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ABSTRAK

Auliak, Sulton. 2021, Strategi Usaha Pedagang Kaki Lima (PKL) dalam
mempertahankan bisnis di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi. Skripsi.
Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut
Agama Islam Negeri Ponorogo (IAIN) Ponorogo. Pembimbing Ratna
Yunita, M.A.

Kata kunci: Strategi Usaha, dan strategi mempertahankan usaha.

Strategi adalah pe ebuah teknik yang tepat untuk

mempertahankan dag perusahaan atau perdagangan,

agar dapat mencgg@tujuan yang diinginkd

pleh suatu perusahaan atau

perdagangan. uan utama penelitian ini W@alah untuk mengetahui

bagaimana st

poi usaha yang di miliki Ped@ang Kaki Lima dalam

mempertahank dan mengembangkan us@llanya tersebut. Jenis

penelitian ini @8alah Analisa Deskriptif Kuali@if. Yaitu, menganalisa

data-data berd@8arkan persamaan jenis dari j@ata tersebut, kemudian

diuraikan anta ya. Sehingga diperoleh

diteliti.

oleh pedagang kaki lima d o Jogorogo. Penelitian ini bertujuan

untuk melihat t d dalam mempertahankan
usaha di pasar“lim i

Dalam entu oRaSi Defjudlan yan® dilakukan pertama kali
yaitu melihat B(agapﬁagolgﬁh%ngé

barang yang akan di jual belikan atau tidak. Dalam menentukan strategi

ihat cocok untuk berjualan

berjualan pedagang dengan cara mengobral barang dagangannya, agar
cepat habis dan balik modal. Modal yang digunkan dalam berdagang
adalah modal pribadi. Strategi dalam memilih tempat yang cocok yang

digunakan dalam berjualan yaitu di pinggir jalan. Strategi dalam



meningkatkan usaha dengan cara menambahkan jumlah barang dagangan

dan jenis barang dagangan.
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Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Jadilah kamu sebagai penegak
o

keadilan karena Allah, (ketika) menjadi saksi dengan adil. Dan janganlah
( ) j g jang

kebencianmu terhadap suatu kaum mendorong kamu untuk berlaku tidak adil.

A
Berlaku adillah. Karena (adil) itu lebih dekat kepad‘a takwa. Dan bertakwalah
kepada Allah, sungguh, Allah Mahateliti terhadap apa yang kamu kerjakan.'

1 Departemen Agama RI, Al-Qur’an danTerjemahanya(Bogor: Sygma, 2007), 8

VI



PERSEMBAHAN

Dengan rasa syukut yang tiada terhingga kepada Allah SWT dan junjungan-Nya
Nabi Muhammad SAW segenap kemurnian dan cinta kasih skripsi ini saya

persebahkan untuk:

Kepada kedua orang tuaku, Bapak Sugeng Riyanto dan Ibu Hayatun yang selalu
mendukung dan merestuiku dengan doa-doa yang dipanjatkannya serta

pengorbanan beliau demi tercapainya ciéa-cita Ananda Semoga Allah membalas

jasa-jasanya dan mepi ajatnya disurga nanti

Kepada kakakku, Mar’ Atué#$holihah Wathidatin o mendukung, memotivasi

An mendoakanku dengan tu

Semua sahabat-sahabafifli seperjuangan yang membantulillan kesetiaannya dalam

menemati setiap saat



KATA PENGANTAR
Bismillahirrahmanirrahim
Puji Syukur kehadirat Allah Swt.yang telah memberikan rahmat serta
hidayah-Nya kepada penulis sehingga dapat menyelesaikan penyusunan skripsi
yang berjudul:” Strategi Usaha Pedagang Kaki Lima (PKL) dalam
mempertahankan bisnis di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi”. Shalawat serta
salam semoga tetap tercurahkan kepada Nabi Muhammad Saw. yang telah

menuntun kita ke jalan yang benar, jal g diberkahi oleh Allah Swt.

maupun materil dari i pi i is tidak akan mampu

menyelesaikan skripsi il Oleh karena itu, penulis menf@mpaikan ucapan terima

kasih kepada:
1. Dr. Hj. Evi Muafi

h, M.Ag selaku Rektor Instifilf Agama Islam Negeri

(IAIN) Ponorogo yediakan fasilitas demi

2. Dr. H. Luthfi Hadi Aminudin, M.Ag, kultas Syari’ah beserta
.

stafnya atas bimbi i dministratif yang telah

4. Ratna Yunita, telah membimbing,

memberikan arah

menyelesaikan skriisi dﬁg

5. Segenap Staf dan dosen yang telah memberikan ilmu dan pengetahuan

ehingga penulis dapat

kepada penulis selama mengikuti studi.

6. Ayahanda Sugeng Riyanto dan Ibunda Hayatun tercinta yang telah
mendukung, memberikan motivasi dan memberikan restu kepada penulis
sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi dengan baik.

7. Teman-teman kelas ES A Angkatan 2017 yang telah menemani dan setia

membantu sehingga penulis bisa menyelesaikan skripsi dengan baik



Semoga Allah memberikan balasan yang terbaik kepada beliau semua atas
bantuan dan jasannya yang diberikan kepada penulis. Penulis menyadari
bahwa dalam penulipsan skripsi ini ada terpjadi kesalahan, kekurangan dan
kekhilafan. Sehingga nantinya menjadi bahan evaluasi adalah kritik dan
sarang yang kontruktif dari semua pihak.

Akhirnya dengan mengucap Alhamdullilah semoga skripsi ini bermanfaat

bagi penulis dan pembaca pada umumnya.

gnorogo 06 Mei 2021

Auliak

Xl



DAFTAR ISI

COVER HALAMAN JUDUL....ccoctisecsricsensncsssssesssesssssssscssssssssssssssssssssssssens
ABSTRAK ....uuoriiniiininniicninstisssiesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss II
LEMBAR PERSETUJUAN UJIAN SKRIPSI .......ccocevueirvueisvnercsnencsnencnens IV
LEMBAR PENGESAHAN SKRIPSI ......cccccienniiiveicssnissnnssnssssnssssessssssssssnns \'
PERSETUJUAN PUBLIKASLI.....cccc.x@.....ccccoovnnrnnnniiiccsssssssrseesssssssssssssces VI
PERNYATAAN KEASLIANABFISAN ....% «.. VII
1\Y [0 B N © JUUURRRRRNT  Uursunurrsusnuneren. VIII
PERSEMBAHAN ..... 00 .....cccccosieseierensanssacsnssanssssssesssce BBl ecrseesssnessssssansssanes IX
KATA PENGANTARE............cccoovviinnnnnnnsnnnssnncsssncsscesefllececccssnnsecssnssessnsees X
BAB I : PENDAHULWAN ..........oocooiiiniieninnieneenceneen e 1
A. Latar Belak@lic SRy, . i B ... 1
B. Rumusan Y Y W eIy A R OUURORUPOPPPPR 6
C. LujuarrPerebitiall,_...........ccocreenre oo anase WO, 6
D. Manfaat Penelitian ..... QP .................cccooceerreeneeenneennnns 6
E. Sistematika ... o YU 7
BABII : LANDASA N W U 8
A. Deskripsi TBHONOROGO ........................... 8
1. SEALEGL weeeeiieiieeeeeeeeete ettt e e e 8
2. Manajemen Strate@ik.........ccceeevuieeriieeniieeiieecieeeeieee e 10
3. Strategi Pemasaran..........ccccccceeereeiieeeiriieeernniiieeeerieeeeeeeee e 13
4. Bauran Pemasaran..........cccocceervieiiiieiniiiiniiennieeeeeeee e 14
5. Strategi PrOmMOSI....c.cccuueeiiriiiieiieiiieeeeriieeeeeieee et e e 16

Xl



B. Kajian Pustaka ........cccevviiiniieiiieeiececceeeeeee e 21

BAB III : METODE PENELITIAN ...cuttitiiietenieneeeeeeeeeeeseesee e 22
A.Jenis dan Pendekatan Penelitian ...........ccocccerieniiiniinieenniieecienn. 22
B. Lokasi/Tempat Penelitian (Penelitian Lapangan) ............c.ccc........ 22
C.Data dan Sumber Data..........ccccceveriirernienienenieneee e 25
D.Teknik Pengumpulan Data ,gla.............ccccoevueemniiieeeenniiiieeeennnnne 25
E. Teknik Pengecekand@@&bsahan Datai,.............cccccevveenveenneennne. 26
F. Teknik Pengol@iiin Data..........cccoeeeveeere S cvvveeeeeeiiieeeeeeeaene 28
G.Teknik Analifis Data ......c..ccoceeveeeeeneeneennene S e, 28
BAB IV: DATA DAN BINALISA ....oooivieeeeeeeneeeeee Bl e, 32
A. Gambaran @hum Obyek Penelitian ............ B0................ccocoee. 32
B.Data......... 1. "N PP 32
........................................................ 32
........................ 43
C. Analisis .o I ... ..ol 46
1. Analisis g Kaki Lima
(PKL) di
464 PONOROGO
2. Analisis Bagaimana Strategi Pedagang Kaki Lima (PKL)
dalam menjual barang di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi
................................................................................................... 48
BAB V i PENUTUP ..ottt sttt sttt 51
AL KeSIMPUIAN ....eiiiiiiieciieieceeceeeeeee e sre e e s areessaneeeaes 51

X



1. Kesimpulan Bagaimana Strategi Usaha Pedagang Kaki Lima
(PKL) di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi

2. Kesimpulan Bagaimana Strategi Pedagang Kaki Lima (PKL)

dalam menjual barang di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi

B. Saran.....ccoeeeeueeennnneen.
Daftar Pustaka .................

Lampiran-lampiran Ri

XV






BAB 1

PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG

Perdagangan merupakan salah satu aspek kehidupan yang bersifat
horizontal dengan sendirinya dapat berarti ibadah karena memberi
kemudahan kepada orang yang kan’. Disamping itu, dagang juga
sebagai salah satu aspe ifat eskatologis yang berarti
ibadah yang bersifat déi#fa dan akhirat, karena aitannya secara langsung
dengan sektor riel.?

