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ABSTRAK 

NUR HAFIAH. 105960186615. Strategi Pemasaran Komoditas Pisang Lokal Di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa. Dibimbing oleh MUH.ARIFIN FATTAH 

dan SITTI KHADIJAH YAHYA HIOLA. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor internal dan eksternal 

untuk mendapatkan strategi pemasaran komoditas pisang lokal di Kecamatan 

Bajeng Kabupaten Gowa. 

Penentuan informan dilakukan dengan cara sengaja (purposive). Dalam 

penelitian ini,  penentuan informan dilakukan secara purposive yaitu cara 

penentuan informan yang ditetapkan secara sengaja, informan yang dipilih yaitu, 

petani/produsen buah pisang, pedagang pengumpul buah ppisang, pedagang 

pengecer buah pisang, konsumen buah pisang. Jenis penelitian ini yaitu deskriptif. 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data kualitatif dan data 

kuantitatif yang diformulasikan melaui analisis SWOT. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa identifikasi faktor internal dan 

eksternal pemasaran buah pisang, dapat diketahui bahwa kuadran I pada matrik 

posisi yang digunakan menunjukkan bahwa merupakan strategi agresif. Dikatakan 

strategi yang agresif dikarenakan posisi ini merupakan posisi yang 

menguntungkan untuk dikembangkan, selain itu mempunyai peluang dan 

kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan peluang secara maksimal, dan 

menerapkan strategi yang mendukung kebijakan yang agresif. Dari keseluruhan 

dapat digabungkan  dalam matriks SWOT, dimana di peroleh alterntif strategi 

pemasaaran pisang lokal dengan meningkatkan daya saing produk/kualitas buah 

pisang, serta promosi dan pelanggan. Mengoptimalkan pengelolaan pohon pisang 

untuk kualitas produksi yang baik dan divertisifikasi  produk olahan buah pisang 

dilakukan untuk memenuhi kepuasan atau kebutuhan konsumen. 
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II. PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Buah lokal dari berbagai pelosok daerah tentunya menjadi salah satu 

bukti nyata bagi kita semua bahwa  masih adanya ciri khas yang ada pada setiap 

daerah yang  harus  tetap  dilestarikan  perkembangannya.  Namun,  sekarang  ini 

pertumbuhan usaha di bidang perdagangan  buah lokal  semakin menunjukan  

arah yang  kurang  baik  dikarenakan  terancam  dengan  buah  impor  yang  ada  

pada  saat ini.  Padahal  sebesar 50,16 %  penduduk Indonesia bermata 

pencaharian di bidang pertanian,  sedangkan  sektor  perdagangan,  hotel  dan  

rumah  makan  merupakan mata  pencaharian  terbesar  kedua  dengan  persentase  

11,27%  serta  sektor  jasa 10,93%  (BPS,  2017).  Sektor  pertanian  juga  telah  

memberikan  kontribusi  yang  besar  pada  perekonomian  masyarakat  Indonesia  

yaitu  sebesar  51,6% sedangkan  sektor  industri  pengelolahan  hanya  sebesar  

8,5%  (BPS,  2017).  

Beragam  jenis  buah   dari  luar  daerah  maupun  buah  impor  kini  

mulai memperlihatkan  keunggulannya  masing-masing,  sehingga  tidak  menutup 

kemungkinan  buah  lokal  dalam  suatu  daerah  lama-kelamaan  akan  

menghilang dari peredarannya, akibat bermunculan buah-buah yang berkualitas 

lebih baik lagi baik dalam negeri maupun luar negeri. 

Untuk  bisa  mengangkat  buah  lokal  ke  jangkauan  pasar  yang  lebih  

luas, pastinya  para  pedagang  di  dalam  suatu  daerah  dituntut  untuk  bisa  lebih  

aktif  dalam  membangun  strategi  untuk  memasarkan  buah  hasil  produksi  nya  



 
 

serta meningkatkan  kemampuan  dan  kreativitasnya  dalam  mengembangkan  

sebuah usaha,  sehingga  buah  yang  mereka  pasarkan  benar-benar  bisa  berhasil 

memenangkan persaingan di pasar yang ada.  

Sebagaimana kita ketahui bahwa buah lokal hasil produksi tidak mungkin 

dapat  mencari  sendiri  pembeli  ataupun  peminatnya.  Oleh  karena  itu,  

diperlukan konsumen  terhadap  buah  yang  dihasilkan  dan  dipasarkan,  dan  

salah  satu  cara yang  digunakan  dalam  menarik  minat  konsumen  yaitu  

melalui  kegiatan pemasaran  yang  dilakukan  oleh  pedagang  buah  tersebut.  

Agar  pedagang  dapat berhasil dalam dunia usaha yang baik maka diperlukan 

strategi yang tepat dalam proses pemasarannya, agar tidak kalah bersaing dengan 

buah yang ada di pasaran pada  saat  ini.  Bagi  pedagang  yang  tidak  mampu  

dalam  bersaing  secara  sehat, maka dapat dipastikan kelangsungan usahanya 

akan menjadi terancam (Soekartawi, 2002). 

Tidak  dapat  dipungkiri  lagi  bahwa  pemasaran  adalah  salah  satu  

faktor yang diperlukan bagi keberhasilan suatu usaha. Seorang pedagang  

terutama pada saat  ini  ketika  era  informasi  berkembang  pesat,  strategi  yang  

tepat  dalam pemasaran yang diterapkan untuk menarik minat beli konsumen  

merupakan salah satu  senjata  ampuh  dalam  mengembangkan  dan  

mempertahankan  usaha. Buah hasil  produksi  tidak  akan  dibeli  bahkan  dikenal  

apabila  konsumen  tidak mengetahui  keunggulan  buah  tersebut,  dimana  buah  

dapat  diperoleh  dan  berapa harganya. Untuk itulah konsumen yang menjadi 

sasaran perlu diberikan informasi yang  jelas  dan  tepat (Koller, 2002). 



 
 

 Peranan  pemasaran  berguna  untuk  memperkenalkan buah  kepada  

konsumen,  memberitahukan  keunggulan  atau  mutu  dari  buah  yang dipasarkan  

kepada  konsumen.  Oleh  karenanya  adalah  menjadi  keharusan  bagi pelaku  

bisnis  untuk  melaksanakan  pemasaran  dengan  strategi  yang  tepat  agar dapat 

memenuhi sasaran yang efektif.  

Pisang adalah nama umum yang diberikan kepada tumbuhan yang terna 

besar memanjang dari suku Masaceace. Beberapa jenisnya menghasilkan buah 

konsumsi yang dimakan sama. Buah ini tersusun dalam tandan dengan kelompok-

kelompok tersusun menjari yang disebut dengan sisir. 

Permintaan pasar buah pisang diminati dari berbagai kalangan, baik dari 

kalangan anak-anak, remaja hingga dewasa, bahkan pada nenek-nenek (lanjut 

usia). Selain itu, potensi buah pisang sangat tinggi, dikarenakan buah pisang 

dilakukannya diversifikasi produk. Diversifikasi prodduk artinya, buah  pisang 

dapat diolah dengan berbagai jenis produks misalnya buah pisang dapat dijadikan 

kripik pisang, pisang naget, dan juga biasa diolah menjadi kue, sehingga bisa 

menambah nilai dari nilai tambah pisang itu sendiri. 

Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa , Pemasaran buah pisang ini 

sangat berpotensi, karena dapat memberikan keuntungan yang lebih dan dapat 

mensejahtrahkan petani, untuk itu petani pisang Di Desa harus memahami betul 

bagaimana potensi buah pisang itu sendiri dan pedagang harus memahami 

bagaimana strategi pemasaran buah pisang dengan baik guna dapat mencapai 

keuntungan yang sebesar-besarnya dan mengurangi kerugian pedagang buah 

pisang. 



 
 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan  latar belakang yang telah diuraikan  maka dapat 

dikemukakan rumusan masalahnya yaitu: 

1. Faktor-faktor apa sajakah yang terdapat dalam pemasaran  buah pisang 

lokal di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa ?  

2. Bagaimanakah strategi pemasaran pedagang buah pisang lokal di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa ? 

 

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1.3.1. Tujuan dilakukannya penelitian ini yaitu : 

1. Untuk mengetahui faktor internal dan faktor eksternal pemasaran buah 

pisang lokal di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa! 

2. Untuk  mengetahui strategi pemasaran pedagang buah pisang lokal di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa ! 

1.3.2. Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Sebagai bahan masukan bagi pedagang buah lokal dalam 

mengembangkan usahanya. 

2. Sebagai bahan informasi bagi pengambil keputusan untuk 

pengebangan pemasaran buahnya. 

3. Menjadi bahan informasi atau referensi bagi peneliti selanjutnya yang 

berhubungan dengan strategi pemasaran buah-buahan lokal 

 

 



 
 

III. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Pemasaran 

Pemasaran adalah aktivitas, serangkaian ins titusi, dan  proses 

menciptakan, mengomunikasikan, menyampaikan, dan mempertukarkan tawaran 

yang bernilai bagi pelanggan, klien, mitra  dan  mayarakat umum. Pemasaran 

dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh 

menjadi keinginan manusia. 

Strategi pemasaran adalah pola alokasi sumber daya yang 

memungkinkan organisasi-organisasi dapat mempertahankan kinerjanya. Strategi 

juga dapat diartikan sebagai keseluruhan rencana mengenai penggunaan 

sumberdaya-sumberdaya untuk menciptakan suatu posisi menguntungkan. 

Setiap organisasi membutuhkan perencanaan strategi pemasaran untuk 

mencapai tujuan dan objektifits mereka, manajer pemasaran harus mulai berpikir 

tentang apa yang dapat dilakukan dengan baik oleh perusahaan dan apa yang 

harus dilindungi oleh perusahaan. Tanpa perencanaan strategi pemasaran yang 

vital ini, organisassi tidak dapat mencapai kepuasan dan kebutuhan dan keinginan 

konsumen dan para pemegang saham. 

Menurut craven dikutip dari purwanto (2008), Strategi pemasaran 

didefinisikan sebagai analisis strategi pengembangan dan pelaksanaan keinginan 

dalam strategi penentuan pasar sasaran bagi produk pada tiap unit bisnis, 

penetapan tujuan pemasaran, dan pengembangan, pelaksanaan, serta pengelolaan 



 
 

strategi program pemasaran, penentuan posisi pasar yang dirancang untuk 

memenuhi keinginan konsumen pasar sasaran. 

Menurut kotler dikutip oleh purwanto (2008), dalam mendesain suatu 

strategi pemasaran, hal terpenting yang perlu dilakukan oleh manajemen 

pemasaran adalah penerapan konsep STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

konsep ini saling terkait satu sama lainnya. 

