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A. Analisis SWOT

1.

Definisi Analisis SWOT

Definisi Analisis SWOT menurut Sondang P. Siagian merupakan salah
satu instrumen analisi yang ampuh apabila digunakan dengan tepat. Menurut
Freddy Rangkuti Analisis SWOT adalah sebuah bentuk identifikasiberbagai
faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi suatu perusahaan.
Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan
(strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat
meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats).

Sedangkan menurut Philip Kotler analisis SWOT diartikan sebagai
evaluasi terhadap kesuluruhan kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman.
Analisis SWOT merupakan salah satu instrumen analisis lingkungan internal
dam eksternal suatu perusahaan yang dikenal luas. Analisis SWOT
didasarkan pada asumsi bahwa suatu strategi yang efektif akan
meminimalkan kelemahan dan ancaman. Apabila analisis SWOT diterapkan
secara akurat, maka asumsi sederhana ini mempunyai dampak yang besar atas
rancangan suatu strategi yang berhasil.

Jadi pada intinya analisis SWOT adalah suatu bentuk identifikasi dari
berbagai faktor yang secara sistematis untu merumuskan strategi perusahaan,

analisis SWOT didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan
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(strengths) dan peluang (opportunities), namum secara bersamaan juga dapat

menimbulkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats).

Analisis SWOT memiliki beberapa kelebihan diantaranya yaitu model
analisis SWOT mampu mendeteksikan setiap kelemahan dan kelebihan suatu
perusahaan sehingga bermanfaat dalam meminimalisasikan dampak atau
konsekuensi yang akan terjadi di masa yang akan datang. Analisis faktor
internal dan eksternal merupakan metode analisis SWOT yang dapat
digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang ada di
lingkungan perusahaan. Selanjutnya dapat diketahui faktor internal dan
eksternal yang akan berpengaruh terhadap suatu perusahaan.’

SWOT adalah singkatan dari :

a. Strengths (S), yaitu analisis kekuatan, situasi ataupun kondisi yang
merupakan kekuatan dari suatu organisasi atau perusahaan pada saat ini.
Dalam analisis ini setiap perusahaan memerlukan penilaian terhadap
kekuatan-kekuatan dan kelemahan dibandingkan dengan para
pesaingnya. Misalnya jika kekuatan pada perusahaan tersebut unggul
dalam teknologinya, maka keunggulan itu dapat dimanfaatkan untuk
mengisi segmen pasar yang membutuhkan tingkat teknologi dan juga
kualitas yang lebih baik.

b. Weakness (W), yaitu analisis kelemahan, situasi atau kondisi yang
merupakan kelemahan dari suatu organisasi atau perusahaan pada saat

ini. Merupakan cara menganalisis kelemahan di dalam sebuah

! Yani Subaktilah, Nita Kuswardani, “Analisis SWOT : Faktor Internal Dan Eksternal
Pada Pengembangan Usaha Gula Merah Tebu (Studi Kasus di UKM Bumi Asih, Kabupaten
Bondowoso)”, Jurnal Agroteknologi, Vol. 12, No. 02, 2018, hal. 108.
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perusahaan yang menjadi kendala yang serius dalam kemajuan suatu
perusahaan.

Opportunity (O), yaitu analisis peluang, situasi atau kondisi yang
merupakan peluang diluar suatu perusahaan dan memberikan peluang
berkembang bagi perusahaan di masa depan. Metode ini adalah cara
untuk mencari peluang ataupun terobosan yang memungkinkan suatu
perusahaan bisa berkembang di masa yang akan datang.

Threats (T), yaitu analisis ancaman, dengan cara menganalisis tantangan
atau ancaman yang harus dihadapi oleh suatu perusahaan untuk
menghadapi  berbagai macam faktor lingkungan yang tidak
menguntungkan dan menyebabkan kemunduran bagi suatu perusahaan.
Apabila tidak segera diatasi, maka ancaman tersebut akan menjadi
penghalang bagi suatu usaha baik saat ini maupun di saat yang akan

datang.?

2. Manfaat Analisis SWOT

Analisis SWOT memiliki manfaat sebagai berikut :

a.

Memberikan gambaran suatu organisasi dari empat sudut dimensi, yaitu
strengths, weakness, opportunities, dan threats. Sehingga pengambil
keputusan dapat melihat dari empat dimensi ini secara lebih keseluruhan.
Memberikan pemahaman kepada para stakeholders yang berkeinginan
untuk bergabung dengan perusahaan dalam suatu ikatan kerjasama yang

saling menguntungkan.

2 Yuliar Diyanti, Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing Usaha Tahu

Di Desa Hajoran Kecamatan Sungai Kanan Kabupaten Labuhan Batu Selatan, ( Pinang : Skripsi
tidak diterbitkan, 2018), hal. 15-16.
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Dapat dijadikan sebagai rujukan pembuatan keputusan jangka panjang.
Dapat dijadikan penilaian secara rutin dalam melihat progerss report dari

setiap keputusan yang telah ditetapkan selama ini.>

3. Tujuan Analisis SWOT

4.

a.

b.

Sebagai panduan suatu perusahaan agar perusahaan menjadi lebih fokus,
Sebagai perbandingan pikir dari berbagai sudut pandang perusahaan, baik
dari segi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman,

Sebagai daur hidup produk, atau produk yang ditawarkan perusahaan

akan mengalami pasang surut.*

Faktor Yang Mempengaruhi Analisis SWOT

Dalam menyusun strategi menggunakan analisis SWOT, tentu terdapat faktor

yang mempengaruhi komponen analisis SWOT. Faktor tersebut berasal dari

internal (dalam perusahaan) dan eksternal (luar perusahaan). Penjelasannya

yaitu sebagai berikut :

a.

Faktor Internal

Faktor internal adalah faktor yang berasal dari dalam perusahaan dimana
terdapat dua komponen yaitu kekuatan dan kelemahan. Kedua komponen
tersebut berdampak pada lebih baiknya suatu penelitian jika kekuatan
lebih besar dibandingkan kelemahan. Sehingga, jika kekuatan internal
perusahaan ini menjadi lebih maksimal maka akan memberikan hasil
penelitian yang jauh lebih baik. Berikut ini faktor internal yang

mempengaruhi analisis SWOT, diantaranya yaitu :

® Irfan Fahmi, Manajemen Strategis, (Bandung : CV Alfabeta, 2015), hal. 253.
* Ibid., hal. 254.
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Sumber daya manusia yang dimiliki perusahaan,

Finansial dan keuangan yang dimiliki perusahaan,

Kelebihan atau kelemahan yang terdapat dalam internal perusahaan,
Pengalaman yang sebelumnya pernah dialami oleh perusahaan, baik

yang keberhasilan maupun kegagalan.

Faktor Eksternal

Penelitian yang tidak secara langsung terlihat terdapat pada faktor

eksternal, di dalamnya terbagi menjadi dua komponen yaitu ancaman dan

peluang. Dengan adanya kedua komponen tersebut maka akan

memberikan data yang perlu dimasukkan dalam metode penelitian agar

menghasilkan strategi untuk menghadapinya. faktor eksternal yang

mempengaruhi analisis SWOT, diantaranya sebagai berikut :

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)

Trend,

Budaya, sosial politik, idiologi, dan perekonomian,
Sumber permodalan,

Peraturan pemerintah,

Perkembangan teknologi,

Peristiwa yang terjadi, dan

Lingkungan perusahaan.®

® Yuliar Diyanti, Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing,..., hal. 17.
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Matriks IFAS dan EFAS

a.

Faktor Strategi Internal

Setelah faktor-faktor strategi internal suatu perusahaan diidentifikasi,

maka tahap selanjutnya adalah menyusun suatu tabel IFAS (Internal

Factor Analysis Summary) disusun untuk merumuskan faktor-faktor

strategi internal tersebut dalam kerangka strengths dan weakness dalam

suatu perusahaan. Tahapannya adalah sebagai berikut :

1)

2)

3)

Menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan
dalam kolom 1.

Melakukan pembobotan pada masing-masing faktor tersebut dengan
skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak penting),
berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi strategis
perusahaan (semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh lebih dari
1,00).

Menghitung rating (dalam kolom 3) masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outsanding) sampai dengan 1
(poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi
perusahaan yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua
variabel yang masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1
sampai +4 (dengan baik) dengan membandingkannya dengan rata-
rata industri atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel yang
bersifat negatif, kebalikannya. Contohnya, jika kelemahan

perusahaan besar sekali dibandingkan dengan rata-rata industri,
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nilainya adalah 1, sedangkan jika kelemahan di bawah rata-rata
industri nilainya adalah 4.

Mengkalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk
memperoleh faktor pembobotan untuk masing-masing faktor yang
nilainya bervariasi nilai 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).
Menjumlah skor pembobotan (pada kolom 4) untuk memperoleh
total skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai
total ini menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi
terhadap faktor-faktor strategisnya internalnya. Skor total ini dapat
digunakan untuk membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan
lainnya dalam kelompok industri yang sama.

Pemberian bobot setiap faktor dan Penentuan rating

Pada analisis internal penentuan bobot perusahaan dilakukan
dengan cara mengajukan pertanyaan kepada narasumber dan
diperhitungkan menggunakan metode perbandingan berpasangan
(paired comparison). Metode tersebut digunakan untuk memberikan
penilaian terhadap bobo pada tiap faktor penentu internal.

Penentuan bobot setiap faktor menggunakan skala 1,2, dan 3.
Skala yang digunakan untuk pengisian kolom adalah sebagai berikut :
1 = Jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator
vertikal

2 = Jika indikator horizontal sama penting dengan indikator vertikal
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3 = Jika indikator horizontal lebih penting daripada indikator

vertikal.

Tabel 2.1

Tabel Penilaian Bobot IFAS

Faktor A B C D | Total | Bobot
Strategi
Internal
A X
B X
C X
D X
Total
Sumber : Ariga Nurwilda Sugiarti, 2015.

Penentuan rating
Penentuan nilai rating pada setiap faktor internal menggunakan skala 1,2,3

dan 4. Skala penentuan nilai rating adalah sebagai berikut :

Tabel 2.2

Penentuan Rating Faktor Internal

Skala Rating Kekuatan dan Kelemahan
1 = Jika faktor tersebut sangat lemah
2 = Jika faktor tersebut lemah
3 = Jika faktor tersebut kuat
4 = Jika faktor tersebut sangat kuat
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Tabel 2.3

Matriks IFAS
Faktor-faktor Strategi | Bobot Rating Rating x
Internal Bobot

a. Kekuatan

b. Kelemahan

b. Faktor Strategi Eksternal
Sebelum membuat matriks faktor eksternal, kita perlu mempelajari
terlebih dahulu faktor strategis eksternal (EFAS). Berikut ini adalah cara-
cara penentuan EFAS :

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

2) Pemberian bobot dalam masing-masing kolom 2, mulai dari 1,0
(sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor
tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor
strategis.

3) Menghitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor
dengan memberikan skala 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor)

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan
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yang bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor peluang
bersifat positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, tetapi
jika peluangnya kecil diberi rating +1). Pemberian rating ancaman
adalah kebalikannya. Contohnya, jika nilai ancamannya sedikir maka
ratingnya adalah 4.

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

5) Menjumlah skor pembobotan (pada kolom 4) untuk memperoleh total
skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tersebut beraksi terhadap faktor-
faktor strategis internalnya. Skor total ini digunakan untuk
membandingkan perusahaan tersebut dengan perusahaan lainnya
dalam kelompok industri yang sama.®
Pemberian bobot setiap faktor dan Penentuan rating

Pada analisis eksternal penentuan bobot perusahaan dilakukan
dengan cara mengajukan pertanyaan kepada narasumber dan
diperhitungkan menggunakan metode perbandingan berpasangan
(paired comparison). Metode tersebut digunakan untuk memberikan

penilaian terhadap bobo pada tiap faktor penentu eksternal.

® Sondang P. Siagian, Manajemen Stratejik, ... hal. 172
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Penentuan bobot setiap faktor menggunakan skala 1,2, dan 3.
Skala yang digunakan untuk pengisian kolom adalah sebagai berikut :
1 = Jika indikator horizontal kurang penting daripada indikator
vertikal
2 = Jika indikator horizontal sama penting dengan indikator vertikal
3 = Jika indikator horizontal lebih penting daripada indikator vertikal.

Tabel 2.4

Tabel Penilaian Bobot EFAS

Faktor Total | Bobot
Strategi
Eksternal
A

B X
C X
D X
Total

Sumber : Ariga Nurwild Sugiarti, 2015

A B C D

Tabel 2.5

Penilaian Rating Faktor Eksternal

Skala Rating Peluang Skala Rating Ancaman

1 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan sangat lemah dalam
meraih peluang

2 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan lemah dalam meraih
peluang

3 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan kuat dalam meraih
peluang

4 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan sangat kuat dalam
meraih peluang

1 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan sangat tinggi dalam
menghadapi ancaman
2 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan tinggi dalam
menghadapi ancaman
3 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan lemah dalam
menghadapi ancaman
4 = Jika perusahaan mempunyai
kemampuan sangat lemah dalam
menghadapi ancaman
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Tabel 2.6

Matriks EFAS

Faktor-faktor Strategi | Bobot Rating Rating x
Eksternal Bobot

a. Peluang

b. Ancaman

Tahap Analisis

Setelah memperoleh semua informasi yang berpengaruh terhadap
kelangsungan perusahaan, tahap selanjutnya adalah menganalisis data
tersebut dalam model kuantitatif perumusan strategi. Model yang digunakan
agar memperoleh analisis lengkap dan akurat adalah matriks SWOT. Matrik
ini menggambarkan secara jelas bagaimana peluang dan ancaman esternal
yang dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan
yang dimiliki. Matrik ini dapat menghasilkan 4 sel alternatif strategis.

Sebelum masuk ke dalam matriks SWOT terlebuh dahulu kita harus
mengetahui posisi perusahaan dengan menggunakan perbandingan data IFAS
(skor kekuatan — skor kelemahan) dengan data EFAS (skor peluang — skor
ancaman) yang sudah didapatkan pada kolom sebelumnya. Kemudian angka
yang dihasilkan dimasukkan ke dalam diagram SWOT untuk dapat

mengetahui strategi yang seharusnya dilakukan
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Tabel 2.7

Letak Perusahaan
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IFAS EFAS
Kekuatan Peluang
Kelemahan Ancaman
Hasil Hasil

Kemudian telah diketahui hasilnya maka akan mengetahui posisi atau

strategi yang bisa diterapkan oleh sebuah perusahaan pada diagram analisis

SWOT.

Diagaram Analisis SWOT

Gambar 2.

1

DiagramAnalisis SWOT

Berbagai Peluang

3. Mendukung
Ubah Strategi

Kelemahan Internal

Mendukung strategi
Agresif

4. Mendukung
Strategi Bertahan

Kekuatan Internal

2. Mendukung
Diversifikasi Strategi

Berbagai Ancaman
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Keterangan :

Kuadran 1 : Pada kuadran pertama, terdapat situasi yang sangat
menguntungkan. Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan
sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus
diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang
agresif .

Kuadran 2 : Pada kuadran kedua, meskipun menghadapi berbagai ancaman,
perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang
harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang
jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi (produk/pasar).

Kuadran 3 : Pada kuadran ketiga, perusahaan menghadapi peluang pasar yang
besar, tetapi dilain pihak, perusahaan juga menghadapi beberapa kendala /
kelemahan internal. Kondisi bisnis pada kuadran 3 ini mirip dengan Question
Mark pada BCG matrik. Fokus strategi perusahaan ini adalah meminimalkan
masalah-masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar
yang baik dengan cara menerapkan ubah strategi.

Kuadran 4 : Pada kuadran keempat, ini merupakan situasi yang sangat tidak
menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan
kelemahan internal. Langkah yang dapat diambil dalam posisi ini adalah

strategi bertahan.’

" Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta : PT.
Gramedia Pustaka Utama, 2004), hal. 20.
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8. Matriks SWOT
Alat yang digunakan untuk menyusun faktor-faktor strategis perusahaan
adalah Matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan secara jelas
bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Matrik

SWOT dapat menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategis yaitu

sebagai berikut :

Tabel 2.8

Matriks SWOT

IFAS | STRENGTHS (S) WEAKNESS (W)
EFAS Tentukan 5-10 faktor- | Tentukan 5-10 faktor-
faktor kelemahan | faktor kekuatan
internal
OPPORTUNITIES (O) STRATEGI SO STRATEGI WO

Tentukan 5-10 faktor-

Ciptakan strategi yang

Ciptakan strategi yang

faktor ancaman | menggunakan kekuatan | meminimalkan

eksternal untuk  memanfaatkan | kelemahan untuk
peluang memanfaatkan

peluang

THREATHS (T) STRATEGI ST STRATEGIWT

Tentukan 5-10 faktor- | Ciptakan strategi yang | Ciptakan strategi yang

faktor ancaman | menggunakan kekuatan | meminimalkan

eksternal untuk mengatasi | kelemahan dan
ancaman menghindari ancaman

Keterangan :

IFAS : Internal Strategic Factors Analysis Summary

EFAS : Eksternal Strategic Factors Analysis Summary
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Strategi SO
Stratgei ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu memanfaatkan
seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang sebesar-
besarnya.
Strategi ST
Strategi ini menggunakan kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk
mengatasi ancaman.
Strategi WO
Srategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan
cara meminimalkan kelemahan yang ada.
Strategi WT
Strategi ini digunakan pada kegiatan yang bersifat defensif dan berusaha
menimilkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.®
Daya Saing
Definisi Daya Saing

Menurut Word Economic Forum (WEF) daya saing adalah sebuah
kemampuan suatu perekonomian nasional yang mencapai pertumbuhan
ekonomi yang tinggi dan berkelanjutan. Terdapat beberapa komponen
didalamnya, yaitu meliputi kebijakan — kebijakan yang tepat, institusi yang
sesuai, karakter ekonomi lain yang mendukung terwujudnya pertumbuhan
ekonomi yang tinggi dan berkelanjutan. Sedangkan definisi lain menjelaskan

bahwasanya daya saing nasional dijadikan sebagai iuran dari kemampuan

® Ibid., hal. 31-32.
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suatu negara dalam rangka mencapai atau mempertahankan posisi yang
menguntungkan dibandingkan dengan negara lain dalam sejumlah sektor-
sektor kuncinya.

Daya saing merupakan suatu kemampuan yang telah menghasilkan
produk barang dan jasa yang sudah memenuhi pengujian internasional, dan
dalam aset yang sama juga dapat memelihara tingkat pendapatan yang tinggi
dan berkelanjutan, atau kemampuan daerah untuk mengashilkan tingkat
pendapatan dan kesempatan kerja yang tinggi dengan tetap terbuka terhadap
persaingan eksternal.

Secara umum definisi daya saing adalah kemampuan dari suatu industri
untuk menunjukkan keunggulan dalam hal tertentu, dengan cara
memperlihatkan situasi dan kondisi yang paling menguntungkan, hasil kerja
yang lebih baik dibandingkan dengan industri lainnya. Sehingga faktor yang
harus diperhatikan dalam persaingan adalah suatu keunggulan.

Perusahaan yang tidak mempunyai daya saing akan ditinggalkan oleh
pasar, karena hal tersebut menunjukkan bahwa suatu perusahaan tidak
memiliki keunggulan yang berarti tidak ada alasan bagi suatu perusahaan
untuk tetap service dalam pasar persaingan untuk jangka panjang. Daya saing
memiliki hubungan yang erat dengan efektivitas suatu perusahaan di pasar
persaingan, dibandingkan dengan perusahaan lainnya yang menawarkan

produk atau jasa yang sejenis. Perusahaan yang mampu menghasilkan produk
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atau jasa yang berkualitas baik adalah perusahaan yang efektif dalam arti
akan mampu bersaing.’
2. Manfaat Peningkatan Daya Saing
Dengan adanya situasi pasar yang dinamis dan didalamnya terdapat
lingkungan persaingan yang semakin kompetitif, maka setiap perusahaan
tidak dapat menghindari yang namanya persaingan, akan tetapi ada aktivitas
yang harus dilakukan untuk menhadapi persaingan tersebut yaitu dengan cara
meningkatkan persaingan dengan cara yang sportif. Sportif maksudnya upaya
persaingan dilakukan dengan cara optimal dan memiliki keseimbangan untuk
menghasilkan sesuatu yang lebih baik di masa yang akan datang.™
3. Faktor-Faktor Utama untuk Mengimbangi Daya Saing
Menurut Tambunan terdapat beberapa faktor yang mendukung daya
saing suatu industri, yaitu :**
a. Keahlian atau tingkat pendidikan pekerja,
b. Keahlian pengusaha,
c. Ketersediaan modal,
d. Sistem organisasi dan manajemen yang baik,
e. Ketersediaan teknologi yang canggih,
f. Ketersediaan informasi, dan

0. Ketersediaan input lainnya seperti energi, bahan baku, dan sebagainya.

? Ibid., hal. 36.

%bid., hal. 37.

' Dian Anita Sari, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Daya Saing UMKM Di
Kabupaten Rembang, Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Yppi Rembang, hal. 18.
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Apabila seluruh faktor tersebut dapat berjalan dengan baik, maka secara
otomatis daya saing yang dimiliki suatu perusahaan akan meningkat dan
mampu menghadapi persaingan di dunia bisnis.

Faktor utama untuk mengimbangi daya saing pasar adalah sebagai
berikut :

a. Ancaman pesaing baru,

b. Ancaman produk baru dan atau jasa substitusi,

c. Tingginya persaingan diantara produk-produk yang ada,
d. Kekuatan tawar menawar antara pembeli atau pelanggan,
e. Daya tarik atau kemampuan target pasar yang ditentukan.

Secara umum faktor-faktor yang mempengaruhi daya saing adalah

sebagai berikut :
a. Lokasi
Memperhatikan lokasi usaha adalah faktor utama bagi
kelangsungan usaha, karena lokasi usaha yang strategis akan menarik
perhatian pembeli dan mempermudah pembeli untuk datang ke lokasi.
Karena pada dasarnya konseumen tentunya akan mencari jarak tempuh
yang pendek, namun juga tidak menutup kemungkinan bahwa konsumen
dari jarak jauh juga akan datang tetapi presentase kemungkinannya

sangat kecil.
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Harga

Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan
sejumlah uang. Demi mendapatkan sebuah barang atau jasa yang
diinginkannya seorang konsumen harus rela membayar sejumlah uang.

Faktor harga juga berpengaruh pada seseorang pembeli untuk
membeli keputusan. Harga jual memiliki hubungan yang erat dengan
diskon, pemberian kupon berhadiah, dan kebijakan penjualan.

Bagi seorang pelanggan yang sensitif maka biasanya harga murah
adalah sebuah kepuasan tersendiri yang penting karena mereka akan
mendapatkan value for money yang tertinggi.

Pelayanan

Program pelayanan seringkali dijadikan sebagai pokok pemikiran
utama seorang pengelola pasar modern. Pelayanan melalui produk yang
bermutu dan melalui kemampuan fisik lebih mengacu kepada
kenyamanan peralatan yang ada di dalam pasar modern, contoh :
kerangjang belanja, trolly, tempat parkir yang luas dan nyaman,
penerangan ruangan yang baik, penataan rak yang rapi serta keramahan
para karyawan.

Mutu atau Kualitas

Untuk memenangkan daya saing yang terjadi pada pasar, hal yang
paling menentukan adalah kualitas produk yang dihasilkan oleh
perusahaan. Kualitas produk pada umumnnya ditunjukkan oleh

kesesuaian spesifikasi desainnya. Suatu perusahaan dapat dikatakan
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memiliki daya saing apabila perusahaan tersebut mampu menghasilkan
produk yang berkualitas baik dan mampu memenuhi kebutuhan pasarnya.
e. Promosi
Semakin sering pasar modern melakukan kegiatan promosi, maka
akan semakin banyak masyarakat yang mengetahui tentang pasar modern
tersebut dan akhirnya akan semakin banyak pengunjung yang datang
untuk berbelanja memenuhi kebutuhan hidupnya. Kegiatan promosi
dapat dilakukan dengan berbagai cara, melalui iklan baik media cetak,
media elektronik, maupun media online (sosial media : facebook,
instagram, whatsapp)*?
4. Indikator Daya Saing
a. Keunikan produk
Keunikan yang dimiliki oleh produk yang dihasilkan perusahaan
sehingga membedakannya dari produk pesaing atau produk umumnya di
pasaran. Sebagai sebuah terobosan yang dihasilkan perusahaan dalam
menuangkan hasil ide-ide atau gagasan sehingga menciptakan sesuatu
yang berbeda atau unik dari pesaing sehingga mampu memiliki daya tarik
bagi pelanggan.
b. Kualitas produk
Bijak dalam memilih bahan baku yang bermutu tinggi, sehingga
mampu menghasilkan produk yang berkualitas dan lebih bagus jika

dibandingkan dengan pesaing.

