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ABSTRAK 

  

Nama  : RAHMI ATIKAH 

NIM  : 2140400001  

Judul Skripsi :  Strategi Pengembangan UMKM Oleh-Oleh Khas Mandailing 

Natal Dalam Perspektif Manajemen Bisnis Syariah. 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pengembangan 

(UMKM) yang dilakukan oleh pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal 

dalam perspektif manajemen bisnis syariah. Serta untuk mengetahui faktor 

internal dan eksternal yang ada pada pelaku UMKM oleh-oleh. Penelitian ini 

menggunakan jenis penelitian kualitatif sebagai alat analisanya dan analisis 

SWOT guna menghasilkan suatu rumusan strategi. Data yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu data primer yang diambil secara langsung oleh peneliti kepada 

sumbernya tanpa melalui perantara, teknik pengumpulan data dengan melakukan 

observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan dari 

perhitungan matriks IFAS sebesar 2,923 dan matriks EFAS sebesar 2,725 yang 

diterapkan pada pedagang kaki lima kuliner berada di posisi (Growth) 

pertumbuhan dan hasil perhitungan jumlah koordinat analisis internal yaitu 0,587 

dan analisis eksternal 0,435. Menunjukkan bahwa factor kelemahan lebih besar 

dari kelemahan dan pengaruh factor peluang lebih besar dari ancaman. Oleh 

karena itu posisi pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal  berada pada 

tingkat kuadran I atau posisi yang sangat menguntungkan. Sehingga dapat 

memanfaatkan adanya peluang dengan meminimalkan kelemahan dan mengatasi 

ancaman yang ada. 

 

Kata Kunci : UMKM, Strategi Pengembangan, Pelaku UMKM Oleh-oleh 

Khas Mandailing Natal, Manajemen Bisnis Syariah. 
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ABSTRACT 

 

Name    : RAHMI ATIKAH 

Student ID Number    : 2140400001 

Thesis Title                 : Development Strategy of Mandailing Natal Typical 

Souvenir UMKM  in the Perspective of Sharia Business 

Management. 
  

This study aims to determine how the development strategy (UMKM) carried out 

by Mandailing Natal typical souvenir UMKM players in the perspective of sharia 

business management. As well as to find out the internal and external factors that 

exist in souvenir UMKM players. This research uses qualitative research as an 

analysis tool and SWOT analysis to produce a strategy formulation. The data used 

in this study are primary data taken directly by researchers to the source without 

going through intermediaries, data collection techniques by conducting 

observations, interviews and documentation. The results of this study indicate 

from the calculation of the IFAS matrix of 2.923 and the EFAS matrix of 2.725 

applied to culinary street vendors in the position (Growth) of growth and the 

calculation of the number of internal analysis coordinates of 0.587 and external 

analysis of 0.435. Indicates that the weakness factor is greater than the weakness 

and the influence of the opportunity factor is greater than the threat. Therefore, 

the position of Mandailing Natal typical souvenir UMKM players is at the 

quadrant I level or a very favorable position. So that it can take advantage of 

opportunities by minimizing weaknesses and overcoming existing threats. 
 

Keywords: UMKM, Development Strategies, Mandailing Natal Typical Souvenir 

UMKM Actors, Sharia Business Management. 
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 خلاصة
     

جحأثش جفضيلات الحجاس في اخحياس الوؤصضات الوالية ليش فقظ بالجىاًب الششعية، ولكي أيضاً         وغالباً ها

فغاىثُة اىتجاس فٍ تاساس ساَا ساّغنىٍثاه تىّاّغ تاداّغسُذََثىاُ . بالشاحة والعادات الحي جشكلث لذيهن

وتالإضافة إىً رىل، ََنِ . اىتقيُذَةٍسيَىُ، ىنْهٌ َشعشوُ تشاحة أمثش فٍ استخذاً اىخذٍات اىَصشفُة 

ية علً اخحياسهن لاصحخذام الخذهات أُ َؤثش عذً وجىد حافض ىذي اىتجاس ٍِ أسشهٌ حىه اىثْىك الإسلاً

تهذف هزٓ اىذساسة إىً تحذَذ تأثُش . الوصشفية بالإضافة إلً هخاوفهن وعذم ثقحهن في أهاى البٌىك الإصلاهية

اىتجاس تالادخاس ىذي اىثْىك الإسلاٍُة فٍ تاساس ساَا ساّغنىٍثاه تىّاّغ اىذافعُة واىعاطفُة عيً قشاس 

هضحخذم في هزا البحث هى الوٌهج الىصفي الكوي هع اصحخذام البياًات الأولية اىَْهج اه. تاداّغسُذََثىاُ

ٍع  تٌ تحذَذ اىعُْة تاستخذاً أسيىب أخز اىعُْات اىقصذَة، وهى أسيىب أخز اىعُْات.  كوصذس للبياًات

ات تٌ تْفُز تقُْات جَع اىثُاّات عِ طشَق تىصَع استثُاُ. تعض الاعتثاسات وَستْذ إىً صُغة اىسيىفُِ

، وجضوٌث جقٌيات  ٠٩الإصذاس س ف س سهبحىثاًوقذ جوث هعالجة البياًات باصحخذام بشًاهج  ٠٩علً 

ات الافتشاضات اىنلاسُنُة ، واختثاس(اختثاسات اىصلاحُة واىَىثىقُة)جحليل البياًات اخحباسات الأدوات

اسات الاًحذاس الخطي الوحعذد ، واختة(اخحباسات الوعياسية واخحباسات جعذد الحغايش والحبايي في الحبايي)

اىتحيُو /اىتحيُو اىتنشاسٌ، والاختثاس اٍِّ/اىتحيُو اىجضئٍ/اختثاس اىجضئٍ)واخحباس الفشضيات 

أظهشت (. اىتحيُو اىتنشاسٌ/ىتىافقٍ واختثاس ٍعاٍو اىتحذَذا/اىتحيُو اىتىافقٍ/اىتحيُو اىتىافقٍ/اىتىافقٍ

كاى لها جأثيش إيجابي وهام علً القشاس بشكل جزئي أو هحزاهي علً اىْتائج أُ اىَتغُشات اىذافعُة واىعاطفُة 

ت القشاسا ٢آس  أى الوحغيشات الححفيزية والعاطفية جضاهن في اجخار وتظهش قَُة اختثاس ٍعاٍو اىتحذَذ. القشاس

 هزٍ فيجحأثش بالوحغيشات الأخشي الحي لن يحن الحطشق إليها  ٪٫٫٢٧وأى الٌضبة الوحبقية  ٪٢٢٢٢بٌضبة 

 الذساصة                                                                                                         

             اىذافع، اىعاطفة، اىقشاس : الكلمات المفتاحية
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

A. Konsonan  

Pedoman 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 translitasinya dengan huruf latin.  

Huruf 

Arab  

Nama  

Huruf  

Latin  

Huruf Latin  Nama  

  Alif  Tidak dilambangkan  Tidak dilambangkan ا 

  Ba  B  Be ب 

  Ta  T  Te ت 

  )ṡ a  ṡ  Es )dengan titik di atas ث 

  Jim  J  Je ج 

  )ḥa  ḥ  Ha )dengan titik di bawah ح 

  Kha  Kh  Kh dan ha خ 

  Dal  D  De د 

  )ż al  ż  Zet )dengan titik di atas ذ 

  Ra  R  Er ر 

  Zai  Z  Zet ز 

  Sin  S  Es س 

  Syin  Sy  Es dan ye ش 

  )ṣad  ṣ  Es )dengan titik di bawah ص 

  )ḍad  ḍ  e )dengan titik di bawah ض 

  )ṭa  ṭ  te )dengan titik di bawah ط 

  )ẓa  ẓ  zet )dengan titik di bawah ظ 

  ain  .„.  koma terbalik di atas„ ع 

  Gain  G  Ge غ 

  Fa  F  Ef ف 

  Qaf  Q  Ki ق 

  Kaf  K  Ka ك 

  Lam  L  El ل 

  Mim  M  Em م 

  Nun  N  En ن 

  Wau  W  We و 

  Ha  H  Haw ه 
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  Hamza  ..‟..  Apostrof ء 

  Ya  Y  Ye ي 

  

B. Vokal  

Vokal bahasa Arab sama seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari 

vokal tunggal atau monoftong dan rangkap atau diftong.  

1. Vokal Tunggal  

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harkat transliterasinya sebagai berikut:  

Tanda  Nama  Huruf Latin  Nama  

    Fatḥah  A  A  

 Kasrah  I  I  

  Dommah  U  U و˚     

  

2. Vokal Rangkap  

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan 

antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf.  

Tanda dan 

Huruf  

Nama  Gabunga 

n  

Nama  

  

 ..…ي˚ 

  
fatḥah dan ya  

  
Ai  

  
a dan i  

  

 و ˚ ...... 

  
fatḥah dan wau  

  
Au  

  
a dan u  

  

  

  

3. Maddah  

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan 

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda.  

Harkat dan 

Huruf  

Nama  Huruf dan 

Tanda  

Nama  
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 fatḥah dan alif atau ya  ̅ a a dan garis ....ا.... ـــــَ ..ى..ـــــَ  

atas  

 Kasrah dan ya  I  i dan garis di ...ي..ـــــِ..  

bawah  

 ḍommah dan wau  u̅  u dan garis ....و   

di atas  

  

C. Ta Marbutah  

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua.  

1. Ta marbutah hidup  

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, kasrah, dan 

ḍommah, transliterasinya adalah /t/.  

2. Ta marbutah mati  

 Ta  marbutah  yang  mati  atau  mendapat  harkat  sukun,  

transliterasenya adalah /h/.  

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh 

kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu 

terpisah maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha )h(.  

D. Syaddah (Tasydid)  

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi 

ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang 

sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.  

E. Kata Sandang  

Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu: ل ا . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan 
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antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang 

yang sdiikuti oleh huruf qamariah.  

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah  

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung diikuti kata sandang itu.  

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah  

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariah ditransliterasikan 

sesuai dengan aturan yang digariskan didepan dan sesuai dengan 

bunyinya.  

F. Hamzah  

Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 

diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 

karena dalam tulisan Arab berupa alif.  

G. Penulisan Kata  

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 

terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat 

yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bias 

dilakukan dengan dua cara: bisa dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan.  

H. Huruf Kapital  

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 

huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
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juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa 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 

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.  

I.  Tajwid  

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian takterpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.  

  

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin. 

Cetakan Kelima. Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 

Pendidikan Agama, 2003.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di Indonesia salah satu jenis usaha yang berkembang dalam masyarakat  

adalah Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM), dimana merupakan suatu 

kegiatan bisnis yang bergerak di  berbagai bidang usaha tertentu.  UMKM  

mampu mengatasi kemiskinan  dan  juga  pengangguran. Banyak orang yang 

bergelut di bidang UMKM karena UMKM adalah suatu kegiatan ekonomi yang  

terbukti  mampu bertahan dari krisis ekonomi yang terjadi di Indonesia.  

Adapun fenomena yang terjadi dilapangan UMKM mengalami 

kemunduran dan fenomena ini yang terjadi adanya keterampilan manajemen yang 

kurang, dimana banyaknya UMKM yang memiliki keterampilan teknis yang baik, 

tetapi kurang memiliki keterampilan manajemen yang memadai untuk 

mengembangkan usaha mereka. Maka strategi pengembangannya yaitu yang akan 

dilakukan untuk memajukan UMKM di Mandailing Natal dapat dimulai dari 

pengenalan teknologi terhadap para pedagang UMKM di Mandailing Natal.  

UMKM dapat menjadi sumber pendapatan kehidupan seseorang dari 

kalangan manapun asalkan memiliki keahlian. Misalnya UMKM di bidang 

kuliner, seseorang harus memiliki keahlian memasak. UMKM merupakan industri 

yang sangat potensial. Dengan sekitar 57.895.721 juta perusahaan atau sekitar 
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99,99% dari total jumlah perusahaan di Indonesia, UMKM mendominasi bisnis di 

Indonesia.
1
 

Tabel 1.1 

Jumlah UMKM Berdasarkan Jenis Usaha Panyabungan 

No Jenis Usaha                          Tahun 

2018 2019 2020 2021 

1 Usaha Mikro 1706 1520 1030 1572 

2 Usaha Kecil 379 310 231 357 

3 Usaha Menengah 47 46 38 44 

 Jumlah 2.132 1.876 1.299 1.973 
Sumber : Badan Pusat Statistik Kabupaten Mandailing Natal Tahun 2025 

 

Dari tabel di atas dapat kita lihat bahwasanya jumlah UMKM mengalami 

penurunan dan peningkatan yang fluktuatif dari tahun 2018 yang awalnya 

mencapai 2.132 jenis usaha baik usaha mikro, kecil dan menengah. Lalu pada 

tahun 2019 mengalami penurunan mencapai 1.876 jenis usaha dan 5 penurunan 

yang drastis terjadi di tahun 2020 mencapai 1.299 jenis usaha yang tersisa. Lalu 

perlahan mulai naik kembali di tahun 2021 mencapai 1.973 jenis usaha. Maka 

dengan itu dapat diketahui bahwasanya permasalahan yang muncul adalah ketika 

data pengguna mmedia social mengalami peningkatan namun unit usaha UMKM 

yang ada di Panyabungan mengalami penurunan dari tahun 2018 menurun ke 

tahun 2019 dan 2020, lalu naik kembali tahun 2021. Data UKM Kabupaten 

Mandailing Natal jumlah pelaku usaha yang bergerak dibidang sektor Usaha 

Mikro Kecil Menengah )UMKM( yang terdiri dari usaha kecil, koperasi, usaha 

dagang dan jenis usaha lainnya yang berjumlah 1/4 dari jumlah penduduk 

Kabupaten Mandailing Natal yaitu 480.911 jiwa. Dengan kata lain, sistem 

perekonomian di Kabupaten Mandailing Natal, didominasi oleh usaha mikro kecil 

                                                           
1
 Adnan Husada Putra, Peran UMKM dalam Pembangunan dan Kesejahteraan, Jurnal 

Analisa sosiologi, Vol. 5, No. 2, 2016, hlm 1-3. 
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menengah dengan jumlah yang begitu banyak. Biasanya para pelaku Usaha Mikro 

Kecil dan Menengah )UMKM( di Kabupaten Mandailing Natal. Banyak 

mengalami kendala dalam hal permodalan dan juga masalah pemasaran 

produknya. Berikut data UMKM yang terdapat di Kabupaten Mandailing Natal. 

Tabel 1.2 

Data Pemilik Usaha Bidang UMKM Oleh-Oleh Khas Mandailing Natal 

Berupa Dodol Panyabungan 

No.                     Kecamatan       Jumlah(|orang) 

1. Panyabungan Selatan 1 

2. Panyabungan Barat 2 

3. Panyabungan Utara 3 

 Jumlah 6 
      Sumber: Badan Pusat Statistik Kabupaten Mandailing Natal Tahun 2021  
 

Pemilik usaha oleh-oleh UMKM yang terdapat di Kabupaten Mandailing 

Natal, jumlah UMKM terbanyak adalah di Panyabungan yang jumlahnya 3 orang. 

Ini memungkinkan pelaku UMKM sendiri harus mampu bersaing untuk dapat 

mempertahankan usahanya. Salah satu pusat ekonomi kreatif Kampoeng Kaos 

Madina di Kelurahan Sipolu polu Kecamatan Panyabungan, Kabupaten 

Mandailing Natal kembangkan ekonomi kreatif dengan cara melakukan 

pemberdayaan generasi muda dalam pembuatan beberapa macam khas daerah 

Madina. Pembuatan handycraft yang bercorak budaya Mandailing ini dilakukan 

sebagai salah satu upaya dalam pelestarian budaya Mandailing, salah satunya 

adalah dengan pembuatan alat musik ciri khas Mandailing yakni Gordang 

Sambilan. Selain dapat memproduksi berbagai miniatur ciri khas daerah tersebut 

seperti, miniatur Gordang Sambilan, Bagas Godang serta tenunan batik, KKM ini 

juga menyediakan berbagai macam pelatihan-pelatihan kepada umum seperti 

pelatihan, menjahit, sablon, gordang baik tim maupun perseorangan. 
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Karyawan yang bekerja pada pusat ekonomi kreatif kita ini terdiri dari 7 

beberapa bagian mulai dari pembuatan gordang, jahit menjahit, sablon dan 

tenunan. 

Berdasarkan observasi awal dan wawancara penulis dengan pemilik 

kampoeng kaos Madina, Bapak Sobir mengatakan bahwa pemasaran produknya 

dari kawan ke kawan dan media sosial. Media sosial yang digunakan adalah 

facebook, whatsapp, tiktok dan instagram. Tetapi media sosial yang paling sering 

digunakan adalah facebook. Menurutnya, pemasaran di media sosial bermafaat 

bagi pengembangan usaha yang ia kelola. Meskipun demikian, masih banyak 

masyarakat yang belum mengenal apa itu kampoeng kaos madina dan apa saja 

produk yang ditawarkan pada usaha tersebut. Kami masih mencari bagaimana 

cara dan solusi supaya usaha yang kami dirikan di kenal hal layak ramai terutama 

masyarakat Panyabungan (Sobir, 2023) 

Melihat peran penting (UMKM) oleh-oleh makanan dalam mendukung 

industri pariwisata telah menarik perhatian banyak peneliti melakukan riset dari 

berbagai perspektif mulai dari perilaku konsumen, strategi kompetitif bisnis 

hingga perancangan software bisnis. Namun demikian masih sedikit studi yang 

membahas secara spesifik bauran pemasaran produk oleh-oleh makanan. Sektor 

oleh-oleh makanan masih menghadapi kendala dalam pemasaran produk mulai 

dari kemasan yang kurang menarik  hingga minim memanfaatkan sosial media 

dalam promosi. 