Strategi pemasaran adalah pola keputusan dalam perusahaan yang 

menentukan sasaran, dan tujuan yang menghasilkan kebijaksanaan utama dan 

merencanakan pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis yang akan 

dicapai oleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran pemasaran yang cocok dan 

yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut (Pasaribu,2011). 

Menurut Wawan (2006), strategi pemasaran merupakan pengorganisasian 

segala sumber daya yang dimiliki guna memasarkan suatu produk. Selanjutnya 

disebutkan strategi pemasaran yang dilakukan harus memperhatikan bauran 

pemasaran, daur hidup produk, dan mempertahankan atau memperpanjang tahap 

kematangan pasar. 

Menurut Pusat Pelatihan Ekspor Indonesia (PPEI,2006), fungsi dan 

tujuan pemasaran yaitu: 

1) Fungsi pemasaran yaitu membuat pelanggan sadar dan tertarik terhadap 

barang atau jasa yang ditawarkan, menyediakan barang/jasa yang 

dibutuhkan pelanggan dan menyiapkan pelayanan yang baik terhadap 

pelanggan sehingga penjualan ulang akan terjadi. 



 
 

2) Tujuan pemasaran yaitu memperoleh laba/profit, meningkatkan 

penjualan/pangsa pasar dan memperkenalkan produk baru. 

 

Strategi pemasaran didasarkan analisis manajer perusahaan akan 

lingkungan perusahaan baik internal maupun eksternal. Terdapaat 3 elemen pokok 

menurut Fandy Tjiptono (2006) dalam strategi pemasaran: 

a) Konsumen 

Pemasaran berawal ddari kebutuhan dan keinginan pelanggan serta 

berakhir dengan kepuasan loyalitas pelanggan, pemasar wajib memhami 

siapa saja pelanggannya, preferensi, karakteristik, kebutuhan dan keinginan, 

gaya hidup,serta faktor-faktor yang mempengaruhi terhadap pola konsumsi 

mereka. 

b) Pesaing 

Memenuhi kepuasan konsumen belumlah cukup. Apabila ada 

pesaing yang sanggup memuaskan pelanggan dengan lebih baik, maka 

pelanggan akan beralih kepesaing. Oleh sebab itu, setiap organisasi harus 

memperhatikan faktor persaingan pula. Faktor tersebut meliputi siapa saja 

pesaing perusahaan, strategi, kelemahan, ompetensi diri, serta relasi mereka. 

c) Perusahaan 

Tujuan perusahaan dicapai melalui upaya memuaskan pelanggan. 

Caranya tidak semata-mata dengan menekankan pada aspek transaksi, 

namun justru lebih fokus pada aspek relasi. Untuk itu dibutuhkan strategi, 

kinerja, kompetensi diri, sumberdaya (manusia, alam, finansial, teknologi, 

intelektual, informasi dan waktu). 



 
 

Menurut Rangkuti (2013), pada prinsipnya strategi dapat dikelompokkan 

berdasarka tiga tipe strategi, yaitu Strategi manajemen, Strategi investasi, dan 

Strategi bisnis: 

1. Strategi manajemen yaitu strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen 

dengan orientasi pengembangan strategi secara makro. Misalnya, strategi 

pengenbangan produk, strategi penerapan harga, mengenai keungan dan 

sebagainya. 

2. Strategi investasi yaitu kegiatan yang berorientasi pada investasi. Misalnya, 

perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau 

berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan,strtegi 

pembangunan kembali suatu divisi baru atau strategi divestasi, dan 

sebagainya. 

3. Strategi bisnis yaitu strategi secara fungsional karena strategi ini 

berorientasi  pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, misalnya strategi 

pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi distribusi, strategi 

organisasi, strategi-strtegi yang berhubungana dengan keuangan. 

Selain itu dikemukakan pula Rangkuti (2013), unsur-unsur utama 

pemasaran dapat klasifikasikan menjadi tiga unsur utama, yaitu: 

1. Unsur Strategi Persaingan, meliputi: (1) Segmentasi Pasar yaitu tindakan 

mengidentifikasi dan membentuk kelompok pembeli atau konsumen secara 

terpisah yang masing-masing segmen konsumen memiliki karakteristik, 

kebutuhan produk, dan bauran pemasaran tersendiri. (2) Targeting adalah 

suatu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki. 



 
 

(3) Positioning adalah penetapan posisi pasar dengan tujuan untuk 

membangun dan mengomunikasikan keunggulan bersaing produk yang ada 

di pasar ke dalam benak konsumen. 

2. Unsur Taktik Pemasaran, meliputi: (1) diferensiasi, yaitu strategi yang 

berkaitan dengan cara membangun strategi pemasaran dalam berbagai aspek 

di perusahaan. Kegiatan membangun strategi pemasaran inilah yang 

membedakan diferensiasi yang dilakukan suatu perusahaan dengan yang 

dilakukan perusahaan lain. (2)bauran pemasaran yaitu kegiatan-kegiatan 

yang berkaitan dengan produk, harga, promosi, dan tempat. 

3. Unsur Nilai Pemasaran, meliputi: (1) merek, yaitu nilai yang berkiatan 

dengan nama atau nilai yang dimiliki dan melekat pada suatu perusahaan. 

Misalnya para konsumen akan menerima nilai produknyadana peruahaan 

memperoleh nilai melalui loyalitas pelanggan terhadap merek, yaitu 

peningkatan margin khususnya pada program pemasarannya. (2) pelayanan 

yaitu nilai yang berkaitan dengan pemberian jasa pelayanan yang baik pada 

konsumen. (3) proses yaitu nilai yang berkaitan dengan prinsip perusahaan 

untuk membuat setiap karyawan terlibat dan memiliki rasa tanggung jawab 

dalam proses memuaskan konsumen, baik secara langsung maupun secara 

tidak langsung. 

Seiring perkembangan waktu maka konsep pemasaran juga mengalami 

perubahan. Lima konsep dasar pemasaran  menurut kotler dan koller (2007) yaitu: 

 

 



 
 

1. Konsep Produksi 

Konsep produksi adalah konsep pertama di dunia bisnis. Dimana 

konsumen akan memilih produk yang tersedia dan tidak mahal. Manajer 

produksi berorientasi pada pencapaian efisiensi produk, biaya rendah dan 

distribusi. 

2. Konsep Produk 

Konsep produksi adalah konsep dimana konsumen akan meminta 

produk yang paling berkualitas, memiliki peforms atau fitur yang inovatif. 

Manajer yang fokus pada konsep ini membut produk yang superior dan 

terus di tingkatkan dari waktu ke waktu, produk yang baru ditingkatkan 

belum tentu sukses tanpa penetapan biaya, distribusi, pengiklanan dan 

penjualan yang tepat. 

3. Konsep Penjualan 

Konsep Penjualan yaitu penjualan yang agresif dengan upaya 

promosi, dimana jika tidak diterapkan maka produk tidak akan terjual secara 

memuaskan. 

4. Konsep Pemasaran 

Konsep Pemasaran ysitu pencapaian sasaran organisasi 

tergantungpada penentuan kebutuhan dan keiginan pasar sasaran dan 

penyampaian keputusan lebih efektif dan efisien daripada pesaing. 

 

 

 



 
 

5. Konsep Pemasaran Sosial 

Konsep Pemasaran Sosial yaitu menentukan kebutuhan, keinginan, 

dan minat pasar sasaran dan menyerahkan kepuasan yang didambakan itu 

secara lebih efektif  dan efisien daripada pesaing dengan cara yang bersifat 

memelihara atau  memperbaiki kesejahtraan konsumen dan masyarakat. 

Strategi bisnis dan keunggualan bersaing sangat penting untuk dijadikan 

pedoman dalam pengembangan strategi pemasaran. Para pengambil 

keputusan pemasaran dilibatkan dalam proses perencanaan bisnis pada tiga 

hal penting yaitu: (1) peran serta dalam analisis dan perencanaan strategik 

perusahaan, (2) melayani bersama manajer fungsional lain sebagai anggota 

tim perencanaan strategik unit bisnis dan (3) mengembnagkan dan 

melaksanakan rencana-rencana pemasaran strategik untuk pasar yang 

dilayani perusahaan, selanjutnya dalam perencanaan strategik kepala 

eksekutif pemasaran bertanggung jawab dalam (1) perumusan strategi 

perusahaan, (2) mengembangkan strategi pemasaran unit bisnis dalam 

mendukung prioritas perusahaan.  

 

2.2. Pasar 

Pasar merupakan proses hubungan timbal balik antara penjual dan 

pembeli untuk mencapai kesepakatan harga dan jumlah suatu barang / jasa yang 

diperjualbelikan. 



 
 

Alasannya tempat bertemunya penjual dan pembeli tersebut bisa dimana 

saja. Hal ini berarti yang membedakan pasar dan bukan pasar adalah kegiatan 

yang dilakukan yaitu transaksi jual beli. 

 

2.2.1. Syarat Pasar 

Syarat Pasar Ada Tempat Yaitu: 

1. Ada Penjual 

2. Ada Pembeli 

3. Ada Uang 

4. Ada Barang 

.     

2.2.2. Fungsi Pasar 

  Fungsi Pasar yaitu sebagai berikut: 

1) Fungsi Distribusi 

Dalam fungsi distribusi, pasar berperan memperlancar 

penyaluran barang dan jasa dari produsen ke konsumen. 

2) Fungsi Pembentukan Harga 

Dalam fungsi pembentukan harga, pasar berperan mewujudkan 

kesepakatan harga antara penjual dan pembeli. 

3) Fungsi Promosi 

Dalam fungsi promosi, pasar berperan membangkitkan minat 

konsumen untuk membeli barang/jasa tertentu. 

 

 



 
 

2.2.3. Klasifikasi  Pasar 

Klasifikasi  pasar yaitu sebagai berikut: 

a. Pasar tradisional  

Pasar tradisional merupakan tempat bertemunya penjual dan 

pembeli serta ditandai dengan adanya transaksi penjual pembeli secara 

langsung dan biasanya ada proses tawar-menawar, bangunan biasanya 

terdiri dari kios-kios atau gerai, los dan dasaran terbuka yang dibuka oleh 

penjual maupun suatu pengelola pasar. Kebanyakan menjual kebutuhan 

sehari-hari seperti bahan-bahan makanan berupa ikan, buah, sayur-

sayuran, telur, daging, kain, pakaian barang elektronik, jasa dan lain-

lain.Selain itu, ada pula yang menjual kue-kue dan barang-barang lainnya. 

