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Abstract

Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) are one of the economic sectors that can support the regional and national
economy. In addition to having a contribution to GDP, it can also absorb labor. The condition of MSMEs in Central Maluku still
has various weaknesses such as capital, marketing and human resources, so there needs to be an appropriate development strategy.
The purpose of this study is to determine the development strategy of MSMES so that their contribution to the economy can be
more optimal. The method used is the SWOT method which identifies various strengths, and weaknesses owned as well as
opportunities and threats faced. The results showed that the right strategy to develop MSMEs in Central Maluku Regency is an
aggressive strategy or growth strategy.
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1. Pendahuluan

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki posisi strategis dalam perekonomian negara, baik sebagai
pemberi kerja maupun penggerak pertumbuhan ekonomi namun, UMKM seringkali menghadapi tantangan yang
kompleks. Era ekonomi digital memerlukan penyesuaian dalam melakukan transaksi ekonomi. Terjadi perubahan
besar dalam pola interaksi sosial ekonomi masyarakat. Semula melalui tatap muka, sekarang melalui interaksi secara
virtual. Maka UMKM harus menyesuaikan diri dengan pola interaksi tersebut (Murwadji, 2022). Apalagi dalam
situasi pandemic covid-19 beberapa tahun yang lalu menyebabkan masyarakat lebih memilih transaksi digital
(Lewaherilla, et.al., 2021). Melalui e-commerce lokal dan nasional, maka pemasaran produk UMK dapat menjangkau
semua lokasi (Putranto et. al., 2019)

Untuk menjadi UMKM vyang kuat dan memiliki kemampuan dinamis dan berdaya saing, maka UMKM harus
meningkatkan perolehan informasi agar produknya sesuai dengan kebutuhan pelanggan (Cahyanti dan Anjaningrum,
2017).

Selain itu kualitas SDM yang tercermin pada kurang berkembangya pelaku kewirausahaan, lambatnya kaderisasi,
kreatifitas, disiplin, etos kerja dan profesionalisme. Strategi pengembangan sumber daya manusia masih terbatas
dalam bentuk pelatihan dalam berbagai variasinya seperti pelatinan manajemen, produksi, akuntansi dan pemasaran.
Hal ini dimaksudkan untuk meningkatkan kualitas produk, misalnya dalam bentuk pelatihan diversifikasi produk dan
memperbaiki kemasan produk (Amalia dan Arif, 2023) atau juga pencatatan transaksi jual beli dan keuangan untuk
mempermudah mendapat akses permodalan dari lembaga keuangan.

Kondisi UMKM yang ada di Kabupaten Maluku Tengah disamping memiliki kekuatan dan kelemahan, juga terdapat
peluang dan ancaman yang dihadapi. Karena itu diperlukan strategi yang tepat sehingga perkembangan dapat
berkesinambungan.

2. Kajian Pustaka

Strategi adalah sebuah rencana kegiatan atau kebijakan yang didesain untuk mencapai tujuan utama, atau dengan kata
lain merupakan rencana yang cermat tentang kegiatan untuk mencapai sasaran khusus (Ma’ruf, 2022). Perencaaan
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yang disusun untuk menyusunan stratgi disebut dengan perencanaan strategi dengan memperhatikan tujuan dan
sasaran yang ingin dicapai di waktu yang akan dating.

Siagian (2000) mendefinisikan strategi sebagai cara yang terbaik untuk mempergunakan dana, daya dan tenaga yang
tersedia sesuai dengan tuntutan. Konsep strategi mencakup lima arti yang saling terkait:

1). Perencanaan untuk semakin memperjelas arah yang ditempuh organisasi secara rasional dalam mewujudkan
tujuan jangka Panjang.

2). Acuan yang bherkenaan dengan penilaian konsisten ataupun inkonsistensi prilaku serta Tindakan yang dilakukan
oleh organisasi.

