatasan modal pribadi. mengurangi  ketergantungan pada




pembeli langsung.

W404 Menurunkan biaya pengendalian 1
hama dengan pelatihan dari dinas
pertanian dan koperasi.

2

(W5,05) W505
Membangun sistem transaksi digital
atau  koperasi  petani  untuk
mengurangi  ketergantungan pada
pembeli langsung.




ST dan WT

Memilih hubungan Kepentingan antar faktor
(kurang penting [1], sama penting [2] dan lebih penting [3] dengan dicoret [X])

Tingkat
Faktor-faktor Internal Strategis Kepentingan Faktor-faktor Internal Strategis
1 2 3

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 Menyesuaikan waktu panen dan S2T2
mengoptimalkan jaringan distribusi strategi pemasaran agar tetap
tetap yang telah ada. kompetitif di musim panen raya.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 Membangun kerjasama  petani  S3T3
mengoptimalkan jaringan distribusi berbasis kualitas bibit unggul untuk
tetap yang telah ada. menghadapi tantangan organisasi

petani lain.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 Menyediakan pelatihan tenaga kerja S4T4
mengoptimalkan jaringan distribusi lokal untuk memperkuat
tetap yang telah ada. penanggulangan hama dan penyakit.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 Mengembangkan  nilai ~ tambah S5T5
mengoptimalkan jaringan distribusi produk agar tetap bersaing dengan
tetap yang telah ada. pedagang pasar.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 (W1,T1) WI1T1
mengoptimalkan jaringan distribusi Menyusun strategi distribusi bersama
tetap yang telah ada. petani sekitar untuk mengurangi beban

biaya transportasi di pasar terbatas.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 (W2,T2) W2T2
mengoptimalkan jaringan distribusi Mengantisipasi fluktuasi harga saat
tetap yang telah ada. panen raya dengan strategi pengolahan

produk.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 (W3,T3) W3T3
mengoptimalkan jaringan distribusi Membentuk koperasi untuk
tetap yang telah ada. memperkuat permodalan  bersama

dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 (W4,T4) WA4T4
mengoptimalkan jaringan distribusi Menekan biaya pengendalian dengan
tetap yang telah ada. membangun sistem pertanian terpadu

berbasis komunitas.

S1T1 Mengurangi biaya distribusi dengan 1 2 3 (W5,T5) W5T5
mengoptimalkan jaringan distribusi Membentuk kelompok tani berbasis
tetap yang telah ada. digital untuk meningkatkan daya tawar

terhadap pengecer.

S2T2 Menyesuaikan waktu panen dan 1 2 3 Membangun kerjasama petani berbasis S3T3
strategi  pemasaran  agar tetap kualitas bibit unggul untuk
kompetitif di musim panen raya. menghadapi  tantangan  organisasi

petani lain.

S2T2 Menyesuaikan waktu panen dan 1 2 3 Menyediakan pelatihan tenaga kerja S4T4
strategi  pemasaran  agar tetap lokal untuk memperkuat
kompetitif di musim panen raya. penanggulangan hama dan penyakit.

S2T2 Menyesuaikan waktu panen dan 1 2 3 Mengembangkan  nilai tambah S5T5
strategi pemasaran agar tetap produk agar tetap bersaing dengan

kompetitif di musim panen raya.

pedagang pasar.




S2T2

Menyesuaikan waktu panen dan
strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.

(W1,T1) W1T1
Menyusun strategi distribusi
bersama petani sekitar untuk
mengurangi beban biaya transportasi
di pasar terbatas.

S2T2

Menyesuaikan waktu panen dan
strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.

(W2,T2) W2T2
Mengantisipasi fluktuasi harga saat
panen raya dengan  strategi
pengolahan produk.

S2T2

Menyesuaikan waktu panen dan
strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.

(W3,T3) W3T3
Membentuk koperasi untuk
memperkuat permodalan bersama

S2T2

Menyesuaikan waktu panen dan
strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.

S2T2

Menyesuaikan waktu panen dan
strategi pemasaran agar tetap
kompetitif di musim panen raya.

dalam menjawab tantangan
kolaborasi antar petani.

(W4,T4) WAT4
Menekan  biaya  pengendalian
dengan membangun sistem
pertanian terpadu berbasis
komunitas.

(W5,T5) W5T5

Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan daya
tawar terhadap pengecer.

S3T3

Membangun  kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi  tantangan organisasi
petani lain.

Menyediakan pelatihan tenaga kerja S4T4
lokal untuk memperkuat
penanggulangan hama dan penyakit.

S3T3

Membangun kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi  tantangan organisasi
petani lain.

Mengembangkan nilai  tambah S5T5
produk agar tetap bersaing dengan
pedagang pasar.

S3T3

Membangun kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi tantangan organisasi
petani lain.

(W1,T1) Wi1T1
Menyusun strategi distribusi bersama
petani sekitar untuk mengurangi beban
biaya transportasi di pasar terbatas.

S3T3

Membangun kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi tantangan organisasi
petani lain.

(W2,T2) W2T2
Mengantisipasi fluktuasi harga saat
panen raya dengan strategi pengolahan
produk.

S3T3

Membangun  kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi  tantangan organisasi
petani lain.

(W3,T3) W3T3
Membentuk koperasi untuk
memperkuat  permodalan  bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

S3T3

Membangun kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi  tantangan organisasi
petani lain.