Seorang pedag a agar usahanya itu
berkembang dan $llkses sesuai dengan tujuan yali€ diinginkannya. Salah
satunya adalah defi@an memahami strategi, pengel@aan yang cocok untuk
usaha tersebut. Stra atau taktik®. Dalam arti
umum, strategi ada - pluruh dan terpadu yang
mengaitkan keungg ntangan lingkungan dan
yang d haan dapat
dicapai melalui g aan, yang termasuk
didalamnya untuk Individu, KelOWS@#%, Lembaga Swasta, dan Pemerintah.
Sedangkan pengel a [Pibs ra. Pengelolaan adalah
suatu rangkaian a ang BBEri peren@@haan, pengorganisasian
penggerakan dan gawasgild encdpai fujuan yang telah ditetapkan
sebelumnya”’. If; 6 ﬁ 6p é

2 Buchari Alma, Dasa-Dasar Etika Bisnis Islami, (Bandung: CV Alfabeta,
1994), 75.

3 Umi Karomah, Yaumidin, Sistem Fiskal Tanpa Bunga, (Teori Ekonomi

Dalam Islam), (Yogyakarta: Kreasi Wacana, 2005), 74.

4 Ahmad A.K. Muda, Kamus Lengkap Bahasa Indonesia, (Jakarta: Reality

Publisher, 2006), 505.

5 Laurence R. Jauch. William F. Glueck, Manajemen Strategi dan Kebijakan

Perusahaan, (Jakarta: Erlangga, 1988), 12.



Pedagang Kaki Lima (PKL) merupakan salah satu jalan untuk memenuhi
kebutuhan hidup. Sulitnya lapangan pekerjaan yang tersedia bagi anggota
masyarakat yang berpendidikan rendah dengan pengalaman serta keterampilan
yang sangat terbatas.® Menjadi pedagang kaki lima merupakan salah satu
solusi untuk mendapatkan penghasilan dan dapat memenuhi kebutuhan hidup.
PKL ini timbul dari adanya suatu kondisi pembangunan perekonomian dan

pendidikan yang tidak merata di seluruh Negara Republik Indonesia.

PKL ini juga timbul dari akih ersedianya lapangan pekerjaan bagi

rakyat kecil yang tidak mea galam produksi. Kedua, jumlah

pencari kerja lebih beg@”dibandingkan dengar#@pangan kerja formal yang

tersedia. Maka se informal khususnya PKLWMmerupakan penyelesaian

terhadap persoalan @i. Di samping adanya orang-diing yang memang sulit

dapat tertampung p@la sektor formal karena tingkapendidikan yang tidak

memadai. Ketiga, @fanya kesenjangan pertumbu ekonomi antara kota

dengan desa yangMmencerminkan terjadinya sdlralisasi pembangunan,

menyebabkan alira desa ke kota untuk
mendapatkan peker yang keempat adalah

adanya ketezh

Pengelolaan dj 1 pajemen adalah proses

perencanaan, pengorganisasian, pe Pinan dan pengendalian upaya anggota
organisasi dan pro

demi tercapainya l rgan ﬂ
Berdirinya suatu usdffa tida ncana

ONOROG

Perencanaan merupakan bagian yang menentukan perkembangan usaha

aya organisasi lainnya
ang telah ditetapkan.

yang matang.’

karena segala macam pekerjaan berpusat pada bagian perencanaan.

6 Khairina Afriani Candra Dewi, skripsi strategi bisnis pada pedagang kaki

lima (pkl) di taman Bungkul surabaya (studi kasus pedagang kaki lima (PKL) di taman
bungkul, surabaya), 4.

7 Khairina Afriani Candra Dewi, skripsi strategi bisnis pada pedagang kaki
lima (pkl) di taman Bungkul surabaya (studi kasus pedagang kaki lima (PKL) di taman
bungkul, surabaya), 6.

8 James Stoner AF, Perencanaan dan Pengambilan Keputusan dalam
Manajemen, (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2003), 5.



Perencanaan usaha dagang meliputi perencanaan lokasi dan bangunan,
perencanaan alat dan bahan, perencanaan keuangan (modal), perencanaan
tenaga kerja dan perencanaan pemasaran. Perencanaan yang baik dapat
dicapai dengan mempertimbangkan kondisi diwaktu yang akan datang, serta

periode sekarang pada saat rencana dibuat.’

Pengorganisasian di definisikan sebagai proses penyesuaian struktur
organisasi dengan tujuan, sumber daya dan lingkungannya. Pengorganisasian

dalam teori manajemen adala an sumber daya organisasi dan

menjamin kelangsu

Dalam wawanc@ia penulis dengan Pedagang K@ Lima (PKL) di pasar

Jogorogo dapat di j&parkan bahwa, supaya PKL @ampu bersaing dengan

7a, modal, alat, tenaga

ebih baik dibandingkan

pedagang lain mak
kerja, tempat atau g
dengan pedagang ra mereka ada yang
barang yang dijug dibandingkan dengan
pedagang-pedagang yang lain.

Dalam menjala gand@@liga mengatakan bahwa
memilih lokasi e nflikan ncaran berdagangnya

dibandingkan peda?gwwe@m 10 Ay rtlj), lokasi strategis dapat

ditempati seperti di depan pintu keluar masuk pasar atau juga di tempat
parkiran. Disisi lain ada juga pedagang mengatakan bahwa mereka harus
mencari strategi usaha untuk mempertahankan dagangannya yaitu dengan

melihat kondisi pasar (musiman), menjual jenis barang dagangan yang mudah

9 James Stoner AF, Perencanaan dan Pengambilan Keputusan dalam
Manajemen, 6.

10 T. Hani Handoko, Manajemen I, (Yogyakarta: BPFE, 2001), 24

11 T. Hani Handoko, Manajemen I, 25.



laku terjual serta dengan memperhatikan karakteristik pembeli atau

pengunjung pasar (sesuai dengan kondisi modal)."

Ada bermacam-macam pedagang yang berada di pasar Jogorogo, mulai
dari pedagang tetap yang menepati kios di pasar Jogorogo dan ada pula
pedagang tidak tetap yang disebut dengan PKL yaitu pedangan yang
berpindah-pindah tempat, biasanya mengambil tempatatau lokasi di daerah

keramaian umum seperti trotoar di depan pertokoan atau kawasan

perdagangan, pasar dan sekolah. X tempat tersebut dipilih karena PKL

oleh PKL yaitu berupa
engan cara menggelar
epada pembeli. Sarana
L. yang memiliki roda

sehingga dapat deng da A0 juga gerobak yang bisa

O®erogo yaitu sekitar 30

pedagang. Kebany kalangan bawah yang

bermodalkan pas-p erjualan dan juga ingin
memilih tempat di

sarana untuk berplaOON1 @Rd@a@ @orogo yaitu dengan

menggunakan kendaraan, dengan ini akan memudahkan para PKL berjualan

a cepat laku. Adapun

karena simpel juga tidak memakan tempat banyak dibandingkan tenda ataupun
dengan gerobak, selain menggunakan kendaraan juga berjualan dengan cara
menggunakan meja kecil untuk tempat barang dagangannya dan juga dengan

menggunakan alas tikar untuk menjajakan dagangannya. Ada banyak

12 Hamid, wawancara, 22 Desember 2020.



perbedaan pedagang yang ada di pasar Jogorogo dikarenakan adanya

perbedaan modal, kreatifitas, pengalaman kerja masing-masing pedagang.

Melihat kondisi tersebut, seorang pedagang harus memahami strategi
usaha yang cocok untuk usahanya tersebut. PKL. dengan bermodal pas-pasan,
tempat seadanya, maka dari itu, penting memahami strategi usaha dalam
kegiatan usaha dagang PKL agar mampu mempertahankan bisninya. Maka
dari itu, dengan ini penulis membuat judul dengan judul “Strategi Usaha

Pedagang Kaki Lima (PKL) dalgg

pertahankan Usaha di Pasar Jogorogo

Kabupaten Ngawi”.