2 Yuliar Diyanti, Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing...., hal. 36-
37.
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c. Harga bersaing

Kemampuan perusahaan untuk menghasilkan produk dengan harga
yang mampu bersaing di pasaran juga sangat penting. Dengan terciptanya
suatu produk yang unik dan berkualitas, perusahaan harus mampu
menyesuaikan harga supaya harga barang tersebut sesuai dengan
kemampuan daya beli konsumen dalam kata lain harga terjangkau dan
tidak membebani konsumen.*®

Dalam Islam juga telah dibahas perihal daya saing Yyaitu
menganjurkan untuk berlomba-lomba dalam hal kebaikan yang telah

dijelaskan pada surat Al-Bagarah ayat 148 :

AN AT N AR (DA I S oT [
DI RS NACAPRMH EERT s ARSHOMRERFN TS FERSINT

Artinya : Dan bagi tiap-tiap umat ada Kkiblatnya (sendiri) yang ia
menghadap kepadaNya. Maka berlomba-lombalah (dalam membuat)
kebaikan. Dimana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan
kamu sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas
segala sesuatu.™

C. Pasar Modern
1. Definisi Pasar
Pasar mempunyai kaitan yang sangat erat dengan kegiatan ekonomi
masyarakat, baik produksi, distribusi maupun konsumsi. Pasar adalah

salah satu fasilitas kota yang berupa wadah untuk menampung orang

3 Ahmad Vian Abdul Fatah, Pengaruh Inovasi Produk Dan Orientasi Pasar Terhadap
Keunggulan Bersaing (Survey Pada UKM Batik Deden Tasikmalaya), Fakultas Ekonomi,
UNIKOM Bandung, hal. 14.

1 Kementrian Agama RI, Al-Qur’an Edisi Terjemah Menyamping Al-Urjuwan, (Solo :
PT. Tiga Serangkai Pustaka Mandiri, 2015), hal. 35.
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yang terdiri dari penjual, pembeli dan pengelola dimana barang
dagangannya sebagian besar merupakan kebutuhan hidup sehari-hari.*®
sedangkan menurut Peraturan Presiden No. 112 Tahun 2007, pasar
adalah area tempat jual beli barang dengan jumlah penjual lebih dari satu
baik yang disebut sebagai pusat perbelanjaan, pasar tradisional,
pertokoan, mall, plasa, pusat perdagangan maupun sebutan lainnya.

Dari penjelasan diatas dapat diambil kesimpulan bahwasanya pasar
adalah suatu tempat bertemunya antara penjual dan pembeli, lalu mereka
melakukan aktivitas permintaan dan penawaran atas barang yang
diperjualbelikan.

2. Fungsi Pasar

Berasarkan Keputusan Menteri  Pekerjaan Umum  Nomor
378KPTS/1987 tentang 33 Standart Konstruksi Bangunan Indonesia,
diuraikan sebagai berikut :'°
a. Pasar sebagai tempat distribusi barang industry

Pasar yang berfungsi sebagai tempat distribusi barang-barang
industri menyediakan peralatan rumah tangga sebagai pelengkap
dapur untuk memenuhi kebutuhan hidup sehari-hari.

b. Pasar sebagai tempat pengumpul hasil pertanian

%5 Heru Sulistyo, Budi Cahyono, “Jurnal Model Pengembangan Pasar Tradisional Menuju
Pasar Sehat di Kota Semarang”, Vol. 11, No. 2, 2010, hal. 517.

% Sofia Rusdiana, Perancangan Pasar Wisata Dengan Pendekatan Historiscm di
Malang, (Malang : Skripsi tidak diterbitkan, 2018), hal. 10-11.
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Pasar yang berfungsi sebagai tempat penjualan hasil dari
penelitian menyediakan sayur, beras, kentang dan lain sebagainya
yang sering dijumpai di pasar pada umumnya.

c. Pasar sebagai tempat jual beli barang dan jasa

Berdasarkan fungsi ekonomi pasar merupakan tempat jual beli
barang dan jasa. Jasa yang dimaksud tidak berupa barang, tetapi
berupa pelayanan maupun tenaga ahli.

d. Pasar sebagai tempat menukar barang kebutuhan

Pasar yang berdasarkan fungsinya sebagai tempat pertukaran
barang dengan barang tanpa menggunakan uang, atau biasa disebut
barter. Proses ini terjadi secara langsung antara penjual dan pembeli,
serta adanya faktor kebiasaan penjual dan budaya setempat.

e. Pasar sebagai tempat informasi perdagangan

Terjadinya proses perputaran berbagai jenis barang, uang dan
jasa dalam pasar merupakan fungsi pasar sebagai tempat informasi
perdagangan. Distribusi barang, jumlah barang, jenis barang yang
dibutuhkan atau beredar dapat diketahui pada informasi pasar
tersebut.

Definisi Pasar Modern
Pasar modern merupakan pasar yang dikelola dengan manajemen
modern, umumnya terdapat di kawasan perkotaan, sebagai penyedia barang

dan jasa dengan mutu serta pelayanan yang baik kepada para konsumen.
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Mayoritas konsumen dari pasar modern adalah masyarakat kelas menengah
ke atas."’

Pasar modern adalah pasar yang dibangun pemerintah swasta atau
koperasi yang berbentuk mall, supermarket, departement store dan shopping
center. Pengelolaan pasar modern dipegang oleh seorang pengusaha dan
memiliki modal yang besar.

Jadi pasar modern adalah pasar yang sudah menerapkan pola
manajemen modern, dengan ciri-ciri jenis barang dagangan yang dilakukan
oleh satu pedagang, harga fixed (tetap), tata letak barang dagangan teratur
dengan baik dan rapi, kenyamanan dan keamanan konsumen dijadikan
prioritas utama.

4. Konsep Dasar Pasar Modern

Pasar modern mulai berkembang di negara Indonesia pada tahun 1970-
an, namun masih memiliki konsentrasi letak di kota-kota besar saja. Akan
tetapi, sejak tahun 1998-an pasar modern semakin berkembang seiring
dengan masuknya investasi asing di sektor usaha ritel. Pasar modern mulai
berkembang ke daerah-daerah hingga ke pelosok pedesaan untuk mencari
pelanggan. Pasar modern dapat disebut sebagai ritel modern atau toko
modern.®

Barang yang disediakan di pasar modern memiliki berbagai jenis yang

beragam, selain menyediakan barang dengan merk lokal, pasar modern juga

Y Andi Adinda Lestari, “Jurnal Dampak Keberadaan Pasar Modern Terhadap Eksistensi
Pasar Tradisional di Kota Samarinda”, Vol. 6, No, 2, 2018, hal. 703.

18 Sri Wahyuni, Analisis Strategi Marketing Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis Pada
Pasar Modern (Studi Kasus Indomart A.A. Ngurah Rai Abian Tubuh), (Skripsi tidak diterbitkan,
2019), hal. 25.



42

menyediakan barang dengan merk import. Barang yang dijual memiliki
kualitas yang relatif lebih terjamin bagusnya karena melalui seleksi terlebih
dahulu secara ketat sehingga barang yang tidak memenuhi standart
persyaratan kualifikasi otomatis akan ditolak. Secara kuantitas, pasar modern
pada umumnya memiliki perseduaan barang di gudang dengan jumlah yang
terukur. Dari segi harga, pasar modern memiliki label harga yang pasti

(tercantum harga sebelum dan setelah dikenakan pajak). Pasar modern juga

memberikan pelayanan yang terbaik dengan melengkapi fasilitas yang

dibutuhkan oleh para konsumen.*

Terdapat beberapa bentuk dari pasar modern, yaitu sebagai berikut :*°

a. Departemen Store, merupakan jenis ritel yang menjual berbagai jenis
produk dengan menggunakan beberapa staf. Produk-produk yang dijual
biasanya berupa pakaian, perlengkapan dan kebutuhan rumah tangga.

b. Supermarket, atau biasa disebut dengan pasar swalayan merupakan pasar
modern tempat penjualan barang-barang eceran yang berskala besar
dengan pelayanan yang bersifat self service. Swalayan ini dirancang
untuk melayani semua kebutuhan rumah tangga.

c. Hypermarket, merupakan supermarket yang memiliki luas lebih dari
18.000 m2 dengan kombinasi produk makanan 69%-70% dan produk
umum 30%-40%

d. Minimarket, sebenarnya memiliki konsep seperti “toko kelontong” yang

menjual segala macam barang dan makanan, hanya saja minimarket

9 Eka Yuliasih, Studi Eksplorasi Dampak Keberadaan Pasar Modern Terhadap Usaha
Ritel Waserda dan Pedagang Pasar Tradisional, (Yogyakarta : Skripsi tidak diterbitkan), hal. 23.
% bid., hal. 24-25.
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sudah menerapkan mesin kasir dan pengelolaan modern untuk sistem
penjualannya.. Minimarket atau swalayan mini menjual barang dengah
variasi terbatas dari berbagai produk kebutuhan sehari-hari. produk-
produk yang dijual biasanya ditetapkan dengan harga yang lebih tinggi

dari supermarket.