Kondisi yang sama juga terjadi pada UMKM di kecamatan Panyabungan 

Kabupaten Mandailing Natal yang bergerak di bidang kuliner oleh-oleh khas 
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Mandailing Natal beberapa produk aneka ragam jenis makanan khas Mandailing 

Natal sebagai contoh Dodol Panyabungan, Itak Poul-poul, Alame (Dodol), 

Keripik Sambal, Ikan Sale dan lain-lain. Merupakan produk khas Mandailing 

Natal yang memiliki cita rasa yang khas berbeda dengan pruduk wilayah lain 

walaupun sama bahan dasarnya, salah satu contoh antara lain rasa Dodol 

Panyabungan pulut Panyabungan. Rasanya manis dan renyah, sementara 

ukurannya cukup mungil atau kecil jika di bandingkan dengan Dodol 

Panyabungan lainnya. Tidak hanya rasa manis dan renyahnya diminati orang, 

Dodol Panyabungan panyabungan kerap dijadikan oleh-oleh utama para pemudik 

(keluarga luar Panyabungan).  Oleh karena itu guna mewujudkan tujuan itu, 

diperlukan satu strategi pemasaran produk oleh-oleh khas Mandailing Natal agar 

dapat diterapkan para pelaku usaha. 
2
 

Sebagaimana observasi awal peneliti mengamati bahwa UMKM yang 

bergerak di bidang kuliner oleh-oleh khas Mandailing Natal  dilihat dari desain 

interior, pelayanan, maupun tampilan hidangan dan biasanya dipromosikan 

melalui media sosial dan gerai oleh-oleh di pasar panyabungan salah satunya yaitu   

salah satu UD Dodol Panyabungan sisera yang merupakan salah satu usaha 

produk Dodol Panyabungan yang ada di Kelurahan Panyabungan III Kecamatan 

Panyabungan. Dengan berkembangnya suatu bidang usaha pasti akan 

mendatangkan pula para pesaing-pesaing yang ingin menyamakan usaha yang 

sedang berkembang tersebut.  

                                                           
2
 Roudhoh hayati daulay,  Analisis Swot Terhadap Perkembangan Dodol Panyabungan 

Desa Hutabaringin Kecamatan Siabu Kabupaten Mandailing Natal, )Medan: UINSU, 2021(, hlm. 

28. 
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Menurut hasil penelitian Agustina Pertisia Ginting, menyatakan bahwa 

Hasil Penelitian bahwa faktor internal dan eksternal yang diperoleh, dengan 

meningkatnya UMKM Pangan di kota Bandung harus selalu memperhatikan mutu 

bahan baku agar mutu produk dapat selalu sesuai dengan harapan pelanggan, baik 

pelanggan baru maupun pelanggan yang loyal. Dukungan dari pemerintah yang 

sangat aktif terhadap pengembangan UMKM Pangan kota Bandung agar mampu 

berdaya saing harus dimanfaatkan dengan maksimal, karena sangat dapat 

membantu UMKM, terutama UMKM yang baru. Untuk itu diperlukan strategi 

terkait produksi khususnya mutu dan teknologi disertai kemampuan SDM. 

Hasil Penelitian Dea Miliantari menyatakan bahwa Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa strategi yang digunakan oleh umkm kuliner berada pada  

kuadran Tipe 1 (agresif), yaitu posisi yang menguntungkan dan berpotensi tinggi. 

Berdasarkan analisis strategi internal dengan faktor eksternal  yang berarti umkm 

kuliner dapat memanfaatkan peluang yang ada untuk mengimplementasikannya 

strategi yang mendukung pertumbuhan  agresif. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Roudhoh dapat diketahui bahwa 

Dodol Panyabungan sisera panyabungan belum dapat menghitung jumlah omset 

penjualan yang harus dicapai agar bisa mencapai titik impas. dikarenakan Dodol 

Panyabungan sisera panyabungan belum merencanakan jumlah laba yang akan 

dicapai serta belum menggunakan analisis break even point dalam merencanakan 

laba yang akan dicapai dan terpenuhi.
3
 

                                                           
3
 Roudhoh, Pemilik Dodol Panyabungan Sisera Panyabungan Kelurahan Lintas Timur 

Kecamatan Panyabungan Utara, 09 April 2025 Pukul 13.30 Wib 
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Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Ainun Mardhiyah yang 

merupakan pemilik Usaha Dodol Panyabungan. Dapat diketahui bahwa usaha Ibu 

Ainun Mardhiyah sudah menggunakan media sosial untuk pemasaran sistem 

manajemen produksi yang lebih efesien, dan penggunaan teknologi pengemasan 

yang lebih baik.
4
 

Berdasarkan hasil wawancara dapat diketahui bahwa meningkatkan 

kualitas produk dan jasa di UMKM? Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa 

Dodol Putra Tanjung sudah ada sejak lama dan menjadi oleh-oleh ciri khas daerah 

tanjung. Kami berusaha mempertahankan resep tradisional dikarenakan proses 

pembuatan dodol Putra Tanjung melibatkan pemilihan bahan baku berkualitas, 

seperti gula aren, santan dan beras ketan.  Dikarenakan dodol putra tanjung yang 

special karena rasa yang auntentik dan tekstur yang lembut. UD. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan ibu irawati, pemilik usaha Dodol 

Panyabungan, beliau menjelaskan bahwa kualitas output yang dihasilkan iya 

bagus dan rasanya lezat. Beliau memilih komitmen untuk meningkatkan kualitas 

produk dengan memenuhi kebutuhan pelanggan.
5
 

Berdasarkan beberapa hasil wawancara diatas dapat dipahami bahwa 

beberapa UMKM atau pelaku usaha yang menjual oleh-oleh khas Mandailing 

Natal di Pasar Panyabungan. Dari data pelaku Usaha yang menjual oleh-oleh khas 

Mandailing Natal tersebut masing-masing dari pelaku usaha ini memiliki 

                                                           
4
 Ainun mardhiyah, Pemilik Usaha Dodol Panyabungan, Panyabungan Kelurahan Lintas 

Timur Kecamatan Panyabunngan Utara, 20 April 2025 Pukul. 15.00 Wib 
5
 Nabila dewi “pengaruh karakteristik wirausah, kompetensi sumber daya manusia dan 

motivasi terhadap keberhasilan usaha mikro, kecil dan menengah kuliner”, Jurnal Manajemen 

Terapan dan Keuangan, Vol. 11, No. 2, 2022, hlm. 54. 
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pendekatan dan karakteristik yang berbeda dalam menjual produk khas dari 

Kabupaten Mandailing Natal.  

Pesatnya persaingan antara pembisnis mengakibatkan adanya persaingan 

yang tidak sehat demi mendapatkan keuntungan yang besar dalam aktifitas 

pengembangan usahanya. Sehingga sebagian pelaku usaha yang tidak 

menjalankan peraturan yang disyariatkan oleh Allah SWT. Maka diperlukan 

strategi pengembangan usaha agar para pelaku UMKM tetap bertahan di kondisi 

ketika kerisis melanda.  

Banyak perusahaan yang bergerak di bidang kuliner yang ada di 

kecamatan Panyabungan sehingga tidak semua perusahaan mampu atau sama 

dengan tingkat penjualannya, realitas inilah yang menjadi hal yang menarik bagi 

peneliti untuk mencari tahu lebih dalam tentang strategi pengembangan 

perusahaan tersebut dalam meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu 

peneliti akan melakukan penelitian ini dengan judul Strategi Pengembangan 

UMKM Oleh-Oleh Khas Mandailing Natal Dalam Perspektif Manajemen 

Bisnis Syariah. 

B. Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian merupakan upaya untuk memfokuskan 

permasalahan yang akan diteliti sehingga dapat mencapai tujuan untuk 

mendapatkan hasil penelitian, maka peneliti membatasi masalah pada Strategi 

pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal di kecamatan 

Panyabungan dalam perspektif Manajemen Bisnis Syariah. UMKM yang diteliti 
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pada penelitian ini dibatasi pada UMKM Oleh-oleh Khas Mandailing Natal yang 

memproduksi Dodol, yaitu Dodol Panyabungan. 

C. Batasan Istilah 

Untuk menghindari keliruan dalam memahami judul ini, maka penulis 

perlu menjelaskan pengertian dan beberapa penjelasan kata yang terdapat pada 

judul yaitu: 

1. Pengertian Strategi 

Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 

perusahaan untuk mencapai tujuan. Kadang- kadang langkah yang harus 

dihadapi terjal dan berliku-liku, namun ada pula langkah yang relatif mudah. 

Disamping itu banyak rintangan atau cobaan yang dihadapi untuk mencapai 

tujuan, oleh karena itu setiap langkah harus dijalankan secara hati-hati dan 

terarah.
6
 

2. Pengertian Pengembangan 

Pengembangan adalah konsekuensi dari hasil pendidikan dan pelatihan 

yang diartikan sebagai penyiapan individu untuk memikul tanggung jawab 

memperbaiki dan meningkatkan pengetahuan, kemampuan sikap dan sifat-sifat 

kepribadian. 
7
 

3. Pengertian UMKM 

Pengertian Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) adalah:
8
  

                                                           
6
 Muhammad Irhas Efendi, Manajemen Strategi )Yogyakarta: 2016(, hlm. 6-7. 

7
 Arief Subyantoro, Pelatihan Dan Pengembangan Sumber Daya Manusia )ZAHIR 

PUBHLISING, Yogyakarta: 2022(, hlm.1. 
8
 M.Azrul Tanjung, Koperasi dan UMKM Sebagai Fondasi Perekonomian Indonesia. 

)Jakarta: Erlangga. 2016(, hlm. 89. 
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a. Usaha mikro adalah usaha produktif milik perorangan dan/atau badan usaha 

perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro.  

b. Usaha kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, dilakukan 

oleh perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan 

atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 

langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar.  

c. Usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, 

dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 

perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 

bagian baik langsung maupun tidak langung dari usaha kecil atau usaha 

besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan 

sebagaimana diatur dalam UU. 

4. Manajemen Bisnis Syariah 

Bisnis juga diartikan sebagai suatu lembaga yang menghasilkan barang 

/ jasa yang dibutuhkan oleh masyarakat. Bisnis harus mengikuti perubahan 

yang terjadi. Binis yang berhasil adalah bisnis yang mampu beradaptasi dengan 

perubahan tersebut. Perkembangan teknologi informasi saat ini berkembang 

dengan pesat memungkinkan terjadinya perubahan yang cepat pula dalam 

dunia bisnis.
9
 

Manajemen syariah adalah suatu pengelolaan untuk memperoleh hasil 

optimal yang bermuara pada pencarian keridhaan Allah. Oleh sebab itu, maka 

segala sesuatu langkah yang diambil dalam menjalankan manajemen tersebut 

                                                           
9
 Dikdik Harjadi, Pengantar Bisnis Teori dan Konsep )Kuningan: UNIKU Press, 2015(, 

hlm.3-7. 
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harus berdasarkan aturan-aturan Allah. Perilaku yang terkait dengan nilai-nilai 

keimanan dan ketauhidan. Jika setiap perilaku orang yang terlibat dalam 

sebuah kegiatan dilandasi dengan nilai tauhid, maka diharapkan perilakunya 

akan terkendali dan tidak terjadi perilaku KKN (Korupsi, Kolusi dan 

Nepotisme) karena menyadari adanya pengawasan dari yang Maha tinggi, yaitu 

Allah swt. yang akan mencatat setiap amal perbuatan yang baik maupun yang 

buruk.
10

 

D. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalahnya yaitu sebagai berikut:  

1. Bagaimana strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal di 

kecamatan Panyabungan? 

2. Bagaimana strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal 

dalam perspektif manajemen bisnis syariah di kecamatan Panyabungan? 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing 

Natal di kecamatan Panyabungan. 

2. Untuk mengetahui strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing 

Natal dalam perspektif manajemen bisnis syariah di kecamatan Panyabungan 

 

 

 

                                                           
10

 Didin Hafidhuddin & Hendri Tanjung, Manajemen Syariah dalam Praktik )Cet.I; 

Jakarta: Gema Insani Press, 2019(, hlm. 8. 



12 

 

F.  Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian ini dilakukan sebagai berikut:  

1. Bagi peneliti, melalui penelitian ini peneliti dapat menambah wawasan dan 

pengetahuan mengenai strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas 

Mandailing Natal dalam perspektif manajemen bisnis syariah di kecamatan 

Panyabungan 

2. Sebagai informasi dan sumbangan pemikiran kepada pembaca khususnya bagi 

masyarakat tempat peneliti melaksanakan penelitian. 

3. Bagi Universitas Islam Negeri Syekh Ali Hasan Ahmad Addary 

Padangsidimpuan, dengan adanya penelitian ini dapat menambah informasi, 

referensi, dan menjadi bahan pertimbangan bagi mahasiswa FEBI khususnya 

mahasiswa manajemen bisnis syariah yang ingin melakukan penelitian bagi 

peneliti yang sama. 

 

 



 

13 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Teori 

1. Strategi Pengembangan 

Metode yang digunakan untuk mengidentifikasi dan merumuskan 

strategi organisasi atau perusahaan berdasarkan kekuatan )Strengths(, 

kelemahan )Weaknesses(, peluang )Opportunities(, dan ancaman )Threats( 

yang dihadapi. Konsep dasar dari analisis SWOT adalah memahami faktor 

internal )kekuatan dan kelemahan( serta faktor eksternal )peluang dan 

ancaman( secara sistematis, sehingga strategi yang dihasilkan dapat 

memaksimalkan potensi dan meminimalkan risiko. Dalam teori dan praktek 

manajemen, pengembangan konsep strategi sebagai alat untuk mengelola 

organisasi, baik laba maupun non-laba adalah fenomena yang relatif muda.
11

 

Adapun pengertian strategi menurut beberapa ahli, yaitu:  

a. Sondang P Siagian mengungkapkan bahwa cara terbaik untuk menggunakan 

sumber daya yang tersedia sesuai kebutuhan seperti tenaga juga fasilitas 

yaitu strategi.  

b. Strategi merupakan suatu ukuran yang terus ditingkatkan dan dilakukan di 

masa yang akan datang (Hamel dan Prahald). Maka dari itu strategi sering 

kali dimulai dengan bukan apa yang terjadi melainkan dengan apa yang bisa 

terjadi.  

                                                           
11

 M.Irhas Effendi dan Titik Kusmantini, Manajemen Strategi, Solusi Pendekatan Dan 

Metode Penelitian, )Yogyakarta: UPN Veteran Yogyakarta Press, 2021(, hlm.  6. 
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c. Kemudian menurut Michael Porther, strategi adalah alat untuk mencapai 

suatu keunggulan bersaiang. Startegi adalah sarana bersama dengan tujuan 

jangka panjang hendak dicapai.
12

  

Pengembangan adalah meningkatkan kompetensi guru yang baik secara 

kualitas, kuantitas, maupun kemampuan kerja pegawai untuk mengemban 

dimasa yang akan datang.
13

  

Strategi pengembangan 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. Dunia usaha diibaratkan dengan suatu medan tempur 

bagi para produsen dan para pedagang yang bergerak dalam komoditas yang 

sama sehingga perlu sekali diciptakan strategi pengembangan usaha agar dapat 

memenangkan peperangan tersebut.
14

 

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

a. Pengertiaan UMKM  

Menurut UU. No. 20 tahun 2008  UMKM adalah usaha produktif 

yang berdiri sendiri, berbentuk badan usaha perseorangan, badan usaha 

patungan , badan usaha keluarga, badan usaha tidak berbeda hukum, atau 

koperasi, termasuk koperasi primer, dan bentuk usaha lainnya.
15
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1) Usaha Mikro adalah perusahaan produktif milik perseorangan atau 

perseorangan yang memenuhi standar usaha kecil UU No. 20 tahun 2008.  

2) Usaha Kecil adalah usaha keuangan gratis yang bermanfaat yang 

dilakukan oleh orang atau badan hukum yang bukan merupakan 

pembantu atau bagian dari organisasi yang diklaim atau dikendalikan 

baik secara langsung maupun tidak langsung oleh organisasi menengah 

atau besar yang memenuhi model untuk melayani usaha mandiri 

sebagaimana disinggung pada bagian (1 ) Undang-Undang Nomor 20 

Tahun 2008.  

3) Usaha Menengah adalah bisnis keuangan otonom yang bermanfaat yang 

diselesaikan oleh elemen bisnis reguler atau unit khusus yang bukan 

merupakan pembantu atau bagian dari organisasi yang dimiliki secara 

langsung atau tidak langsung, atau secara langsung atau dengan 

implikasi, oleh organisasi kecil atau besar dengan sumber daya bersih 

absolut atau sumber daya tahunan yang sampai tingkat tertentu dibatasi 

oleh mereka yang akan menjadi pengembalian kesepakatan sesuai UU 

no. 20 tahun 2008. 

b. Kendala dalam Pengembangan UMKM  

Di negara berkembang terdapat beberapa kendala umkm, termasuk 

Indonesia, yaitu dengan minimnya bahan baku yang mengharuskan 

pengimporan dari negara lain untuk proses produksinya. Selain itu, 

komersialisasi barang, ketersediaan energi, infrastruktur dan informasi, 

mapun modal juga sering terjadi, termasuk masalah non fisik seperti inflasi 
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yang tinggi, keterampilan, peraturan ketenagakerjaan, dll. Untuk membiayai 

modal dasar serta untuk langkah pengembangan usahanya, ada beberapa 

cara usaha kecil yang dapat ditawarkan melalui modal ventura, pinjaman 

bank, pinjaman non bank, pinjaman dana hibah untuk sebagian keuntungan 

perusahaan bumn dan juga jenis pinjaman lainnya.
16

 

3. Pengembangan Manajemen Bisnis Syariah 

a. Manajemen Bisnis Syariah 

Pemikiran manajemen dalam islam bersumber dari nash-nash 

AlQur‟an dan petunjuk-petunjuk As-Sunnah. Selain itu juga berasaskan 

nilai-nilai kemanusiaan yang berkembang dalam masyarakat. Kemudian 

manajemen diartikan menjadi suatu rentetan langkah yang terpadu untuk 

mengembangkan suatu organisasi sebagai suatu sistem yang bersifat sosio-

ekonomi-dan teknis. 