B. RUMUSAN MASA
Penelitian ini @

Lima (PKL) yang &

usaha Pedagang Kaki

ada di Pasar Jogorogo Kabupdl@n Ngawi. Berdasarkan

latar belakang terseljit peneliti akan merumuskan ma88lah sebagai berikut:

1. Bagaimana S PKL) di Pasar Jogorogo
Kabupaten

2. Bagaimana

C. TUJUAN PENEL
Tujuan peneliti agai
1. Untuk menj@#ska e SIS agang @aki lima (PKL) di Pasar

Jogorogo KBUIQ 1%\9 ROGO

2. Untuk mengetahui strategi pedagang kaki lima (PKL) dalam menjual

dalam menjual barang

barang di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi.

D. MANFAAT PENELITIAN
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara

teoritis maupun praktis, yaitu:



1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan pengetahuan
dan implementasi untuk mengidentifiikasi perkembangan di UMKM
khususnya Pedagang Kaki Lima (PKL) dan agar menambah
wawansan mengenai mengembangkan ilmu yang di dapat pada mata
kuliah manajemen strategi khusunya pada strategi usaha pada suatu

perusahaan.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pedagang 4 i . hasil penelitian ini diharapkan

bagi  perusahaan  untuk

Pnambah wawasan bagi
aki Lima (PKL).
erikan wawasan serta

njutnya.

maka peneliti

sama lain.

bab I merupa p jadi dasar penyusunan
proposal yang me;]imiam\\usan masalah, tujuan
penelitian dan manf@@¥ pe ef@atikan g@hulisan.

bab II tinjauan Bstﬂ, NHQU}B&]Q &o¥i Qagai teori yang relevan

yang sesuai dengan penelitian dan studi penelitian terdahulu yang menjadi
pedoman dalam penyusunan penelitian.

bab III metode penelitian merupakan yang berisi metode-metode yang
digunakan dalam proses penelitian seperti jenis dan pendekatan penelitian,
lokasi penelitian, data dan sumber data, Teknik pengumpulan data, Teknik

pengolahan data, Teknik analisis data dan Teknik pengecekan keabsahan data.



bab IV data dan analisa menjelaskan tentang Strategi Pengelolaan Usaha
Pedagang Kaki Lima di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi dan strategi
pedagang kaki lima dalam menjual barang di Pasar Jogorogo dan tinjauan
Ekonomi Islam terhadap strategi Pengelolaan Usaha pedagang kaki lima di
Pasar Jogorogo.

bab V tentang kesimpulan dan saran yang akan ditarik kesimpulan dari
semua teori yang telah dijelaskan dalam bab-bab sebelumnya, yang meliputi

dua ide pokok, yaitu kesimpulan daa

R

BAB II

ONO

OGO

LANDASAN TEORI STRATEGI USAHA PEDAGANG KAKI LIMA
(PKL)



A. DISKRIPSI TEORI
1. Strategi
a. Konsep Strategi
Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia (stratos = militer
dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi
seorang jendral. Konsep ini relevan dengan situasi pada zaman dulu
yang sering diwarnai perang, dimana jendral dibutuhkan untuk

memimpin suatu angkatag ang agar selalu dapat memenangkan

perang®.

Dalam arti 134 ikan sebagai pemilihan cara

atau teknik g tepat bagi suatu perti§@haan atau perdagangan,

sehingga peillsahaan atau perusahaan lebih Wlampu mempertahankan

hidupnya d@llmengembangkan usahanya®.

Dapat diS#impulkan bahwa strategi adalah@¢milihan sebuah teknik

yang tepat embangkan perusahaan

yang diinginkan oleh

1) St ; S pi adalah menetapkan

bisnis_apa yan fkan dan_dijalankan oleh perusahaan.

Beb erpili kj
2) Stra alligan)
dan Peﬂalﬁnﬁslﬁ ﬁlstl}aaﬁjarus mengembangkan

strategi untuk masing-masing bisnis. Strategi bisnis (atau

lankan satu bisnis saja.

ka korporasi memiliki

persaingan) diterapkan pada tingkatan unit bisnis atau lini
produk dan berfokus pada peningkatan posisi bersaing

perusahaan.

13 Irine Diana SariWijayanti, Manajemen, (Yogyakarta: Nuha Medika, 2012),
61.

14 Richardus Eko Indrajit, Strategi Manajemen Pembelian dan Supply,
(Jakarta:PT. Grasindo, 2005), 122.



3) Strategi Fungsional Pada tataran strategi fungsional, manajer
dalam bidang tertentu seperti pemasaran, keuangan, dan
operasi memutuskan cara terbaik mencapai tujuan perusahaan
dengan mengerjakan kegiatan fungsional mereka seefektif

mungkin'®.

Bagi PKL bisa melakukan aktivitas bekerja setiap harinya
bagian dari cara mereka mempertahankan diri untuk bisa

menyambung kehid Ada lima cara bertahan hidup PKL,

1) mengegf€ut menjadi kelompok“@llengan kearifan-kearifan

g kota yang bernilai

unitas yang biasanya

dalam menentukan strategl ocok ada tujuan strategi yang harus

C
di capai, ter n SiAt al
1) MemiBgri allBe tujudgll organisasi/perusahaan.

Dal? hﬁnﬁa&eﬁa itjmﬁ_hﬂs mampu menunjukkan

kepada semua pihak kemana arah tujuan
organisasi/perusahaan. Karena, arah yang jelas akan dapat di
jadikan landasan untuk pengendalian dan mengevaluasi

keberhasilan.

15 Ronald JEbert, Pengantar Bisnis Edisi Kesepuluh, (Erlangga, 2014), 21.
16 Sunarso, Skripsi Strategi survival keluarga pedagang kaki lima di pasar
beringharjo dalam pemenuhan kebutuhan dasar, 14-17.
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2) Membantu memikirkan kepentingan berbagai  pihak.
Organisasi/perusahaan  harus mempertemukan kebutuhan
berbagai pihak yaitu pemasok, karyawan, pemegang saham,
pihak perbankan, dan masyarakat luas lainnya yang memegang
peranan terhadap sukses atau gagalnya perusahaan.

3) Mengantisipasi setiap perubahan kembali secara merata.
Manajemen strategi memungkinkan eksekutif puncak untuk

mengantisipasi pe ban dan menyiapkan pedoman dan

dapatmemperluas kerangka
perspektif dan memahami
0 hari esok.

4) efektivitas. Tanggung
a mengkonsentrasikan
efisiensi, akan tetapi
ang serius agar bekerja

hik dan efektif.!”

empunyai modal awal

berbentuk lontong, pengedar dan

grosir yang bangunan yang disewa
atau dimililt'ieﬁi a ﬁmbh &a%dari grosir untuk dijual
kepada pengecer atau konsumen dengan nilai yang tidak begitu tinggi.
Alasan-alasan usaha kecil biasa bertahan dan cenderung meningkat
jumlahnya pada masa krisis adalah sebagai berikut:

1) Sebagian besar usaha kecil memproduksi barang konsumsi dan

jasa-jasa dengan elastisitas permintaan terhadap pendapatan yang

17 M Suwandiyanto, Manajemen Strategi dan Kebijakan Perusahaan.
(Bandung: Alfabeta, 2010), 55.
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rendah, maka tingkat pendapatan rata-rata masyarakat tidak
banyak berpengaruh terhadap permintaan barang yang dihasilkan
2) Sebagian besar usaha kecil tidak mendapat modal dari bank.
Implikasinya keterpurukan sektor perbankan dan naiknya suku
bunga, dan tidak banyak mempengaruhi sektor itu sendiri
3) Usaha kecil mempunyai modal yang terbatas dan pasar yang

bersaing

4) Dengan adanya ekonomi yang berkepanjangan

menyebabkan pyak memberhentikan pekerja-
memasuki sektor informal,

mnya berskala kecil,

anjangan, usaha kecil
dapat berta berkembang. Dengan
demikian, untuk masa yang akan
datang da ijakan-kebijakan yang
kondusif, se pnghambat usaha-usaha
pemberdayad

usaha kecil

sebagai pilé BRomi, untuk membuka

kesempatan kerja d pengangguran. Meninjau
dari kendal@®Ke i cil diatas, maka perlu

adanya su ang dapat membantu

perkemban? GﬂN lﬁl, R‘m@n“ Gtha kecil mempunyai
peranan yang sangat besar dalam perekonomian rakyat."®

Mencari tempat strategis untuk bisnis juga merupakan hal yang
penting. Agar bisa memilih tempat yang cocok untuk usaha yaitu
tempat yang mudah di jangkau transportasi dan ramai, seperti pasar,

terminal, mall, pinggir jalan, depan kampus atau di depan sekolah."