5. Terdapat batasan luas lantai penjualan toko modern, yaitu sebagai

berikut:

Batasan luas lantai penjualan toko modern adalah sebagai berikut :

a. Minimarket, kurang dari 400 m2

b. Supermarket, 400 m2

c. Hypermarket, lebih dari 5.000 m2

d. Departement Store, lebih dari 400 m2

e. Perkulakan lebih dari 5000 m2

Usaha toko modern dengan modal dalam negeri 100 % adalah sebagai

berikut:

a. Minimarket dengan luas lantai penjualan kurang dari 400 m2

b. Supermarket, dengan luas lantai penjualan kurang dari 1.200 m2

c. Departement Store, dengan luas lantai penjualan kurang dari 2.000 m2.%
6. Ciri-ciri pasar modern adalah sebagai berikut :

a. Mempunyai penataan ruang yang menciptakan rasa nyaman para

konsumen,

2! peraturan Menteri Perdagangan Republik Indonesia, Nomor 53/M-DAG/PER/12/2008
Tentang Pedoman Penataan Dan Pembinaan Pasar Tradisional, Pusat Perbelanjaan, Dan Toko
Modern, hal. 11.
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b. Terdapat fasilitas yang lengkap,
c. Barang yang dijual beranekaragam dan memiliki kualitas yang baik,
d. Pembeli sendiri yang melakukan pembelian, memilih barang sesuai
keinginan dan mengisi keranjang belanja yang ikut serta dibawa,
e. Harga barang tidak dapat dinegosiasikan,
f.  Mencerminkan industrialisasi jasa.
7. Perbedaan antara pasar modern dengan pasar tradisional
Tabel 2.9

Perbedaan pasar modern dengan pasar tradisional

Pasar Modern Pasar Tradisional
Harga barang relatif mahal Harga barang relatif murah
Tidak terdapat aktivitas tawar | Terdapat aktivitas tawar menawar
menawar antara penjual dan | antara penjual dan pembeli

pembeli
Situasi di lokasi terasa aman dan | Situasi di lokasi kurang terasa
nyaman aman dan nyaman

Jaminan produk yang dijual bagus | Masih terdapat beberapa produk
yang kurang bagus

Terdapat aneka hiburan untuk | Tidak terdapat hiburan
anak-anak
Fasilitas yang dibutuhkan oleh | Fasilitas kurang memadai
konsumen sangat memadai

8. Kelebihan dan kelemahan pasar modern
a. Kelebihan:
1) Tempat yang nyaman, bersih, dan terjamin,
2) Penataan barang sangat rapi sehingga memudahkan konsumen untuk
berbelanja,

3) Sering terdapat diskon atau potongan harga pada barang yang dijual.
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b. Kekurangan :
1) Harga tidak bisa ditawar,
2) Kurangnya solidaritas antara penjual dan pembeli karena semua

aktivitas berbelanja dilakukan secara individu.

Etika Bisnis Islam
Definisi Etika

Etika adalah cabang filsafat yang mencari hakikat nilai-nilai baik dan
buruk yang berkaitan dengan perbuatan dan tindakan seseorang, yang
dilakukan  dengan  penuh  kesadaran  berdasarkan  pertimbangan
pemikirannya.?

Untuk dapat mengetahui definisi dari etika bisnis Islam maka kita harus
mengetahui terlebih dahulu apa definisi etika menurut Islam dan etika bisnis.
a. Definisi etika menurut Islam

Secara umum etika dapat didefinisikan sebagai satu usaha sistematis,
dengan menggunakan akal untuk memaknai individu atau sosial,
pengalaman moral, dimana dengan cara itu dapat menentukan peran yang
akan mengatur tindakan manusia dan nilai yang bermanfaat dalam
kehidupan. Etika berkaitan dengan nilai, tatacara hidup yang baik dan
aturan hidup yang baik. Etika adalah ilmu tentang kesusilaan yang

menentukan bagaimana sepatutnya manusia di dalam masyarakat yang

22 Abdul Aziz, Etika Bisnis Perspektif Islam,..., hal. 24.
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menyangkut aturan-aturan dan prinsip-prinsip yang menentukan tingkah
laku yang benar yaitu baik dan buruk, kewajiban dan tanggung jawab.?

Etika berkaitan dengan kebiasaan hidup yang baik, baik pada diri
seseorang maupun pada suatu masyarakat atau kelompok masyarakat yang
diwariskan dari satu orang ke orang yang lain.?* Dalam makna yang lebih
inti etika adalah ilmu pengetahuan sistematis tentang perilaku baik, buruk,
benar, salah dan konsep nilai serta prinsip-prinsip umum lainnya yang
mendukung pengaplikasiannya.

b. Definisi Etika Bisnis

Etika bisnis merupakan pemikiran tentang moralitas dalam ekonomi
dan bisnis yaitu tentang perbuatan baik, buruk, terpuji, tercela, benar,
salah, wajar, pantas, tidak pantas, dari perilaku seseorang berbisnis atau
bekerja.”®

Selain itu etika bisnis dapat diartikan sebagai seperangkat prinsip
dan norma dimana para pelaku bisnis harus berkomitmen dalam
bertransaksi, berperilaku dan berelasi agar tujuan bisnisnya dapat selamat.
c. Definisi Etika Bisnis Islam

Etika bisnis Islam merupakan suatu proses dan upaya untuk
mengetahui hal-hal yang benar dan yang salah, selanjutnya tentu
melakukan hal yang benar berkenaan dengan produk, pelayanan

perusahaan dengan pihak yang berkepentingan dengan perusahaan.

% Ibid., hal. 24.

% Agus Avrijanto, Etika Bisnis Bagi Pelaku Bisnis, (Jakarta : Raja Grafindo Persada,
2011), hal. 4.

% Halifah, “Analisis Penerapan Etika Bisnis Islam Dalam Komunikasi Pemasaran Pada
Butik Moshaict Surabaya”, Jurnal Kajian Bisnis, hal. 20.
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Mempelajari kualitas moral kebijaksanaan organisasi, konsep umum dan
standart untuk perilaku moral dalam bisnis, perilaku penuh tanggung
jawab dan bermoral. Intinya etika bisnis Islam adalah suatu budaya moral
atau kebiasaan yang berkaitan dengan kegiatan bisnis dalam suatu
perusahaan.

Dari penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa etika bisnis Islam
merupakan seperangkat tentang nilai baik, buruk, benar, salah serta halal
dan haram dalam dunia usaha bisnis berdasarkan pada prinsip moral yang
sesuai dengan ajaran syariah Islam.

Terdapat beberapa karakteristik standart etika bisnis Islam, yaitu®’ :

1) Harus memperhatikan tingkah laku dari konsekuensi serius untuk
kesejahteraan manusia.

2) Memperhatikan validitas yang cukup tinggi dari bantuan atau
keadilan. Etika untuk berbisnis secara baik dain fair dengan
menegakkan hukum dan keadilan secara konsisten dan konsekuen
setia pada prinsip-prinsip kebenaran, keadaban dan bermartabat.

a) Karena bisnis tidak hanya bertujuan untuk profit saja, namun
perlu mempertimbangkan nilai-nilai manusiawi, apabila tidak
akan mengorbankan hidup banyak orang, sehingga masyarakat
pun berkepentingan agar bisnis dilaksanakan secara etis.

b) Bisnis dilakukan diantara manusia yang satu dengan manusia

yang lainnya, sehingga membutuhkan etika sebagai pedoman dan

26 Abdul Aziz, Etika Bisnis Perspektif Islam, ..., hal. 35.
?" 1bid., him. 36.
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orientasi bagi pngambilan keputusam, kegiatan dan tindak tunduk

manusia dalam berhubungan (bisnis) atau dengan yang lainnya.

c) Bisnis saat ini dilakukan dalam persaingan yang sangat ketat,
maka dalam persaingan bisnis tersebut orang yang bersaing
dengan tetap memperhatikan norma-norma etis pada iklim yang
semakin profesional justru akan menang.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwasanya bisnis Islam
dapat dilanjutkan sebagai kerangka praktis yang secara fungsional dapat
mempentuk suatu kesadaran beragama dalam melakukan setiap
aktivitas kegiatan ekonomi.

2. Aktivitas Dan Etika Bisnis Islam
Dalam kegiatan aktivitas ekonomi seperti usaha atau bisnis terdapat
suatu etika atau norma yang mengatur agar dalam kegiatan tersebut mampu
menciptakan keharmonisan dan keselarasan antar sesama. Etika bisnis
merupakan aturan yang sangat mengatur tentang aktivitas bisnis.
a. Adapun aktifitas dan etika bisnis Islam adalah sebagai berikut :*®
1) Shiddiq (Pebisnis harus jujur)
Shiddiq artinya berkata benar, jujur terhadap diri sendiri, orang lain
dan Allah SWT. Tanpa adanya kejujuran segala hubungan termasuk
hubungan bisnis tidak akan berjalan lama. Jujur merupakan suatu

motivator yang abadi dalam budi pekerti dalam pelaku bisnis islam.