Manajemen Islam adalah perilaku yang terkait dengan nilai-nilai 

keimanan dan ketauhidan. Jika setiap perilaku orang yang terlibat dalam 

sebuah kegiatan dilandasi dengan nilai tauhid, maka diharapkan perilakunya 

akan terkendali dan tidak terjadi perilaku KKN (korupsi, kolusi, dan 

nepotisme) karena menyadari adanya pengawasan dari yang Mahatinggi, 

yaitu Allah swt. Hal ini berbeda dengan perilaku dalam manajemen 

konvensional yang sama sekali tidak terkait bahkan terlepas dari nilai-nilai 

tauhid. Orang-orang yang menerapkan manajemen konvensional tidak 

merasa adanya pengawasan melekat, kecuali sematamata pengawasan dari 
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pemimpin atau atasan. Setiap kegiatan dalam manajemen Islam, diupayakan 

menjadi amal saleh yang bernilai abadi. 

Istilah amal saleh tidak semata-mata diartikan „perbuatan baik‟ 

seperti yang dipahami selama ini, tetapi merupakan amal perbuatan baik 

yang dilandasi iman, dengan beberapa persyaratan sebagai berikut: 

1) Niat yang ikhlas karena Allah. Suatu perbuatan, walaupun terkesan baik, 

tetapi jika tidak dilandasi keikhlasan karena Allah, maka perbuatan itu 

tidak dikatakan sebagai amal saleh. Niat yang ikhlas hanya akan dimiliki 

oleh orang-orang yang beriman.  

2) Tata cara pelaksanaannya sesuai dengan syariat. Bisnis yang sesuai 

dengan syariat adalah yang melaksanakan perintah Allah dan tidak 

melanggar. Hal ini dalam artian seperti upaya tidak merusak lingkungan, 

serta menjaga hubungan baik dengan relasi kerja dan lingkungan 

sekitar.
17

 

Manajemen adalah ilmu dan seni yang mengatur proses pemanfataan 

sumber daya manusia secara efektif, dengan didukung oleh sumber-sumber 

lainnya dalam suatu organisasi untuk mencapai tujuan. Dalam pengertian ini 

terdapat dua sistem yang harus selalu ada dalam manajemen, yaitu sistem 

organisasi dan sistem administras.
18

 

Secara umum pengertian manajemen adalah pengelolaan suatu 

pekerjaan untuk memperoleh hasil dalam rangka pencapaian tujuan yang 

telah ditentukan dengan cara menggerakkan orang-orang lain untuk bekerja. 
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Pengelolaan pekerjaan itu terdiri dari bermacam ragam, misalnya berupa 

pengelolaan industri, pemerintahan, pendidikan, pelayanan sosial, olah raga, 

kesehatan, keilmuan, dan lain-lain. Bahkan hampir setiap aspek kehidupan 

manusia memerlukan pengelolaan. Oleh karena itu, manajemen ada dalam 

setiap aspek kehidupan manusia dimana terbentuk suatu kerja sama 

(organisasi). 

Berdasarkan literatur definisi manajemen yang dikemukakan di atas, 

meskipun sulit disimpulkan tetapi dapat ditarik suatu benang merah, bahwa 

manajemen adalah suatu ilmu yang disertai dengan keahlian atau seni dalam 

menggerakkan orang lain secara kolektif melalui suatu proses yang benar 

untuk mencapai suatu tujuan yang telah ditetapkan dengan tetap mengacu 

pada fungsi-fungsi organisasi itu sendiri, yaitu perencanaan (planning), 

perorganisasian (organizing), kepemimpinan (leadership) dan pengendalian 

(controlling). 

Manajemen bisnis adalah serangkaian aktivitas yang dijalankan 

dalam organisasi, baik yang bergerak di bidang barang maupun jasa, agar 

aktivitas bisnis dapat dilakukan secara efektif dan efisien. Oleh karena itu, 

aktivitas bisnis dalam suatu organisasi meliputi segala aspek dan bagian dari 

manajemen, misalnya manjemen sumber daya manusia, manajemen 

pemasaran, manajemen startegi, manajemen operasional, manjemen 

informasi dan manajemen keuangan
19

 

                                                           
19

 Abd. Rahman Rahim dan Muhammad Rusydi, Manajemen Bisnis Syariah Muhammad 

SAW, )Lembaga Perpustakaan dan Penerbitan Universitas Muhammadiyah Makassar 2016(, hlm. 

11. 



19 

 

Dengan demikian, manajemen bisnis dalam sebuah organisasi baik 

yang bergerak di bidang barang maupun jasa merupakan aktivitas bisnis 

yang diupayakan dilakukan secara efektif efisien. Karena itu, aktivitas bisnis 

dalam organisasi harus mencakup aspek-aspek manajemen seperti: 

manejemen personalia, manajamen keuangan, manajemen operasional, 

manajemen pemesaran dan manajemen informasi dan manajemen keuangan. 

Dalam manajemen bisnis, seluruh aktivitas bisnis yang dilakukan 

dalam organisasi, baik yang bergerak di bidang barang atau jasa harus 

melibatkan aspek-aspek manajmen. Apakah itu aspek manajemen 

personalia, manajemen keuangan, manajemen operasional dan aspek 

manjemen lainnya. Kesemua aspek-aspek manajemen tersebut harus 

berfungsi dengan efektif dan efisien.
20

 

Pengertian Manajemen Bisnis Syariah merujuk pada konsep dan 

praktik pengelolaan bisnis yang mengikuti prinsip-prinsip syariah Islam. Ini 

mencakup aspek-aspek seperti pengelolaan keuangan yang sesuai dengan 

hukum syariah, etika bisnis yang berlandaskan nilai-nilai Islam, dan 

pengambilan keputusan yang mempertimbangkan aspek keadilan, 

transparansi, dan keberlanjutan.
21

  

Dari uaian diatas dapat dismpulkan bahwa Manajemen Bisnis 

Syariah adalah pendekatan dalam pengelolaan bisnis yang 

mempertimbangkan aspek kepatuhan terhadap prinsip-prinsip syariah Islam, 
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seperti larangan riba, maysir, gharar, dan praktik bisnis yang tidak sesuai 

dengan nilai-nilai agama 

b. Prinsip-Prinsip Dasar Manajemen Bisnis Syariah:
22

 

1) Kepatuhan terhadap Hukum Syariah: Mengikuti aturan dan nilai-nilai 

syariah dalam setiap kegiatan bisnis. 

2) Etika Bisnis Syariah: Mempraktikkan nilainilai moral dan etika yang 

dianjurkan dalam Islam, seperti kejujuran, keadilan, dan tanggung jawab 

sosial.  

3) Transparansi dan Akuntabilitas: Menyediakan informasi yang jelas dan 

akurat kepada semua pihak terkait. 

4) Larangan Riba dan Maysir: Menghindari praktik riba (bunga) dan 

transaksi spekulatif yang tidak jelas (maysir). 

5) Pengelolaan Risiko Syariah: Meminimalkan risiko bisnis dengan 

mempertimbangkan prinsip-prinsip syariah. 

c. Tujuan Manajemen Bisnis Syariah:
23

  

1) Menjalankan bisnis dengan cara yang sesuai dengan nilai-nilai agama 

Islam. 

2) Mendorong pembangunan ekonomi yang berkelanjutan dan inklusif. 

3) Mengedepankan keadilan, keberdayaan masyarakat, dan tanggung jawab 

sosial perusahaan 
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4. Strategi Pengembangan UMKM dalam Perspektif Manajemen Bisnis 

Syariah 

Islam mewajibkan setiap muslim, khususnya orang-orang yang 

memiliki tanggungan untuk bekerja. Pekerjaan adalah salah satu alasan utama 

yang memungkinkan orang untuk memiliki kekayaan. Seperti yang dikutip 

oleh Imsar dalam kajian “Penelitian Teknik Pengembangan Usaha Ucok 

Durian Medan”, sebagaimana dikemukakan Dr. Yusuf Qardhawi, bekerja itu 

penting untuk cinta dan jihad jika ahlinya mantap dengan petunjuk Allah, 

tujuannya umumnya baik dan ingat. Dia. Dengan bekerja, orang dapat 

menyelesaikan kewajiban kekhalifahan, melindungi diri dari perbuatan tidak 

senonoh, dan mencapai tujuan yang sangat besar. Dengan cara yang sama, 

dengan bekerja orang dapat memenuhi kebutuhan sehari-hari mereka, 

mengatasi masalah keluarga, dan berbuat baik dengan tetangga mereka. Semua 

struktur yang ditanamkan oleh agama ini harus diakui dengan memiliki 

kelimpahan dan mendapatkannya dengan bekerja.
24

 

Di dalam suatu usaha kita seringkali mengabaikan nilai-nilai Islam, 

padahal di dalam Islam sudah mengatur hubungan yang kuat antara akhlak, 

akidah, ibadah dan muamalah. Aspek muamalah adalah yang mengatur 

hubungan manusia dalam interaksi sesuai syariat, sekaligus merupakan dasar 

untuk membangun sistem perekonomian yang sesuai dengan nilai- nilai Islam. 

Muamalah mengajarkan manusia untuk mencari rezeki secara halal dan baik .
25
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Nabi Muhammad SAW sukses dalam melakukan bisnis dilandasi oleh 

dua hal, yaitu kepribadian yang Amanah terpercaya, serta pengetahuan dan 

keterampilan yang mempuni. Strategi sukses bisnis yang dilakukan Nabi 

Muhammad SAW, yaitu:
26

 

a. Siddiq berarti jujur atau benar, Nabi Muhammad SAW dalam menjalankan 

bisnisnya selalu menunjukkan kejujuran dan meyakini bahwa membohongi 

para pelangga n sama dengan menghianati mereka sehingga mereka tidak 

akan bertransaksi bisnis lagi, lambat laun bisnispun akan hancur. Karakter 

siddiq merupakan dasar yang harus menyertai aktifitas bisnis, dengan 

berjiwa siddiq hak atsau kepentingan pelanggan tetap terpenuhi. Kejujuran 

nabi dalam berbisnis berupa tidak mengingkari janji yang telah disepakati, 

tidak menyembunyikan cacat atas suatu transaksi, dan tidak mengelabui 

harga pasar.  

b. Amanah yaitu dapat dipercaya. Amanah adalah tidak mengurangi atau 

menambah sesuatu dari yang seharusnya yang telah disepakati, bisa terjadi 

antara penjual dan pembeli, penyewa dan yang menyewakan dan sebagainya  

c. Kreatif, berani, dan percaya diri merupakan salah satu bentuk usaha untuk 

mencari dan menemukan peluangpeluang bisnis yang baru yang prospektif 

dan berwawasan masa yang akan datang dengan tidak mengabaikan prinsip 

kekinian.Sifat ini ialah paduan antara Amanah dan fatanah yang berarti 

nilai-nilai bisnis yang mengedepankan tanggung jawab, transparan, tepat 

waktu dan lain-lain.  
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d. Tabligh ialah mampu berkomunikasi dengan baik yang diartikan dengan 

supel, cerdas, kerja tim, cepat tanggap, supervisi, kendali dan lain-lain.  

e. Istiqomah ialalah mengimplementasikan nilai-nilai diatas secara konsisten 

walau banyak mendapatkan tantangan dan godaan. 

B. Penelitian Terdahulu  

Tabel I.I Penelitian Terdahulu 

No Nama 

Penelitian 

Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1 Yustifa Leni 

(Skripsi, UIN 

SYAHADA 

Psadangsidi

mpuan, 2022 

Strategi 

Pengembangan 

Usaha Mikro 

Kecil Menengah 

Melalui 

Pembiayaan 

Permodalan 

Nasional Madani 

(PNM) 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa Strategi 

pengembangan UMKM melalui pembiayaan 

Permodalan Nasional Madani (PNM) adalah 

Permodalan Nasional Madani (PNM) 

mengadakan sosialisasi kepasar-pasar, dan 

jorongjorong, Permodalan Nasional Madani 

(PNM) hanya menerima rekomendasi 

sebagai nasabah yang lancar saja (eksis), 

Permodalan Nasional Madani (PNM) 

melakukan pelatihan dan pendampingan 

untuk Pengembangan Kapasitas Usaha 

(PKU). Dampak yang di timbulkan oleh 

PNM ULaMM Syariah di Nagari Ujung 

Gading Kec. Lembah Melintang Kabupaten 

Pasaman Barat adalah meningkatnya hasil 

usaha para nasabah UMKM. 

2 Agustina 

Pertisia 

Ginting, 

Kampus IPB 

bogor,(2021) 

Strategi 

Pengembangan 

UMKM Pangan 

Berdaya Saing di 

Kota Bandung 

Hasil Penelitian bahwa faktor internal dan 

eksternal yang diperoleh, dengan 

meningkatnya UMKM Pangan di kota 

Bandung harus selalu memperhatikan mutu 

bahan baku agar mutu produk dapat selalu 

sesuai dengan harapan pelanggan, baik 

pelanggan baru maupun pelanggan yang 

loyal. Dukungan dari pemerintah yang 

sangat aktif terhadap pengembangan 

UMKM Pangan kota Bandung agar mampu 

berdaya saing harus dimanfaatkan dengan 

maksimal, karena sangat dapat membantu 

UMKM, terutama UMKM yang baru. Untuk 

itu diperlukan strategi terkait produksi 

khususnya mutu dan teknologi disertai 

kemampuan SDM 

3 Dea Strategi Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
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Miliantari 

(Skripsi 

Universitas 

Islam Negeri 

Sumatera 

Utara 2021) 

Pengembangan 

Usaha Mikro 

Kecil Menengah 

Di Kube Kuliner 

Asahan  

strategi yang digunakan oleh umkm kuliner 

di Kube Kuliner Asahan berada pada  

kuadran Tipe 1 (agresif), yaitu posisi yang 

menguntungkan dan berpotensi tinggi. 

Berdasarkan analisis strategi internal dengan  

total skor 2,08 dan untuk  total skor faktor 

eksternal sebesar 2,34 yang berarti umkm 

kuliner di Kube Kuliner Asahan  dapat 

memanfaatkan peluang yang ada untuk 

mengimplementasikannya strategi yang 

mendukung pertumbuhan  agresif 

4 Shila Rahma 

Nanda Putri 

(Universitas 

Islam Negeri 

Prof. K.H. 

Saifuddin 

Zuhri 

Purwokerto 

2024) 

Strategi 

Pengembangan 

Produk Makanan 

Khas /UMKM 

Daerah 

Kabupaten 

Banyumas 

Sebagai Upaya 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Bersaing Dalam 

Industri Kuliner 

(Studi Kasus 

Mendoan Toko 

Sawangan No. 1 

Purwokerto) 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa 

pengembangan produk pada Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto telah melewati 

8 tahap dari pengembangan produk itu 

sendiri, sehingga menciptakan keunggulan 

bersaing yang didasarkan pada tiga indikator 

kunci dari keunggulan bersaing yaitu unik, 

harga bersaing, dan jarang dijumpai. 

Pengembangan produk yang dilakukan oleh 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto ini 

memiliki keunikan dan keistimewaan 

tersendiri. Dengan ukuran dan varian rasa 

yang disajikan telah menjadi kekhasan 

tersendiri bagi Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto. Harga yang ditawarkan juga 

sesuai dengan produk yang disajikan dan 

jarang dijumpai oleh para pembeli, sehingga 

hal ini membuat Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto memiliki keunggulan bersaing 

dibandingkan dengan industri kuliner yang 

lainnya 

5 Tri Arsi 

Lestari 

(Institut 

Agama Islam 

Negeri 

(IAIN) Metro 

2024 M) 

Strategi 

Pengembangan 

UMKM Ditinjau 

Dari Etika Bisnis 

Islam (Studi 

Kasus Waroeng 

Cemal Cemil 

Mba Ana Desa 

Sidokerto 

Lampung 

Tengah) 

Hasil penelitian diketahui bahwa Waroeng 

Cemal Cemil Mba Ana dalam strateginya 

mengutamakan strategi pengembangan 

melalui pemasaran produk (product), harga 

(price), tempat (place), dan promosi 

(promotion). Akan tetapi, dalam 

pengembangan produk belum ada inovasi 

dimana pemilik usaha hanya menambahkan 

menu baru yang banyak dijual pedagang lain 

tetapi tidak melakukan inovasi produk. 

Dalam etika bisnis Islam Waroeng Cemal 

Cemil Mba Ana kurang bertanggung jawab 

atas pengantaran produk dengan sistem 

delivery order yang mengakibatkan 
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konsumen kecewa. 

6 Variza 

Aditiya 

(Universitas 

Pahlawan 

Tuanku 

Tambusai 

2024) 

Strategi 

Pengembangan 

UMKM 

Hasil Penelitian ini Strategi Pengembangan 

Usaha UMKM Kuliner di Kota Pekanbaru 

yang ditulis oleh Rosmita, Lilis Suriani, 

Arya teguh Adin )2024(. dapat disimpulkan 

beberapa poin penting. Strategi 

Pengembangan UMKM yang Holistik: 

Pengembangan UMKM 

memerlukanpendekatan yang holistik, yang 

mencakup berbagai aspek seperti akses 

finansial,pelatihan keterampilan, akses 

pasar, dan infrastruktur pendukung. 

7 Irhash Abdul 

Hakam 

(Universitas 

Nahdatul 

Ulama 

Surabaya 

2023) 

Strategi 

Pengembangan 

UMKM 

Melalui 

Peningkatan 

Kualitas Sumber 

Daya  

Hasil Penelitian ini merupakan strategi yang 

sangat penting dalam  

pengembangan UMKM mela 

lui peningkatan kualitas sumber daya 

manusia.  

Para ahli, seperti Drucker dan Armstrong, 

menekankan bahwa investasi dalam  

pelatihan dan pengembangan karyawan 

dapat meningkatkan kinerja  

organisasi, termasuk UMKM. Pelatihan 

yang tepat dapat meningkatkan  

keter 

ampilan, pengetahuan, dan kemampuan 

adaptasi individu dalam  

menghadapi perubahan lingkungan bisnis 

yang cepat. 