3). Sudut yang diposisikan oleh organisasi saat memunculkan aktivitas.

4). Suatu perspektif yang menyangkut visi yang terintegrasi antara organisasi dengan lingkungannya yang batas bagi
aktvitasnya.

5). Rincian Langkah taktis organisasi yang berisi informasi untuk mengelabui para pesaing.

UMKM perlu untuk melakukan strategi bersaing sehingga memiliki keunggulan kompetitif dengan mengekspolrasi
sumber kekuatan kompetitif di masa yang akan datang. Selain itu perlu mengekploitasi kreatifitas inovatifnya (Ireland
dan Webb, 2006). Keunggulan kompetitif dapat dimiliki dengan mengembangkan kreatifitas dan inovasi yang
konsisten yang melebihi pesaingnya (Metekohy, 2013). Faktor-faktor yang mempengaruhi keunggulan bersaing antara
lain: inovasi produk, kualitas produk dan kreatifitas produk (Kurniasari dan Utama, 2018)

2.1. Tinjauan Umum Tentang UMKM.

UMKM merupakan usaha produktif yang dimiliki perorangan maupun badan usaha yang telah memenuhi kriteria
sebagia usaha mikro. Lebih jelas, pengertian UMKM di atur dalam Peraturan Pemerintahn No 7 Tahun 2021 Tentang
Kemudahan, Perlindungan , dan Pemeberdayaan Koperasi dan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (PP UMKM ) telah
diterbitkan oleh pemerintah Bersama 48 peraturan pelaksana lainya dari undang — undang no . 11 Tahun 2020
Tentang Cipta Kerja ( UU Cipta Kerja ) pada 16 februari 2021 lalu. PP UMKM tersebut mengubah beberapa
ketentuan yang sebelumnya telah diatur di dalam Undang — Undang No. 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro Kecil
dan Menengah (UU UMKM). Salah satunya adalah aturan terkait kriteria UMKM itu sendiri.

Usaha mikro adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih mencapai Rp 50.000,- an tidak termasuk bangunan dan
tanah tempat usaha. Hasil penjualan usaha mikro setiap tahunya paling banyak Rp 3.000.000.000,-

Usaha kecil adalah usaha yang memiliki kekayaan bersih Rp 50.000.000,- dengan maksimal yang dibutuhkannya
mencapai Rp 500.000.000,- hasil penjualan bisnis setiap tahunnya antara Rp 300.000,- sampai paling banyak Rp
25.000.000.000,-

Usaha menengah sering dikategorikan sebagai bisnis besar dengan kriteria kekayaan bersih yang dimiliki pemilik
usaha mencapai lebih dari Rp 500.000.00,- hingga Rp 10.000.000.000,- dan tidak termasuk bangunan dan tanah
tempat usaha. Hasil penjualan tahunya mencapai Rp. 25.000.000,- sampai Rp. 50.000.000.000,-

3. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan mendeskripsikan kondisi UMKM. Tekni analisis yang
digunakan adalah analisis SWOT dengan identifikasi factor strategis secara sistematis yaitu factor internal dan
eksternal untuk merumuskan strategi kebijakan pengembangan UMKM di Kabupaten Maluku Tengah.

4. Hasil dan Pembahasan

4.1. Perumusan Faktor Internal dan Faktor Eksternal

Penggabungan seluruh komponen SEM menjadi suatu model lengkap dari model pengukuran dan model structural
digambarkan dalam diagram alur (path diagram) untuk mempermudah melihat hubungan-hubungan fungsional yang
ingin diuji seperti terlihat pada gambar berikut ini.