18 Sadono Sukirno, Pengantar Bisnis, (Jakarta: kencana, 2006), 365.
19 Malahati dan Hendry E Ramadhan, 99 Bisnis Anak Muda, (Jakarta:
Penerbit Plus, 2010), 23.
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d. Tipe-tipe Strategi

1) Strategi Integrasi, antara lain terdiri dari:
a) Integrasi ke depan yaitu memperoleh kepemilikan atau
meningkatkan kembali pada distributor atau pengecer.
b) Integrasi ke belakang adalah strategi yang menari
kepemilikan atau kendali lebih besar daripada perusahaan

pemasok. Strategi terutama tepat kalau perusahaan

strategi mencari
bessar atau perusahaan
ng. Salah satu kecenderungan@Baling signifikan dalam

jemen strategis dewasa in#M adalah bertambahnya

ai suatu pertumbuhan.*

kan pangsa pasar atau

pasar yang sudah ada

i dengan strategi yang

ermasuk menambah jumlah wiraniaga,

Penetrasi pas%
e kan barang promosi
1 n t ambalfillsaha publisitas.

b) Pe?nﬁnﬁ (ﬁ?lSﬁ 6uder85uk memperkenalkan

produk atau jasa yang sudah ada ke wilayah geografi baru.

c) Pengembangan produk adalah strategi yang mencari
peningkatan  penjualan dengan  memperbaiki  atau
memodifikasi yang mencari peningkatan penjualan dengan

memperbaiki atau memodifikasi produk atau jasa yang sudah

253.

20 David Fred R, Manajemen Strategi, (Jakarta: Salemba Empat 2011), 252-
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ada. Pengembangan produk biasanya memerlukan
pengeluaran  yang besar untuk  penelitian  dan

pengembangan.*!

3) Strategi Diversifikasi
a) Diversifikasi Konsentrik: Menambah produk atau jasa baru,
tetapi berkaitan secara luas/masih berhubungan dengan

produk yang masip

b)

produk atau jasa baru
pelanggan/produk yang
oduk tersebut kepada

ah strategi yang sudah
membentuk kemitraan

alisasi atau

organisasi.

d) Likuidasi adalah menjual semua aset perusahaan, bagian

demi bagian untuk nilai dari aset berwujudnya.*

2. Manajemen Strategik

21 David Fred R, Manajemen Strategi, 255-260.
22 1bid.,265-270



14

Manajemen Strategik dapat didefinisikan sebagai seni dan
pengetahuan dalam merumuskan, mengimplementasi, serta mengevaluasi
keputusan lintas fungsional yang memungkinkan organisasi mencapai
tujuannya. Sebagai definisi ini menyiratkan, manajemen strategis berfokus
pada mengintegrasikan manajemen, pemasaran, keuangan / akuntansi,
produksi / operasi, sistem penelitian dan pengembangan, dan informasi
untuk mencapai keberhasilan organisasi. Dapat disimpulkan bahwa

Manajemen strategis adalah proses manajemen di dalam suatu

perusahaan yang bergung kan keputusan lintas-fungsional

yang menghasilkan g juan yang telah ditetapkan.

adalah suatu proses yang\@liancang secara sistematis

ntuk merumuskan strategi, Mnjalankan strategi dan

mengevaluasi s i iakallinilai-nilai yang terbaik

mereka butuhk ingi i taan, penawaran, dan
pertukaran seg & ﬁ i bproduct value) dengan
individu atau kelompok lain.** Sedangkan menurut Lois E. Boone dan
David L. Kurtz, pemasaran (marketing) adalah proses menemukan
keinginan dan kebutuhan konsumen dan kemudian menyediakan barang

dan jasa yang memenuhi atau melebihi harapan konsumen tersebut.”

3. Strategi Pemasa
Setiap per
dan berkembang
manajerial dim
2007)

23 Bambang Hariadi, Strategi Manajemen, (Jakarta: Bayumedia Publishing

24 Philip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI, 1997),7.
25 Boone dan Kurtz, Pengantar Bisnis, (Jakarta: Erlangga, 2002), Jil. Ke-2,7.
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Dalam menyusun strategi pemasaran ada dua faktor yang harus

diperhatikan, yaitu sebagai berikut:

d.

Faktor ekstrenal, meliputi penganalisaan terhadap faktor-faktor di luar
perusahaan seperti keadaan pasar, persaingan, perkembangan
tekhnologi, keadaan ekonomi, peraturan dan kebijakan pemerintah,
keadaan sosial, budaya dan politik. Faktor eksternal merupakan faktor
yang tidak dapat dikendalikan oleh perusahaan, namun demikian

faktor ini perlu dianalisa @@k bagian pemasaran peusahaan karena

dalam pery8@haan itu sendiri atau dengdBd kata lain merupakan
penganalisa@ll terhadap faktor-faktor lain g berkaitan langsung
dengan pel@ksanaan fungsi perusahaan g meliputi keuangan,
pemasaran, nusia. Faktor internal
merupakan

Banyak @#ili a kepuasan pelanggan

adalah kundisg 8a iliki géndiri dalam melakukan

tercapainyANSSpuase

adapun konsep yan dasar dari suatu strategi pemasaran

sebagai berill:
Segmentasi
ibk&lt n dan kebiasaan yang

Setiap kigsu&nﬂas&)mﬁil

berbeda. Perusahaan harus melakukan klasifikasi pasar yang sifatnya
heterogen menjadi satu-satuan pasar yagn bersifat homogen.
Segementasi pasar memerlukan bauran pemasaran tersendiri.”” Dalam

kegiatan bisnis segmentasi pasar digunakan untuk memilih pasar

2000),365.

26 Philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: Cv Intermedia,

27 Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (life and general), Konsep dan

Sistem Operasional, (Jakarta: Gema Insani, 2004),444.
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sasaran, mencari peluang, menggerogoti segmen pemimpin pasar,
merumuskan pesan-pesan komunikasi, melayani lebih baik,
menganalisis perilaku konsumen, serta mendisain produk.” Ada
empat variabel utama yang bisa digunakan sebagai dasar-dasar
pengelompokan pasar, yaitu variabel demografi, geografi, psikografi,
dan perilaku.”

b. Penentuan Posisi

Penentuan posisi tindakan untuk merancang citra

perusahaan dalam gan pesaing. Penentuan posisi

1) keunggulan  bersaing ang mungkin untuk
2)
3) ar tentang posisi yang

dipilih
c. Taktik Pem;

Elemen a@ldlah diferensiasi. Secara

tradisional, g i erancang perbedaan-

pelanggan. n pelanggan tentang
manfaat dagili i i ndingkan dengan yang
lain. Nilai 'tga 6[)
manfaat yang dirasakan: nilai, manfaat atau biaya.

e. Pelayanan

28 Rhenald Kasali, Membidik Pasar Indonesia ( segmentasi, targeting, dan
positioning), (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2007), 26.

29 Bilson Simamora, Memenangkan Pasar Dengan Pemasaran Efektif dan
Profitabel, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2003), 128.

30 M. Suyanto, Strategi Perancangan Iklan Televisi Perusahaan top Dunia,
(Yogyakarta: ANDI, 2005), 30.

31 Hermawan Kartajaya, On Becoming The Martketing Company, (Jakarta: PT
Gramedia Pustaka Utama, 2004), 53.



17

Pelayanan sangat penting dilakukan oleh perusahaan agar menarik
minat konsumen. Kegagalan dalam menyediakan pelayanan yang baik

akan membuat kehilangan ketertarikan kepada produk atau jasa.

4. Bauran Pemasaran
Untuk mencapai bauran pemasaran, maka komponen bauran
pemasaran harus saling mendukung satu sama lain, atau dengan kata lain

suatu manajemen harus ber agar komponen-komponen bauran

yang bermanfaat yang
aterial, moral, spiritual

una dan dilarang dalam

psain, gaya, keaneka

ragaman, bentuk, merek, asan, ukuran, pelayanan, jaminan dan

pengembali
kehalalan, e
manusia.’ ar,

rhu
& 6tuk transaksi terhadap
suatu produk yang mengandung unsur gharar terhadap suatu produk

us memperhatikan nilai

gan dengan kehidupan

akan menimbulkan potensi terjadinya penipuan dan ketidak adilan
terhadap salah satu pihak.

Pengertian dari suatu produk dalam ekonomi syariah haruslah
memenuhi standarisasi mutu, berdaya guna, mudah dipakai, indah dan

memiliki daya tarik kualitas dari suatu produk harus menjadi perhatian

32 Kotler dan Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, 263.
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utama dimana barang yang dijual harus jelas dan baik kualitasnya,
agar calon pembeli dapat menilai dengan mudah terhadap produk
tersebut.
b. Harga (Price)
Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan
manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang
nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalui tawar-menawar,

atau ditetapkan oleh penj ntuk satu harga yang sama terhadap

semua pembeli.*

Penentuan satu aspek penting dalam

kegiatan pg penting untuk

diperhatikar

mengingat harga sangat mélentukan laku tidaknya

produk danj@sa suatu produk. Apabila salah

nlam menentukan harga

maka akan PErakibat fatal terhadap produk y@ig ditawarkan nantinya.