 
 

Persamaan dan perbedaan penelitian ini dengan penelitian terdahulu 

adalah: 

1. Pada penelitian Yustifa Leni memiliki persamaan nya yaitu Strategi 

Pengembangan UMKM sebagai judul utama dan perbedaanya ada (PNM 

Permodalan Nasional Madani) dan objek penelitian. 

2. Pada penelitian Fitri Hamidah memiliki persamaan dengan penelitian ini yaitu 

sama sama menggunakan Analisis Swot  dan memiliki perbedaan dengan 

penelitian ini yaitu penelitian ini menjelaskan tentang strategi pengembangan 
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sedangkan penelitian fitri hamidah menjelaskan tentang strategi pemasaran 

selain itu perbedaan juga terdapat dalam objek penelitian dan tempat atau 

lokasi. 

3. Pada penelitian Dea Miliantari memiliki persamaaan dengan penelitian ini 

yaitu sama sama menggunakan Analisis Swot dan memiliki perbedaan dengan 

penelitian tersebut yaitu menjelaskan tentang strategi pengembangan dan 

analisis swot selain itu perbedaanya juga terdapat di tahun penelitian dan objek 

penelitian . 

4. Pada penelitian Shila Rahma Nanda Putri memiliki persamaan dengan 

penelitian ini yaitu sama sama menggunakan Analisis Swot dan memiliki 

perbedaan dengan penelitian tersebut yaitu menjelaskan tentang strategi 

pengembangan dan analisis swot selain itu perbedanya juga terdapat di tahun 

penelitian dan objek penelitian. 

5. Pada penelitian Tri Arsi Lestari memiliki persamaan dengan penelitian ini yaitu 

sama sama mengenai Analisis Swot dan memiliki perbedaan dari segi 

penelitian di tinjau dari etika bisnis islam. 

6. Pada penelitian Rizqia Susantri memiliki persamaan dengan penelitian ini yaitu 

sama sama mengenai Analis Swot dan memiliki perbedaan yaitu untuk 

meningkatkan kinerja Pasca Covid-19 Di Kota Banda Aceh Berdasarkan 

Perspektif Maqashid Syariah. 

7. Pada penelitian Siti Lu‟lu‟il Muthoharoh memiliki persamaan dengan 

penelitian ini yaitu sama sama mengenai Analisis Swot dan memiliki 
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perbedaan yaitu dalam bidang sektor kuliner pasca pandemi Covid-19 Di Desa 

Paringan Kecamatan Jenangan Kabupaten Ponorogo. 

C. Kerangka Berpikir 

Gambar I.1 Kerangka Berpikir 
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Kerangka berpikir dari penelitian ini dimulai dengan penggalian informasi 

dari keempat usaha tersebut yaitu lokasi, produk, bahan baku, dan pemasaran. 

Keempat elemen itu yang menjadi acuan daftar pertanyaan yang ditanyakan 

sebagai sumber informasi utama dari penelitian ini dalam penggunaan analisis 

swot. Pertanyaan yang diajukan dibagi kedalam dua bagian pertama pertanyaan 

tentang factor-faktor internal dari keempat usaha yaitu kekuatan dan kelemahan. 

Kedua pertanyaan tentang factor-faktor eksternal, yaitu peluang dan ancaman. 

Jawaban dari pertanyaan-pertanyaan itu kemudian diolah menggunakan 

analisis swot yang akhirnya lahir strategi-strategi untuk masing-masing matriks 

atau (keadaan). Itulah yang disebut strategi pengembangan. Strategi 

pengembangan yang menjadi hasil akhir dari penelitian itu yang nantinya 

diharapkan menjadi solusi untuk strategi yang tepat bagi keempat usaha agar lebih 

berkembang lagi. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian ini berada di Kecamatan Panyabungan Kabupaten 

Mandailing Natal. Waktu penelitian ini dilaksanakan di bulan Juli 2025 setelah 

proposal di acc dan diseminarkan secara resmi, kemudian setelah itu dikeluarkan 

surat penelitian dari LP2M UIN SYAHADA Padangsidimpuan sebagai surat  

penghantar penelitian. 

B. Jenis Penelitian 

Penelitian Kualitatif adalah pendekatan penelitian yang berfokus pada 

pemahaman mendalam tentang fenomena sosial dan perilaku manusia.
27

 

Penggunaan metode kualitatif yaitu karena metode kualitatif lebih adaptif ketika 

berhadapan dengan realitas yang berbeda, metode ini secara langsung mewakili 

esensi hubungan antara peneliti dan sumber, juga memperkuat konteks pengaruh 

model nilai dihadapi penelitian.
28

 Penelitian kualitatif adalah   adalah penelitian 

yang menekankan pada aspek pemahaman yang mendalam dari suatu masalah 

dari pada melihat masalah untuk penelitian generalisasi.
29
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C. Subjek Penelitian 

Subjek penelitian atau responden adalah orang yang diminta untuk 

memberikan informasi mengenai suatu fakta atau pendapat. Arikunto mengatakan 

orang yang dituju untuk diteliti oleh peneliti merupakan subjek penelitian.
30

  Jadi, 

subjek penelitian merupakan sumber informasi yang digali untuk mengungkapkan 

fakta di lapangan. Subjek pada penelitian ini adalah pelaku UMKM oleh-oleh 

khas Mandailing Natal yang berada di Kecamatan Panyabungan Kabupaten 

Mandailing Natal. 

D. Sumber Data 

Tempat dimana data diperoleh dengan menggunakan metode tertentu, baik 

berupa orang, artefak, maupun dokumen adalah sumber data.
31

  Dalam penelitian 

kualitatif, kegiatan ini dilakukan secara sadar, terarah dan selalu dengan tujuan 

memperoleh informasi yang diperlukan. Berikut sumber data yang digunakan 

dalam penelitian ini.  

1. Data Primer  

Data primer adalah jenis data yang peneliti peroleh dari sumber data 

aslinya.
32

 Sumber data primer, yaitu data yang dikumpulkan oleh peneliti 

langsung dari sumber pertama. Data primer didapatkan dari observasi, 

wawancara, dan juga kuesioner. Pada penelitian ini data primer bersumber dari 

pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal yang berada di Kecamatan 

Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal.  
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2. Data Sekunder  

Data sekunder adalah data yang peneliti kumpulkan secara langsung 

untuk mendukung sumber pertama. Dapat juga dikatakan bahwa data tersebut 

tersusun dalam bentuk dokumen. Dalam hal ini, data sekunder yang digunakan 

dalam penelitian ini diperoleh dari literatur dan berbagai sumber lain seperti 

komponen pengembangan, strategi pengembangan dalam Islam, majalah, 

internet dan sumber lain yang mendukung dan berhubungan dengan penelitian 

ini. 

Jenis Triangulasi Deskripsi 

Triangulasi Metode Mengumpulkan data dari berbagai 

sumber seperti wawancara dengan 

pelaku UMKM, konsumen, dan pihak 

terkait lainnya. 

Triangulasi Metode Menggunakan beberapa metode 

pengumpulan data, misalnya 

wawancara, observasi, dan 

dokumentasi untuk memastikan 

konsistensi temuan. 

Triangulasi Peneliti Melibatkan beberapa peneliti dalam 

pengumpulan dan analisis data untuk 

mengurangi bias subjektif. 

Triangulasi Teori Menggunakan berbagai teori atau 

perspektif untuk menafsirkan data 

secara lebih komprehensif. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

1. Metode Observasi  

Observasi merupakan metode pengamatan yang dilakukan dengan 

pencatatan serta pengamatan yang sistematis terhadap peristiwa yang sedang 

diteliti. Dalam konteks penelitian ini, observasi digunakan agar pokok kasus 
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yang tersebut dapat diteliti secara langsung yang terdapat pada  Gerai oleh-oleh 

khas Mandailing Natal  

2. Metode Wawancara  

Wawancara adalah proses dalam pengumpulan data dengan mengajukan 

pertanyaan kepada informan. Dalam penelitian ini penulis hendak 

mewawancarai pihak yang terkait yaitu para karyawan di  Gerai oleh-oleh khas 

Mandailing Natal. 

3. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan metode pengumpulan informasi dengan 

metode mengutip dan memahami dokumen-dokumen yang dilihat relevan 

dengan kasus yang sedang dilteliti. Pada penelitian ini mengenai yang 

menyangkut pada penjualan di Gerai oleh-oleh khas Mandailing Natal. 

F. Teknik Pengecekan Keabsahan Data  

Untuk memperoleh data yang bersifat ilmiah dan dapat dilacak, maka 

diperlukan pemeriksaan keabsahan data. Dalam penelitian ini teknik uji keabsahan 

data dilakukan dengan menggunakan triangulasi, yang merupakan teknik 

pemeriksaan keabsahan data yang menggunakan lebih dari sekedar data untuk 

memverifikasi atau membandingkan data.
33

 Secara khusus digunakan triangulasi 

sumber, yang dilakukan dengan membandingkan informasi yang diperoleh 

melalui wawancara antar potongan informasi. Hal ini dilakukan untuk mengetahui 

penyebab perbedaan pendapat atau pemikiran. Oleh karena itu, penelitian dapat 

dilakukan dengan cara: 
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1. Ajukan beberapa pertanyaan. 

2. Periksa dengan sumber data yang berbeda. 

3. Gunakan berbagai metode untuk memverifikasi keandalan data. 

Penggunaan triangulasi dalam tehnik uji keabsahan data adalah salah satu 

cara terbaik untuk memuluskan kesenjangan informasi dalam strategi 

pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal dalam presfektif 

Manajemen Bisnis Syariah. 

G. Teknik Pengolahan dan Analisis data  

Analisis data merupakan usaha untuk memberikan interpretasi terhadap 

data yang telah tersusun untuk mendapatkan kesimpulan yang valid. Dalam 

menganalisis data metode deduktif yaitu cara berfikir dengan cara menganalisa 

data-data yang bersifat umum yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi 

beserta dokumentasi, kemudian ditarik kesimpulan yang bersifat khusus.
34

 

Ada beberapa langkah utama yang perlu dilakukan dalam analisis data, 

yaitu: 

1. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data berarti mencari, mengumpulkan, dan mencatat 

segala sesuatunya secara objektif dan sesuai dengan hasil observasi dan 

wawancara di lapangan, yaitu mengumpulkan data dan berbagai bentuk data di 

lapangan. 
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2. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih yang esensial, 

berkonsentrasi pada yang esensial, mencari tema dan pola.  Oleh karena itu, 

data yang direduksi memberikan gambaran yang lebih jelas dan memudahkan 

peneliti untuk melakukan lebih banyak survei data dan mencarinya jika 

diperlukan.
35

 

3. Analisis SWOT 

a. Pengertian SWOT 

SWOT adalah pertama kali diperkenalkan oleh Albert S. 

Humphrey pada tahun 1960-an. Ia adalah seorang akademisi dan peneliti 

yang memimpin proyek penelitian di Stanford Research Institute )SRI(. 

Proyek ini bertujuan untuk memahami faktor-faktor yang menyebabkan 

kegagalan dalam perencanaan korporat dengan menggunakan data dari 

ratusan perusahaan besar. Konsep SWOT yang awalnya dikenal dengan 

istilah SOFT )Satisfactory, Opportunities, Faults, Threats( kemudian 

berkembang menjadi SWOT )Strengths, Weaknesses, Opportunities, 

Threats( seperti yang dikenal sekarang. Sedangkan analisis SWOT adalah 

identifikasi berbagai factor secara sistematis untuk merumuskan strategi 

perusahaan. analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan 

kekuatan atau )Strenght( dan peluang )opportunities(, namun secara 

bersamaan dapat meminimalkan kelemahan )weakness( dan ancaman 

)threats(. Langkah-langkah dalam analisis SWOT adalah sebagai beriku: 
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)1( Identifikasi Kekuatan )Strengths(. )2( Identifikasi Kelemahan 

)Weaknesses(. )3( Identifikasi Peluang )Opportunities(. )4( Identifikasi 

Ancaman )Threats( 

Analisis SWOT adalah identifikasi sistematis faktor-faktor strategis 

untuk merumuskan strategi.
36

 Proses pengambilan keputusan strategis selalu 

dikaitkan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi dan pedoman 

pengembangan UMKM khususnya di bidang oleh-oleh khas Mandailing 

Natal. Analisis SWOT dalam penelitian ini digunakan untuk menentukan 

metode strategi pengembangan dengan menganalisis faktor eksternal berupa 

peluang juga ancaman serta faktor internal berupa kekuatan maupun 

kelemahan. Penggunaan analisis swot untuk memperoleh informasi terkait 

strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal dalam 

prespektif manajemen bisnis syariah. 

b. EFAS Atau IFAS 

IFAS adalah singkatan dari internal factor Analisis Sumary yaitu 

rangkuman dan penilaian terhadap faktor-faktor Internal  perusahaan yang 

mencakup kekuatan )strengths( dan kelemahan )weaknesses(. 

EFAS adalah singkatan dari external fakor analisis sammary yang 

merangkum dan menilai faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi 

perusahaan, yaitu peluang )opportunities( dan ancaman )threats(.
37
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1) Strategi SO )Strenghts-Opportunities( atau strategi Agresif Dalam situasi 

ini dapat memanfaatkan seluruh kekuatan perusahaan dalam 

pengembangkan bisnis yang baru ataupun yang telah ada. 

2) Strategi ST )Strenghts-Threats( atau Strategi Diversifikasi Dalam situasi 

ini dapat menciptakan suatu produk atau bisnis yang unik dan berbeda 

dengan produk awal serta mengembangkan suatu produk unggulan. 

3) Strategi W0 )Weaknesses-Opportunities( atau Strategi Balik Arah Dalam 

situasi ini pada bagian manajemen harus melakukan analisis terhadap 

kelemahan perusahaan untuk menghilangkan kelemahan tersebut. 

4) Strategi WT )Weaknesses-Threats( atau Strategi Bertahan Dalam situasi 

ini dapat melakukan sama halnya yang dilakukan oleh situasi WO, yaitu 

manajemen perushaan harus melakukan analisis kelemahan perusahaan 

serta menghindari atas ancaman perusahaan tersebut. 

c. Diagram SWOT 

Selanjutnya kita kaji dengan grafik analisis SWOT yang membuat 

perpotongan antara sumbu X dan sumbu Y sehingga nilai  sumbu X 

diperoleh selisih antara keseluruhan kekuatan )strengths( dan keseluruhan 

kelemahan )weaknesses(, sedangkan pada  sumbu Y nilai diperoleh dari 

selisih antara peluang )opportunities( dengan ancaman )threats(. 

4. Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan merupakan bagian dari suatu kegiatan dari 

konfigurasi yang lengkap. Kesimpulan yang ditemukan juga diverifikasi 

selama investigasi menganalisis  teori dan konsep. Dengan demikian, sampai 
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pengumpulan data akhir, akan muncul kesimpulan, tergantung pada kesimpulan 

dari catatan lapangan, penyimpanan, metode analisis yang digunakan dan 

keterampilan investigasi. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

1. Sejarah Pasar Lama Panyabungan Mandiling Natal 

Sejarah Pasar Lama Panyabungan di Mandailing Natal dengan 

kondisi pasar sebagai pusat perdagangan tradisional di wilayah tersebut. Pada 

masa itu, Pasar Lama merupakan pusat kegiatan ekonomi utama masyarakat 

Panyabungan, yang meliputi aktivitas jual-beli barang kebutuhan sehari-hari 

dan produk lokal. Pasar ini menjadi tempat penting bagi pedagang dan 

masyarakat sekitar dalam mendukung roda perekonomian daerah. Pasar Lama 

telah mengalami perkembangan sebagai pasar tradisional yang ramai, namun 

dihadapkan pada tantangan keterbatasan fasilitas dan kebutuhan modernisasi 

pasar. Pemerintah daerah mulai merencanakan pengembangan dan relokasi 

pasar untuk meningkatkan sarana dan prasarana perdagangan yang lebih baik, 

demi memenuhi kebutuhan masyarakat dan perkembangan ekonomi yang 

pesat di Mandailing Natal. Relokasi dan pembangunan sarana pasar baru 

dilakukan belakangan setelah evaluasi kebutuhan dan tantangan yang dihadapi 

Pasar Lama, menjadikan Pasar Lama sebagai bagian dari sejarah penting 

perkembangan ekonomi daerah Panyabungan.
38
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2. Visi dan Misi Kabupaten  Mandailing Natal yaitu: 

a. Visi 

Melanjutkan pembangunan yang inklusif dan berkelanjutan untuk madina 

yang madani. 

b. Misi 

1) Meningkatkan kesejahteraan masyarakat  

2) Membangun infrastruktur yang memadai  

3) Meningkatkan kualitas pendidikan  

4) Melestarikan nilai-nilai budaya 

5) Membangun ekonomi yang berkelanjutan  

6) Meningkatkan kualitas pelayanan public 

3. Adanya Tujuan Visi dan Misi Mandailing Natal Sebagai Berikut:  

a. Untuk mengetahui strategi pengembangan UMKM oleh oleh khas 

Mandailing Natal di Kecamatan Panyabungan. 

b. Untuk mengetahui strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas 

Mandailing Natal dalam perspektif manajemen bisnis syriah di kecamatan 

panyabungan. 

4. Karakteristik UMKM Oleh-Oleh Khas Mandailing Natal 

UMKM oleh-oleh di Madina umumnya berbentuk usaha mikro dan 

kecil yang dikelola oleh masyarakat secara mandiri atau berbasis keluarga. 

Jenis produk yang dihasilkan cukup beragam, di antaranya: 
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a. Produk makanan dan minuman: kopi Mandailing, Dodol Panyabungan, 

Kipang Panyabungan, Jambur Kacang Panyabungan, ikan sale, sale pisang, 

kue khas Mandailing, serta sirup markisa. 

b. Produk kerajinan tangan: tenun ulos Mandailing, anyaman bambu, dan 

souvenir tradisional. 

c. Produk olahan hasil pertanian: rempah-rempah, gula aren, serta minyak 

nilam. 