Pasar seperti ini masih banyak ditemukan di Indonesia, dan umumnya 

terletak dekat kawasan perumahan agar memudahkan pembeli untuk 

mencapai pasar. Beberapa pasar tradisional yang "legendaris" antara lain 

adalah pasar Beringharjo di Yogyakarta, pasar Klewer di Solo, pasar Johar 

di Semarang. Pasar tradisional di seluruh Indonesia terus mencoba 

bertahan menghadapi serangan dari pasar modern. 

b. Pasar modern 

Pasar modern tidak banyak berbeda dari pasar tradisional, namun 

pasar jenis ini penjual dan pembeli tidak bertransakasi secara langsung 

melainkan pembeli melihat label harga yang tercantum dalam barang 

(barcode), berada dalam bangunan dan pelayanannya dilakukan secara 

mandiri (swalayan) atau dilayani oleh pramuniaga. Barang-barang yang 



 
 

dijual, selain bahan makanan makanan seperti; buah, sayuran, daging; 

sebagian besar barang lainnya yang dijual adalah barang yang dapat 

bertahan lama. Contoh dari pasar modern adalah hypermart, pasar 

swalayan (supermarket), dan minimarket. 

 

2.2.4. Pasar Menurut Luas Jangkauan 

Pasar menurut luas jangkauan yaitu sebagai berikut: 

a) Pasar Daerah 

Pasar Daerah membeli dan menjual produk dalam satu daerah 

produk itu dihasilkan. Bisa juga dikatakan pasar daerah melayani 

permintaan dan penawaran dalam satu daerah. 

b) Pasar Lokal 

Pasar lokal adalah pasar yang membeli dan menjual produk dalam 

satu kota tempat produk itu dihasilkan. Bisa juga dikatakan pasar lokal 

melayani permintaan dan penawaran dalam satu kota. 

c) Pasar Nasional 

Pasar nasional adalah pasar yang membeli dan menjual produk 

dalam satu negara tempat produk itu dihasilkan. Bisa juga dikatakan pasar 

nasional melayani permintaan dan penjualan dari dalam negeri. 

d) Pasar Internasional 

Pasar internasional adalah pasar yang membeli dan menjual 

produk dari beberapa negara. Bisa juga dikatakan luas jangkauannya di 

seluruh dunia. 



 
 

2.3.  Buah Pisang 

Pisang adalah nama umum yang diberikan kepada tumbuhan yang terna 

besar memanjang dari suku Masaceace. Beberapa jenisnya menghasilkan buah 

konsumsi yang dimakan sama. Buah ini tersusun dalam tandan dengan kelompok-

kelompok tersusun menjari yang disebut dengan sisir. 

Buah pisang yang lezat rasanya itu ternyata menyimpan banyak sekali 

manfaat untuk kesehatan. Secara umum, kandungan gizi yang terdapat dalam 

setiap buah pisang matang adalah 99 kalori, protein 1,2 gram, lemak 0,2 gram, 

karbohidrat 25,8 mg, serat 0,7 gram, kalsium 8 mg, fosfor 28 mg, besi 0,5 mg, 

vitamin A 44 RE, vitamin B 0,08 mg, vitamin C 3 mg dan air 72 gram. Jadi bisa 

Anda bayangkan betapa besar manfaat yang bisa Anda dapatkan dengan 

mengonsumsi pisang setiap harinya. Kandungan buah pisang sangat banyak, 

terdiri dari mineral, vitamin, karbohidrat, serat, protein, lemak, dan lain-lain, 

sehingga apabila orang hanya mengonsumsi buah pisang saja, sudah tercukupi 

secara minimal gizinya. 

Adapun manfaat buah pisang bagi kesehatan yaitu: 

1. Sumber Kekuatan Tenaga. 

Buah pisang dengan mudah dapat dicerna, gula yang terdapat di buah 

tersebut diubah menjadi sumber tenaga yang bagus secara cepat, dan itu bagus 

dalam pembentukan tubuh, untuk kerja otot, dan sangat bagus untuk 

menghilangkan rasa lelah. 

 

 



 
 

2.     Manfaat bagi Ibu Hamil. 

Pisang juga disarankan untuk dikonsumsi para wanita hamil karena 

mengandung asam folat yang mudah diserap janin melalui rahim. Tetapi atur 

konsumsi Anda karena dalam satu buah pisang mengandung sekitar 85-100 kalori 

yang terlalu besar untuk calon buah hati Anda. 

3. Manfaat bagi Penyakit Usus dan Perut. 

a. Diverticulitis, penyakit ini terjadi karena adanya radang pada kantong kecil 

dalam dinding usus. Kantong-kantong tersebut berisi material fecal yang 

menyebabkan rasa sakit pada dinding usus. Pisang yang dicampur dengan 

susu cair atau dimasukkan dalam segelas susu cair, dapat dihidangkan 

sebagai obat untuk penyakit usus. Karena pisang mengandung serat, 

lemak,dan minyak sehingga pisang dapat melindungi dinding usus.Selain 

itu, cara seperti ini juga direkomendasikan untuk pasien sakit perut dan 

cholik guna menetralkan keasaman lambung. 

b. Radang lambung, penyakit ini terjadi ketika jaringan mucosal pada perut 

terasa perih dan sakit, kita akan mengalami kesulitan pada waktu mencerna 

makanan, bahkan merasakan sakit yang luar biasa. Juice pisang akan 

melapisi, menyejukkan, dan menyembuhkan peradangan serius seperti 

halnya bahan-bahan antacid. 

4. Manfaat bagi Luka Bakar 

Tidak hanya buahnya saja yanag bermanfaat, tetapi daun pisang pun 

dapat digunakan untuk pengobatan kulit yang terbakar dengan cara dioles karena 



 
 

campuran abu daun pisang ditambah minyak kelapa mempunyai pengaruh yang 

dapat mendinginkan kulit dan menyembuhkan luka bakar. 

5. Manfaat bagi Diabetes 

Masyarakat Gorontalo di Sulawesi Utara menganggap jenis pisang 

goroho atau pisang khas daerah setempat, merupakan makanan tambahan atau 

pokok bagi orang yang menderita penyakit gula atau diabetes melitus. Caranya, 

buah pisang goroho yang belum matang dikukus kemudian dicampur dengan 

kelapa parut muda. 

6. Manfaat bagi Penderita Anemia 

Dua buah pisang yang dimakan oleh pasien anemia setiap hari sudah 

cukup, karena mengandung Fe (zat besi) tinggi. 

7. Manfaat bagi Penderita Lever 

Penderita penyakit lever bagus mengonsumsi pisang dua buah ditambah 

satu sendok madu, akan menambah nafsu makan dan membuat kuat. 

8. Manfaat pisang untuk Mengatur Bobot Badan 

Pisang juga mempunyai peranan dalam penurunan berat badan seperti 

juga untuk menaikkan berat badan. Telah terbukti seseorang kehilangan berat 

badan dengan berdiet 4 (empat) buah pisang dan 4 (empat) gelas susu non fat atau 

susu cair per hari sedikitnya 3 hari dalam seminggu, jumlah kalori hanya 1250 dan 

menu tersebut cukup menyehatkan. Menu ini menyehatkan bagi tubuh Anda.Bila 

ingin menambah bobot tubuh, membuat gemuk, minumlah satu gelas banana 

shake yang dicampur madu, kacang dan mangga, sesudah makan. Menu ini bila 

dikonsumsi setiap hari, akan membantu menaikkan berat badan. 



 
 

Permintaan pasar buah pisang diminati dari berbagai kalangan, baik dari 

kalangan anak-anak, remaja hingga dewasa, bahkan pada nenek-nenek (lanjut 

usia). Selain buah pisang dijual langsung kepada pedagang, buah  pisang dapat 

diolah dengan berbagai jenis produksi sehingga bsa menambah nilai dari nilai 

tambah pisang itu sendiri. 

Berikut potensi buah pisang yang dimana dapat diolah sehingga dapat 

menambah nilai dari nilai pisang itu sendiri: 

1) Buah pisang dapat diolah menjadi kripik pisang dengan beraneka macam 

rasa, dan dengan memberi kemasan yang menarik sehingga dapat menarik 

minat konsumen. 

2) Pisang dapat diolah menjadi puding. 

3) Pisang dapat diolah menjadi kue 

4) Pisang dapat diolah menjadi selei. 

5) Pisang dapat diolah menjadi pisang naget, bukan lagi dijual dengan pisang 

goreng biasa, ( dengan mengkreasikaan menjadi beraneka rasa, rasa coklat / 

keju dan sebagainya ). 

Selain dari pada itu, masih banyak lagi olahan yang dapat diproduksi dari 

buah pisang. Sehingga apa bila pisang diolah menjadi seperti yang dijelaskan 

sebelumnya, maka dapat menambah nilai tambah dari pisang itu sendiri, sehingga 

dapat memberikan keuntungan yang lebih kepada petani jika ia dapat  mengolah 

pisangnya (dapat meningkatkan strategi pemasaran pisang), dibanding ia menjual 

langsung pisangnya kepada pedagang atau ke Pasar. 



 
 

Dengan demikian dengan potensi buah pisang ini, sangat berpengaruh 

kepada petani pisang Di Desa, karena dapat memberikan keuntungan yang lebih 

dan dapat mensejahtrahkan petani, untuk itu petani pisang Di Desa harus 

memahami betul bagaimana potensi pisang itu sendiri.  

 

2.4. Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah sebuah metode perencanaan strategi yang 

digunakan untuk mengevaluasi Strength, Weakess, Oppurtunity, dan Threat 

terlibat dalam suatu proyek atau dalam bisnis usaha. Hal ini mmelibatkan 

penentuan tujuan usaha bisnis atau proyek dan mengidentifikisai faktor-faktor 

internal dan eksternal yang baikdan menguntungkan untuk mencapai tujuan itu. 

Teknik ini dibuat oleh Albert Humphrey, yang memimpin bukan proyek riset pada 

Universitas Standford pada dasawarsa 1960-an dan 1970-an dengan menggunakan 

data diri perusahaan- perusahaan Fortune 500 (Prawitasari, 2010). 

Teori analisis SWOT adalah sebuah teori yang digunakan untuk 

merencanakan suatu hal yang dilakukan  dengan SWOT. SWOT adalah sebuah 

singkatan dari S adalah Strength atau Kekuatan, W adalah Weakess atau 

Kelemahan, O adalah Oppurtunity atau Kesempatan, dan T adalah Threat atau 

Ancaman. SWOT ini bisa digunakan untuk menganalisis suatu kondisi diana akan 

dibuat sebuah rencana untuk melakukan sesuatu, sebagai contoh, program kerja 

(Prawitasari, 2010). 