(W4,T4) WA4T4
Menekan biaya pengendalian dengan
membangun sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas.

S3T3

Membangun  kerjasama  petani
berbasis kualitas bibit unggul untuk
menghadapi tantangan organisasi
petani lain.

(W5,T5) W5T5
Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan d ya tawar
terhadap pengecer.




S4T4

Menyediakan pelatihan tenaga kerja
lokal untuk memperkuat
penanggulangan hama dan penyakit.

Mengembangkan nilai  tambah

produk agar tetap bersaing dengan S5T5

pedagang pasar.

S4T4 Menyediakan pelatihan tenaga kerja (W1,T1) Wi1T1
lokal untuk memperkuat Menyusun strategi distribusi
penanggulangan hama dan penyakit. bersama petani sekitar untuk

mengurangi beban biaya transportasi
di pasar terbatas.

S4T4 Menyediakan pelatihan tenaga kerja (W2,T2) W2T2
lokal untuk memperkuat Mengantisipasi fluktuasi harga saat
penanggulangan hama dan penyakit. panen raya dengan  strategi

pengolahan produk.

S4T4 Menyediakan pelatihan tenaga kerja (W3,T3) W3T3
lokal untuk memperkuat Membentuk koperasi untuk
penanggulangan hama dan penyakit. memperkuat permodalan bersama

dalam menjawab tantangan
kolaborasi antar petani.

S4T4 Menyediakan pelatihan tenaga kerja (W4,T4) WAT4
lokal untuk memperkuat Menekan  biaya  pengendalian
penanggulangan hama dan penyakit. dengan membangun sistem

pertanian terpadu berbasis
komunitas.

S4T4 Menyediakan pelatihan tenaga kerja (W5,T5) W5T5
lokal untuk memperkuat Membentuk kelompok tani berbasis
penanggulangan hama dan penyakit. digital untuk meningkatkan daya

tawar terhadap pengecer.

S5T5 Mengembangkan nilai  tambah (W1,T1) W1T1
produk agar tetap bersaing dengan Menyusun strategi distribusi
pedagang pasar. bersama petani sekitar  untuk

mengurangi beban biaya transportasi
di pasar terbatas.

S5T5 Mengembangkan nilai  tambah (W2,T2) W2T2
produk agar tetap bersaing dengan Mengantisipasi fluktuasi harga saat
pedagang pasar. panen raya dengan  strategi

pengolahan produk.

S5T5 Mengembangkan nilai  tambah (W3,T3) W3T3
produk agar tetap bersaing dengan Membentuk koperasi untuk
pedagang pasar. memperkuat permodalan bersama

dalam menjawab tantangan
kolaborasi antar petani.

S5T5 Mengembangkan nilai  tambah (W4,T4) WA4T4
produk agar tetap bersaing dengan Menekan  biaya  pengendalian
pedagang pasar. dengan membangun sistem

pertanian terpadu berbasis
komunitas.

S5T5 Mengembangkan nilai  tambah (W5,T5) W5T5
produk agar tetap bersaing dengan Membentuk kelompok tani berbasis
pedagang pasar. digital untuk meningkatkan daya

tawar terhadap pengecer.
W1T1 Menyusun strategi distribusi bersama (W2,T2) W2T2

petani sekitar untuk mengurangi
beban biaya transportasi di pasar

Mengantisipasi fluktuasi harga saat

panen raya dengan strategi pengolahan




terbatas. produk.
WI1T1 Menyusun strategi distribusi bersama (W3,T3) W3T3
petani sekitar untuk mengurangi beban Membentuk koperasi untuk

biaya transportasi di pasar terbatas.

memperkuat ~ permodalan  bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

WI1T1

Menyusun strategi distribusi bersama
petani sekitar untuk mengurangi beban
biaya transportasi di pasar terbatas.

(W4,T4) WAT4
Menekan biaya pengendalian dengan
membangun sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas.

WIT1

Menyusun strategi distribusi bersama
petani sekitar untuk mengurangi beban
biaya transportasi di pasar terbatas.

(W5,T5) W5T5
Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan daya tawar
terhadap pengecer.

W2T2

Mengantisipasi fluktuasi harga saat
panen raya dengan strategi pengolahan
produk.

(W3,T3) W3T3
Membentuk koperasi untuk
memperkuat  permodalan  bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

W2T2

Mengantisipasi fluktuasi harga saat
panen raya dengan strategi pengolahan
produk.

(W4,T4) WA4T4
Menekan biaya pengendalian dengan
membangun sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas.

W2T2

Mengantisipasi fluktuasi harga saat
panen raya dengan strategi pengolahan
produk.

(W5,T5) W5T5
Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan daya tawar
terhadap pengecer.

W3T3

Membentuk koperasi untuk
memperkuat permodalan  bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

(W4,T4) WA4T4
Menekan biaya pengendalian dengan
membangun sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas.

W3T3

Membentuk koperasi untuk
memperkuat permodalan  bersama
dalam menjawab tantangan kolaborasi
antar petani.

(W5,T5) W5T5
Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan daya tawar
terhadap pengecer.

WAT4

Menekan biaya pengendalian dengan
membangun sistem pertanian terpadu
berbasis komunitas.

(W5,T5) W5T5
Membentuk kelompok tani berbasis
digital untuk meningkatkan daya tawar
terhadap pengecer.
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