Penetapan H@llga ini tidak mementingkan kep@Rtingan pedagang sediri,

tapi harus

Apabila

a beli masyarakat.

jumlah biaya produksi
maka produse #h, begitupun sebaliknya,
ploduksi maka

produsen g

Promosi (Promotion)

Promosi e asi, dan pengendalian

komunikasig@@ri ada pal@l konsumen dan sasaran
lainnya. Flﬁsidr(ﬁosb Uﬁ ﬁnasaran adalah untuk
mencapai berbagai tujuan komunikasi dengan setiap konsumen.*
Perlu dilaksanakan kegiatan promosi, yang mana kegiatan promosi
ini tidak hanya sekedar memperkenalkan produknya kepada

konsumen atau masyarkat, akan tetapi juga dimaksudkan supaya

33 Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT
Gramedia Pustaka Utama, 2000), 32.

34 Siti Nur Fatoni, Pengantar Ilmu Ekonomi, (Bandung: Pustaka Setia,
2014),63.

35 Husein Umar, Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, 443.



19

konsumen tersebut dapat mempengaruhi untuk melakukan pembelian.
Tanpa promosi jangan diharapkan pelanggan dapat mengenal produk
atau jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu promosi merupakan sarana
yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan
konsumennya. Salah satu tujuan promosi adalah menginformasikan
segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon
konsumen yang baru.

Dalam hukum penawa linyatakan bahwa kondisi dimana pada

adalah suatu perangkat panisasi yang sering

duk atau jasa untuk
is.”” Kegiatan distribusi

atau jasa dari produsen

lebih menekankan pada
menawan,
erkahan, memahami

ayaan, memberikan pelayanan hebat,

rsifat pribadi, tanggap
n pdldsaan satu komunitas

d&_ nﬁawarkan pilihan.*®

berkomuni
terhadap
berintegrasiIgleﬁp
5. Strategi Promosi
Pada awalnya konsep strategi (strategy) didefenisikan sebagai
berbagai cara untuk mencapai tujuan (ways to achieve ends).” Sejalan

dengan perkembangan konsep manajemen strategi, strategi tidak

36 Sugiarto dan DKK, Ekonomi Mikro, (Jakarta:Gramedia Pustaka Utama,
2007), 50.

37 Phillip Kotlerdan Gary Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran,
(Jakarta:Prentalindo, 1981)

38 Phillip Kotlerdan Gary Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, 273.
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didefenisikan hanya semata-mata sebagai cara untuk mencapai tujuan
karena strategi dalam konsep manajemen strategi mencakup juga
penetapan berbagai tujuan itu sendiri yang diharapkan akan menjamin
terpeliharanya keunggulan bersaing perusahaan. Berikut ini konsep
strategi yang dikemukakan oleh Chandler Dan Andrews, dimana strategi
dalam pengertian ini mencakup juga penetapan berbagai tujuan serta arah
perusahaan dalam jangka panjang.*

a. Menurut Alfrend Chandler

Strategi adalah “the g ong term goals of an enterprise

and the adoptiq

course of actiondi the allocation of resourse

necesarry fof@carrying out these goalS§ (Penentuan tujuan dan

sasaran jangl@ panjang suatu perusahaan del@&n menerapkan aksi dan

alokasi sunfiler daya yang dibutuhkan untul| mencapai tujuan yang

yang telah dietapkan).

b. Menurut Kelilheth Andrews
Strategi ada jecti poses or goals and the
major polic ] goals stated in such a

3 i C & in or should be in and
tujuan dan
ang telah ditetapkan,
yang dinyatakan dengan efinisikan apa bisnis yang dijalankan

oleh perusali@@n haills 1 an oleh perusahaan).

Sedangkan fen h nger tegi bisnis merupakan
strategi yang diigat& \Y uﬁ Bisdv'tl’atau level product dan
strateginya lebih ditekankan untuk meningkatkan posisi bersaing produk

atau jasa perusahaan di dalam suatu industri tertentu atau segmen

tertentu.* Pemasar juga dapat memilih antara dua strategi promosi umum

39 M Taufig Amir, Manjemen strategik : Konsep dan Aplikasi, ( Jakarta:
Rajawali Pers, 2012), 6.
40 Ismail Solihin, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Erlangga, 2009), 69-70.
41 Edward Russel-Walling, 50 Terobosan manajemen yang perlu anda ketahui,
(Jakarta: Erlangga, 2007), 105.



21

yaitu strategi mendorong (pushing Strategy) dan strategi menarik (pulling

strategy).*

a. Strategi menarik berupaya mempromosikan sebuah produk dengan
membangkitkan permintaan konsumen untuk produk tersebut,
terutama melalui iklan dan promosi penjualan. Sebagian besar
iklanmenargetkan konsumen akhir akan memesan produk atau jasa
dari pengecer kemudian akan memesan produk dari produsen.

b. Strategi mendorong berg ng pada penjualan pribadi untuk

memasarkan sebuah g distibutor grosiran dan pengecer

dalam jalur-jalu ribusi perusahaa

an pemakai akhir. Tenaga

8laskan kepada perantara W@inasaran mngapa mereka

harus mendi8fribusikan produk atau jasa tef@ntu, biasanya didukung

oleh tawardi diskon dan materi-materi proflosi khusus serta biaya

kooperatif. 88mua strategi ini dirancang unt@ilf memotivasi distributor

pengecer mendorong barang@@tau jasa ke pengguna

na melaksanakan yang

i yang sesuai)

produk yang “ditawarkan elakukan tahapan strategi berupa

formula strategigmang did (€ uk alat-alat promosi*

Dapat disi trate taktik yang dijalankan
untuk memper{@akan n njang Perusahaan dan apabila
memungkinkanId’apa m%a%kan para pesaing lainnya. Strategi sangat
penting untuk menentukan kesuksesan organisasiperusahaan, sehingga

inilah yang menjadi alasan mengapa setiap perusahaan menggunakan

42 Bonne & Kurtz, Pengantar Bisnis Jilid 2, (Jakarta: Erlangga, 2002), 162.

43 Ebbert & Griffin, Pengantar Bisnis Edisi Ke Sepuluh, (Erlangga:Jakarta,
2014), 433.

44 Mudrajad Kuncoro, Strategi, bagaimana meraih keunggulan kompetitif,
(Jakarta: Erlangga, 2006), 12-13.
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strategi. Pemasar ataupun penjual dapat menjalankan strateginya masing-

masing yang dianggap efisien dan efektif bagi perusahaan itu sendiri.

B. STUDI PENELITIAN TERDAHULU
Dalam skripsi yang bernama Nurul Aulia Dewi yang berjudul
”Analisis Strategi Pemasaran Pedagang Kaki Lima Di Jembatan Tabayang
Kota Tanjung Balai”, dalam penelitian tersebut persamaannya yaitu

dilakukan penelitian berjenis penelitian kualitatif dengan bentuk deskriptif

dan subyek yang dijadikan dlalam penelitian. Perbedaannya yaitu
penelitian ini dilakukauiles ch informasi tentang Strategi

Pemasaran yang di A aki Lima (PKL)

Perbedagiilidalam penelitian yang dilakuk@i oleh Nurul Aulia Dewi

yaitu menggundlan teori strategi pemasaran ydlg diterapkan oleh para

Pedagang Kak i menggunakan teori
strategi pengeld KL di pasar Jogorogo

Kabuaten Ngaw

Dalam S hd Nur yang berjudul

“Strategi PeningKRata d Di Kecamatan Turikale
elitian ini
dilakukan secé#¥8 menelaah data yang

tersedia dari b

agai daan penelitian ini yaitu
penelitian ini t

pedagang kaki a apatan pedagang kaki
lima. PONOROGO

Perbedaan dalam penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Nur
yaitu menggunakan teori strategi pengembangan usaha dagang sedangkan
peneliti menggunakan teori strategi pengelolaan yang dilakukan oleh para

PKL di pasar Jogorogo Kabuaten Ngawi.

Dalam skripsi yang bernama Yusdi Ghozali yang berjudul
“Pemberdayaan Pedagang Kaki Lima Di Alun-Alun Brebes Kecamatan
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Brebes Kabupaten Brebes”, dalam persamaan penelitiannya yaitu Metode
dalam penelitian ini adalah metode kualitatif, yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis dari hasil wawancara, observasi dan
dokumentasi. Sedangkan perbedaan penelitian ini yaitu pemberdayaan
Pedagang Kaki Lima disektor informal dilihat dari teknik pemberdayaan

dan strategi pemberdayaan.

Perbedaan peniltian yang bernama Yusdi Ghozali yaitu

aan sedangkan peneliti mengunakan

teori strategi pengelolagiiiyé i d eh para PKL di pasar Jogorogo

Dalam s yang berjudul “Strategi

Pengelolaan U; Cik Puan Pekanbaru
Ditinjau Menu samaan penelitian ini
terdapat dalam enggunakan observasi,

wawancara, ang 1 dari lokasi penelitian.

Adapun perbeda itian ini adalah seluruh

pedagang kaki Puan Pekanbaru yang

berj

3 =
Dalam

menggunkan tempat di r uan nbaru sedangkan peneliti
menggunkan terfipat sar r uate awi.