Sebagian besar UMKM masih menggunakan metode produksi 

tradisional dengan keterbatasan teknologi, tetapi memiliki keunikan rasa dan 

kualitas yang menjadi ciri khas produk. 

Berikut adalah kondisi jenis usaha oleh-oleh berdasarkan hasil 

wawancara di Kecamatan Panyabungan, Kabupaten Mandailing Natal: 

Tabel II.1 Kondisi Jenis Usaha Oleh-Oleh Khas  

Mandailing Natal 

No. Nama Jabatan Lama 

Berjualan 

1. Putra Tanjung Pemilik Usaha Dodol 

Panyabungan 

20 Tahun 

Sumber: Dari hasil penelitian 

 

Berdasarkan tabel di atas maka dapat diketahui bahwa pedagang oleh-

oleh khas Mandailing Natal yang ada di Kecamatan Panyabungan rata-rata 

berjualan lebih dari 10 tahun, hal ini menunjukkan bahwa pedagang oleh-oleh 

khas Mandailing Natal khusunya kuliner sudah berjualan cukup lama. 

Harga dalam pengembangan produk kuliner oleh-oleh sesuai dengan 

terjangkau oleh masyarakat yaitu harga yang sesuai setandar keadaan ekonomi, 

hal ini berdasarkan jenis kulinernya. Karna apabila terlalu mahal maka 
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pelanggan akan meenghitungkan bahan baku cara penggunaan lalu sebagian 

masyarakat berpikir bukan tidak mampu membeli akan tetapi membuat sendiri 

sangat menguntungkan jauh lebih baik.  

Tabel II.2 Daftar Oleh-oleh Khas Mandailing Natal  

di Panyabungan 

No. Nama Nama Usaha Harga Yang ditawarkan 

1. Putra Tanjung Usaha Dodol 

Panyabungan 

Rp. 5.000 – Rp. 100.000 

Sumber: Dari hasil penelitian 

Dari tabel di atas, dipahami bahwa harga Dodol Panyabungan dijual 

mulai dari Rp.8.000/bungkus-Rp.80.000/pcs Sedangkan harga Dodol 

Panyabungan berkisar dari Rp.10.000/bungkus- Rp.100.000/pcs. Kemudian 

Dodol Panyabungan berkisaran Rp.5.000/Kotak- Rp.100.000/pcs. Harga ini 

juga disesuikan deengan harga bahan baku dan keeuntungan yang dapat 

diambil dari penjualan 

B. Deskripsi Data Penelitian 

UMKM tipang sisera,jambur,dan dodol.merupakan   salah   satu   mata 

pencarian  utama  bagi  sebagian  masyarakat mandailing natal yang bertempat 

tinggal di panyabungan .Untuk mendapatkan    data    yang    akurat    maka    

peneliti melakukan  metode  wawancara  terhadap  beberapa warga  yang  

memiliki  usaha produksi  . Informan  dalam  penelitian  ini  berjumlah  3  orang 

yang   masing-masingnya   merupakan   pemilik   dari Dodol Panyabungan sisera, 

Dodol Panyabungan,dodol Panyabunga.. Dibawah  ini  merupakan  gambaran  

secara  umum tentang  identitas pengusaha yang telah diwawancarai. 
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Tabel III.3 Daftar Wawancara Dodol Panyabungan, Dodol dan Dodol 

Panyabungan 

No Nama Lokasi Produk Lama 

Usaha 

)Tahun( 

Jumlah 

Pekerja 

Harga 

Per pcs 

)Rp( 

Harga 

Perbung

kus )Rp(  

Isi 

Perbungkus 

1. Roudoh Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

Sisera 

± 25 12 8.000 80.000 12 

keping/pcs 

2.  Ainun 

Mardiah 

Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

± 15 12 10.000 100.000 10. Perpcs 

3.  Putra 

Tanjung 

Desa 

Panyabungan 

Dodol ± 20 12 10.000 100.000 10 Perpcs 

4. Rosidah Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

± 12 12 10.000 100.000 10. Perpcs 

5.  Nurul Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

±17 12 8.000 80.000 12 Perpcs 

6.  Rusdi Desa 

Panyabungan 

Dodol ± 10 11 10. 000 100.000 10 Perpcs 

7.  Hayati Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

± 12 10 10. 000 100.000 10 Perpcs 

8. Nuriyati Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

±12 10 8000 80.000 12 Perpcs 

9. Asiyah Desa 

Panyabungan 

Dodol ± 10 12 10. 000 100. 000  10 Perpcs 

10. Hariyati Desa 

Panyabungan 

Dodol 

Panyab

ungan 

± 5 10 8000 80.000 12 Perpcs 

 



43 

 
 

Sebagaimana telah diuraikan pada bab I bahwa tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas 

Mandailing Natal di kecamatan Panyabungan.  

Dalam penelitian ini populasinya adalah para pelaku UMKM khas 

Mandailing Natal yang terdiri dari 10 pelaku usaha yang terkenal dan informan 

yang peneliti wawancarai berjumlah 10 orang. Akan tetapi pendapatan yang 

diperoleh pelaku UMKM tidak menentu tidak sebanding dengan biaya yang 

mereka keluarkan dengan naik turunya harga bahan baku dan proses pengolahan 

produk yang akan menentukan suatu harga produk. Data diperoleh melalui 

wawancara mendalam dengan pelaku UMKM, observasi kondisi usaha, serta 

dokumentasi terkait produk, pasar, dan proses usaha. Misalnya, data kekuatan seperti 

kualitas produk khas Mandailing Natal dan jaringan distribusi lokal, serta kelemahan 

seperti keterbatasan modal dan teknologi produksi. Faktor internal )IFAS(: 

mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan UMKM seperti keunikan produk, 

tenaga kerja, dan kapasitas modal. Data yang telah dianalisis dikumpulkan ke 

dalam matriks SWOT yang menghubungkan faktor internal dan eksternal. 

Strategi SO )Strengths-Opportunities(: Memanfaatkan kualitas produk asli 

Mandailing Natal untuk memperluas  pasar. Strategi WO )Weaknesses-

Opportunities(: Meningkatkan teknologi produksi dengan bantuan pelatihan 

pemerintah untuk mengatasi kelemahan modal.  

C. Pengolahan dan Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh melalui hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, 

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam beberapa bagian, menjabarkan ke 
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dalam unit-unit, melakukan pembangunan kedalam pola, memilih mana yang 

penting untuk dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh 

diri sendiri dan orang lain.
39

 

Pengolahan dan analisis data yang digunakan dalam penelitian ini berupa 

analisis deskriptif. Yaitu untuk memperoleh gambaran yang menyeluruh dan 

mendalam, serta mendeskripsikan maupun menjelaskan bagaimana strategi 

pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal di kecamatan 

Panyabungan, dengan menggunakan teknik analisis SWOT dengan Matrix 

SWOT. 

SWOT memiliki fokus perumusan dan implementasi strategi yang 

menanamkan hal positif dengan mengidentifikasi kekuatan, membangun 

kreativitas berupa peluang, mendorong individu dan tim untuk mengatasi 

kelemahan dan ancaman, serta menentukan hasil yang terukur dan memiliki 

makna. Matriks SWOT digunakan untuk mengidentifikasi dan mengembangkan 

faktor-faktor strategis yang menggambarkan dan menjelaskan bagaimana 

kekuatan maupun peluang yang dapat dimiliki suatu perusahaan dapat 

diselaraskan dengan aspirasi dan hasil terukur yang dimilikinya.
40

 

D. Pembahasan Hasil Penelitian. 

Analisis SWOT adalah alat yang digunakan sebagai penyusun faktor-

faktor strategis perusahaan. dimana SWOT ini secara jelas dapat menggambarkan 

                                                           
39

 Hasil wawancara dengan pelaku UMKM di Panyabungan Kabupaten Mandailing natal 
40

 Cam Caldwell dan Verl A. Anderson, ed., Competitive Advantage: Strategies, 

Management And Performance, Business Issues, Competition and Entrepreneurship )New York: 

Nova Science Publishers, 2017(, hal. 67 
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bagaimana peluang dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan dapat diubah 

atau disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. 

1. Analisis Faktor Internal dan Eksternal 

a. Analisis Faktor Internal 

1) Kekuatan (Strenght) 

a) Barang yang ditawarkan berkualitas dan harga terjangkau  

b) Barang yang ditawarkan lengkap memadai dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen/masyarakat sekitar 

c) Jarak lokasi strategis mudah dijangkau oleh banyak konsumen. 

2) Kelemahan (Weakness) 

a) Keterbatasan modal usaha  

b) Kualitas dan kuantitas SDM belum memadai 

c) Kurang oerhatian dari Pemerintah 

b. Analisis Faktor Eksternal 

1) Peluang (Opportunity) 

a) Lokasi ini sangat strategis dan tidak pernah sepi pembeli karena 

merupakan tempat tujuan utama untuk berbelanja. 

b)  Terdapat banyak pembeli yang datang untuk membeli kebutuhan 

harian. 

c) Persaingan tidak terlalu banyak.  

2) Ancaman (Threat) 

a) Masyarakat mulai terbiasa melakukan transaksi online untuk membeli 

berbagai keperluan 
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b) Persaingan yang tidak sehat 

c) Perubahan selera konsumen. 

Setelah dilakukannya analisis internal dan eksternal dan telah 

menyimpulkan faktor kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman maka 

langkah selanjutnya menentukan matriks IFAS (Internal factor analysis 

summary) dan EFAS (External Factor Analysis Summary). Untuk 

merumuskan matriks IFAS dalam menentukan kerangka strenght dan 

weakness maka memerlukan langkah sebagai berikut : 

1) Menentukan faktor kekuatan serta kelemahan perusahaan dalam kolom 1  

2) Beri bobot masing-masing faktor dengan skala 1,0 (sangat penting) 

hingga 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut 

terhadap posisi strategis perusahaan. (semua bobot jumlahnya tidak boleh 

melebihi skor total 1,00)  

3) Berikan rating 1 sampai dengan 4 untuk masing-masing faktor yang 

menunjukan apakah unsur tersebut memiliki kelemahan yang signifikan 

(rating = 1), kelemahan yang kecil (rating = 2), kekuatan yang kecil 

(rating =3), dan kekuatan yang besar (rating=4). Dengan demikian, rating 

mengacu pada perusahaan sedangkan bobot mengacu pada bisnis tempat 

organisasi tersebut ditemukan.  

4) Masing-masing bobot dikalikan dengan ratingnya untuk mendapatkan 

skor. Berapapun banyaknya faktor yang dimasukkan dalam matrik IFAS, 

total rata-rata tertimbang berkisar antara yang rendah 1,0 dan tertinggi 

4,0 dengan ratarata 2,5. Jika total ratarata dibawah 2,5 menandakan 
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bahwa secara internal perusahaan lemah, sedangkan total nilai diatas 2,5 

mengindikasikan posisi internal yang kuat. Jumlahkan total score 

masing-masing variabel. 

b. Matrik IFAS 

1) Matrik IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 

Matriks IFAS dalam penelitian ini menyimpulkan faktor-faktor 

internal untuk menilai kekuatan dan kelemahan UMKM yang ada dalam 

Pasar Panyabungan. Secara jelas dan ringkas dapat dilihat pada Tabel II.1 

berikut : 

Tabel II. 4 

Matriks IFAS 

No Faktor Internal Bobot Rating Bobot x 

Rating 

Kekuatan (Strenght) 

1 Produk oleh-oleh khas Mandailing 

sudah dikenal masyarakat 

0,21 4 0,85 

2 Keakraban antar pedagang yang 

dapat saling mendukung dan bekerja 

sama 

0,19 3 0,57 

3 Lokasi yang strategis dan mudah 

dijangkau oleh konsumen 

0,19 3 0,57 

Sub Total Kekuatan 0,6  1,99 

Kelemahan (Weakness) 

1 Keterbatasan modal usaha 0,14 3 0,42 

2 Manajemen usaha masih sederhana 

dan kurang terorganisir 

0,14 3 0,42 

3 Biaya sewa kios cukup tinggi dan 

memberatkan pedagang kecil 

0,13 2 0,25 

Sub Total Kelemahan 0,4  1,10 

Rata-rata 1,00  3,09 

Sumber : Data Diolah, (2025) 
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Dari hasil analisis data yang diperoleh pada tabel 4.1 diatas maka 

dapat kita lihat bahwa total skor perkalian antara bobot dan rating untuk 

faktor kekuatan ialah 1,99. Sedangkan hasil total skor perkalin antara 

bobot dan rating untuk kelemahan ialah 1,10. Selisih antara keduanya 

yaitu kekuatan-kelemahan (1,99-1,10 =0,89). Sedangkan hasil rata-rata 

tertimbang dari analisis perhitungan diatas menunjukan bahwa angka 

3,09 yang mengindikasikan bahwa posisi internal perusahaan kuat. Dari 

hasil analisis data yang diperoleh juga dapat disimpulkan bahwa 

pedagang UMKM yang ada di Pasar Panyabungan memiliki kekuatan 

yang lebih signifikan daripada kelemahan sehingga hal ini dapat 

dimanfaatkan oleh pelaku UMKM agar usaha yang mereka jalankan terus 

berkembang. Dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki tentu 

kelemahan dapat diminimalisir sehingga usaha yang dijalankan dapat 

berkembang dengan baik. 

2) Matrik EFAS (Eksternal Fakctor Summary) 

Matriks EFAS dalam penelitian ini menyimpulkan factor-faktor 

eksternal untuk menilai besarnya peluang dan ancaman bagi UMKM 

yang ada dalam Pasar Panyabungan. Secara jelas dan ringkas dapat 

dilihat pada Tabel II.2 : 

Tabel II. 5 

Matriks EFAS 

No Faktor Enternal Bobot Rating Bobot x 

Rating 

Peluang (Opportunity) 

1 Lokasi yang strategis tidak pernah 

sepi pembeli karena tempat tujuan 

utama untuk belanja 

0,20 4 0,80 
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2 Terdapat banyak pembeli yang 

datang untuk membeli kebutuhan 

harian 

0,29 4 0,76 

3 Dukungan pemerintah terhadap 

pengembangan UMKM dan sektor 

perdagangan tradisional 

0,18 3 0,53 

Sub Total Kekuatan 0,57  2,09 

Ancaman (Threat) 

1 Munculnya pesaing dari pasar 

modern, supermarket, atau 

minimarket 

0,16 3 0,49 

2 Kenaikan biaya sewa kios setiap 

tahun yang menekan keuntungan 

pedagang 

0,12 2 0,25 

3 Perubahan daya beli masyarakat 

akibat inflasi atau kondisi ekonomi 

nasional 

0,15 3 0,44 

Sub Total Kelemahan 0,43  1,17 

Total 1,00  3,26 

Sumber : Data Diolah, (2025) 

Dari hasil analisis data yang diperoleh pada Tabel 4.2 maka dapat 

kita lihat bahwa total skor perkalian antara bobot dan rating untuk faktor 

peluang ialah 2,09. Sedangkan hasil total skor perkalin antara bobot dan 

rating untuk ancaman ialah 1,17. Selisih antara keduanya yaitu peluang-

ancaman (2,09-1,17=0,92). Sedangkan hasil rata-rata tertimbang dari 

analisis perhitungan diatas menunjukan angka 3,26 yang 

mengindikasikan bahwa UMKM yang ada diPasar Panyabungan 

merespon peluang dengan baik serta memanfaatkan peluang dari 

ancaman yang ada. Dari analisis data tersebut juga dapat disimpulkan 

bahwa pedagang UMKM di Pasar Panyabungan memiliki peluang yang 

baik di antara berbagai ancaman yang ada. Namun dengan memanfaatkan 

peluang yang diterapkan melalui strategi yang dijalankan maka ancaman 
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itu dapat dihindari sehingga UMKM di Pasar Panyabungan tersebut dapat 

terus berkembang. 

c. Diagram SWOT 

Diagram SWOT digunakan di dalam sebuah perusahaan sebagai alat 

penganalisis faktor internal dan eksternal untuk memanfaatkan kekuatan dan 

peluang serta meminimalisir kelemahan dan ancaman yang ada. Dari hasil 

analisis perbandingan antara faktor internal (kekuatan,kelemahan) dan 

faktor eksternal (peluang, ancaman) diperoleh hasil sebagai berikut :  

Kekuatan (Strenght) = 1,99,  

Kelemahan (Weakness) = 1,10,  

Peluang (Opportunity) = 2,09,  

Ancaman (Threat) = 1,17  

Adapun hasil selisih dari analisis faktor di atas yaitu :  

Selisih Kekuatan - kelemahan (1,99 – 1,10) = (+) 0,89  

Selisih Peluang – ancaman ( 2,09 – 1,17) = (+) 0,92 
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Dari hasil analisis diagram cartesius diatas dapat kita lihat bahwa 

UMKM pada Pasar Panyabungan berada pada kuadaran I (Agrsif/growth) 

yang dibuktikan dengan hasil analisis faktor internal dan eksternalnya. Dari 

hal ini dapat disimpulkan bahwa UMKM diPasar Panyabungan memiliki 

kekuatan yang baik dan memanfaatkan peluang yang ada yang berorientasi 

pada pertumbuhan dan perkembangan UMKM itu sendiri. Dari diagram 

cartesius pada kuadaran 1 bermakna mendukung strategi yang berorientasi 

pada pertumbuhan yang agresif (Growth Oriented Strategy). 

2. Analisis Hasil SWOT 

a. Strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal di 

kecamatan Panyabungan 

Usaha UMKM di Kecamatan Panyabungan mengalami peningkatan 

dan penurunan setiap harinya, para pedagang UMKM oleh-oleh Khas 

Mandailing Natal tentunya melakukan berbagai strategi pengembangan 

usaha. Untuk mengetahui strategi apa yang dilakukan oleh para pedagang 

UMKM oleh-oleh Khas Mandailing Natal, peneliti melakukan wawancara 

kepada beberapa pedagang UMKM oleh-oleh Khas Mandailing Natal di 

Kecamatan Panyabungan. 