%8 Halifah, Analisis Penerapan Etika Bisnis Islam Dalam Komunikasi Pemasaran Pada
Butik Moshaict Surabaya, ..., hal. 21.
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Karena jujur termasuk dalam salah satu sarana untuk memperbaiki
amal ibadahnya dan sarana agar dapat mendapat ridho Allah SWT.

2) Amanah
Ajaran Islam telah mewajibkan pada tiap pebisnis agar memiliki
sikap amanah terhadap dirinya sendiri dan orang lain serta tidak
diperbolehkan meremahkan atau mengecewakan seseorang yang
telah memberikan amanah terhadapnya. Karena amanah merupakan
suatu tanggung jawab besar yang lebih berat dari seluruh hal yang
ada di muka bumi ini.

3) Adil

Islam sangat menganjurkan umatnya agar berbuat adil dalam
berbisnis serta terdapat larangan berbuat curang. Bersikap adil dalam
transaksi bisnis atau jual beli berdampak baik kepada hasil jualnya
karena konsumen akan merasakan kenyamanan dan tidak ada yang
dirugikan dalam kegiatan tersebut.

b. Dalam pasar terdapat distorsi atau kecurangan yang disebabkan oleh
perilaku jahat manusia agar mendapatkan keuntungan semata, terdapat
beberapa distorsi dalam pasar perspektif Islam yaitu antara lain :*°
1) Rekayasa penawaran dan rekayasa permintaan.

Rekayasa penawaran adalah penimbunan barang yang sedang
dibutuhkan oleh masyarakat dari sirkulasi pasar dalam satu masa

tertentu hingga kemudian barang tersebut akan semakin mabhal,

 |ka Yunia Fauzia, Prinsip Dasar Ekonomi Perspektif Magashid Al-Syariah, (Jakarta :
Kencana, 2014), hal. 204.
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ketika harga barang sudah mahal maaka barang tersebut akan dijual
di pasaran.

Sedangkan rekayasa permintaan adalah rekayasa yang terjadi
ketika pembeli menciptakan permintaan palsu, yaitu seolah-olah
terdapat banyak permintaan terhadap suatu produk sehingga harga
jual produk tersebut akan naik.

Penipuan

Dalam akad jual beli maupun transaksi dalam Islam harus
didasarkan pada prinsip kerelaan antara kedua belah pihak. Mereka
berhak memiliki informasi tentang barang yang diperjualbelikan,
baik dari segi kualitas, kuantitas, harga jual dan waktu serah terima
barang. Sehingga tidak ada yang merasa dirugikan dan dicurangi.
Karena dalam Islam tidak terdapat paksaan seseorang untuk menjual
ataupun membeli suatu barang, karena unsur paksaan adalah salah
satu hal yang sangat dilarang agar tidak merugikan antara pihak satu
dengan lainnya.
Gharar (Kerancauan)

Merupakan ketidakjelasan atau terdapat kualitas barang, harga
jual, dan waktu penyerahan barang yang ditutup-tutupi dalam suatu
transaksi. Jual beli gharar yaitu segala jenis jual beli dengan menipu

pihak lain.
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c. Kegiatan bisnis yang beretika menurut konsep yang terdapat dalam Al-
Qur’an
Adanya etika Islam dalam kegiatan bisnis telah menciptakan suatu
gugusan pikir atau cara pandang tertentu yang dijadikan sebagai landasan
bisnis baik sebagai aktivitas maupun entitas yang dapat disebut dengan
paradigma bisnis. Paradigma bisnis Islam dibangun dan dilandasi oleh
beberapa faktor dibawah ini :
1) Tauhid
Dalam konteks prinsip tauhid ini bertujuan untuk mencari ridho
Allah SWT dengan menggunakan cara yang tidak bertentangan
dengan syariat Islam. Konsep tauhid memadukan keseluruhan aspek-
aspek kehidupan muslim baik dalam bidang politik, ekonomi, dan
sosial menjadi satu kesatuan. *
2) Keadilan
Definisi adil menurut Islam adalah tidak menzalimi dan tidak
dizalimi atau dengan istilah lain dapat diartikan bahwasanya setiap
orang mendapatkan haknya dan tidak mengambil bagian orang
lain.*! Konsep keadilan dalam bisnis adalah mewajibkan setiap orang
mendapatkan haknya dan tidak mengambil hak atau bagian milik
orang lain. Perilaku keadilan dalam bisnis menyuruh agar pengusaha

muslim menyempurnakan takaran bila menakar dan menimbang

%0 yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Binsis Islam (Jakarta : Gema Ismail Press, 1997),
hal. 31.

3! Muh. Syafi’i Antonio, Bank Syariah Teori dan Praktik, ( Jakarta: Gema Insani Press,
2001), hal. 15.
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dengan neraca yang benar, karena hal itu merupakan perilaku yang
baik dan akan membawa akibat yang baik pula.

Berbuat curang dalam berbisnis merupakan aktivitas yang
sangat dibenci oleh Allah SWT, bahkan curang dalam berbisnis
merupakan suatu pertanda kehancuran terhadap bisnis itu sendiri.

3) Kehendak bebas

Manusia sebagai khalifah di muka bumi ini memiliki
kehendak bebas untuk mengarahkan kehidupannya dengan tujuan
agar tercapainya cita-cita diri. Berdasarkan kehendak bebas ini,
dalam bisnis manusia mempunyai kebebasan untuk membuat suatu
perjanjian termasuk menepati atau mengingkarinya. Seorang
pebisnis yang percaya pada kehendak Allah SWT, akan memuliakan
semua janji yang telah dibuatnya.

Islam sangat memberikan keluasaan terhadap manusia untuk
menggunakan segala potensi dan sumber daya yang dimiliki, Islam
juga memberikan kelonggaran dalam berkreasi melakukan kegiatan
transaksi meliputi bisnis dan investasi, kebebasan yang diberikan
tersebut merupakan hal yang mutlak selama itu tidak melanggar
aturan dalam Islam. Bagi pelaku bisnis, kebebasan dalam
menciptakan mekanisme pasar memang diharuskan dalam Islam
dengan syarat tidak ada distorsi pasar yaitu proses penzaliman dan

tidak ada unsur maysir, gharar, dan riba.*?

%2 Adimarwan Karim, Ekonomi Mikro Islam, (Jakarta : ITT Indonesia, 2007 ),hal. 23.
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Kejujuran

Dalam khazanah Islam kejujuran disebut dengan amanah,
yaitu bersikap jujur dalam semua proses bisnis yang dilakukan tanpa
adanya penipuan sedikit pun. Apabila perusahaan mampu
menerapkan prinsip kejujuran dengan baik maka secara otomatis
akan melahirkan suatu persaudaraan yang baik, persaudaraan yang
dimaksud adalah hubungan antara penjual dan pembeli, hubungan
antara mitra bisnis dan hubungan antara pihak yang berkepentingan
dalam bisnis yang saling menguntungkan, tanpa adanya kerugian
sedikitpun.
Tanggung Jawab

Dalam dunia bisnis, pertanggungjawaban dilakukan kepada
dua sisi yaitu sisi vertikal kepada Allah SWT, yang mana seorang
muslim harus meyakini bahwa Allah selalu mengamati semua
perilakunya dan dia akan mempertanggungjawabkan semua tingkah
laku yang telah diperbuatnya nanti di hari akhir. Selanjutnya sisi
horizontal kepada masyaakat luas bisa diperuntukkan para
konsumen, rekan bisnis, dan pihak-pihak yang berkepentingan.®

Tanggung hawab dalam bisnis ditampilkan secara transparan,
kejujuran, pelayanan yang optimal dan berbuat terbaik dalam segala

usaha.**

% Sofyan Syafri Harahap, Auditing Dalam Perspektif Islam, (Jakarta : Pustaka Quantum,

2008), hal. 25.

% Didin Harifhudin dan Hendri Tanjung, Manajemen Syariah dalam Praktek, (Jakarta :
Gema Insani Press, 2007), hal. 75.
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6) Ihsan / kebaikan
Ihsan artinya melaksanakan perbuatan baik yang dapat
memberikan kemanfaatan kepada orang lain, tanpa adanya
kewajiban tertentu yang mengharuskan perbuatan tersebut atau
dengan kata lain dikhususkan untuk beribadah.