Dalam psl dah dari yang berjudul “
Strategi Pedaga‘-Pg Qi Nn‘gjﬁnﬂelﬁgl@an Penghasilan Untuk

Kesejahteraan Keluarga Studi Pada Pedagang Kaki Lima Di Jalan Arif

a Siti Rufiah yaitu

Rahman Hakim Telanaipura Kota Jambi” dalam persamaan penelitiannya
terdapat menggunakan teknik analisis data seperti reduksi data,

pengumpulan data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.
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Perbedaanya yaitu penelitian bertempat di Jalan Arif Rahman
Hakim Telanaipura Kota Jambi sedangkan peneliti bertempat di pasar

Jogorogo Kabuaten Ngawi.

Dapat disimpukan bahwa rata-rata penelitian diatas berjenis
penelitian kualitatif dan pengumpulan datanya menggunakan wawancara
dan observasi, sedangkan analisis datanya bersifat induktif yang fakta-

faktnya ditemukan di lapangan, sedangkan pada penelitian ini peneliti

menggunakan observasi, way dan angket

BAB III

METODE PENELITIAN

Jenij i 1 (18 ; itatif.  Yaitu,
menganalisa data ) ks dari data tersebut,

kemudian diuraikan antara suat® Oengan data yang lainnya. Sehingga

diperoleh gambara.nnh 'anyang diteliti.

B. Lokasi/Tempat pdielidh &lﬂlﬁﬂlﬁnp

Lokasi yang dijadikan objek dalam penelitian terdapat di pasar Jogorogo,
JI. Ahmad Yani, Genggong, Jogorogo, Kabupaten Ngawi, Jawa Timur 63262.
Penulis melakukan penelitian di pasar tersebut karena lokasinya yang
strategis yang mana di pasar tersebut terdapat pedagang kaki lima (PKL)

sebagai bahan penelitian tentang strategi usaha.
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C. Data dan Sumber Data
1. Data tentang strategi pedagang kaki lima (PKL) di pasar Jogorogo
Kabupaten Ngawi dalam menghadapi kondisi dan eksistensinya dapat di
ambil dari data yang bersumber dari observasi, wawancara dan angket
kepada pedagang kaki lima (PKL) di pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi.
2. Data tentang strategi mempertahankan usaha yang dilakukan oleh
pedagang kaki lima (PKL) di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi di

peroleh dari dokumentasi, litgf@ur dan bacaan relevan dengan proses

strategi usaha Pedagang yang berada di Pasar Jogorogo

Kabupaten Ngawi.

D. Populasi Dan Sa

Populasi @@lam penelitian ini adalah selyfih pedagang kaki lima

yang berada di i yang berjumlah 105
orang. Sedangka bil sebanyak 30 orang
dengan menggu . Yaitu, pengambilan
sampel secara aca idu dal@m populasi mempunyai

kesempatz

E. Teknik Pengump Da
1. Wawancara
Wawan tdilya ja untuk memperoleh

keterangan P\ge AR OrtRp GU]G_ sgPre langsung terhadap

pewawancara dengan yang di wawancarai®. Teknik ini digunakan
untuk mengumpulkan data terkait proses strategi usaha Pedagang Kaki
Lima (PKL) yang berada di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi.

Teknik yang digunakan ini adalah wawancara terstruktur, dalam

Teknik ini peneliti menyiapkan instrument tertulis dalam menanyakan

45 Cholid narbuko dan Achmadi Metode Penelitian (Jakarta: Bumi Askara 2006), 85.
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pertanyaan saat bersama narasumber. Adapun jumlah narasumber yang
akan di beri pertanyaan berjumlah 7 orang.

Dalam skala likert ada dua pertanyaan sikap, yaitu pertanyaan yang
mendukung (forable) dan pertanyaan tidak mendukung (unforable).
Dimana dalam skala ini ada empat jawaban yakni sangat sesuai (SS),
sesuai (S), tidak sesuai (TS), dan sangat tidak sesuai (STS). Kriteria
jawaban bergerak dari 4,3,2,1 untuk jawaban forable dan 1,2,3,4 untuk

jawaban unforable.*

2. Observasi
Observagl¥ adalah pengamatan dan pen@8tatan secara sistematis
terhadap segflla yang tampak pada objek peM@itian. Pengamatan dan
pencatatan lakukan pada tempat da@¥ objek terjadi atau
peristiwa®’. Adapun penelifl@n ini dilakukan total
kan pada penelitian ini
adalah obsef¥asi i rjanya yairu peneliti
egitan secara langsung
3. Angket l
Angket 1tuc3 E)cara menyebarkan atau
mengajukan pertanyaan yang sudah disiapkan oleh peneliti kepada
responden atau narasumber yang akan diteliti. Dalam penelitian ini,
angket digunakan untuk referensi jawaban bagi narasumber, dalam
46 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Kualitatif, Kuntitatif dan R&D,
(Bandung: Alfabeta, 2013), 136.

2006), 172.

47 Nurul Zuriah, Metode Penelitian Sosial dan Pendidikan, (Jakarta; Bumi Askara,
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angket ini terdapat pertanyaan tentang strategi usaha yang digunakan
pada setiap narasumber. Angket akan disebar kepada 30 pedagang kaki

lima di pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi.

Tabel 1.1

brik Pertanyaan

N | Pertanyaan SS |S TS | ST
0 S
Alasan/®€sponden Menjadi Pedagang
1
Kaki a karena tidak memiliki tepat
usaha 11 |4
Alasan|
Kaki L
8 2
Kaki J
13 |6 1
Pengh
4 :
Sebag ang kK i riilse
Rp 50. - Rp999.008 7 1
Penghlla Beich BefhAAREB0NEnYH
5 . . 12
Sebagai Pedagang kaki lima sebesar
Rp 200.000-Rp 400.000 10 |7 1
Penghasilan Bersih Perhari Responden
6 4
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Sebagai Pedagang kaki lima sebesar

5 19
Rp 500.000- Rp 700.000
Strategi Responden Memulai Usaha
7 20
dengan survey lokasi
7 3
Strategi Responden Memulai Usaha
8 17
dengan survey komoditi
11 |2
9
5 7
10 =
n dengan cara modal sendiri
11 |2

11

Responden Mendapat Modal

n dengan cara pinjem orang

10

Paga tefigian '@

>»ONOROG

meng

12

15

Strategi Responden Dalam Menjual
Barang Dagangan dengan cara

transaksi biasa

22

16

Strategi Responden Memilih Tempat
Untuk Berdagang dengan cara di

keluar masuk pintu pasar

13

15
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Strategi Responden Memilih Tempat

17 17
Untuk Berdagang dengan cara

dipinggir jalan 11 |1 1
Strategi Responden Memilih Tempat
18 5
Untuk Berdagang dengan cara di
parkiran 16 | 6 3
19 | Strategi responden dalam

meningkatkan usak Boan cara
19 |11

20 | Strategi responden dal3

kan wusaha dengan cara

21 responden dalam

atkan usaha dengan cara

14

14 | 38

Total SS+S : 4

53

PSSP ONO RO G O

% TS+STS  :29%

F. Teknik Pengecekan Keabsahan Data

Setelah melakukan penelitian, peneliti melakukan pengujian data yang

diperoleh dengan cara meningkatkan ketekunan. Dalam uji kredibilas data,
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peningkatan ketekunan dengan mengamati secara lebih cermat dan
berkesinambungan. Dengan cara tersebut maka kepastian data dan urutan
peristiwa akan dapat direkam secara pasti dan sistematis.* Dalam hal ini
peneliti melakukan wawancara kepada narasumber dan juga melakukan
teknik triangulasi sumber. Triangulasi sumber dilakukan dengan mencari data
yang beragam yang masih terkait satu sama lain, yang diperoleh dari
wawancara kepada informan kemudian data tersebut di tanyakan kepada

informan lain terkait satu sama Dalam hal ini peneliti melakukan

wawancara kepada tujuh na memperoleh data yang beragam,

ketujuh narasumber nap D pertanyaan yang sama.

G. Teknik PengolahaiData

Teknik pengolalln data adalah kegiatan lanjuaf@h setelah pengumpulan

data di laksanakan@®ada penelitian kualitatif, peng@ahan data secara umum

Analisis data adalah prose an mencari data secara sistematis
data yang diperolejilidari i ra, angket dengan cara
mengorganisasikan @t dala i j an kedalam unit-unit,
melakukan sintesa, @ny

dan mudah untuk dffRE°-N O R O G O

Untuk perhitungan angket dengan teknik pengumpulan data yang

ilih mana yang penting

dilakukan dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan

tertulis kepada responden untuk dijawabnya.

48 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Kualitatif, Kuntitatif dan R&D,
367.

49 Burhan Bungin, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta; Kencana, 2005), 173.

50 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Kualitatif, Kuntitatif dan R&D, (Bandung;:
Alfabeta, 2013),402.
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Teknik analisis data yang digunkan dalam penelitian ini yaitu:
1. Pengumpulan data
Pengumpulan data yang telah diperoleh dari hasil wawancara,
observasi dan angket.
2. Reduksi data
Merangkum, memilih dan melakukan seleksi pada data penelitian agar

data sesuai dengan yang dibutuhkan oleh peneliti.