Pedagang oleh-oleh khas Mandailing Natal di Pasar Lama 

Panyabungan, diperoleh informasi bahwa aktivitas berdagang yang dijalani 

telah berlangsung dalam kurun waktu yang cukup lama. Responden 

menyampaikan bahwa dirinya sudah berdagang sekitar sepuluh tahun. Pada 

mulanya, usaha tersebut dijalankan bersama orang tua, kemudian 
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dilanjutkan secara mandiri hingga sekarang. Lokasi berdagang yang 

strategis, yaitu berada di sekitar Pasar Lama Panyabungan yang berdekatan 

dengan taman kota, memberikan keuntungan tersendiri karena ramai 

dikunjungi masyarakat, baik warga lokal maupun pendatang. 

Berikut hasil wawancara peneliti dengan ibu Roudhoh pemilik usaha 

Dodol Panyabungan: 

““Alhamdulillah, saya sudah berdagang kurang lebih 10 tahun di 

Pasar Lama Panyabungan. Awalnya ikut orang tua, lalu sekarang 

meneruskan usaha sendiri. Lokasinya strategis karena dekat dengan 

pasar lama dan taman kota, jadi cukup ramai pembeli.””. 

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan usah Dodol 

Panyabungan yang beralamat di kelurahan Panyabungan III, mengatakan 

bahwa usaha yang dijalankannya telah berdagang lebih dari 10 tahun, 

meneruskan usaha keluarga yang sudah berlangsung secara turun-temurun. 

Hal ini menunjukkan bahwa aktivitas perdagangan di Pasar Lama 

Panyabungan memiliki kesinambungan dan keberlanjutan yang kuat dalam 

mendukung perekonomian masyarakat lokal. 

Begitu juga dengan Bapak Putra Tanjung selaku pemilik Usaha 

Dodol Panyabungan beliau mengatakan: 

“Kalau saya baru sekitar 5 tahun berdagang di sini. Awalnya coba-

coba jualan oleh-oleh khas Mandailing, ternyata peminatnya 

lumayan banyak, apalagi saat musim liburan banyak perantau yang 

pulang kampung Terkait dengan lokasi usaha yang strategis, sudah 

direncakan sebelum ditempati. Maka dari itu, sangat disyukuri 

bahwa ternyata lokasi usaha saya ini sangat mendukung dalam 

perkeembangan dan mendapatkan konsumen dari usaha ini hingga 

sekarang”. 
 

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan bahwa lingkungan atau 

lokasi usaha tidak terlepas dari pemilihan lingkungan atau lokasi strategis 
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agar konsumen mudah dalam mengetahui kegiatan usaha dan mudah dalam 

melakukan kegiatan usaha. Lokasi atau tempat usaha Dodol Panyabungan 

tergolong strategis dikarenakan berada di tempat yang mudah dijangkau 

oleh konsumen dan dekat dengan lingkungan penduduk setempat sehingga 

mudah diliat atau dikunjungi oleh konsumen. 

Begitu juga dengan ibu Ainun Mardia  selaku pemilik usaha Dodol 

Panyabungan beliau mengatakan: 

“Saya sudah hampir 15 tahun berjualan di Pasar Lama Panyabungan. 

Dari dulu sampai sekarang alhamdulillah tetap ada rezekinya, meski 

kadang pasang surut. Kebanyakan pelanggan saya adalah langganan 

lama dan turis lokal yang mencari oleh-oleh”. 
 

Berdasarkan wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa usaha 

Dodol Panyabungan telah berlangsung cukup lama, yaitu hampir 15 tahun. 

Hal ini menunjukkan tingkat ketahanan usaha )business sustainability( yang 

baik, meskipun dalam perjalanannya tetap mengalami dinamika pasang 

surut pendapatan. 

Dalam menjalankan suatu usaha tentu tidak kalah penting 

kepemilikan toko yang digunakan sebagai tempat usaha oleh-oleh khas 

Mandailing Natal. Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Bapak 

Putra Tanjung pemilik usaha Dodol : 

“Kalau saya masih menyewa kios. Setiap tahun harus membayar 

biaya sewa kepada pemilik. Meskipun begitu, karena lokasinya 

strategis, saya tetap bertahan di sini. Kalau rata-rata pendapatan saya 

sekitar Rp.3.000.000 – Rp.4.000.000 per bulan. Itu sudah termasuk 

penjualan sehari-hari, meski kadang bisa lebih tinggi kalau musim 

ramai seperti Lebaran atau tahun baru Kalau kios yang saya tempati 

ini statusnya sewa. Biaya sewanya sekitar Rp7.000.000 per tahun. 

Harganya memang cukup tinggi, tapi karena lokasi strategis dekat 
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pintu masuk pasar, alhamdulillah tetap bisa tertutupi dari hasil 

penjualan”. 
 

Berdasarkan hasil wawancara diatas bahwa informan saat ini masih 

menempati kios dengan status sewa. Biaya sewa yang harus dibayarkan 

cukup tinggi, yaitu sekitar Rp7.000.000 per tahun, sehingga menjadi salah 

satu beban tetap yang harus ditanggung setiap tahun. Meskipun demikian, 

lokasi kios yang sangat strategis dekat dengan pintu masuk pasar 

memberikan keuntungan tersendiri, karena mampu menarik konsumen baik 

dari kalangan masyarakat lokal maupun pengunjung luar daerah. Kondisi 

tersebut membuat informan tetap bertahan di lokasi tersebut, sebab 

pendapatan bulanan rata-rata yang diperoleh sekitar Rp3.000.000 – 

Rp4.000.000 dari penjualan sehari-hari. Bahkan, pada musim ramai seperti 

Lebaran dan Tahun Baru, pendapatan dapat meningkat lebih tinggi dari rata-

rata bulanan. 

Dalam dunia usaha tidak terlepas dengan kendala ataupun hambatan  

bahkan kelemahan yang sering ditemui dalam menjalankan usaha  sehingga 

muncul sebuah ide atau gagasan yang menjadi kekuatan dalam menjalankan 

usaha, sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Ainun Mardiah 

pemilik usaha Dodol Panyabungan: 

“Dalam mengembangkan usaha saya pada umumnya menghadapi 

beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan adalah tingginya 

biaya sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada pemilik 

kios. Selain itu, Sumber modal usaha yang digunakan berasal dari 

tabungan pribadi saya atau pinjaman keluarga. Adapun kekuatan 

utama dalam menjalankan usaha adalah letak pasar yang sangat 

strategis, berada di pusat keramaian kota Panyabungan. Pasar ini 

selalu ramai dikunjungi masyarakat, baik dari dalam kota maupun 

dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang tidak pernah 
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kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan 

Ramadhan, Idul Fitri, atau menjelang tahun baru, dan ancaman yang 

dihadapi adalah adanya rencana pembangunan pasar modern atau 

minimarket di sekitar pusat kota yang berpotensi mengurangi jumlah 

pengunjung”. 

 

Peneliti juga melakukan wawancara dengan sibu Roudhoh: 

“Kendala utama saya adalah modal usaha yang terbatas. Kadang 

ingin menambah variasi produk atau memperbesar toko, tapi dana 

tidak mencukupi. Selain itu, harga bahan baku sering naik sehingga 

cukup berpengaruh pada keuntungan sedangkan Kalau saya modal 

awal berasal dari bantuan keluarga, terutama orang tua yang 

sebelumnya juga berdagang. Saya memilih sumber ini karena 

sifatnya lebih aman, tidak menanggung bunga, dan keluarga memang 

ingin usaha ini terus berjalan secara turun-temurun dan  

Kekuatannya adalah Lokasi pasar strategis, dekat taman kota dan 

ramai pengunjung. Produk oleh-oleh khas Mandailing sudah dikenal 

masyarakat. Peluangnya banyak perantau pulang kampung saat hari 

besar, meningkatnya kunjungan wisatawan. Sedangkan 

Kelemahannya Modal terbatas, belum bisa memperluas toko atau 

menambah variasi produk. dan Ancamannya adalah persaingan antar 

pedagang cukup ketat, serta harga bahan baku yang sering naik.” 
 

Berdasarkan hasil wawancara di atas, dapat disimpulakan bahwa 

Dalam mengembangkan usaha di Pasar Lama Panyabungan, pedagang 

umumnya menghadapi beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan 

adalah tingginya biaya sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada 

pemilik kios. Selain itu, modal usaha yang terbatas juga menjadi masalah, 

karena tidak semua pedagang memiliki akses ke pinjaman bank atau 

lembaga keuangan formal. Persaingan antar pedagang yang menjual barang 

sejenis juga cukup ketat sehingga keuntungan sering kali tipis. Tidak jarang 

pula kondisi pasar yang sempit dan padat membuat kenyamanan pembeli 

berkurang, apalagi jika musim hujan karena jalan becek dan genangan air. 
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Sumber modal usaha yang digunakan pedagang di Pasar Lama 

Panyabungan umumnya berasal dari tabungan pribadi atau pinjaman 

keluarga. Alasan utama mereka lebih memilih sumber modal tersebut adalah 

karena lebih mudah diakses tanpa syarat administrasi yang rumit seperti 

pada bank atau koperasi. Sebagian pedagang juga khawatir dengan beban 

bunga pinjaman bank, sehingga memilih menggunakan modal dari tabungan 

pribadi agar lebih aman dan tidak terbebani cicilan. 

Sebagai mana hasil wawancara peneliti dengan rosida pemilik usaha 

Dodol Panyabungan :  

“Dalam mengembangkan usaha saya pada umumnya menghadapi 

beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan adalah tingginya 

biaya sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada pemilik 

kios. Selain itu, Sumber modal usaha yang digunakan berasal dari 

tabungan pribadi saya atau pinjaman keluarga. Adapun kekuatan 

utama dalam menjalankan usaha adalah letak pasar yang sangat 

strategis, berada di pusat keramaian kota Panyabungan. Pasar ini 

selalu ramai dikunjungi masyarakat, baik dari dalam kota maupun 

dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang tidak pernah 

kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan 

Ramadhan, Idul Fitri, atau menjelang tahun baru, dan ancaman yang 

dihadapi adalah adanya rencana pembangunan pasar modern atau 

minimarket di sekitar pusat kota yang berpotensi mengurangi jumlah 

pengunjung”. 

 

Penelitti juga melakukan wawancara dengan ibu Nurul:  

 “Kendala utama saya adalah modal usaha yang terbatas. Kadang 

ingin menambah variasi produk atau memperbesar toko, tapi dana 

tidak mencukupi. Selain itu, harga bahan baku sering naik sehingga 

cukup berpengaruh pada keuntungan sedangkan Kalau saya modal 

awal berasal dari bantuan keluarga, terutama orang tua yang 

sebelumnya juga berdagang. Saya memilih sumber ini karena 

sifatnya lebih aman, tidak menanggung bunga, dan keluarga memang 

ingin usaha ini terus berjalan secara turun-temurun dan  

Kekuatannya adalah Lokasi pasar strategis, dekat taman kota dan 

ramai pengunjung. Produk oleh-oleh khas Mandailing sudah dikenal 

masyarakat. Peluangnya banyak perantau pulang kampung saat hari 
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besar, meningkatnya kunjungan wisatawan. Sedangkan 

Kelemahannya Modal terbatas, belum bisa memperluas toko atau 

menambah variasi produk. dan Ancamannya adalah persaingan antar 

pedagang cukup ketat, serta harga bahan baku yang sering naik.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Rusdi pemilik Usaha 

Dodol: 

“Rusdi Pemilik usaha Dodol Usaha dodol oleh pelaku usaha di 

Panyabungan dikenal sebagai "Alame," merupakan dodol khas 

Mandailing yang terbuat dari bahan alami seperti tepung ketan 

putih, gula merah, dan santan kelapa yang dimasak hingga kental 

dan memiliki tekstur manis, legit, dan kenyal.” 

Sebagai mana hasil wawancara peneliti dengan Hayati pemilik 

Usaha Dodol Panyabungan: 

“Usaha Dodol Panyabungan merupakan usaha kecil yang sudah 

dirintis selama bertahun-tahun oleh masyarakat Desa Panyabungan, 

dengan model usaha tradisional yang telah menjadi salah satu mata 

pencaharian utama” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Nuriyati pemilik 

Dodol Panyabungan: 

“Produksi Dodol Panyabungan menggunakan tenaga kerja dan 

bahan baku yang berpengaruh signifikan terhadap tingkat produksi. 

Pengelolaan tenaga kerja yang baik dan ketersediaan bahan baku 

berkualitas menjadi factor utama dalam menjaga stabilitas dan 

kualitas Produk.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Asiyah pemilik Usaha 

Dodol : 

Produksi dodol ini dilakukan secara tradisional dengan proses memasak 

sekitar 6-8 jam sambil terus diaduk agar teksturnya tepat dan tidak 

gosong. Usaha ini biasanya dijalankan oleh keluarga dengan dibantu 

sejumlah Pekerja.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Hariyati pemilik 

Dodol Panyabungan: 



58 

 
 

Dodol Panyabungan menghadapi beberapa tantangan seperti 

fluktuasi bahan baku dan persaingan pasar, namun terus berusaha 

melakukan inovasi produk dan pemasaran untuk mempertahankan 

eksistensi Usaha. 

 

Adapun kekuatan utama dalam menjalankan usaha di Pasar Lama 

Panyabungan adalah letak pasar yang sangat strategis, berada di pusat 

keramaian kota Panyabungan. Pasar ini selalu ramai dikunjungi masyarakat, 

baik dari dalam kota maupun dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang 

tidak pernah kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan 

Ramadhan, Idul Fitri, atau menjelang tahun baru, di mana omset penjualan 

bisa meningkat drastis. Selain itu, keakraban antar pedagang juga menjadi 

kekuatan karena dapat saling membantu dan bekerja sama. 

Namun demikian, kelemahan yang sering ditemui dalam 

menjalankan usaha di pasar ini adalah keterbatasan modal untuk menambah 

stok barang dagangan, manajemen usaha yang masih sederhana, serta belum 

maksimalnya pemanfaatan teknologi digital dalam promosi maupun 

pemasaran. Banyak pedagang masih mengandalkan penjualan secara 

langsung tanpa memanfaatkan media sosial atau layanan pesan antar. 

Jika dilihat dari sisi peluang, Pasar Lama Panyabungan memiliki 

prospek jangka panjang yang cukup baik. Potensi ekonomi masyarakat 

sekitar yang terus berkembang, dukungan pemerintah terhadap sektor 

UMKM, serta meningkatnya jumlah pengunjung ke pusat kota menjadi 

faktor yang mendukung kelangsungan usaha. Apalagi pasar ini juga 

memiliki daya tarik budaya dan sejarah yang bisa menjadi nilai tambah jika 
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dikembangkan sebagai pusat perdagangan sekaligus destinasi wisata belanja 

khas Mandailing Natal. 

Sementara itu, ancaman yang dihadapi pedagang di Pasar Lama 

Panyabungan adalah adanya rencana pembangunan pasar modern atau 

minimarket di sekitar pusat kota yang berpotensi mengurangi jumlah 

pengunjung. Selain itu, kenaikan biaya sewa kios yang terus meningkat dari 

tahun ke tahun juga menjadi beban tersendiri bagi pedagang kecil. 

Perubahan daya beli masyarakat akibat inflasi atau kondisi ekonomi 

nasional juga dapat memengaruhi stabilitas usaha pedagang. Ditambah lagi, 

faktor lingkungan pasar yang padat dan kurang tertata rapi bisa mengurangi 

minat pembeli dalam jangka panjang jika tidak segera dibenahi. 

b. Strategi Pengembangan UMKM dalam Perspektif Manajemen Bisnis 

Syariah 

Strategi pengembangan UMKM di daerah Mandailing Natal dapat 

diperkaya dengan menerapkan prinsip-prinsip manajemen bisnis syariah 

yang menekankan pada keadilan, kerja sama, dan pemberdayaan. 

Pendekatan ini tidak hanya akan memperkuat fondasi usaha tetapi juga 

memberikan dampak positif pada kesejahteraan masyarakat secara 

keseluruhan. Salah satu prinsip utama dalam manjemen bisnis syariah 

adalah keadilan dalam penetapan harga.  

Menetapkan harga yang adil berarti harga tersebut tidak merugikan 

konsumen maupun penjual. Harga yang adil harus mencerminkan nilai 

sesungguhnya dari produk atau jasa yang ditawarkan, tanpa adanya unsur 
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eksploitasi atau manipulasi. Dengan menerapkan prinsip keadilan dalam 

harga, para pedagang di Mandailing Natal dapat meningkatkan kepercayaan 

pelanggan dan membangun loyalitas jangka panjang.  

Konsumen yang merasa diperlakukan dengan adil cenderung akan 

kembali dan merekomendasikan produk kepada orang lain. Seorang 

pedagang dapat menetapkan harga oleh-oleh khas Mandailing Natal yang 

sesuai dengan kualitas bahan dan usaha yang dikeluarkan, sehingga 

pelanggan merasa puas dengan nilai yang mereka terima. Selain keadilan 

dalam harga, penggunaan modal berdasarkan bagi hasil merupakan strategi 

lain yang dapat diterapkan. 

Sistem bagi hasil akan memungkinkan pedagang untuk mengatasi 

keterbatasan modal dengan melibatkan investor yang bersedia berbagi risiko 

dan keuntungan. Dalam musyarakah, kedua belah pihak (pedagang dan 

investor) menyumbangkan modal dan berbagi keuntungan serta kerugian 

sesuai dengan porsi investasi masing-masing. Sementara itu, dalam 

mudharabah, pedagang mengelola usaha dengan modal dari investor dan 

keuntungan dibagi berdasarkan kesepakatan awal.  