Menurut Rangkuti (2006), SWOT adalah identitas berbagai faktor secara 

sistematis untuk merumuskan strategi pelayanan. Analisis ini berdasarkan strategi 

pelayanan. Analisis ini berdasarkan logika yang dapat memaksimalkan peluang 



 
 

namun secara bersamaan dpat meminimalkan kekurangan dan ancaman. Analisis 

SWOT membandingkan antara faktor eksternal dan faktor internal. Adapun 

faktor-faktor analisis SWOT yaitu: 

a. Strength (kekuatan) adalah  segala hal yang dibutuhkan pada kondisi yang 

sifatnya internal perusahaan agar supaya kegiatan-kegiatan perusahaan 

berrjalan maksimal. 

b. Weakess (kelemahan) adalah terdapatnya kekurangan pada kondisi internal 

organisasi, akibatnya kegiatan-kegiatan perusahaan belum maksimal 

terlaksana. 

c. Oppurtunity (Peluang) adalah faktor faktor lingkungan luar yang positif, 

yang dapat dan mampu mengarahkan kegiatan perusahaan kearah yang lebih 

baik. 

d. Threat (Ancaman) adalah faktor faktor lingkungan luar yang dapat 

menghambat pergerakan perusahaan itu sendiri. 

 

2.5. Kerangka Fikir 

Di dunia bisnis Di Indonesia timbul begitu banyak persaingan di bidang 

usaha dan industry, baik itu industry besar maupun kecil. Banyak terjadi 

perubahan dan  ketidakpastian diinginkan. Keadaan ini memaksa pedagang-

pedagang untuk lebih baik dalam  merencanakan dan merumuskan strategi 

bersaing, serta meningkatkan kemampuan dan kreativitasnya dalam 

mengembangkan sebuah usaha, agar bertambah dalam pusar persaingan masa 



 
 

kini, dengan cara memperhatikan perubahan-perubahan lingkungan yang dapat 

mempengaruhi kinerja pemasaran. 

Suatu pedagang dapat mengembangkan strategi bersaing dengan cara 

mencari kesesuaian antara kekuatan-kekuatan internal perusahaan dan kekuatan-

kekuatan eksternal tersebut. Pengembangan strategi bersaing ini bertujuan agar 

dapat melihat secara objektif kondisi-kondisi internal dan eksternal sehingga 

dapat  mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal, yang sangat penting untuk 

memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk yang sesuai dengan 

keinginan  konsumen  dengan dukungan optimal dari sumber daya yang ada. 

Menjalankan  usaha tidak lepas dari kendala yang muncul dari dalam 

maupun dari luar lingkungan sekitar. Untuk dapat bertambah dari berbagai 

persaingan perlu menerapkan sebuah strategi pemasaran. Peneliti berasumsi 

bahwa strategi yang dapat membantu dalam stategi pemasaran buah-buahan lokal 

adalah menjaga kerjasama antar pedagang buah dengan pelanggan dan juga 

menjaga kualitas produk. 

Untuk menentukan strategi-strategi yang tepat, maka perlu untuk 

melakukan analisis SWOT (Strength, Weakess, Oppurtunity, and Threat) dalam 

menentukan strategi pemasaran. Dimana analisis ini terdiri dari 2 variabel analisis, 

yaitu analisis faktor internal yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan, dan 

analisis eksternal yang terdiri dari peluang dan ancaman. Analisis yang dilakukan 

ini memungkinkan untuk mengetahui posisi bersaing serta memili strategi 

pemasaran yang berdaya saing pula. 

 



 
 

Adapun kerangka fikir dalam penelitian strategi pemasaran buah-buahan 

lokal di Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa yaitu sebagai berikut: 

 

 

Gambar 1. Kerangka fikir strategi pemasaran buah-buahan lokal di Kecamatan 

Bajeng, Kabupaten Gowa. 
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IV. METODE PENELITIAN 

3.1. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa 

pada bulan Mei sampai bulan Juli 2019. Lokasi ini dipilih debgai lokasi penelitian 

dengan alasan pada Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa merupakan daerah yang 

menghsilkan berbagai buah-buahan lokal (khususnya buah pisang) dan penjualan 

buah-buahan lokal ini mempunyai peluang untuk dikembangkan pada daerah 

tersebut. 

 

3.2. Teknik Penentuan Informan 

Penelitian ini merupakan studi kasus yang melakukan penelitian secara 

mendalam tentang strategi pemasaran buah pisang. Dalam penelitian ini 

penentuan informan dilakukan secara purposive yaitu cara penentuan informan 

yang ditetapkan secara sengaja, adapun informan yang dipilih ada 4 yaitu, 

produsen/petani pisang,  pedagang pengumpul buah pisang,  pedagang eceran 

buah pisang, dan konsumen buah pisang. informan ini berfungsi untuk 

memberikan informasi dan data detail terkait pemasaran buah pisang.  

 

3.3. Jenis Data dan Sumber Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi: 

1. Data kuantitatif, yaitu data yang dapat dihitung dan berbentuk angka-

angka, seperti jumlah produksi pertahun. 



 
 

2. Data kualitatif, yaitu data yang berupa keterangan-keterangan yang 

berhubungan dengan masalah penelitian ini. 

Adapun data yang digunakan dalam penelitian ini berbagai kedalam dua 

kelompok, yaitu: 

a. Data primer  

Data primer merupakan data yang diperoleh dari wwancara dan 

observasi yang dilakukan secara langsung dengan pihak yang terkait 

langsung memberikan informasi, jenis data primer yang dikumpulkan atara 

lain identifikasi faktor internal, faktor eksternal, nilai rating, alur pemasaran, 

dan transaksi yang digunakan. 

b. Data ssekunder 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak 

langsung dari sumbernya yang mampu memberikan informasi publikasi 

yang berhubungan dengan penelitian. 

 

3.4. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpulan data pada penelitian ini adalah: 

1. Teknik kepustakaan 

Teknik kepustakaan adalah metode pengumpulan data yang 

digunakan penulis dengan mempergunakan buku atau referensi yang 

berkaitan dengan masalah yang dibahas, kepustakaan dilakukan oleh 

penulis dengan cara membaca buku yang terkait dengan pemasaran. 

 

 



 
 

2. Observasi dan pengamatan 

Penulis melaukan observasi dengan teknik pengumpulan data 

melalui pengamatan secara langsung di Kecamatan bajeng, Kabupaten 

Gowa di beberapa pedagang buah-buahan lokal. 

3. Wawancara 

Wawancara penelitian yang dilakukan peneliti menggunakan 

kusioner dengan cara bertanya langsung kepada beberapa pedagang 

buah-buahan lokal yang ada di Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa 

untuk memperoleh data secara langsung dari informan. 

4. Dokumentasi 

Dokumentasi dalam penelitian ini, yaitu untuk membantu 

pengupulan data dari daerah penelitian dengan cara menggali data yang 

sudah di dokumentasikan, berupa surat-surat, peraturan dari lembaga atau 

instansi terkait. 

 

3.5. Teknik Analisis data 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

deskriptif dengan menggunakan alat analisis SWOT dengan menentukan kekuatan 

dan kelemahan (internal) serta peluang dan ancaman (eksternal) uuntuk 

merumuskan strategi pemasaran buah-buahan lokal di Kecamatan Bajeng, 

Kabupaten Gowa. 

Dalam penyusunan strategi dengan menggunakan analisis data SWOT 

ini, model yang dapat digunakan dalam tahap ini yaitu: 

1. Identifikasi faktor internal dan eksternal. 



 
 

2. Matriks strategi internal dan eksternal. 

3. Matriks posisi. 

4. Matriks SWOT. 

 

3.5.1. Identifikasi Faktor Internal Dan Eksternal. 

Dilakukannya perumusan strategi, terlebih dahulu perlu 

diidentifikasi faktor-faktor yang terdapat pada pokok permasalahan. Faktor-

faktornya yaitu, faktor kekuatan dan kelemahan (internal) dan faktor 

peluang  dan ancaman (eksternal). Berikut tabel identifikasi faktor internal 

dan eksternal: 

Tabel 1. identifikasi faktor internal dan eksternal. 

Faktor Internal 

Kekuatan  Kelemahan 

Daftarkan kekuatan apa saja yang 

terdapat  

Daftarkan kelemahan apa saja yang 

terdapat 

Faktor eksternal 

Peluang  Ancaman  

Daftarkan peluang apa saja yang 

terdapat 

Daftarkan ancaman apa saja yang 

terdapat 

Sumber : Rangkuti Freddy, (2001) 

 

 



 
 

3.5.2. Matriks Strategi Internal Dan Eksternal. 

Menurut Freddy Rangkuti (2001), cara-cara penentuan faktor-faktor 

strategi eksternnal perusahaan dapat dilihat sebgai berikut: 

1. Susunlah dalam kolom 1 (5-10 peluang dan ancaman). 

2. Beri bobot masig-masing faktor dalam 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. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor), 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi 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 nilai rating ancaman adalah kebalikannya. Misalnya, jika 

nilai ancaman sangat besar, rantingnya adalah1. Sebaliknya, jika nilai 

ancamannya sedikit, rantingnya 4. 

4. Kalikan 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 berfariasi mulai dari 

4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0(poor). 

5. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor 

pembobotan bagi yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan 

bagaimana bereaaksi terhadap faktor-faktor strategis internalnya. Skor total 

ini dapa digunakan untuk membandingkan. 



 
 

Tabel 2. Faktor strategi eksternal 

 

FAKTOR-FAKTOR 

STRATEGI INTERNAL 
BOBOT RATING 

BOBOT X 

RATING 

 

Daftarkan 5-10 kekuatan 

dan kelemahan internal 

 

Berikan bobot 

setiap 

indikator 

kekuatan dan 

kelemahan 

 

Berikan 

ranting setiap 

item indikator 

kekuatan dan 

kelemahan 

 

Kemudian 

kalikan hasil 

bobotdengan 

ranting 

Jumlah Total     

Sumber : Rangkuti Freddy, (2001) 

Sedangkan untuk menentukan cara-cara penentuan faktor strategi internal 

perusahaan dapat dilihat sebagai berikut: 

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

kolom 1. 

2. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan skala mulai dari 1,0 

(paling pentig) sampai 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh faktor-

faktor tersebut terhadap posisi strategis. (semua bobot tersebut jumlahnya 

tidak boleh melebihi skor total 1,00). 

3. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan 

memberikan skala mulai dari 4 (Outstanding) sampai dengan 1 (Poor), 

berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi yang bersangkutan. 

Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang masuk kategori 

kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik) dengan 



 
 

membandingkannya dengan rata-rata industri atau dengan pesaing utama. 

Sedangkan variabel yang bersifat negatif, kebalikannya. 

4. Kalikan bobot bada 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 dari 

4,0 (Outstanding) sampai dengan 1 (Poor). 

5. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau catatan mengapa 

faktor-faktor dipilih, dan bagaimana skor pembobotannya dihitung. 

Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total skor 

pembobotan bagi yang bersangkutan. Nilai total ini menunjukkan  

bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadapfaktor-faktor strategis 

internalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk membandingkan . 

Tabel 3. faktor strategi Eksternal 

FAKTOR-FAKTOR 

STRATEGI EKSTERNAL 
BOBOT RATING 

BOBOT X 

RATING 

 

Daftarkan 5-10 kekuatan 

dan kelemahan eksternal 

 

Berikan bobot 

setiap 

indikator 

kekuatan dan 

kelemahan 

 

Berikan 

ranting setiap 

item indikator 

kekuatan dan 

kelemahan 

 

Kemudian 

kalikan hasil 

bobotdengan 

ranting 

Jumlah Total     

Sumber : Rangkuti Freddy, (2001) 

 

 



 
 

1.5.3   Matriks Posisi 

Hasil analisis pada tabel matrik faktor strategi internal dan faktor 

eksternal dipetakan pada matrik posisi dengan cara sebagai berikut: 

1. Sumbu horizontal (x) menunjukkan kekuatan dan kelemahan, 

sedangkan sumbu vertikal (y) menunjukkan peluang dan ancaman.  

2. Posisi perusahaan ditentukan dengan hasil sebagai berikut:  

a. Jika kekuatan lebih besar daripada kelemahan maka nilai x > 0 dan 

sebaliknya kalau kelemahan lebih besar daripada kekuatan maka 

nilainya x < 0.  

b. Jika peluang lebih besar daripada ancaman maka nilai y > 0 dan 

sebaliknya kalau ancaman lebih besar daripada peluang maka 

nilainya y < 0.  

3. Untuk menentukan posisi pemasaran, dibuat perhitungan berdasarkan 

dengan selisih dari hasil sub total skor dari matriks faktor internal dan 

eksternal, hasilnya dapat dirangkum sebagai berukut: 

a. Koordinat analisis internal 

Kekuatan-kelemahan = ..... -  ...... =  ? 

b. Koordinat analisis eksternal 

Peluang-ancaman = ..... -  ...... =  ? 

Jadi titik koordinatnya (x,y) 

 

 

 



 
 

Berikut matriks posisi analisis SWOT dari hasil pembobotan yaitu 

sebagai berukut: 

 

 

 

Kuadran III    Kuadran I  

Mendukung Strategi   Mendukung Strategi  
turn-around    agresif  

 

 

 

Kuadran IV   

Mendukung Strategi  

defensive       Kuadran II 

Mendukung Strategi 

deversifikasi  

Gambar 2. Matriks Posisi Analisis SWOT. 

 

Keterangan: 

Kuadran I  

1. Merupakan posisi yang menguntungkan untuk dikembangkan. 

2. Mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat memanfaatkan peluang 

secara maksimal.  

3. Menerapkan strategi yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif.  

 

Kelemahan Kekuatan 

Peluang 

Ancaman 



 
 

Kuadran II  

1. Meskipun menghadapi berbagai ancaman, namun  mempunyai keunggulan 

sumber daya.  

2. Dalam posisi seperti ini menggunakan kekuatannya untuk memanfaatkan 

peluang jangka panjang.  

3. Dilakukan dengan penggunaan diversifikasi produk atau pasar.  

Kuadran III  

1. Posisi dapat dikembangkan.  

2. Menghadapi peluang besar tetapi sumber dayanya lemah, karena itu dapat 

memanfaatkan peluang tersebut secara optimal fokus strategi pada posisi 

seperti inilah meminimalkan kendala-kendala internal pemasaran.  

Kuadran IV  

2. Merupakan kondisi yang serba tidak menguntungkan dan tidak dapat 

dikembangkan. 

3. Menghadapi berbagai ancaman eksternal sementara sumber daya yang dimiliki 

mempunyai banyak kelemahan.  

 

 

1.5.4 Matriks SWOT. 

Matriks SWOT dapat menggambarkan secara jelas bagaimana 

peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi usahatani dapat disesuaikan 

dengan kekuatan dan kelemahan yang dimilikinya. Untuk lebih jelasnya 

dapat dilihat pada tabel 3. 

 

 



 
 

Tabel 4. Diangram Matrik Swot 

 

 Faktor 

internal 

(IFAS) 

Faktor 

Eksternal 

(EFAS) 

Kekuatan  

(Strengths) 

 

Kelemahan  

(Weakness) 

 

Peluang 

(Opportunities) 

 

Strategi S – O : Ciptakan 

strategi yang menggunakan 

kekuatan untuk 

memanfaatkan peluang  

Strategi W – O : Ciptakan 

strategi yang meminimalkan 

kelemahan untuk 

memanfaatkan peluang  

Ancaman 

(Threats) 

 

Strategi S – T : Ciptakan 

strategi yang menggunakan 

kekuatan untuk mengatasi 

ancaman  

Strategi W – T : Ciptakan 

strategi yang meminimalkan 

kelemahan dan menghindari 

ancaman  

Sumber : Rangkuti freddy, (2001) 

Keterangan: 

1. Strategi SO 

Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran usahatani yaitu dengan 

memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan memanfaatkan peluang 

sebesar-besarnya. 

2. Strategi ST 

Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki 

usahatani untuk mengatasi ancaman. 

3. Strategi WO 

Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada 

dengan cara meminimumkan kelemahan yang ada. 

 



 
 

4. Strategi WT 

Strategi ini berdasarkanpada kegiatan pemanfaatkan peluang dan 

berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari ancaman. 

 

3.6. Defenisi Operasional 

Adapun Defenisi Operasional yaitu: 

1. Buah pisang lokal yang menjadi ciri khas bagi setiap daerah, yang dapat 

dikembangkan melalui strategi pemasaran. 

2. Strategi pemasaran adalah salah satu rencana yang terkait dengan 

keunggulan faktor internal pada strategi perusahaan dengan tantangan 

dari lingkungan berbagai faktor eksternal yang ada kemudian dirancang 

untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui 

pelakasanaan yang tepat oleh perusahaan, sehingga dapat mengurangi 

berbagai saingan dari perusahaan lain. 

3. Analisis SWOT dalah sebuah metode perencanaan strategis yang 

digunakan untuk mengevaluasi Strenghts, Weakness, Opportunities, dan 

Threats terlibat dalam suatu proyek atau dalam bisnis usaha. Analisis 

SWOT adalah analisis yang dilakukan oleh pedagang-pedagang buah-

buahan lokal dengan memanfaatkan faktor-faktor internal  dan eksternal. 

4. Kekuatan (Strengths) adalah kondisi kekuatan perusahaan berupa faktor-

faktor internal yang terdapat pada pemasaran buah-buahan lokal di 

Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa. 

 



 
 

5. Kelemahan adalah kondisi kelemahan pemasaran berupa faktor-faktor 

internal yang terdapat di Kecamatan Bajeng, Kabupaten Gowa. 

6. Peluang adalah kondisi pemasaran berupa faktor-faktor eksternal yang 

dapat berkembag dimasa mendatang yang terdapat di Kecamatan Bajeng, 

Kabupaten Gowa. 

7. Ancaman adalah kondisi pemasaran berupa faktor-faktor eksternal yang 

akan mengganggu kelangsungan alur pemasaran di Kecamatan Bajeng, 

Kabupaten Gowa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

IV. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

4.1.  Kondisi Geografis 

Kecamatan  Bajeng  merupakan  salah  satu  bagian  wilayah  dari 

Kabupaten  Gowa  yang  terletak  di  sebelah  Utara  Sungguminasa  yang 

merupakan  Ibukota  Kabupaten  Gowa.Dari  segi  geografis  Kecamatan Bajeng 

terdiri dari dataran dengan batas-batas wilayah sebagai berikut : 

 

 

 

dengan Kecamatan Bajeng Barat 

Koordinat  dan  ketinggian  letak  kantor  Desa/Kelurahan,   desa yang 

paling jauh dari permukaan laut adalah Desa Bone sedangkan Desa yang  paling  

dekat  dengan  laut  adalah  Desa  Maccini  Baji. Untuk  lebih jelasnya  ketinggian  

dari  permukaan  laut  masing-masing  desa  dapat dilihat pada Tabel 5. 

Kecamatan  Bajeng  merupakan  wilayah  dataran  yang  memiliki 

wilayah  seluas  60,09  Km2 atau  3,19%  dari  luas  wilayah  daratan Kabupaten  

Gowa.Kecamatan  Bajeng  mempunyai  14  wilayah Desa/Kelurahan  dengan  

desa  yang  terluas  adalah  Desa  Pabentengang dengan luas wilayah 8,89 Km2 

atau 14,79% dari luas Kecamatan Bajeng. 

Untuk desa yang terkecil adalah Kelurahan Mataallo dengan luas wilayah  

2,5  Km2 atau  1,22%  dari  Luas  Kecamatan  Bajeng. Persentase masing-masing 

desa dapat dilihat pada tabel 6. 



 
 

Akses  dari  Ibukota  kecamatan  keseluruh  Desa/Kelurahan  di wilayah 

Kecamatan Bajeng relatif mudah,karena semua Desa/Kelurahan dapat dilewati 

dengan kendaraan roda empat maupun roda dua. 

Gambar 3. Koordinat dan Ketinggian Letak Kantor Menurut Desa/Kelurahan 

Kecamatan Bajeng 2017. 

 

 
Sumber : Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

 

 

 



 
 

Gambar 4. Persentase Luas Wilayah Kecamatan Bajeng Menurut Desa/Kelurahan 

Kecamatan Bajeng 2017. 

 

 
Sumber : Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Tabel 5. Koordinat dan Ketinggian Letak Kantor Menurut Desa/Kelurahan 

Kecamatan Bajeng 2017. 

 

DESA/KELURAHAN 

Koordinat dan ketinggian 

Garis Lintan 

(LS) 

Garis Bujur 

(BT) 

Ketinggian 

(Meter) 

(1) (2) (3) (4) 

1     Tangke Bajeng 5,3136 119,4321 27 

2     Panyangkalang 5,3134 119,4482 23 

3     Pabbentengang 5,3063 119,4781 26 

4     Maccini Baji 5,2933 119,4532 22 

5     Kalebajeng 5,2925 119,4375 23 

6     Limbung 5,2933 119,4326 26 

7     Bone 5,2771 119,4194 39 

8     Maradekaya 5,2800 119,4442 27 

9     Lempangang 5,2645 119,4163 27 

10   Bontosunggu 5,2670 119,4275 25 

11   Panciro 5,2393 119,4326 23 

12   Paraikatte 5,2920 119,4879 26 

13   Mataallo 5,2852 119,4345 34 

14   Tubajeng 5,3016 119,4272 33 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 



 
 

Tabel 6. Keadaan Geografis, Topografi dan Kemiringan Lahan Menurut 

Desa/Kelurahan 2017. 