3. Penyajian data

Penyajian data di@kukan dalam tabel d araian singkat teks naratif,

fan data maka akan diketaNlli gambaran keadaan dan
akan dilakukan selanjutnya, s@lhai kesimpulan pertama

dn.

jelas sesuai
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DATA DAN ANALISI

A. Gambaran Umumf@byek Penelitian
Pasar Jogorogo -terletak di Kabupaten Ngawi, -tepatnya di jalan Raya
Jogorogo (Jogorogo)iN awi, Jawa Timur, Indonesia.-Pasar ini berisi beraneka
ragam kebutuhan mﬁiarakat kota Ngawi, mulai dari-Sandang, Pangan, Papan.

Di Pasar Jogorogo terkenal dengan sebutan hari-hari pasar, dan hari-hari pasar
808 4 I P P

tersebut adalah Wage serta Legi, di luar hari tersebut maka bukan hari pasar,
-_— - A -
jadi pasar akan terlihat leblh sepi dari biasanya. Pasar tradisional ini menjual

berbagai produk kebutuhan poko embako seperti seperti mencari beras

Kabupaten Ngawi,
ayam, dan lainnya. i
yang ada di jual _den at Sehj

masyarakat, sebagaimana fung51 pasar pada umumnya.

r, bawang, cabe, ikan,
i adalah produk-produk

harganya murah bagi

Di Pasar Jogorogo ini, penjual/pedagang dan pembeli bisa saling tawar
menawar untuk mendapat kesepakatan harga yang menguntungkan bagi kedua
belah pihak. Pedagang biasa juga memberikan diskon / promo atau potongan
harga pada pelanggannya. Pasar ini juga telah di modern kan oleh pemerintah

setempat agar nyaman untuk berbelanja dan jual beli.
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B. Data
1. Strategi usaha pedagang kaki lima (PKL) di Pasar Jogorogo Kabupaten
Ngawi
Pasar Jogorogo Kabuaten Ngawi merupakan salah satu pasar yang
didalamnya terjadi sangat banyak transaksi jual beli, baik dalam skala
kecil maupun besar. Selain itu, terdapat juga pedagang lainnya yaitu

pedagang kaki lima yang berasal dari daerah Ngawi, dan juga ada dari luar

daerah.

Para pedagang i harus beroperasi lebih cepat
dibandingkan pedag ak heran kalau mereka ada
yang sudah mulaiibe i itar j .U@Bgtau jam 04.00 pagi atau

sesudah subuh. 8l ini disebabkan karena bany3pelanggan datang pada

saat itu, selain j§@m-jam tersebut kebanyakan u pembeli biasa yang

mana datang dafiljam 06.00 sampai jam 09.00 pa

Adapun
adalah kebanys3

otif atau alasan orang menj@fli pedagang kaki lima
usaha, modal yang
dimilikinya keci barang yang dijual lebih

menjadi pedagang kaki

Presents

i

1 Tidsak Punya 13 orang 52,9%
Tempat Usaha
2 Modal kecil 9 orang 29,5%
3 Lebih Cepat 8 orang 17,6%
Laku
Jumlah 30 orang 100%
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Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 13
orang atau 52,9 % dari angket yang disebarkan alasan responden menjadi
pedagang kaki lima yaitu karena tidak punya tempat usaha, sedangkan 9
orang atau 29,5 % responden mengatakan mereka hanya punya modal
yang kecil, dan 8 orang atau 17,6 % responden menjadi pedagang kaki

lima barang yang dijual lebih cepat laku.

Untuk mengetahui berapa penghasilan bersih perhari Pedagang

kaki lima yang ada di Pasar tergantung pada jenis barang yang

Presents

i

64,7%

23,5%

11,8%

100%

Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 15
orang atau 64.7 % responden dari angket yang di sebarkan menyatakan
setiap harinya mereka mendapat penghasilan kurang lebih Rp 50.000 — Rp
100.000, sedangkan 9 orang atau 23,5 % responden menyatakan mereka

mendapatkan sebesar Rp 200.000 — Rp 400.000, dan 6 orang atau 11,8 %
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responden mengatakan hasil yang mereka peroleh per hari sebesar Rp

500.000 — Rp 700.000.

Problematika atau kendala yang sering mereka hadapi yaitu
masalah strategi apa yang harus mereka lakukan agar dagangannya bisa
berkembang, laku, dan maju. Adapun strategi memulai usaha pedagang
kaki lima yang mereka lakukan adalah dengan cara survey lokasi terlebih

dahulu, apakah layak atau tidak untuk dijadikan sebagai tempat untuk

berjualan. Karena tempat jug kan keberhasilan seseorang. Untuk

lebih jelasnya strategi pg@@¥tlai usaha 'y dilakukan oleh pedagang kaki

lima dapat dilihat pd@#tabel di bawabh ini:

Tabel 2.3

Presents

i

52,9%

29,5%

17,6%

100%

Dari tadei(jaNa]E) dwlbkﬂn]ﬁn bahwa sebanyak 13

orang atau 52,9 % responden dari angket yang disebarkan mereka
menyatakan strategi yang dilakukan sebelum memulai usaha yaitu
melakukan survey lokasi terlebih dahulu, sedangkan 9 orang atau 29,5 %
responden menyatakan sebelum memulai usaha mereka melakukan survey
komoditi, jenis barang seperti apa yang mau dijualnya, dan 7 orang atau
17.6 % responden menyatakan strategi yang dilakukan sebelum memulai

usaha mereka ikut dengan orang.
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Para pedagang kaki lima di Pasar jogorogo mempunyai cara yang
berbeda dalam memperoleh modal yang digunakan untuk memulai
berdagang.  Kebanyakan =~ mereka  mendapatkan = modal  dari
tabungannya/modal sendiri, ada juga yang mendapatkan pinjaman dari
kenalannya, atau pinjaman dari bank. Untuk lebih jelasnya dari mana
modal yang diperoleh pedagang kaki lima untuk memulai usahanya dapat

dilihat pada tabel di bawah ini:

Tabel 2.4

Presents
i
57,8%

11,2%

30 %

100%

PONOROGO

Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 14

orang atau 57,8 % responden dari angket yang disebarkan menyatakan
bahwa dalam mendapatkan modal dagangan mereka menggunakan modal
sendiri, sedangkan 6 orang atau 11,2 % responden menyatakan pinjam
orang lain, dan 10 orang atau 30% responden menyatakan bahwa dalam

mendapatkan modal dagangan mereka melakukan pinjaman kepada bank.
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Supaya barang atau produk yang akan ditawarkan kepada
konsumen laku, maka seorang pedagang harus tau tempat atau lokasi yang
digunakannya. Adapun lokasi yang sering digunakan oleh pedagang kaki
lima yaitu di tepi jalan atau di trotoal. Untuk lebih jelasnya strategi
pedagang memilih lokasi atau tempat untuk berdagang dapat dilihat pada

tabel dibawabh ini:

Presents

i

35,3%

47,1%

17,6%

100%

Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 10
orang atau 35,3 % responden dari angket yang disebarkan menyatakan
bertempat di pintu keluar masuk pasar dalam berdagang, sedangkan 12

orang atau 47,1 % responden menyatakan memilih di pinggir jalan dalam
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berdagang, dan 8 orang atau 17,6 % responden menyatakan memilih

tempat parkir dalam berdagang.

Setelah mengetahui bagaimana cara memilih tempat usaha, para
pedagang juga harus tau bagaimana cara meningkatkan usahanya agar
pembeli tertarik dengan dagangannya. Sehingga hal ini juga merupakan
salah satu tantangan bagi pedagang. dengan demikian, dengan adanya

tantangan tersebut justru mereka banyak melakukan hal-hal seperti dengan

mengembangkan jenis barag goannya, atau meningkatkan sarana

dalam berdagang. Unt gaimana cara responden dalam

dibawah ini:

meningkatkan usahg@l¥a dapat dilihat pada ta®

Presents
i

64,7%

5,8%
karyawan

3 Meningkatkan 9 orang 29,5%

sarana

berdagang

Jumlah 30 orang 100%
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Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 16

orang atau 64,7 % responden dari angket yang disebarkan mereka

menyatakan dalam meningkatkan usaha mereka dengan menambah barang

dagangan, sedangkan 5 orang atau 5,8 % responden menyatakan dalam

meningkatkan usaha mereka merekrut karyawan, dan 9 orang atau 29.5 %

responden menyatakan dalam meningkatkan usaha mereka meningkatkan

sarana berdagang.

d.

b.