Melihat keberadaan sector UMKM dalam perekonomian, maka diperlukan strategi pengembangan sehingga mampu
memberikan kontribusi terhadap perekonomian daerah secara maksimal. Untuk maksud itu, maka diperlukan
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informasi tentang karakteristik UMKM yang ada di Kabupaten Maluku Tengah dari aspek factor internal dan
eskternalnya. Faktor internal meliputi kekuatan yang dimiliki serta kelemahannya. Sedangkan factor eksternalnya
adalah peluang dan ancaman yang kungkin terjadi. Berdasarkan factor internal dan eksternal tersebut dapat disusun
nilai kuantitas SWOT-nya seperti terlihat pada tabel 1.

Tabel 1. Pembobotan IFAS (S+W) dalam pengembangan UMKM di Kabupaten Maluku Tengah

No Faktor Internal Bobot Rating Bobot x Reting
Kekuatan

1 Memiliki kedekatan dengan pelanggan 0.1 4 0.4

2 Mengerti pasar dan budaya local 0.08 3 0.24

3 Lebih hemat secara biaya 0.07 3.5 0.25

4 Lebih fleksibel untuk melakukan inovasi 0,05 2 0,1

5 Lebih rpudah melakukan kolaborasi dengan 0.05 2.5 0.13
komunitas lokal.

6 Pelaku UMKM umumnya memanfaatkan sumber
daya lokal, mulai dari sumber daya manusia (SDM),
modal, bahan baku, hingga peralatan. Artinya, 0,09 4 0,36
sebagian besar kebutuhan UMKM tidak
mengandalkan barang impor.

Total 0.44 1,47

Kelemahan

1 Kemampuan manajemen usaha yang terbatas. 0.12 2 0.24
Kualitas sumber daya manusia (SDM) yang masih 0.09 22 0.20
rendah.

3 Lemahnya akses ke lembaga keuangan, khususnya 0.1 15 0.15
perbankan

4 Terbatasnaya Kemampuan menjaga kualitas produk 0.07 3 0,21

5 Belum memahanp e.konoml digital dalam 0,09 27 0.24
pengembangan bisnis

6 Serlng permlntaag pasar mulai naik sementara 0.09 3 0.26
kapasitas produksi terbatas.

Total 0.56 1.31

Total S+W 1 2,78

Pada Tabel 1 dapat dijelaskan bahwa skor total pembobotan IFAS adalah 2,78, dengan rincian kekuatan memperoleh
skor 1,47 sedangkan kelemahan memperoleh skor 1.31. Skor pembobotan kekuatan yang lebih tinggi dibandingkan
dengan kelemahan mengindikasikan bahwa Pemerintah daerah Maluku Tengah fokus pada kekuatan yang dimiliki
saat ini untuk menanggulangi kelemahan yang dirasakan.

Dan pada Tabel 2, menunjukkan bahwa total pembobotan EFAS adalah 2,61, dengan rincian peluang memperoleh
skor 1,72, sedangkan kelemahan memperoleh skor 0,89. Terlihat bahwa skor pembobotan peluang yang lebih tinggi
dibandingkan dengan ancaman mengindikasikan bahwa Pemerintah daerah Maluku Tengah memanfaatkan setiap
peluang saat ini untuk menanggulangi ancaman yang dirasakan. Maka dengan demikian dapat dikatakan bahwa
pemerintah daerah mempunyai kemampuan yang cukup dalam merespon faktor-faktor eksternal yang ada.

Nilai pembobotan IFAS dan EFAS tersebut, maka strategi yang tepat dalam pengembangan UMKM di Kabupaten
Maluku Tengah adalah strategi agresif atau growth strategy. Berbagai bentuk strategi yang dapat dilakukan dengan
kombinasi fakator internal dan eksternal adalah sebagai berikut:

1). Strategi Kekuatan dan Peluang

Pemerintah Kabupaten Maluku Tengah memiliki kekuatan politik untuk membuat regulasi tentang pengembangan
UMKM. Beberapa diantaranya adalah pemberdayaan UMKM dengan cara pemerintah mengeluarkan kebijakan untuk
memperkenalkan produk-produk UMKM kepada masyarakat melalui institusi bisnis yang ada di daerah ini, seperti
perhotelan dengan menempatkan beberapa produk UMKM pada ruang tertentu. Menjadikan produk UMKM seperti
produk kuliner sebagai makanan yang wajib disediakan bagi tamu yang menginap di hotel. Selain itu, dapat juga
dilakukan penyajian makanan pada acara-acara resmi dari pemerintah.
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Mengoptimalkan informasi produk kepada masyarakat melalui kebijakan pemerintah dalam berbagai kegiatan
pameran dengan melibatkan pelaku UMKM dalam berbagai even promosi baik tingkat daerah, regional ataupun
nasional. Selain itu, diperlukan kegiatan terjadwal yang memperkenalkan produk UMKM. Sejalan dengan Cahyono
dan Kunhadi (2020). Mengoptimalkan peran media social dalam berbagai formatnya sebagai media promosi. Hal ini
perlu didukung oleh kebijakan pemerintah dalam bentuk pemberian pelatihan tentang cara menggunakan media social
yang beretika.

Mengoptimalkan kemitraan dengan pelaku usaha yang lain baik besar maupun BUMN dan BUMD dalam bentuk
pelaithan, manejerian, akuntansi serta pemberian kemudahan dalam akses lembaga keuangan terutama perbankan.
Demikian pula dengan promosi dan pemasaran produk UMKM dengan membantu untuk memasarkan produk
UMKM kepada amsyarakat

Tabel 2. Pembobotan EFAS (O+T) dalam pengembangan UMKM di Kabupaten Maluku Tengah

No Faktor Eksternal Bobot Rating Bobot x Reting
Peluang
1 Kebijakan pemerintah dalam pengembangan UMKM 0,15 4 0,6
2 Adanya media sosial yang bisa digunakan dalam
0,11 3 0,33
pengembangan usaha.
3 Ada kreativitas dalam menangkap peluang pasar dan
. . 0,1 2,5 0,25
memperkenalkan inovasi produk baru.
4 Ada kemungkinan mengangkat kembali produk
. S 0,12 3 0,36
jaman dulu dan ternyata di terima oleh pasar.
5 Kemampuan pelaku usaha mikro dalam melakukan
efesiensi dalam rangkaian proses produksi, distribusi
. . 0,09 2 0,18
dan pemasaran membuat produk yang di hasilkan
bisa bersaing.
Total 0,57 1,72
Ancaman
1 Persaingan yang semakin ketat. 0,15 1 0,15
2 Perubahan teknologi. 0,04 3 0,12
3 Perubahan pasar dan permintaan konsumen. 0,05 3,5 0,18
4 Perubahan regulasi. 0,05 4 0,20
5 Munculnya produk yang sama dari luar daerah. 0,1 1 0,10
6 Cyber attack. 0,04 3,5 0,14
Total 0,89
Total O+T 1 2,61

Sumber: Data diolah, 2024
2). Strategi Kelemahan dan Peluang (W+0)

Informasi tentang keberadaan UMKM beserta karakteristiknya, termasuk permasalahan yang dihadapi oleh masing-
masing UMKM, sehingga dengan mengetahui berbagai permasalahan dapat diketahui dan dirumuskan kebijakan yang
sifatnya solutif. Persoalan UMKM bersifat kompleks, tidak hanya berkaitan dengan manajerial, tetapi juga berkaitan
dengan permodalan, produksi dan produk turunannya. Selain itu, masalah promosi yang masih terbatas, membuat
UMKM mengalami kesulitan dalam menembus pasar yang lebih luas.