Sistem ini tidak hanya adil tetapi juga memotivasi kedua pihak untuk 

bekerja sama demi kesuksesan usaha. Seorang pedagang pleh-oleh khas 

Mandailing Natal, misalnya, dapat menggunakan modal dari investor untuk 

memperluas usahanya, menambah variasi produk, dan meningkatkan 

layanan 
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Peningkatan kualitas dan inovasi produk juga menjadi strategi 

penting dalam pengembangan UMKM berdasarkan perspektif manajemen 

bisnis syariah. Islam menganjurkan perbaikan terus-menerus dan 

pengembangan diri. Oleh karena itu, para pedagang di Mandailing Natal 

perlu terus berinovasi dan meningkatkan kualitas produk mereka agar tetap 

kompetitif di pasar. Inovasi dapat dilakukan dengan menambahkan variasi 

baru pada menu, memperbaiki kemasan produk, atau meningkatkan kualitas 

bahan baku yang digunakan. Pedagang oleh-oleh khas Mandailing Natal 

dapat menawarkan variasi rasa baru atau bingkisan yang unik untuk menarik 

pelanggan. 

Peningkatan kualitas produk akan membantu pedagang 

mempertahankan pelanggan dan menarik pelanggan baru, sehingga 

meningkatkan penjualan dan keuntungan. Pemberdayaan sosial dan 

pendidikan merupakan strategi lain yang tidak kalah penting. Memberikan 

pelatihan dan pendidikan kepada pedagang dapat meningkatkan 

keterampilan mereka dalam manajemen usaha dan pemasaran. Pelatihan 

tersebut dapat mencakup aspek-aspek seperti manajemen keuangan, strategi 

pemasaran, penggunaan teknologi informasi, dan keterampilan pelayanan 

pelanggan. 

Dengan meningkatkan keterampilan ini, para pedagang dapat 

menjalankan usaha mereka dengan lebih efektif dan efisien, sehingga 

mampu bersaing di pasar yang semakin kompetitif. Pemerintah dan lembaga 

terkait dapat bekerja sama untuk menyediakan program pelatihan yang 
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sesuai dengan kebutuhan pedagang di Mandailing Natal. Misalnya, program 

pelatihan tentang penggunaan media sosial untuk promosi dapat membantu 

pedagang meningkatkan visibilitas dan menjangkau lebih banyak 

pelanggan. Secara keseluruhan, strategi pengembangan UMKM di daerah 

Mandailing Natal berdasarkan perspektif manajemen bisnis syariah 

mencakup penetapan harga yang adil, penggunaan modal berdasarkan bagi 

hasil, peningkatan kualitas dan inovasi produk, serta pemberdayaan sosial 

dan pendidikan. 

Dengan menerapkan strategi-strategi ini, UMKM di Mandailing 

Natal dapat memperkuat fondasi usaha mereka, meningkatkan daya saing, 

dan memberikan kontribusi positif terhadap perekonomian lokal serta 

kesejahteraan masyarakat sekitar. Dukungan dari pemerintah, lembaga 

keuangan, dan komunitas lokal juga sangat penting untuk memastikan 

keberhasilan strategi-strategi ini dalam jangka panjang. 

Keberadaan UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal di Kecamatan 

Panyabungan memiliki posisi yang cukup penting dalam perekonomian 

daerah. Selain berperan sebagai penggerak ekonomi lokal, UMKM ini juga 

menjadi sarana pelestarian budaya melalui produk-produk khas yang 

mencerminkan identitas Mandailing, seperti dodol, kopi Mandailing, 

pangek, dan aneka makanan tradisional lainnya. 

Dari hasil wawancara dengan para pelaku UMKM, dapat diketahui 

bahwa mayoritas usaha masih dikelola secara tradisional. Pemasaran 

umumnya terbatas pada penjualan langsung di toko fisik, dengan promosi 
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dari mulut ke mulut. Kendala utama yang dirasakan pelaku usaha adalah 

keterbatasan modal, minimnya keterampilan manajerial, dan kurangnya 

pemanfaatan teknologi digital. Namun, terdapat pula peluang besar yang 

dapat dimanfaatkan, seperti meningkatnya tren wisata kuliner, dukungan 

pemerintah melalui program pemberdayaan UMKM, serta potensi pasar 

online. 

Dalam perspektif manajemen bisnis syariah, pengembangan UMKM 

oleh-oleh khas Mandailing Natal harus berorientasi pada prinsip-prinsip 

syariah yang menekankan keadilan, keberlanjutan, dan keberkahan. Prinsip 

„adl )keadilan( tercermin dalam upaya UMKM untuk memberikan harga 

yang wajar dan menjaga kualitas produk agar sesuai dengan hak konsumen. 

Sementara itu, prinsip maslahah (kemanfaatan umum) terlihat dari 

kontribusi UMKM dalam membuka lapangan kerja dan mendukung 

ekonomi lokal. Selain itu, prinsip amanah (kepercayaan) menjadi dasar 

penting bagi pelaku UMKM dalam menjaga kejujuran, baik dalam 

penggunaan bahan baku halal maupun dalam informasi produk yang 

disampaikan kepada konsumen. 

Analisis SWOT yang dilakukan menunjukkan adanya empat dimensi 

penting dalam pengembangan strategi. Kekuatan (strength) UMKM terletak 

pada keunikan produk khas Mandailing yang sudah dikenal luas dan 

berbahan baku lokal melimpah. Kelemahan (weakness) meliputi 

keterbatasan modal, kualitas kemasan yang masih sederhana, dan rendahnya 

literasi digital pelaku usaha. Peluang (opportunity) datang dari dukungan 
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pemerintah, tren pariwisata kuliner, dan pasar digital yang semakin terbuka. 

Ancaman (threat) utama adalah persaingan dengan produk serupa dari luar 

daerah, fluktuasi harga bahan baku, serta perubahan selera konsumen yang 

cepat. 

Dari hasil analisis SWOT tersebut, dirumuskan beberapa strategi 

pengembangan usaha: 

a. Strategi SO (Strength–Opportunity): Mengoptimalkan kekuatan produk 

khas dengan memperluas jangkauan pemasaran melalui media digital, 

serta memanfaatkan dukungan pemerintah dalam promosi UMKM. Hal 

ini sejalan dengan prinsip syariah dalam memanfaatkan potensi )isti„mār 

al-mawārid( untuk kemaslahatan yang lebih luas. 

b. Strategi ST (Strength–Threat): Menjaga kualitas produk dan memperkuat 

branding “Oleh-oleh Khas Mandailing” untuk menghadapi persaingan. 

Dalam konteks bisnis syariah, strategi ini merefleksikan prinsip ihsan 

(kebaikan), yakni memberikan kualitas terbaik bagi konsumen sebagai 

bentuk tanggung jawab moral. 

c. Strategi WO (Weakness–Opportunity): Mengurangi kelemahan dengan 

mengikuti pelatihan manajemen syariah, desain kemasan, dan pemasaran 

digital yang difasilitasi oleh pemerintah. Hal ini sesuai dengan prinsip 

tathwīr )pengembangan diri( dalam Islam yang mendorong peningkatan 

kapasitas manusia. 

d. Strategi WT (Weakness–Threat): Membentuk koperasi syariah atau 

kelompok usaha bersama untuk mengatasi keterbatasan modal dan SDM, 
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serta menerapkan efisiensi biaya produksi agar tidak tertekan oleh 

fluktuasi harga bahan baku. Strategi ini mencerminkan semangat ta„āwun 

(tolong-menolong) dalam Islam, di mana kerja sama antar pelaku usaha 

menjadi jalan keluar dari keterbatasan yang ada. 

Dengan demikian, strategi pengembangan UMKM oleh-oleh khas 

Mandailing Natal di Kecamatan Panyabungan tidak hanya dapat 

meningkatkan daya saing usaha, tetapi juga mencerminkan penerapan nilai-

nilai manajemen bisnis syariah. Orientasi tidak hanya pada keuntungan 

materi semata, melainkan juga keberkahan (barakah) yang membawa 

manfaat bagi pelaku usaha, konsumen, dan masyarakat luas. 

c. Matriks SWOT UMKM di Pasar Lama Panyabungan 

Matriks SWOT digunakan untuk menggambarkan bagaimana 

memanfaatkan peluang dengan kekuatan yang ada serta bagaimana cara 

meminimlisir kelemahan dan ancaman dengan berbagai alternatif strategi 

yang dilakukan oleh UMKM yang ada di Pasar Panyabungan. Untuk 

menggambarkan strategi yang dilakukan secara jelas dapat dilihat pada tabel 

berikut : 

Tabel II.6 

Matriks SWOT UMKM di Pasar Lama Panyabungan 

Faktor Internal & 

Eksternal 

Keterangan (Narasi Berdasarkan Wawancara 

UMKM) 

Strengths 

(Kekuatan) 

- Lokasi pasar sangat strategis, berada di pusat 

keramaian kota Panyabungan sehingga selalu 

ramai pengunjung. 

- Pasar menjadi pusat belanja utama bagi 

masyarakat kota maupun desa sekitar. 

- Penjualan meningkat pesat pada momen tertentu 

seperti Ramadhan, Idul Fitri, dan tahun baru. 

- Keakraban antar pedagang yang dapat saling 
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mendukung dan bekerja sama. 

- Pasar memiliki nilai budaya dan sejarah yang 

menjadi daya tarik tersendiri. 

Weaknesses 

(Kelemahan) 

- Modal usaha terbatas sehingga sulit menambah 

stok barang dalam jumlah besar. 

- Biaya sewa kios cukup tinggi dan memberatkan 

pedagang kecil. 

- Manajemen usaha masih sederhana dan kurang 

terorganisir. 

- Pemanfaatan teknologi digital masih minim, 

mayoritas pedagang hanya mengandalkan 

penjualan langsung. 

- Kondisi pasar yang padat, kurang tertata, dan 

rawan genangan air saat musim hujan. 

Opportunities 

(Peluang) 

- Pertumbuhan ekonomi masyarakat sekitar 

Panyabungan yang terus meningkat. 

- Dukungan pemerintah terhadap pengembangan 

UMKM dan sektor perdagangan tradisional. 

- Potensi pasar sebagai destinasi wisata belanja 

khas Mandailing Natal jika dikelola lebih baik. 

- Peningkatan jumlah pengunjung ke pusat kota 

yang membawa dampak positif bagi 

perdagangan. 

- Kesempatan untuk mengembangkan usaha 

dengan inovasi produk atau promosi digital 

Threats (Ancaman) - Munculnya pesaing dari pasar modern, 

supermarket, atau minimarket yang menawarkan 

kenyamanan lebih bagi konsumen. 

- Kenaikan biaya sewa kios setiap tahun yang 

menekan keuntungan pedagang. 

- Persaingan sesama pedagang di dalam pasar 

yang semakin ketat. 

- Perubahan daya beli masyarakat akibat inflasi 

atau kondisi ekonomi nasional. 

 

E. Keterbatasan Penelitian 

Pedagang oleh-oleh khas Mandailing Natal di Pasar Lama Panyabungan, 

diperoleh informasi bahwa aktivitas berdagang yang dijalani telah berlangsung 

dalam kurun waktu yang cukup lama. Responden menyampaikan bahwa dirinya 

sudah berdagang sekitar sepuluh tahun. Pada mulanya, usaha tersebut dijalankan 
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bersama orang tua, kemudian dilanjutkan secara mandiri hingga sekarang. Lokasi 

berdagang yang strategis, yaitu berada di sekitar Pasar Lama Panyabungan yang 

berdekatan dengan taman kota, memberikan keuntungan tersendiri karena ramai 

dikunjungi masyarakat, baik warga lokal maupun pendatang. 

Berikut hasil wawancara peneliti dengan ibu Roudhoh pemilik Dodol 

Panyabungan Sisera: 

“Alhamdulillah, saya sudah berdagang kurang lebih 10 tahun di Pasar 

Lama Panyabungan. Awalnya ikut orang tua, lalu sekarang meneruskan 

usaha sendiri. Lokasinya strategis karena dekat dengan pasar lama dan 

taman kota, jadi cukup ramai pembeli.”. 

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan usah Dodol 

Panyabungan sisera yang beralamat di kelurahan Panyabungan III, mengatakan 

bahwa usaha yang dijalankannya telah berdagang lebih dari 10 tahun, meneruskan 

usaha keluarga yang sudah berlangsung secara turun-temurun. Hal ini 

menunjukkan bahwa aktivitas perdagangan di Pasar Lama Panyabungan memiliki 

kesinambungan dan keberlanjutan yang kuat dalam mendukung perekonomian 

masyarakat lokal. 

Begitu juga dengan Bapak Putra Tanjung selaku pemilik Usaha Dodol 

Panyabungan beliau mengatakan: 

“Kalau saya baru sekitar 5 tahun berdagang di sini. Awalnya coba-coba 

jualan oleh-oleh khas Mandailing, ternyata peminatnya lumayan banyak, 

apalagi saat musim liburan banyak perantau yang pulang kampung Terkait 

dengan lokasi usaha yang strategis, sudah direncakan sebelum ditempati. 

Maka dari itu, sangat disyukuri bahwa ternyata lokasi usaha saya ini sangat 

mendukung dalam perkeembangan dan mendapatkan konsumen dari usaha 

ini hingga sekarang”. 
 

Dari hasil wawancara yang peneliti lakukan bahwa lingkungan atau lokasi 

usaha tidak terlepas dari pemilihan lingkungan atau lokasi strategis agar 
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konsumen mudah dalam mengetahui kegiatan usaha dan mudah dalam melakukan 

kegiatan usaha. Lokasi atau tempat usaha Dodol Panyabungan tergolong strategis 

dikarenakan berada di tempat yang mudah dijangkau oleh konsumen dan dekat 

deengan lingkungan penduduk setempat sehingga mudah diliat atau dikunjungi 

oleh konsumen. 

Begitu juga dengan ibu Ainun Mardia  selaku pemilik usaha Dodol 

Panyabungan beliau mengatakan: 

“Saya sudah hampir 15 tahun berjualan di Pasar Lama Panyabungan. Dari 

dulu sampai sekarang alhamdulillah tetap ada rezekinya, meski kadang 

pasang surut. Kebanyakan pelanggan saya adalah langganan lama dan turis 

lokal yang mencari oleh-oleh”. 
 

Berdasarkan wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa usaha Dodol 

Panyabungan telah berlangsung cukup lama, yaitu hampir 15 tahun. Hal ini 

menunjukkan tingkat ketahanan usaha )business sustainability( yang baik, 

meskipun dalam perjalanannya tetap mengalami dinamika pasang surut 

pendapatan. 

Dalam menjalankan suatu usaha tentu tidak kalah penting kepemilikan 

toko yang digunakan sebagai tempat usaha oleh-oleh khas Mandailing Natal. 

Sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Bapak Putra Tanjung pemilik 

usaha Dodol : 

“Kalau saya masih menyewa kios. Setiap tahun harus membayar biaya 

sewa kepada pemilik. Meskipun begitu, karena lokasinya strategis, saya 

tetap bertahan di sini. Kalau rata-rata pendapatan saya sekitar 

Rp.3.000.000 – Rp.4.000.000 per bulan. Itu sudah termasuk penjualan 

sehari-hari, meski kadang bisa lebih tinggi kalau musim ramai seperti 

Lebaran atau tahun baru Kalau kios yang saya tempati ini statusnya sewa. 

Biaya sewanya sekitar Rp7.000.000 per tahun. Harganya memang cukup 

tinggi, tapi karena lokasi strategis dekat pintu masuk pasar, alhamdulillah 

tetap bisa tertutupi dari hasil penjualan”. 
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Berdasarkan hasil wawancara diatas bahwa informan saat ini masih 

menempati kios dengan status sewa. Biaya sewa yang harus dibayarkan cukup 

tinggi, yaitu sekitar Rp7.000.000 per tahun, sehingga menjadi salah satu beban 

tetap yang harus ditanggung setiap tahun. Meskipun demikian, lokasi kios yang 

sangat strategis dekat dengan pintu masuk pasar memberikan keuntungan 

tersendiri, karena mampu menarik konsumen baik dari kalangan masyarakat lokal 

maupun pengunjung luar daerah. Kondisi tersebut membuat informan tetap 

bertahan di lokasi tersebut, sebab pendapatan bulanan rata-rata yang diperoleh 

sekitar Rp3.000.000 – Rp4.000.000 dari penjualan sehari-hari. Bahkan, pada 

musim ramai seperti Lebaran dan Tahun Baru, pendapatan dapat meningkat lebih 

tinggi dari rata-rata bulanan. 

Dalam dunia usaha tidak terlepas dengan kendala ataupun hambatan  

bahkan kelemahan yang sering ditemui dalam menjalankan usaha  sehingga 

muncul sebuah ide atau gagasan yang menjadi kekuatan dalam menjalankan 

usaha, sebagaimana hasil wawancara peneliti dengan Ainun Mardiah pemilik 

usaha Dodol Panyabungan : 

“Dalam mengembangkan usaha saya pada umumnya menghadapi 

beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan adalah tingginya biaya 

sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada pemilik kios. Selain itu, 

Sumber modal usaha yang digunakan berasal dari tabungan pribadi saya 

atau pinjaman keluarga. Adapun kekuatan utama dalam menjalankan usaha 

adalah letak pasar yang sangat strategis, berada di pusat keramaian kota 

Panyabungan. Pasar ini selalu ramai dikunjungi masyarakat, baik dari 

dalam kota maupun dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang tidak 

pernah kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan 

Ramadhan, Idul Fitri, atau menjelang tahun baru, dan ancaman yang 

dihadapi adalah adanya rencana pembangunan pasar modern atau 

minimarket di sekitar pusat kota yang berpotensi mengurangi jumlah 

pengunjung”. 
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Peneliti juga melakukan wawancara dengan sibu Roudhoh: 

“Kendala utama saya adalah modal usaha yang terbatas. Kadang ingin 

menambah variasi produk atau memperbesar toko, tapi dana tidak 

mencukupi. Selain itu, harga bahan baku sering naik sehingga cukup 

berpengaruh pada keuntungan sedangkan Kalau saya modal awal berasal 

dari bantuan keluarga, terutama orang tua yang sebelumnya juga 

berdagang. Saya memilih sumber ini karena sifatnya lebih aman, tidak 

menanggung bunga, dan keluarga memang ingin usaha ini terus berjalan 

secara turun-temurun dan  Kekuatannya adalah Lokasi pasar strategis, 

dekat taman kota dan ramai pengunjung. Produk oleh-oleh khas 

Mandailing sudah dikenal masyarakat. Peluangnya banyak perantau 

pulang kampung saat hari besar, meningkatnya kunjungan wisatawan. 