 

DESA/KELURAHAN 
Letak 

Geografis 

Topografi Kemiringan 

Lahan 

(1) (2) (3) (4) 

1     Tangke Bajeng Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

2     Panyangkalang Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

3     Pabbentengang Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

4     Maccini Baji Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

5     Kalebajeng Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

6     Limbung Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

7     Bone Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

8     Maradekaya Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

9     Lempangang Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

10   Bontosunggu Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

11   Panciro Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

12   Paraikatte Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

13   Mataallo Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

14   Tubajeng Bukan Pesisir Hamparan  andai        
   
   

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Tabel 7. Luas Wilayah Kecamatan Bajeng Menurut Desa/Kelurahan 2017. 

 

DESA/KELURAHAN 
Luas 

Km² % 

(1) (2) (3) 

1     Tangke Bajeng 6.35 10.57 

2     Panyangkalang 4.25 7.07 

3     Pabbentengang 8.89 14.79 

4     Maccini Baji 4.32 7.19 

5     Kalebajeng 1.80 3.00 

6     Limbung 3.50 5.82 

7     Bone 3.58 5.96 

8     Maradekaya 5.8 9.65 

9     Lempangang 3.57 5.94 

10   Bontosunggu 3.18 5.29 

11   Panciro 3.18 5.29 

12   Paraikatte 8.24 13.71 

13   Mataallo 1.53 2.55 

14   Tubajeng 1.90 3.16 

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 



 
 

Tabel 8. Jarak Desa / Kelurahan Ke Ibukota Kecamatan, Kabupaten, dan Provinsi 

(Km) dan Nama Ibukota 2017. 

 

DESA/KELURAHAN 
Nama Ibukota 

Desa/kelurahan 

Ibukota Ibukota 

Kecamatan  Kabupaten  

(1) (2) (3) (4) 

1     Tangke Bajeng Pammase 3.15 15.15 

2     Panyangkalang Panyangkalang 3.45 15.45 

3     Pabbentengang Bukkanraki 4.50 16.50 

4     Maccini Baji Bontomaero 3.00 15.00 

5     Kalebajeng Limbung 0.00 12.20 

6     Limbung Kanarea 0.50 12.50 

7     Bone Bone 3.80 15.80 

8     Maradekaya Barasa 2.20 14.20 

9     Lempangang Bontoboddia 4.10 16.10 

10   Bontosunggu Tanetea 3.00 15.00 

11   Panciro Panciro 7.00 19.00 

12   Paraikatte Lonrong 7.15 19.15 

13   Mataallo Jatia 1.40 13.40 

14   Tubajeng Tarantang 1.20 13.20 

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

4.2. Kondisi Demografis 

Pada  tahun  2017  secara  terus-menerus  perkembangan  penduduk di 

Kecamatan  Bajeng  terus  meningkat.  Komponen  utama  yang mempengaruhi  

perkembangan  penduduk  di  Kecamatan  Bajeng  adalah kelahiran, kematian dan 

migrasi.Penduduk terbanyak  di Kecamatan Bajeng berada di Desa  Panciro 6.985 

jiwa, sedangkan menurut kepadatan penduduk kelurahan Mataallo terbesar 3.178 

jiwa perkilometer persegi. Data selengkapnya dapat dilihat pada Tabel 9. 

Pada  Tabel 10.  Terlihat  jumlah  rumah  tangga  dalam  tahun  2017 

mencapai  16.274  Rumah  tangga dengan rata-rata anggota rumah tangga 4 orang 



 
 

setiap rumah  tangga. Peningkatan jumlah rumahtangga tersebut disamping  oleh  

adanya  perubahan  status  perkawinan  penduduk  juga disebabkan  oleh  adanya  

tambahan  penduduk  melalui  migrasi   antar daerah/provinsi. 

Selanjutnya  pada  Tabel  11.  menunjukkan  bahwa  hingga  tahun 2017  

penduduk  perempuan  mencapai  35.240  jiwa  dan  penduduk  lakilaki   

mencapai  34.487  jiwa.  Sex  Rasio  jenis  kelamin  tahun  2017  adalah 98.Rasio  

terbesar  berada  di  Desa  Lempangang,  Bontosunggu  dan Tubajeng yaitu 

sebesar 100  sedangkan yang terkecil berada di Kelurahan Limbung yaitu 93. 

Persebaran penduduk Kecamatan  Bajeng  dengan jumlah penduduk 

sebanyak  69.727  jiwa,  tercatat  penduduk  terbanyak  berada  di  DesaPanciro  

sebanyak  6.985    jiwa,sedangkan  jumlah  penduduk  terkecil berada di 

Kelurahan Tubajeng sebanyak 3.032 jiwa. 

Perkembangan ketenaga kerjaan di Kecamatan Bajeng dapat dilihat dari  

besarnya  keterlibatan  penduduk  dalam  kegiatan  ekonomi. Keterlibatan  

penduduk  dalam  kegiatan  ekonomi  diukur  dengan  porsi penduduk yang masuk 

dalam pasar kerja, yaitu penduduk yang bekerja dan  mencari  pekerjaan,  disebut  

sebagai  tingkat  partisipasi  angkatan kerja.Banyaknya penduduk yang masuk 

dalam pasar kerja menunjukan jumlah penduduk yang siap terlibat dalam kegiatan 

ekonomi. Selain itu perkembangan  ketenagakerjaan  dapat  dilihat  dari  angka  

pengangguran terbuka, lapangan pekerjaan, dan status pekerjaan. 

Sumber  mata  pencaharian  utama  penduduk  di  Kecamatan  Bajeng 

adalah  mayoritas  di  sektor  pertanian.  Adapun  produk  unggulan  pada sektor 

tanaman pertanian yaitu tanaman padi.   



 
 

Gambar 5. Presentase Jumlah Penduduk Menurut Desa/Kelurahan 2017. 

 

 
Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Gambar 6. Jumlah Penduduk Menurut Desa/Kelurahan 2017. 

 

 
Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

 



 
 

Gambar 7. Jumlah Rumah Tangga Menurut Desa/Kelurahan 2017. 

 

 
Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Gambar 8.Jumlah Penduduk Menurut Jenis Kelamin Tiap Desa/Kelurahan 2017. 

 

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 



 
 

Tabel 9. Penduduk Menurut Jenis Kelamin dan Jenis KelaminDesa/Kelurahan 

2017. 

 

DESA/ 

KELURAHAN 
Laki-laki 

Perempuan  Jumlah Jenis kelamin 

(1) (2) (3) (4) (5) 

1     Tangke Bajeng 1.880 1.894 3.774 99 

2     Panyangkalang 2.686 2.723 5.409 99 

3     Pabbentengang 2.677 2.749 5.426 97 

4     Maccini Baji 2.286 2.420 4.706 94 

5     Kalebajeng 2.183 2.317 4.500 94 

6     Limbung 2.479 2.659 5.138 93 

7     Bone 2.890 2.941 5.831 98 

8     Maradekaya 2.996 3.034 6.030 99 

9     Lempangang 1.899 1.888 3.787 100 

10   Bontosunggu 3.417 3.428 6.845 100 

11   Panciro 3.476 3.509 6.985 99 

12   Paraikatte 1.697 1.705 3.402 100 

13   Mataallo 2.404 2.458 4.862 98 

14   Tubajeng 1.517 1.515 3.032 100 

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Tabel 10. Jumlah Penduduk Menurut Jenis Kelamin dan Kelompok Umur Tahun 

2017 

Kelompok Umur Laki-laki Perempuan  Jumlah 

(1) (2) (3) (4) 

0-4 3.460 3.246 6.706 

5-9 3.310 3.117 6.427 

10-14 3.226 3.113 6.339 

15-19 3.369 3.060 6.429 

20-24 2.820 2.773 5.593 

25-29 2.736 2.751 5.487 

30-34 2.509 2.751 5.260 

35-39 2.487 2.626 5.113 

40-44 2.488 2.615 5.103 

45-49 2.278 2.410 4.688 

50-54 1.801 1.879 3.680 

55-59 1.483 1.546 3.029 

60-64 1.024 1.095 2.119 

65-69 616 840 1.456 

70-75 441 626 1.067 

75+ 439 792 1.231 

Jumlah  34.487 35.240 69.727 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 



 
 

Tabel 11. Jenis Pekerjaan Utama, Produk Unggulan Menurut Desa/Kelurahan 

2017. 

 

DESA/ KELURAHAN Pekerjaan Utama 
Komoditi/Produk 

Unggulan 

(1) (2) (3) 

1     Tangke Bajeng Pertanian  Padi Sawah 

2     Panyangkalang Pertanian  Padi Sawah 

3     Pabbentengang Pertanian  Padi Sawah 

4     Maccini Baji Pertanian  Padi Sawah 

5     Kalebajeng Pertanian  Padi Sawah 

6     Limbung Pertanian  Padi Sawah 

7     Bone Pertanian  Padi Sawah 

8     Maradekaya Pertanian  Padi Sawah 

9     Lempangang Pertanian  Padi Sawah 

10   Bontosunggu Pertanian  Padi Sawah 

11   Panciro Pertanian  Padi Sawah 

12   Paraikatte Pertanian  Padi Sawah 

13   Mataallo Pertanian  Padi Sawah 

14   Tubajeng Pertanian  Padi Sawah 

 

Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019. 

Gambar 9. Banyaknya Sarana Pendidikan di Kecamatan Bajeng 2017. 

 

 
Sumber: Kecamatan Bajeng Data Angka, 2019.  



 
 

BAB V HASIL DAN PEMBAHASAN 

5.1. Pemasaran Pisang Lokal  

 Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa, buah pisang yang dipasarkan 

adalah hasil produksi sendiri, selain itu pemasaran ini juga dilakukan melalui 

kerja sama antara petani ke pedagang pengumpul (pedagang yang melakukan 

pengantaran kepada pedagang buah). Buah pisang ini dijual persisir dan juga 

dijual pertandan. Selanjutnya pedagang buah pisang memasarkannya Di Pasar 

Tradisional, Disepanjang jalan atau Di depan rumahnya sendiri.  

Buah pisang yang dipasarkan ini, mudah dijangkau oleh semua kalangan 

(kalangan bawah, menengah dan kalangan atas) karena pisang yang dipasarkan 

seharga Rp.7.500/sisir, dan jika dijual pertandan dijual dengan hitungan 

sisir/tandan. Adapun seharga Rp. 2.000/sisir  untuk jenis pisang kecil dan manis 

(Pisang Muli/pisang burung-burung) dan jika dijual pertandan seharga Rp. 

13.000-15.000/tandan.  