Dalam sebuah aktivitas bisnis, beberapa perbuatan baik yang dapat
mendukung pelaksanaan ihsan dalam kelangsungan usaha adalah
kemurahan hati, motif pelayanan dan kesadaran akan adanya Allah serta
aturan yang berkaitan dengan pelaksanaan bisnis dijadikan prioritas
utama.®

E. Peneliti Terdahulu

Dalam penulisan penelitian yang berjudul Analisis Strengths,
Weakness, Opportunity, Threats Pada dBelga Mart Tulungagung Dalam
Upaya Peningkatan Daya Saing Pasar Modern Ditinjau Dari Perspektif Etika
Bisnis Islam, penulis menemukan beberapa penelitian terdahulu yang masih
berkaitan dengan judul penelitian ini. Berikut beberapa penelitian terdahuli
yang masih memiliki kaitan dengan penulisan peneliti, yakni :

Penelitian yang dilakukan oleh Hafiz Abdul Aziz, Budi Praptono
(2017) dengan judul jurnal “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan
Daya Saing Pada Produk Fariz Fashion”. Metode penelitian yang digunakan
adalah kualitatif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis kondisi

yang terdapat pada Fariz Fashion dan akan merumuskan strategi untuk

% Erly Juliyani, “Etika Bisnis Dalam Perspektif Islam”, Jurnal Ummul Qura, Vol. VII,
No. 1, Maret 2016, hal. 69.
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meningkatkan daya saing produk dari Fariz Fashion. Penelitian ini
mendapatkan hasil bahwa untuk meningatkan daya saing melalui analisis
SWOT Konveksi Fariz Fashion harus mampu meningkatkan inovasi dan
mengembangkan promosi agar dapat menciptakan suatu produk unggulan
yang dapat menarik minat konsumen, menjalin hubungan yang baik dengan
konsumen perlu diterapkan dengan tujuan untuk memberikan rasa nyaman
terhadap konsumen dengan pelayanan yang baik. Perusahaan harus lebih
bijak dan maksimal dalam memanfaatkan peluang yang ada pada saat ini,
agar ke depannya mampu mencapai tujuan dari perusahaan itu sendiri.
Kelemahan tertinggi dalam konveksi ini adalah kurang maksimalnya strategi
pemasaran.

Penelitian yang dilakukan oleh Elysa (2015) dengan judul jurnal
“Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing Pada Bisnis
Usaha Batik (Studi Kasus : Industri Batik SYN-Surakarta)”. Metode
penelitian yang digunakan adalah kualitatif. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengidentifikasi faktor internal dan eksternal strategi pemasaran bisnis
usaha Batik SYN dan merumuskan alternatif strategi pemasaran tersebut agar
mampu meningkatkan daya saing bisnis yang didasari oleh analisis SWOT
dengan strategi Marketing Mix. Penelitian ini mendapatkan hasil dalam bisnis
usaha Batik SYN di dalamnya terdapat faktor kekuatan yaitu kepemilikan
modal berasal dari harta pribadi, pemilihan bahan baku yang selektif, serta

memiliki pangsa pasar yang luas. Sedangkan faktor kelemahannya yaitu

% Hafiz Abdul Azis, Budi Praptono, “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan
Daya Saing Pada Produk Fariz Fashion”, Jurnal e-Proceding of Engineering, Vol. 4, No. 3, 2017.
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masalah tenaga kerja dan distribusi barang yang belum dapat dijalankan
secara maksmimal. Faktor peluang yang terdapat di perusahaan inii adalah
cangkupan wilayah pasar yang luas, sedangkan faktor ancaman terbesarnya
adalah sulit meperkirakan selera konsumen, dan ditambah lagi dengan
banyaknya pesaing.*’

Penelitian yang dilakukan oleh Alyah Arfianti (2018) dengan judul
jurnal “Analisis SWOT Dalam Meningkatkan Daya Saing Pada PT. Tri Mega
Syariah Kantor Cabang Makassar”. Metode penelitian yang digunakan adalah
analisis deskriptif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan
peranana analisis SWOT dalam meningkatkan daya saing pada PT Tri Mega
Syariah Kantor Cabang Makassar. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa PT
Tri Mega Syariah Kantor Cabang Makassar memperoleh nilai tertimbang IFE
Matrix 2,85 yang mengimdikasikan bahwa kantor menduduki posisi internal
yang kuat. Sedangkan nilai terimbang EFE Matrix adalah 3,02 yang
mengindikasikan bahwa kantor sedang menghadapi dinamika posisi
lingkungan eksternal perusahaan yang relatif kuat. Kondisi perusahaan berada
di kuadran pertama, hal ini menunjukkan bahwa perusahaan berada dalam
posisi yang sangat menguntungkan karena memiliki kekuatan sehingga dapat
meraih peluang. Perusahaan meningkatkan daya saing dengan strategi
menyediakan produk yang berkualitas dengan harga yang terjangkau,

meningkatkan  strategi  promosi dengan memanfaatkan teknologi,

%" Elysa Paramitha Putri, “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing
Pada Bisnis Usaha Batik”, Naskah Publikasi Ilmiah, 2015.
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memaksimalkan pelayanan dalam bidang pengiriman barang, dan
mempertahankan citra nama baik perusahaan di masyarakat.

Penelitian yang dilakukan oleh Silvia Rahmawati dan Sutantri (2019)
dengan judul jurnal “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya
Saing Bisnis Toko Surabaya Ampel Kota Kediri”. Metode penelitian yang
digunakan adalah pendekatan kualitatif deskriptif. Tujuan dari penelitian ini
adalah mengetahui strategi yang paling tepat digunakan untuk meningkatkan
daya saing bisnis di Toko Surabaya Ampel Kota Kediri. Penelitian ini
mendapatkan hasil bahwa Toko Surabaya Ampel Kota Kediri memiliki
kondisi daya saing yang berpotensi kuat dengan faktor kekuatan yang dimiliki
dan berpengaruh pada daya saing, yaitu tidak memiliki masalah permodalan,
produk bermutu, lokasi strategis, harga terjangkau, dan melayani konsumen
dengan ramah. Usaha Grosir Dan Eceran Toko Surabaya Ampel berada pada
kuadran 1, vyaitu mendukung strategi yang agresif, dengan cara
mempertahankan pelayanan yang baik untuk konsumen dan meningkatkan
kualitas produk serta menambah jumlah varian produk yang diperdagangkan
dengan memanfaatkan potensi yang telah dimiliki.*

Penelitian yang dilakukan oleh Mashuri dan Dwi Nurjannah (2020)
dengan judul jurnal “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya
Saing (Studi Pada PT. Bank Riau Kepri Unit Usaha Syariah Pekanbaru)”.

Metode dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif. Tujuan dari penelitian

% Nuriyana, Alyah Afrianti, “Analisis SWOT Dalam Meningkatkan Daya Saing Pada PT.
Tri Mega Syariah Kantor Cabang Makassar”, Jurnal Ekonomi, Vol. 6, No. 2, 2018.

% Silvia Rahmawati, Sutantri, “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya
Saing Bisnis Toko Surabaya Ampel Kota Kediri”, Jurnal At-Tamwil, Vol. 1, No. 2 September
2019.
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ini adalah untuk mengetahui bagaimana penerapan analisis SWOT pada PT
Bank Riau Kepri Unit Usaha Syariah Pekanbaru untuk meningkatkan daya
saing serta mengatasi hambatannya. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa
PT Bank Riau Kepri Unit Usaha Syariah Pekanbaru menggunakan strategi
Growth Strategy yang di desain untuk mencapai pertumbuhan, baik dalam
penjualan asset, profit, maupun kombinasi seluruhnya. Hal tersebut dapat
dicapai dengan cara menurunkan harga, mengembangkan produk baru,
menambah kualitas produk atau jasa, dan meningkatkan akses pasar yang
lebih luas. Hambatan yang terjadi pada perusahaan adalah corporate image
masih lemah, mutu pelayanannya masih dikeluhkan oleh nasabah, jaringan
cabang masih terbatas, pemahaman masyarakat tentang produk syariah masih
belum maksimal karena sosialisasi yang dilakukan belum sepenuhnya. Selain
itu juga terdapat hambatan pada Sumber Daya Manusia (SDM) yang secara
kualitas dan kuantitas belum bisa memenuhi kebutuhan nasabah.*