Motif orang memilih g Pedagang Kaki Lima

usaha, modal yang
aki lima barang yang
rata dari mereka adalah
1s Sekolah Dasar (SD)
sampai ¢ Pertama (SMP). Orang
menjadi bagi mereka, rata-rata
mereka menganggur, dari pada

...... io . i engan melihat

kerjaann

jualan a

mau ker ya cuma berjualan dan
jualann

saya menganggur,
ah dipikir-pikir lebih baik
anya tamatan SD, jadi

sebeM
cum ak

k

1K@ltoran |

pu nting bisa memenuhi

kebutuhgmsagy dAT HeYaR i@sudgh @ k. Kalua nggak jualan

gini mau bekerja?”.”' Karena melihat kondisi yang ada di pasar
Jogorogo seorang memutuskan untuk mencoba mencari rezeki di
pasar tersebut.

Penghasilan bersih perhari Pedagang Kaki Lima
Untuk mengetahui berapa penghasilan bersih perhari

Pedagang kaki lima yang ada di Pasar Jogorogo tergantung pada

51 Siti, Wawancara, 23 Desember 2020.
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jenis barang yang dijualnya, jadi semakin banyak dan bermacam-
macam jenis barang yang dijual maka akan semakin banyak juga
penghasilan yang diperoleh, untuk saat ini dari hasil wawancara

mendapatkan penghasilan anatara 50.000 sampai 200.000 perhari.*

c. Strategi dalam memulai usaha
Dalam memulai usaha mereka melakukan perencanaan

secara sederhana. Dalapa#@erencanaan ini yang dilakukan pertama

pOrogo mempunyai cara

yang digunakan untuk

karena tidak ada pilihd@#€in selain meminjam ke bank. Dalam

peminja n bank Syariah dengan

alasan k butuhkan jaminan.

[13

u ugaba modal mas, akhirnya
OGO o y

terpaksa” minjam™ Ke ban jualan, tapi dulu minjam ke
banknya masih bank yang berbunga, karena jaman dulu bank
Syariah belum ada, adanya bank Titil itu mas, tapi sejak ada bank
Syariah saya pindah ke bank Syariah dalam permodalan, karena
minjamnya nggak ribet dan kalua minjamnya dikir nggak pakek
jaminan.”>*

52 Makruf, Wawancara, 23 Desember 2020.
53 Siti, Wawancara, 23 Desember 2020.
54 Toni, Wawancara, 24 Desember 2020.
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e. Strategi pedagang dalam memilih tempat
Tempat atau lokasi yang digunakann yang tepat biasanya
memilih tempat yang ramai, mudah dijangkau, dan kelihatan oleh
pembeli. Untuk itu tempat yang cocok yang digunakan dalam
berjualan yaitu di pinggir jalan karena ramai dan mudah dijangkau.
Selain itu juga memilih tempat yang kelihatan oleh pembeli,

biasanya terletak di kedslar masuk pintu pasar disitu banyak

an terlihat.>

pingkatkan usaha adalah
g dagangan dan jenis
dagangan yang banyak
dagangan yang di jual

embeli.>®

2. Strategi pedagang imé enj arang di Pasar Jogorogo

Agar barap gu laris terjual, maka

seorang pedagang harus {8 foaimana caranya menjual barang

dagangannya k
pedagang kaki
mengobral bara da ya strategi responden
dalam menjual baran dagangan dapB'atR d &)tabel dibawabh ini:

Tabel 2.7

ijualnya laku atau laris,

ra seperti dengan cara

Strategi Responden Dalam Menjual Barang Dagangan

N Alternatif Resonde Presents

0 Jawaban n i

55 Uswatun, Wawancara, 24 Desember 2020.
56 Satiyem, Wawancara, 23 Desember 2020.
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1 Mengobral 11 orang 41,2%
2 Berlangganan 12 orang 47,1%
3 Transaksi biasa 7 orang 11,7%

Jumlah 30 orang 100%

Dari tabel di atas dapat diambil kesimpulan bahwa sebanyak 11

orang atau 41,2 % respondeafdari angket yang disebarkan mereka

menyatakan deng

responden mep¥atakan dalam menjual baf@hg dagangan mereka

melakukan trang@ksi biasa.

Bagaimana nya kepada kosumen.
agar barang yanl dalam berjualan cukup
lama maka sud yang setiap hari siap

Di barang dagangannya

sembarangan 413 C trengobral harga yang
dipatok tidak i : au sama dengan harga
kulaannya. Da nya sudah mencukupi
untuk digunakarierj

”saya kalauJRal@d yiNg @t @aiFalfP modal itu sudah baik,
mungkin kalua mau tutup biasanya saya obral, karena saya jualan sayuran
sama buah, sayuran kalua sudah siang itu layu jadi pembeli tidak tertarik,
supaya laku saya obral pokoknya bisa balik modal gitu saja, kalau nggak

terjual besoknya pasti busuk”*’

57 Saipah, Wawancara, 23 Desember 2020.
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C. ANALISIS
1. Analisis strategi usaha pedagang kaki lima (PKL) di Pasar Jogorogo
Kabupaten Ngawi
Dari data diatas yang melatar belakangi seseorang harus menjadi
PKL adalah kebanyakan dari mereka karena tidak punya tempat usaha,
modal yang dimilikinya kecil dan menjadi pedagang kaki lima barang
yang dijual lebih cepat laku.
Jenis barang yang dijug

a yang di jual oleh PKL menentukan

yang di pero . i d@le di atas dapat diketahui
rata-rata pefifia i@Rasar Jogorogo dengan
mendapatkan 50.000-

100.000. Pefiflapatan ini tergolong sedikit k@lena barang yang dijual

belikan tidabanyak dan tidak beraneka rag@in dan juga modal yang
dikeluarkan

Dalam ya ada kendala yang
sering mereke apa yang harus mereka

adalah dengan cara

survey lokasi terlebih dahuN@@#bakah layak atau tidak untuk dijadikan
sebagai tem nd8pa getahui apakah strategi
untuk berjuali@i.

Dalam ligrn61 dﬁauﬁeﬂnﬁdﬁtuhkan modal, adapun

modal yang di dapat oleh PKL di Pasar Jogorogo berdasarkan data
diatas yaitu rata-rata dengan modal sendiri atau dari tabungan pribadi,
sebagai lagi dari pinjaman orang terdekat baik teman atau dari
keluargannya, sedangkan Sebagian kecil mendapatkan modal dari
pinjaman perbankkan. Dalam pembiayaan PKL di Pasar Jogorogo

memilih bank Syariah.
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Seorang pedagang harus tau tempat atau lokasi yang digunakan
agar dagangannya dapat cepat laku. Berdasarkan data di atas para PKL
yang berada di Pasar Jogorogo dalam memilih tempat untuk berjualan
yaitu berada di pinggir jalan atau di trotoar, dikarenakan tempatnya
yang mudah dijangkau oleh pembeli. Selain di pinggir jalan bertempat
di keluar masuk pasar dimana disitu para pembeli lewat.

Dalam mempertahankan usahanya para pedagang juga harus tau

bagaimana cara mening usahanya agar pembeli tertarik.

enambah jumlal’™§@au menambah jenis barang

itu PKL memilih

oar pembeli tertarik. gin

meningkatka ya.

menjual barang di

s, pedagang kaki lima

a yang diterapkan oleh

di atas, rata-rata sudah

Mengob aat pasar sudah sepi,

kebanyakan ngannya yaitu penjual
sayuran dan. aﬁu Rd' k!f;an 6ar bisa balik modal dan
juga sebagai cara untuk mendapatkan pelanggan. Dalam mengobral
barang tidak sembarangan dalam menentukan harga, dalam mengobral
harga yang dipatok tidak kurang dari harga kulaannya atau sama
dengan harga kulaannya.

Dari beberapa jawaban responden diatas mengenai strategi menjual
barang oleh pedagang kaki lima di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi,

yaitu berupa tindakan yang perlu dilakukan oleh para pedagang untuk
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menghadapi situasi dan kondisi yang ada di dunia usaha. Sebab
merupakan hal yang penting agar usaha mereka bisa bertahan, yang

lebih penting disini adalah agar perekonomian mereka bisa meningkat
lebih baik.

BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
1. Strategi Pengel
Jogorogo Kabu

ocok untuk berjualan

b. Modal yan modal pribadi.

c. Strategi da ang digunakan dalam

berjualan yd¥ di p T J¥n
d. Strategi daEerrgg&(ag{'u&aQengn cara menambahkan

jumlah barang dagangan dan jenis barang dagangan.

2. Bagaimana Strategi Pedagang Kaki ima (PKL) dalam menjual barang
di Pasar Jogorogo Kabupaten Ngawi
Adapun cara yang diterapkan oleh PKL di Pasar Jogorogo yaitu

rata-rata sudah memiliki pelanggan tetap yang siap membeli dagangannya,
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dan juga dengan cara mengobral dagangannya. Dalam menentukan strategi
berjualan pedagang dengan cara mengobral barang dagangannya, agar

cepat habis dan balik modal.

B. Saran
Dalam melakukan perdagangan para pedagang kaki lima di pasar

Jogorogo menyebabkan kemacetan lalu lintas karena banyak dari

pedagang yang berjualan di g#@gir jalan. Oleh sebab itu pemerintah

aing kaki lima tidak lagi

berjualan di tepitepi jalan. Dengan demikian,entu dapat mengurangi

angka penganggdiifan.
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