Perkembangan teknologi dapat memberikan peluang bagi UMKM untuk memasarkan produknya dengan jangkauan
pasar yang lebih luas. Metode penjualan dengan digital ekonomi dapat menjadi alternative untuk mengatasi masalah
pemasaran (Adnyani dan Agustini 2020; Ahmadi 2020; Indrasmitha, dkk, 2022). Namun yang menjadi kendala
karena tidak semua pelaku UMKM memahami cara penggunaan media social untuk melakukan transaksi ekonomi.
Selain itu, ongkos kirim masih sering menjadi kendala dalam penjualan produk UMKM di Provinsi Maluku lebih
khusus di Kabupaten Maluku Tengah yang biasanya terlalu mahal dan bahkan melebihi harga barang itu sendiri.

Oleh karena itu, pengembangan UMKM di Kabupaten Maluku Tengah diperlukan kerja sama lintas sekotral, artinya
pengembangannya tidak hanya dilakukan oleh Dinas atau OPD yang terkait langsung akan tetapi, diperlukan
kerjasama berbagai OPD untuk memberikan kemudahan dan mengatasi berbagai masalah yang dihadapi.
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3). Strategi Kekuatan dan Ancaman (S+T)

Produk UMKM memiliki kekuatan karena sebahagian besar inputnya berasal dari bahan baku local yang dapat
diperoleh dengan mudah. Selain itu, pelaku UMKM mengetahui selera dan kebutuhan konsumen karena ada
kedekatan dengan konsumen. Namun yang menjadi ancaman karena adanya produk sejenis yang berasal dari luar
daerah dengan atribut yang lebih menarik. Karena kebijakan yang perlu dilakukan adalah meningkatkan efisiensi
dengan memberikan pelatihan tentang cara dan teknik produksi yang efisien, pengurusan ijin usaha, pemeriksaan
kesehatan dan kehalalan yang memberikan kemudahan bagi pelaku UMKM sehingga produknya bisa bersaing
dengan produk dari luar,

Meningkatkan literasi e-commerce juga menjadi sesuatu yang penting mengingat era globalisasi informasi tidak dapat
dikendalikan. Hal ini diaksudkan untuk membuka peluang penetrasi pasar, sehingga produk UMKM tidak hanya
terbatas pada pasar local, tetapi juga pasar regional dan nasional (Sevana, dkk 2022; Hendrawan dan Halim, 2023;).
Hal ini diperlukan untuk membangun komunitas UMKM sehingga saling membirkan informasi tentang produk,
perkembangan teknologi, proses produksi, pemasaran serta perkembangan media penjualan.

4). Strategi Kelemahan dan Ancaman (W+T)

Untuk keluar dari situasi dilematis UMKM, maka kebijakan lintas sektoral sanga dibutuhkan. Semua elemen
masyarakat perlu terlibat. Lembaga perbankan diperlukan tidak hanya untuk memberikan kemudahan dalam
memperoleh bantuan permodalan, tetapi juga pelatihan tentang tata tertib adminsitrasi keuangan perlu dilakukan
untuk memudahkan memperoleh bantuan permodalan (Mulawarman, 2007; Diana, R. 2019);. Pelatihan tentang
metode produksi, kemasan dan perizinan perlu secara berkala dan intensif dilakukan.

Secara keseluruhan pemerintah daerah perlu mempersiapkan acuan atau road map pengembangan UMKM yang
berkelanjutan. Semua stake holder perlu dilibatkan sehingga diperoleh informasi yang menyeluruh tentang rencana
pengembangan UMKM dari pemerintah.

5. Kesimpulan

UMKM di Kabupaten Maluku Tengah memiliki kekuatan dan peluang untuk dikembangkan, akan tetapi masih
kelemahan dan ancaman yang dapat menghambat pengembangan ke depan. Strategi prioritas untuk pengembangan ke
depan yang didasarkan pada analisis SWOT terdiri dari: Mengoptimalkan informasi produk kepada masyarakat
melalui kebijakan pemerintah. Mengoptimalkan media social sebagai media promosi dan mengoptimalkan kemitraan
dengan pelaku usaha yang lain. Selain straegi prioritas tersebut terdapat sejumlah strategi pendukung lainnya.
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