Pemasaran buah pisang ini cukup strategis dan buah pisang ini 

dipasarkan setiap hari, baik yang memasarkannya di pasar tradisional maupun 

yang memasarkannya Di sepanjang jalan atau Di depan rumah pedagang itu 

sendiri, artinya pemasaran buah pisang ini tidak kenal waktu atau dengan kata lain 

tidak dengan hari-hari tertentu.  

 

 

 

 



 
 

5.2. Identifikasi Faktor Internal  

Berdasarkan survai langsung di lokasi penelitian, sesuai dengan 

pengumpulan data yang dilakukan penelitian, maka dapat diidentifikasi faktor-

faktor internal dari pemasaran buah pisang lokal di Kecamatan Bajeng Kabupaten 

Gowa yaitu,  Modal yang cukup dan Manfaat buah pisang bagi kesehatan yang 

dapat menarik minat konsumen. Selain itu, Buah pisang tersedia sepanjang tahun, 

Buah pisang juga beraneka ragam varietas dan Lokasi pemasaran buah pisang 

yang strategis yang dapat menguntungkan pedagang buah pisang. Namun, kualitas 

buah pisang masih rendah, penanganan pasca panen yang tidak optimal dan juga 

tidak adanya pembudidayaan pisang secara khusus, dan karena banyaknya buah 

pisang yang diambil dari pedagang pengumpul sehingga banyaknya buah pisang 

tidak laku terjual hingga akhirnya  dibuang. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat 

pada Tabel 12 berikut: 

Tabel 12. Identifikasi Faktor-faktor Internal 

 

Identifikasi Faktor-Faktor Internal 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weakess) 

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia sepanjang 

tahun. 

4. Buah pisang yang beraneka ragam 

varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah pisang yang 

strategis. 

1. Kualitas buah pisang masih rendah 

2. Penanganan pasca panen yang tidak 

optimal. 

3. Tidak adanya pembudidayaan pisang 

secara khusus. 

4. Buah pisang yang tidak laku terjual, 

dibuang. 

Sumber  : Data primer yang telah diolah 2019. 



 
 

Adapun identifikasi faktor-faktor internal pemasaran buah pisang Di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa yaitu: 

1. Kekuatan  

a. Modal yang cukup. 

Modal yang cukup menjadi salah satu kekuatan pedagang buah 

pisang, , dikatakan demikian karena pada pemasaran buah pisang Di 

Kecamatan Bajeng, terdapat adanya ikatan emosional yang tinggi antara 

petani atau produsen dengan pedagang pengumpul dan  juga pedagang 

buah pisang lainnya, sehingga pedagang buah pisang dapat 

melangsungkan usahannya dengan tidak terkendala dengan adanya modal 

yang kurang, artinya tercukupi. 

b. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

Manfaat Buah pisang bagi kesehatan yaitu sebagai sumber 

tenaga, buah pisang dengan mudah dapat dicerna, gula yang terdapat di 

buah tersebut diubah menjadi sumber tenaga yang bagus secara cepat, dan 

itu bagus dalam pembentukan tubuh, untuk kerja otot, dan sangat bagus 

untuk menghilangkan rasa lelah. Bagi ibu hamil, pisang juga disarankan 

untuk dikonsumsi para wanita hamil karena mengandung asam folat yang 

mudah diserap janin melalui rahim. Tetapi disarankan untuk mengatur 

konsumsi Anda karena dalam satu buah pisang mengandung sekitar 85-100 

kalori yang terlalu besar untuk calon buah hati Anda. Bagi Penyakit usus 

dan perut, radang lambung, luka bakar, bagi Diabetes,Penderita Anemia, 

bagi Penderita Lever dan pisang juga untuk Mengatur Bobot Badan. Dengan 



 
 

berbagai manfaat yang dimiliki oleh buah pisang ini, masyarakat akan 

semakin sadar akan buah pisang bagi kesehatannya, dan tentunya 

permintaan pasarbuah pisang akan semakin tinggi. 

c. Buah pisang tersedia sepanjang tahun. 

Buah pisang ini merupakan buah yang tidak musiman, artinya 

tidak kenal musim, selalu berbuah sehingga ketersediaanya selalu ada, 

berbeda dengan buah-buahan lainnya seperti mangga, durian, rambutan, 

dan lain sebagainnya yang hanya berbuah pada saat musimnya 

saja/musim teetentu. Buah pisang ini tersedia sepanjang tahun dan 

dengan ketersediaanya yang selalu ada menjadi suatu keuntungan bagi 

petani ataupun pedagang buah pisang karena dapat selalu memproduksi 

buah pisang dan memasarkannya serta konsumenpun selalu terpenuhi 

kebutuhannya akan buah pisang ini. 

d. Buah pisang yang beraneka ragam varietas. 

Dengan keanekaragaman varietas buah pisang ini, menjadi suatu 

kekuatan tersendiri bagi buah pisang. Karenanya tidak seperti buah-

buahan lokal lain yang memiliki banyak varietas. Dan dengan banyaknya 

varietas buah pisang ini, menjadi alasan konsumen untuk membeli buah 

pisang, dikatakan demikian karena tidak semua orang mempunyai selera 

yang sama, tidak semua konsumen mengonsumsi buah pisang dengan 

jenis varietas yang sama, olehnya dengan banyaknya varietas buah 

pisang, selera konsumen, kebutuhan konsumen terpenuhi. Adapun 



 
 

varietasbuah pisang yaitu: pisang kepok, pisang mas, pisang nagka, 

pisang tanduk, pisang raja bulu dan pisang ambon. 

e. Lokasi pemasaran buah pisang yang strategis. 

Dikatakan lokasi yang strategis, kerena pemasaran buah pisang 

pisang ini mudah ditemui, terdapat dimana saja dan sangat 

menguntungkan bagi pedagang dalam melangsungkan perdagangannya. 

Pemasaran buah pisang ini dipasarkan di Pasar Tradisional, Supermarket, 

di Sepanjang Jalan dan bahkan di depan Rumah pedagang buah pisang 

itu sendiri, sehingga mudah dijangkau oleh konsumen, baik itu konsumen 

yang hanya berbelanja di pasar-pasar tradisional ataupun konsumen yang 

berbelanja di supermarket, dan juga konsumen yang melintas sepanjang 

jalan Kecamatan Bajeng. 

2. Kelemahan  

a. Kualitas buah pisang masih rendah. 

Dikatakan kualitas buah pisang masih rendah dikarenakan buah 

pisang yang buahnya kecil, penyebab dari buah pisang yang ukurannya 

lebih kecil dari yang seharusnya, dipengaruhi oleh pohon pisang yang 

sering diambil daunnya, daun pisang biasanya diambil daunnya 

dikarenakan daun pisang juga dijual daunnya (daun pisang dapat 

digunakan sebagai pembungkus kue, pembungkus kedelai yang dijadikan 

tempe, pembungkus lontong dan lain sebagainnya). Kualitas buah pisang 

yang masih rendah juga dikarenakan kurangnya antisipasi penjagaan 

kualitas buah pisang, hal tersebut dikatakan demikian, karena biasanya 



 
 

buah pisang kulitnya terdapat banyak warna hitam kecoklatan, akibat 

buah pisang yang terbentur, tergores atau terkena gesekan.  

b. Penanganan pasca panen yang tidak optimal. 

Buah pisang yang telah di panen, tidak dilakukannya 

penanganan secara  khusus seperti pada proses pengankutan, buah pisang 

yang diangkut hendaknya hati-hati dalam proses pengangkutan dari 

kebun ke gudang atau hingga sampai ke tempat pemasaran, guna untuk 

melindungi buah pisang dari kerusakan mekanis yang mungkin terjadi 

selama pengangkutan seperti benturan, himpitan, gesekan dalam 

pengangkutan. Selain itu, pada penyimpanan buah pisang setelah 

ditepanen. Penyimpanan buah pisang harusnya di simpan dalam ruangan 

yang bersuhu rendah diatas titik beku sehingga buah pisang berada dalam 

kelembapan tinggi, akan tetapi tidak sampai membeku, karena suhu 

rendah dapat menghambat berbagai proses respirasi dan transpirasi, 

kelayuan, pelunakan, dan perubahan warna.  

c. Tidak adanya pembudidayaan pisang secara khusus. 

Petani hanya menanam pohon pisang tanpa melakukan 

penanaman secara khusus/membudidayakannya dan  bahkan hanya 

anakan dari pohon pisang itu sendiri yang diambil kemudian ditanam 

kembali lagi, pohon pisang hanya ditanam di pelataran rumah masyarakat 

atau pelataran rumah petani dan juga pada awah-sawah mereka, namun 

hanya ditanam saja dibiarkan tumbuh dengan sendirinya hingga sampai 

berbuah (Tidak adanya pembibitan, tidak adanya perhatian terkait tanah 



 
 

yang cocok ditanami pohon pisang, tidak adanya pengolahan media 

tanam pisang yang baik, tidak memperhatikan teknik menanam pisang 

yang benar dan tidak melakukan teknik pemeliharaan tanaman pisang) 

d. Buah pisang yang tidak laku terjual, dibuang. 

Buah pisang yang tidak laku terjual, dibuang dikarenakan buah 

pisang yang sudah terlalu matang/sudah lembek dan kulitnyapun sudah 

tidak menarik/hitam. Pedagang buah pisang terlalu banyak 

mengambil/membeli buah pisang dari pedagang pengumpul shingga buah 

pisang yang ia ambil tidak habis terjual semua, harusnya pedagang buah 

pisang dapat memperkiraan sekian % akan habis terjual dan sekian  % 

belum terjual sebelum membeli/mengambil buah pisang dari pedagang 

atau petani sehingga dapat mengantisipasi tidak lakunya terjual buah 

pisang yang ia pasarkan. 

 

5.3. Identifikasi Faktor Eksternal 

Berdasarkan survai langsung di lokasi penelitian, sesuai dengan 

pengumpulan data yang dilakukan penelitian, maka dapat diidentifikasi faktor-

faktor eksternal dari pemasaran buah pisang Di Kecamatan Bajeng Kabupaten 

Gowa yaitu, Pangsa pasar yang luas dan berbagai macam produk olahan buah 

pisang yang menyebabkan permintaan pasar yang semakin tinggi. Selain itu 

berpeluang untuk  peningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup sehat dengan 

mengkonsumsi buah pisang yang juga dapat di dukung oleh perkembangan 

teknologi informasi. Namun, maraknya buah impor, pluktuasi harga buah pisang, 



 
 

adanya produk subtitusi menjadi ancaman bagi pedagang buah pisang lokal. 

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 13 berikut: 

 

Tabel 13. Identifikasi Faktor-faktor Eksternal 

 

Identifikasi Faktor-Faktor Eksternal 

Peluang (Oppurtunity) Ancaman (Threat) 

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk olahan 

buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang semakin 

tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran masyarakat 

untuk hidup sehat dengan 

mengkonsumsi buah pisang. 