Penelitian yang dilakukan oleh Bima Dinatha (2020) dengan judul
skripsi “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing
Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus Toko Florist Di Kauman 15 Polos
Kota Metro)”. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan
(field research). Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategis
pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya saing perspektif etika bisnis
Islam. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa kedua toko Florist

menggunakan strategi pemasaran yang memanfaatkan media digital sebagai

*0 Mashuri, Dwi Nurjannah, “Analisis SWOT Sebagai Strategi Meningkatkan Daya Saing
(Studi Pada PT. Bank Riau Kepri Unit Usaha Syariah Pekanbaru)”, JPS (Jurnal Perbankan
Syariah), Vol. 1, No. 1:97-112, April 2020.
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alat bantu dalam mempromosikan produknya dengan menggunakan teori 4P
yaitu Price, Product, Place, Promotion. Dalam kegiatan bisnisnya toko ini
telah menerapkan etika bisnis Islam yang mencakup prinsip keseimbangan,
kehendak bebas, tanggungjawab dan kebajikan. Namun masih terdapat
permasalahan lain yaitu toko Florist tidak menerapkan prinsip ketauhidan dan
kejujuran dalam berbisnis.**

Penelitian yang dilakukan oleh Ulfa Hidayati (2018) dengan judul
skripsi “Penerapan Analisis SWOT Sebagai Strategi Pengembangan Usaha
Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi pada Desa Jatirenggo Kecamatan
Pringsewu Kabupaten Pringsewu). Metode penelitian yang digunakan adalah
metode deskriptif komulatif dan metode analisis SWOT. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menganalisis kondisi dari usaha pengrajin genteng
dan merumuskan strategi pengembangan usaha yang tepat untuk
meningkatkan pendapatan pengrajin genteng di Desa Jatirenggo dalam
perspektif ekonomi Islam. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa kondisi
usaha pengrajin genteng di Desa Jatirenggo berkembang secara positif
sehingga tingkat pendapatan para pengrajin juga tumbuh secara positif.
Terdapat strategi untuk menghadapi ancaman yang terjadi pada usaha
pengrajin genteng yaitu mengikuti pelatihan, meningkatkan kualitas produk,
memperluas jangkauan pemasaran, bekerja sama dengan pemerintah
setempat, mengoptimalkan kinerja produksi, serta meningkatkan infrastruktur

penunjang usaha. Strategi tersebut sudah sesuai dengan pandangan ekonomi

* Bima Dinatha, Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing
Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Kasus Toko Florist Di Kauman 15 Polos Kota Metro),
(Lampung : Skripsi tidak diterbitkan, 2020).
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Islam karena dalam ekonomi Islam boleh melakukan strategi apa saja asalkan
tidak menyimpang dari ajaran ekonomi Islam.*

Penelitian yang dilakukan oleh Makmur, Saprijal dengan jurnal yang
berjudul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi
Pada S-Mart Swalayan Pasir Pengairan). Metode penelitian yang digunakan
adalah deskriptif kualitatif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan oleh S-Mart Swalayan dalam
meningkatkan volume penjualan. Dari penelitian ini diperoleh hasil seperti
berikut S-Mart memiliki beberapa strategi untuk meningkatkan volume
penjualan yaitu strategi produk, strategi harga, strategi promosi dan strategi
tempat. Berdasarkan hasil dari diagram cartesius saat ini swalayan S-Mart
berada di posisi Growth (perkembangan), jadi keputusan yang akan diambil
yaitu mengembangkan perusahaannya dengan cara meningkatkan kualitas dan
kelengkapan produk serta memperbanyak kegiatan promosi.*®

Penelitian yang dilakukan oleh Khaunuril Kholifah (2018) dengan
judul skripsi “Analisis SWOT Terhadap Strategi Pemasaran Syariah Pada
Bisnis MLM Paytren (Studi Kasus Pada Mitra Paytren Cab. Semarang).
Metode penelitian yang digunakan adalah field research. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran syariah dengan
menggunakan pendekatan analisis SWOT pada bisnis MLM Paytren di

Cabang Semarang. Hasil dari penelitian ini adalah sebagian mitra Paytren

2 Ulfa Hidayati, Penerapan Analisis SWOT Sebagai Strategi Pengembangan Usaha
dalam Perspektif Ekonomi Islam (Study pada Desa Jatirenggo Kecamatan Pringsewu Kabupaten
Pringsewu), (Lampung : Skripsi tidak diterbitkan, 2018).

*8 Makmur, Saprijal, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi
Pada S-Mart Swalayan Pasir Pengairan)”, Jurnal limiah Cano Ekonomos, Vol. 3, No. 1, 2015.



61

Cab. Semarang sudah menerapkan pemasaran syariah walaupun juga masih
terdapat beberapa yang menyimpang, yaitu dalam strategi pemasarannya
masih mengandung unsur Gharar (ketidakjelasan). Strategi yang dihasilkan
dari analisis SWOT adalah strategi ST, Mitra paytren harus ikut berkontribusi
untuk mencegah ancaman agar kekuatan yang dimiliki perusahaan akan tetap
bertahan.**

Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Saman (2010) dengan
skripsi yang berjudul ‘“Persaingan Industri PT. Pancanata Centralindo
(Perspektif Etika Bisnis Dalam Islam). Metode yang digunakan adalah
kualitatif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis persaingan
industri ditinjau dari etika bisnis Islam yang terjadi pada PT. Pancanata
Centralindo. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa etika bisnis Islam tidak
sepenuhnya ditanamkan oleh karyawan pada PT. Pancanata Centralindo,
karena terbukti masih terdapat karyawan yang menjual harga barang berbeda
dengan harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Selain itu juga terdapat
masalah ada kesenjangan sosial antara pembeli dalam jumlah besar dengan
pembeli dalam jumlah Kkecil dalam hal pelayanan. Terdapat beberapa
konsumen yang merasa kecewa karena barang yang dipesan tidak sesuai
dengan keinginan konsumen, pengantaran lama dan bahkan ada barang cacat

yang dijual.®

* Khaunuril Kholifah, Analisis SWOT Terhadap Strategi Pemasaran Syariah Pada
Bisnis MLM Paytren (Studi Kasus Pada Mitra Paytren Cab. Semarang), (Semarang : Skripsi tidak
diterbitkan, 2018).

** Muhammad Saman, Persaingan Industri PT. Pancanata Centralindo (Perspektif Etika
Bisnis Islam), (Jakarta : Skripsi tidak diterbitkan, 2010).
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Bersasarkan beberapa penelitian terdahulu yang telah dipaparkan
diatas, terdapat beberapa aspek yang memiliki kemiripan dengan penelitian
ini. Persamaannya adalah sama-sama menggunakan metode penelitiaan
deskriptif kualitatif dan membahas tentang analisis SWOT untuk
meningkatkan daya saing suatu perusahaan. Perbedaannya terletak pada objek
yang diteliti, penulis meneliti upaya peningkatan daya saing pasar modern
dBelga Mart Tulungagung. Penelitian yang dilakukan oleh penulis membahas
analisis SWOT, strategi yang tepat untuk meningkatkan daya saing serta
implementasi etika bisnis Islam yang terdapat pada dBelga Mart
Tulungagung.

F. Kerangka Berfikir

Analisis SWOT
/ /\\
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Kerangka berfikir tersebut menggambarkan hubungan dari beberapa
faktor yang dapat mempengaruhi hasil akhir penimgkatan daya saing pasar
modern di dBelga Mart Tulungagung. Faktor-faktor tersebut adalah :

1. Kekuatan
Kekuatan merupakan sumber daya dari suatu keterampilan atau
keunggulan lain yang relatif terhadap pesaing perusahaan atau bisnis.
Kekuatan adalah suatu kompetensi khusus yang memberikan keunggulan
bagi perusahaan di pasar
2. Kelemahan
Kelemahan merupakan suatu kekurangan dan keterbatasan dalam
sumber daya dari suatu keterampilan dan keunggulan yang secara serius
dapat menghambat keefektifan kinerja suatu perusahaan.*®
3. Peluang
Peluang merupakan situasi dan kondisi penting yang dapat
memberikan keuntungan dalam suatu lingkungan perusahaan. Salah satu
sumber peluang adalah kecenderungan-kecenderungan yang bersifat
penting, seperti halnya meningkatnya hubungan anatar perusahaan
dengan konsumen merupakan bentuk dari peluang.
4. Ancaman
Ancaman adalah situasi yang tak membrikan keuntungan dalam
lingkup perusahaan. Ancaman adalah suatu gangguan utama bagi

perusahaan yang terjadi saat ini maupun di waktu yang akan mendatang.

* Sondang P. Siagian, Manajemen Strategik,..., hal. 172.
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5. Persaingan menurut perspektif etika bisnis Islam
Persaingan bisnis dalam etika bisnis Islam adalah sebuah konsep
persaingan yang menganjurkan para pebisnis untuk bersaing secara
positif
(fastagibul khairat) dengan memberikan konstribusi yang baik dari

bisnisnya, bukan untuk saling menjatuhkan terhadap pebisnis lainnya.