Sedangkan Kelemahannya Modal terbatas, belum bisa memperluas toko 

atau menambah variasi produk. dan Ancamannya adalah persaingan antar 

pedagang cukup ketat, serta harga bahan baku yang sering naik.” 
 

Berdasarkan hasil wawancara di atas, dapat disimpulakan bahwa dalam 

mengembangkan usaha di Pasar Lama Panyabungan, pedagang umumnya 

menghadapi beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan adalah tingginya 

biaya sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada pemilik kios. Selain itu, 

modal usaha yang terbatas juga menjadi masalah, karena tidak semua pedagang 

memiliki akses ke pinjaman bank atau lembaga keuangan formal. Persaingan 

antar pedagang yang menjual barang sejenis juga cukup ketat sehingga 

keuntungan sering kali tipis. Tidak jarang pula kondisi pasar yang sempit dan 

padat membuat kenyamanan pembeli berkurang, apalagi jika musim hujan karena 

jalan becek dan genangan air. 

Sumber modal usaha yang digunakan pedagang di Pasar Lama 

Panyabungan umumnya berasal dari tabungan pribadi atau pinjaman keluarga. 

Alasan utama mereka lebih memilih sumber modal tersebut adalah karena lebih 

mudah diakses tanpa syarat administrasi yang rumit seperti pada bank atau 

koperasi. Sebagian pedagang juga khawatir dengan beban bunga pinjaman bank, 
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sehingga memilih menggunakan modal dari tabungan pribadi agar lebih aman dan 

tidak terbebani cicilan. 

Sebagai mana hasil wawancara peneliti dengan rosida pemilik usaha 

Dodol Panyabungan :  

“Dalam mengembangkan usaha saya pada umumnya menghadapi 

beberapa kendala. Hambatan yang sering dirasakan adalah tingginya biaya 

sewa kios yang harus dibayar setiap tahun kepada pemilik kios. Selain itu, 

Sumber modal usaha yang digunakan berasal dari tabungan pribadi saya 

atau pinjaman keluarga. Adapun kekuatan utama dalam menjalankan usaha 

adalah letak pasar yang sangat strategis, berada di pusat keramaian kota 

Panyabungan. Pasar ini selalu ramai dikunjungi masyarakat, baik dari 

dalam kota maupun dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang tidak 

pernah kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan 

Ramadhan, Idul Fitri, atau menjelang tahun baru, dan ancaman yang 

dihadapi adalah adanya rencana pembangunan pasar modern atau 

minimarket di sekitar pusat kota yang berpotensi mengurangi jumlah 

pengunjung”. 

 

Penelitti juga melakukan wawancara dengan ibu Nurul:  

“Kendala utama saya adalah modal usaha yang terbatas. Kadang ingin 

menambah variasi produk atau memperbesar toko, tapi dana tidak 

mencukupi. Selain itu, harga bahan baku sering naik sehingga cukup 

berpengaruh pada keuntungan sedangkan Kalau saya modal awal berasal 

dari bantuan keluarga, terutama orang tua yang sebelumnya juga 

berdagang. Saya memilih sumber ini karena sifatnya lebih aman, tidak 

menanggung bunga, dan keluarga memang ingin usaha ini terus berjalan 

secara turun-temurun dan  Kekuatannya adalah Lokasi pasar strategis, 

dekat taman kota dan ramai pengunjung. Produk oleh-oleh khas 

Mandailing sudah dikenal masyarakat. Peluangnya banyak perantau 

pulang kampung saat hari besar, meningkatnya kunjungan wisatawan. 

Sedangkan Kelemahannya Modal terbatas, belum bisa memperluas toko 

atau menambah variasi produk. dan Ancamannya adalah persaingan antar 

pedagang cukup ketat, serta harga bahan baku yang sering naik.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Rusdi pemilik Usaha Dodol: 

“Rusdi Pemilik usaha Dodol Usaha dodol oleh pelaku usaha di 

Panyabungan dikenal sebagai "Alame," merupakan dodol khas 

Mandailing yang terbuat dari bahan alami seperti tepung ketan putih, gula 
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merah, dan santan kelapa yang dimasak hingga kental dan memiliki 

tekstur manis, legit, dan kenyal.” 

 

Sebagai mana hasil wawancara peneliti dengan Hayati pemilik Usaha 

Dodol Panyabungan: 

“Usaha Dodol Panyabungan merupakan usaha kecil yang sudah dirintis 

selama bertahun-tahun oleh masyarakat Desa Panyabungan, dengan 

model usaha tradisional yang telah menjadi salah satu mata pencaharian 

utama” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Nuriyati pemilik Dodol 

Panyabungan: 

“Produksi Dodol Panyabungan menggunakan tenaga kerja dan bahan 

baku yang berpengaruh signifikan terhadap tingkat produksi. Pengelolaan 

tenaga kerja yang baik dan ketersediaan bahan baku berkualitas menjadi 

faktor utama dalam menjaga stabilitas dan kualitas Produk.” 

 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Asiyah pemilik Usaha 

Dodol : 

Produksi dodol ini dilakukan secara tradisional dengan proses memasak 

sekitar 6-8 jam sambil terus diaduk agar teksturnya tepat dan tidak 

gosong. Usaha ini biasanya dijalankan oleh keluarga dengan dibantu 

sejumlah Pekerja.” 
 

Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan Hariyati pemilik Dodol 

Panyabungan: 

“Dodol Panyabungan menghadapi beberapa tantangan seperti fluktuasi 

bahan baku dan persaingan pasar, namun terus berusaha melakukan 

inovasi produk dan pemasaran untuk mempertahankan eksistensi Usaha.” 

 

Adapun kekuatan utama dalam menjalankan usaha di Pasar Lama 

Panyabungan adalah letak pasar yang sangat strategis, berada di pusat keramaian 

kota Panyabungan. Pasar ini selalu ramai dikunjungi masyarakat, baik dari dalam 

kota maupun dari desa sekitar. Hal ini membuat pedagang tidak pernah 
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kekurangan pembeli, terlebih saat hari-hari besar seperti bulan Ramadhan, Idul 

Fitri, atau menjelang tahun baru, di mana omset penjualan bisa meningkat drastis. 

Selain itu, keakraban antar pedagang juga menjadi kekuatan karena dapat saling 

membantu dan bekerja sama. 

Namun demikian, kelemahan yang sering ditemui dalam menjalankan 

usaha di pasar ini adalah keterbatasan modal untuk menambah stok barang 

dagangan, manajemen usaha yang masih sederhana, serta belum maksimalnya 

pemanfaatan teknologi digital dalam promosi maupun pemasaran. Banyak 

pedagang masih mengandalkan penjualan secara langsung tanpa memanfaatkan 

media sosial atau layanan pesan antar. 

Jika dilihat dari sisi peluang, Pasar Lama Panyabungan memiliki prospek 

jangka panjang yang cukup baik. Potensi ekonomi masyarakat sekitar yang terus 

berkembang, dukungan pemerintah terhadap sektor UMKM, serta meningkatnya 

jumlah pengunjung ke pusat kota menjadi faktor yang mendukung kelangsungan 

usaha. Apalagi pasar ini juga memiliki daya tarik budaya dan sejarah yang bisa 

menjadi nilai tambah jika dikembangkan sebagai pusat perdagangan sekaligus 

destinasi wisata belanja khas Mandailing Natal.  
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BAB V 

KESIMPULAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya di atas dengan menggunakan analisis SWOT pada Usaha Mikro Kecil 

dan Menengah (UMKM) Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal dapat 

disimpulkan sebagai berikut : 

1. Dari hasil perhitungan matriks IFAS dengan total skor sebesar 2,923 dan 

matriks Efas total skor sebesar 2,725 yang diterapkan pada Pelaku UMKM 

oleh-oleh khas Mandailing Natal berada di posisi )Growth( yaitu situasi 

dimana Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal mengalami masa 

pertumbuhan. Bahwasannya penerapan strategi tersebut menggunakan Growth 

Oriented Strategy )Strategi Berorientasi Pertumbuhan(. Yang dapat 

diindikasikan bahwa Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal 

merespon peluang cukup besar dan menghindari ancaman-ancaman yang ada. 

2. Hasil perhitungan jumlah koordinat analisis internal yaitu 0,587 dan analisis 

eksternal 0,435. Dengan nilai (X) 0,435 dan nilai (Y) 0,587 menunjukkan 

bahwa faktor kekuatan lebih besar dari faktor kelemahan dan pengaruh faktor 

peluang lebih besar dari ancaman. Oleh karena itu posisi Pelaku UMKM oleh-

oleh khas Mandailing Natal berada pada tingkat kuadran I yang ada di posisi 

agresif, dimana kuadran I merupakan situasi yang sangat menguntungkan. 

Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal memiliki banyak faktor 

kekuatan serta peluang yang besar, sehingga dapat memanfaatkan adanya 
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peluang dengan meminimalkan kelemahan dan mengatasi ancaman yang ada. 

3. Strategi yang dilakukan oleh pedagang kaki lima kuliner dalam meningkatkan 

kesejahteraan keluarga yaitu seperti menjaga kebersihan tempat dan 

lingkungan, mengikuti perkembangan teknologi, penetapan harga dan menjaga 

kualitas produk. 

B. Implikasi 

Dari kesimpulan hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi yang 

dilakukan Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal dalam meningkatkan 

kesejahteraan masyarakat telah mampu dilakukan dengan baik. Untuk 

mengembangkan usahanya tersebut Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing 

Natal hendaknya lebih mempertimbangkan pemilihan lokasi usaha yang strategis, 

dengan begitu dapat diharapkan akan menarik konsumen lebih banyak dari pada 

tempat usaha yang sepi lokasinya. Dan untuk pemerintah daerah harusnya lebih 

memperhatikan kegiatan sektor informal ini, karena sektor informal khususnya 

Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal tersebut memiliki keunggulan 

yang dapat meningkatkan pertumbuhan wilayah. Pemerintah dapat menyediakan 

relokasi tempat bagi para Pelaku UMKM oleh-oleh khas Mandailing Natal dan 

meningkatkan peran lembaga keuangan yang mudah untuk diakses. 

C. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, penulis mengemukakan beberapa saran 

yang diberikan sebagai pertimbangan dan masukan bagi Pelaku UMKM oleh-oleh 

khas Mandailing Natal dan pihak terkait sebagai berikut: 

1. Kepada para Pedagang Kaki Lima Kuliner agar lebih menjaga kebersihan di 
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lingkungan sekitarnya serta lebih memaksimalkan pelayanan yang baik lagi 

kepada konsumen, sehingga konsumen merasa nyaman saat membeli. 

2. Mengikuti trend )teknologi( promosi melalui sarana media sosial untuk 

mengungguli promosi pelaku UMKM oleh-oleh lainnya. 

3. Kepada pihak Pemerintah diharapkan lebih memperhatikan Pelaku UMKM 

oleh-oleh khas Mandailing Natal terkait lokasi, agar tidak terjadi penertiban 

petugas keamanan dan penggusuran yang dapat merugikan para pelaku 

UMKM oleh-oleh serta agar tercipta rasa aman dan nyaman bagi para 

pelaku UMKM oleh-oleh. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

 

A. Identitas Responden 

1. Nama pemilik usaha  : …………………………………. 

2. Nama usaha/brand  : …………………………………. 

3. Jenis produk    : …………………………………. 

4. Lama usaha berjalan  : …………………………………. 

5. Jumlah karyawan )jika ada( : …………………………………. 

B. DAFTAR PERTANYAAN 

1. Sudah berapa lama Bapak/Ibu berdagang di Pasar Lama Panyabungan ini ?  

Jawaban:.........................................................................................................

..................................... ............................................................................... 

2. Apakah toko tempat Bapak/Ibu berdagang milik sendiri ?  

Jawaban:.........................................................................................................

.................................................................................................................... 

3. Berapakah kira-kira pendapatan rata-rata Bapak/Ibu dalam satu bulan ? 

Jawaban:.........................................................................................................

..................................................................................................................... 

4. Kalau misalnya toko ini bukan milik pribadi berapa kira-kira harga sewa 

toko pertahun yang Bapak/Ibu bayar ? 

Jawaban:.........................................................................................................

.................................................................................................................... 

5. Sebutkan kendala atau hambatan Bapak/Ibu dalam mengembangkan 

usaha? 

Jawaban:.........................................................................................................

.................................................................................................................... 

6. Darimana sumber modal yang Bapak/Ibu gunakan untuk menjalankan 

usaha ini dan kalau bisa dijelaskan alasan kenapa memilih sumber 

tersebut! 

Jawaban:.........................................................................................................

.................................................................................................................... 



 
 

 
 

7. Menurut Bapak/Ibu apa saja kekuatan dalam menjalankan usaha di Pasar 

Lama Panyabungan ?  

Jawaban:.........................................................................................................

.................................................................................................................... 

8. Menurut Bapak/Ibu kelemahan apa yang sering ditemui dalam 

menjalankan usaha di Pasar Lama Panyabungan ?  

Jawaban:.........................................................................................................

..................................................................................................................... 

9. Dalam jangka panjang menurut Bapak/Ibu peluang apa saja yang dimiliki 

Pasar Lama Panyabungan ini dalam menjalankan usaha ?  

Jawaban:.........................................................................................................

..................................................................................................................... 

10. Menurut Bapak/Ibu ancaman apa saja yang ada di Pasar Lama 

Panyabungan ini dalam menjalankan usaha ?  

Jawaban:.........................................................................................................

..................................................................................................................... 

 

 

 

 

 

  



 
 

 
 

WAWANCARA FAKTOR INTERNAL 

A. Pertanyaan A1  

Petunjuk: 

 Berikan bobot dari setiap indikator-indikator yang ada  

 Dimana bobot yang diberikan adalah antara 0,0 )tidak penting( hingga 1,0 

)sangat penting(. 

Faktor Internal Bobot 

Kekuatan  

1. Barang yang ditawarkan berkualitas dan harga terjangkau  

2. Barang yang ditawarkan lengkap memadai dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen/masyarakat sekitar.  

3. Jarak lokasi strategis mudah dijangkau oleh banyak konsumen 

 

Kelemahan  

1. Keterbatasan modal usaha  

2. Kualitas dan kuantitas SDM belum memadai.  

3. Kurang perhatian dari pemerintah. 

 

 

B. Pertantanyaan B1  

Petunjuk:  

Setelah dibobot, berikan peringkat 1 sampai 4 kepada masing-masing faktor 

internal kunci untuk menunjukkan seberapa efektif strategi pedagang saat itu 

merespon faktor tersebut, dengan catatan: 

4 = kekuatan besar  

3 = kekuatan kecil  

2 = kelemahan kecil  

1 = kelemahan besar  

Keterangan:  

1 dan 2 untuk weakness  

3 dan 4 untuk strength 

 



 
 

 
 

Faktor Internal Peringkat 

Kekuatan  

1. Barang yang ditawarkan berkualitas dan harga terjangkau  

2. Barang yang ditawarkan lengkap memadai dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen/masyarakat sekitar.  

3. Jarak lokasi strategis mudah dijangkau oleh banyak konsumen 

 

Kelemahan  

1. Keterbatasan modal usaha  

2. Kualitas dan kuantitas SDM belum memadai. 

3. Kurang perhatian dari pemerintah 

 

 

 

  



 
 

 
 

WAWANCARA FAKTOR EKSTERNAL 

A. Pertanyaan A2  

Petunjuk : 

 Berikan bobot dari tiap indikator-indikator yang ada  

 Dimana bobot yang diberikan adalah 0,0 )tidak penting( hingga 1,0 )sangat 

penting(. 

 

Faktor Eksternal Peringkat 

Peluang  

1. Lokasi ini sangat strategis dan tidak pernah sepi pembeli karena 

merupakan tempat tujuan utama untuk belanja  

2. Terdapat banyak pembeli yang datang untuk membeli kebutuhan 

harian.  

3. 3. Persaingan tidak terlalu banyak. 

 

Ancaman  

1. Masyarakat mulai terbiasa melakukan transaksi online untuk 

membeli berbagai keperluan.  

2. Persaingan yang tidak sehat  

3. 3. Perubahan selera konsumen 

 

 

B. Pertanyaan B2  

Petunjuk:  

Seberapa efektif pedagang merespon indikator-indikator di bawah ini.  

Berikan nilai sebagai berikut:  

1 = respon jelek  

2 = respon rata-rata  

3 = respon diatas rata-rata 

4 = respon luarbiasa 

 

 



 
 

 
 

Faktor Eksternal Peringkat 

Peluang  

1. Lokasi ini sangat strategis dan tidak pernah sepi pembeli karena 

merupakan tempat tujuan utama untuk belanja  

2. Terdapat banyak pembeli yang datang untuk membeli kebutuhan 

harian.  

3. Persaingan tidak terlalu banyak. 

 

Ancaman  

1. Masyarakat mulai terbiasa melakukan transaksi online untuk 

membeli berbagai keperluan.  

2. Persaingan yang tidak sehat  

3. Perubahan selera konsumen 

 

 

  



 
 

 
 

Lampiran 2 Hasil Wawancara 

Hasil Wawancara 

 

Jumlah 

Responden 

Kekuatan Kelemahan 

1 4 3 2 3 2 

2 3 3 3 3 2 

3 4 3 4 4 2 

Jumlah 11 9 9 10 6 

Rata-rata 3,6 3 3 3,3 2 

 

 

 

Jumlah 

Responden 

Peluang Ancaman 

1 4 4 3 4 3 3 

2 4 3 3 3 2 4 

3 3 4 3 4 2 4 

Jumlah 11 11 9 11 7 11 

Rata-rata 3,6 3,6 3 3,6 2,3 3,6 
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