5. Perkembangan teknologi informasi. 

1. Maraknya buah impor. 

2. Pluktuasi harga buah pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

Sumber  : Data primer yang telah diolah 2019. 

Adapun identifikasi faktor-faktor eksternal pada pemasaran buah pisang 

Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa yaitu: 

1. Peluang  

a. Pangsa pasar yang luas. 

Adanya permintaan buah pisang yang semakin tinggi, 

dikarenakan oleh permintaan pasar buah pisang khususnya diminati oleh 

anak-anak, remaja, dewasa, ibu hamil dan manula.  

Bagi anak-anak, buah pisang ini untuk dapat melancarkan sistem 

pencernaan anak, pada pisang juga kaya kalsium, yang berperan dalam 

pembentuan tulang anak yang lebuh kuat dan sehat, serta kandungan 



 
 

vitanin A tinggi, yang dapat meningkatkan kesehatan mata anak sehingga 

penglihatannya lebih baik.kandungan foat atau zat besi dalam pisang, 

bisa memproduksi sel darah merah dengan baik, sehingga anak dapat 

terhindar dari anemia.pisa kaya akan kalium yang dapat membantu 

sirkulasi darah sehingga meningkatkan kemampuan otak. 

Bagi remaja  dan dewasa, mempunyai selera yang tinggi, tidak 

hanya ingin mengonsumsi buah pisang secara langsung, melainkan juga 

suka mengonsumsi produk olahan buah pisang (kripik pisang, pisang 

naget dan lain sebagainya produk olahan dari buah pisang.  

Bagi ibu hamil, pisang juga disarankan untuk dikonsumsi para 

wanita hamil karena mengandung asam folat yang mudah diserap janin 

melalui rahim. Tetapi disarankan untuk mengatur konsumsi Anda karena 

dalam satu buah pisang mengandung sekitar 85-100 kalori yang terlalu 

besar untuk calon buah hati. 

Bagi manula, biasanya sudah tidak bisa mengonsumsi makan-

makanan yang keras atau kasar, sehingga buah pisang dapat dihancurkan 

seperti bubur kemudian dikonsumsinya dengan mudah dan juga tidak 

keras. 

b. Berbagai macam produk olahan buah pisang. 

Dengan adanya berbagai produk olahan buah pisang ini, minat 

konsumen atau pelanggan semakin meningkat, dikarenakan selera 

konsumen , kebutuhan konsumen yang terpenuhi, karena tidak semua 

orang suka dengan buah pisang, namun tidak menuntut kemungkinan jika 

adanya pengolahan buah pisang menjadi berbagai jenis produk olahan 



 
 

masih tidak suka dengan buah pisang. Olehnya itu, Buah pisang diolah 

menjadi berbagai macam produk olahan (Diversifikasi produk) seperti 

buah pisang di olahmenjasi kue barongko, kue brownies pisang, pisang 

naget, kripik pisang dan lain sebagainnya guna untuk menambah nilai 

dari buah pisang itu sendiri dan juga memenuhi selera atau kebutuhan 

konsumen. 

c. Permintaan pasar yang semakin tinggi. 

Minat konsumen akan buah pisang semakin meningkat, 

dikarenakan jumlah penduduk setiap tahunnya mengalami peningkatan 

yang juga dikarenakan oleh pangsa pasar yang luas. Selain itu, 

banyaknya usaha atau industri rumahan yang produksi usahanya 

berbahan dasar buah pisang. Permintaan pasar yang semakin tinggi juga 

dikarenakan kesadaran masyarakat akan manfaat buah pisang bagi 

kesehatannya sehingga minat konsemen terhdap buah pisang semakin 

meningkat. 

d. Peningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup sehat dengan 

mengkonsumsi buah pisang. 

Dengan berbagai manfaat dan kandungan buah pisang bagi 

kesehatan, masyarakat akan semakin sadar akan buah pisang bagi 

kesehatannya. Manfaat Buah pisang yaitu sebagai sumber tenaga, buah 

pisang dengan mudah dapat dicerna, gula yang terdapat di buah tersebut 

diubah menjadi sumber tenaga yang bagus secara cepat, dan itu bagus 

dalam pembentukan tubuh, untuk kerja otot, dan sangat bagus untuk 

menghilangkan rasa lelah.  



 
 

Bagi ibu hamil, pisang juga disarankan untuk dikonsumsi para 

wanita hamil karena mengandung asam folat yang mudah diserap janin 

melalui rahim. Tetapi disarankan untuk mengatur konsumsi Anda karena 

dalam satu buah pisang mengandung sekitar 85-100 kalori yang terlalu 

besar untuk calon buah hati Anda. Bagi Penyakit usus dan perut, radang 

lambung, luka bakar, bagi Diabetes,Penderita Anemia, bagi Penderita 

Lever dan pisang juga untuk Mengatur Bobot Badan. Dengan berbagai 

manfaat yang dimiliki oleh buah pisang ini, masyarakat akan semakin 

sadar akan buah pisang bagi kesehatannya, dan tentunya permintaan 

pasarbuah pisang akan semakin tinggi. 

e. Perkembangan teknologi informasi. 

Adanya teknologi informasi yang sudah berkembang, dapat 

membantu petani dalam menambah pengetahuannya dalam 

meningkatkan kualitas buah pisang dan budidaya pisang serta penangan 

pasca panennya agar hasil produksinya lebih meningkat dan dengan 

kualitas yang tinggi pula. Selain itu, juga dapat membantu pedagang 

untuk mempromosikan buah pisang yang ia pasarkan, baik itu buah 

pisang yang masih utuh pertandan, persisir maupun buah pisang yang 

sudah diolah menjadi berbagai jenis olahan (kripik pisang, kue barongko, 

pisang naget) dan lain sebagainya dapat di pasarkan melalui teknologi 

informasi sehingga dapat menambah permintaan konsumen akan produk 

yang dipasarkan. 

 

 



 
 

2. Ancaman 

a. Maraknya buah impor. 

Dengan berbagai jenis buah lainnya yang berasal dari luar 

daerah, minat konsumen terhadap buah pisang lokal semakin berkurang, 

dikarenakan buah-buahan impor sangat menarik minat pelanggan, artinya  

selera konsumen yang tinggi, konsumen lebih memperhatikan bentuk 

fisik buah-buahan impor (warna buah impor lebih cerah, lebih mulus 

tampa adanya bintik hitam pada kulit buah, terlihat bersih, selain itu 

ukuran buah impor lebih besar dan beberapa buah impor cenderung lebih 

murah). 

b. Pluktuasi harga buah pisang. 

Harga buah pisang yang tidak tetap, dikarenakan pada saat 

waktu-waktu tertentu atau waktu pemakaian, seperti pada saat hari raya 

keagamaan, acara-acara adat (acara pernikahan, sunatan, hakikah) harga 

buah pisang semakin tinggi.  

Sebagaimana hukum penawaran yaitu semakin tinggi harga, 

semakin banyak jumlah barang yang bersedia ditawarkan. Begitu juga 

dengan sebaliknya, semakin rendah tingkat harga, semakin sedikit jumlah 

barang yang bersedia ditawarkan (Saldi F, 2013). 

c. Adanya produk subtitusi. 

Produk subtitusi ini merupakan produk pengganti, yang 

fungsinya sama atau manfaatnya sama. Sebagian orang tidak suka 

dengan buah pisang, entah karena teksturnya, rasanya, atau efeknya 



 
 

diperut, namun untuk mendapatkan kandungan yang sama, maka 

subtitusi dari buah pisang ini yaitu, buah mangga, buah kiwi dan buah 

semangka.  

Namun, hanya saja buah subtitusi dari buah pisang ini adalah 

buah-buahan yang musiman, yang hanya ada di musim-musim tertentu/di 

musimnya saja, berbeda dengan buah pisang yang merupakan tanaman 

sepanjang tahun atau tidak musiman yang artinya ketersediaanya selalu 

ada. Subtitusi buah-buahan (buah mangga, buah kiwi, dan buah 

semangka) dari buah pisang, buah ini kandungan dan manfaatnya hampir 

sama atau setara dengan buah pisang kandungannya yaitu: buah kiwi 

memiliki nutrisi yang sangat mirip dengan pisang. Misalnya saja, dalam 

satu buah pisang ukuran sedang dan satu sajian kiwi, terkandung jumlah 

kalori, potasium, karbohidrat, serat, vitamin C, vitamin B dan magnesium 

yang beda tipis, Seperti pisang kiwi juga bisa dikonsumsi langsung atau 

dipasarkan dengan makanan lain dan dibuat berbagai variasi makanan. 

 

5.4. Matriks Strategi Internal  

Dari hasil penelitian pemasaran buah-buahan lokal (pisang), maka 

disusunlah  faktor-faktor internal (kekuatan dan kelemahan) yang dapat 

dirumuskan kedalam matriks strategi internal yaitu dapat dilihat pada Tabel 14 

berikut: 

 

 



 
 

Tabel 14. Matriks Strategi Internal 

 

Faktor Strategi Internal Bobot Ranting Skor 

Kekuatan  

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia sepanjang tahun. 

4. Buah pisang yang beraneka ragam varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah pisang yang strategis. 

 

0,15 

0,18 

0,13 

 0,07 

0,09 

 

4 

4 

4 

3 

3 

 

0,60 

0,72 

0,52 

0,21 

0,36 

Total  0,62 18 1,87 

Kelemahan 

1. Kualitas buah pisang masih rendah 

2. Penanganan pasca panen yang tidak optimal. 

3. Tidak adanya pembudidayaan pisang secara 

khusus. 

4. Buah pisang yang tidak laku terjual, dibuang. 

 

0,12 

0,10 

 

0,09 

0,07 

 

1 

1 

 

2 

2 

 

0,12 

0,10 

 

0,18 

0,14 

Total 0,38 6 0,54 

Jumlah Total 1,00 24 2,41 

Sumber  : Data primer yang telah diolah 2019. 

Pada tabel 14. Terlihat bahwa matriks strategi internal yang 

menghasilkan skor tertinggi pada faktor kekuatan adalah Manfaat buah pisang 

bagi kesehatan dengan skor faktor kekuatan tertinggi adalah sebesar 0,72. Skor 

terendah pada faktor kekuatan adalah Buah pisang yang beraneka ragam varietas 

dengan skor masing-masing faktor kekuatan terendah sebesar 0,21. Sedangkan 

pada faktor kelemahan skor tertinggi adalah Tidak adanya pembudidayaan pisang 

secara khusus dengan skor faktor kekuatan tertinggi adalah sebesar 0,18. Skor 



 
 

terendah pada faktor kekuatan adalah Penanganan pasca panen yang tidak optimal 

dengan skor masing-masing faktor kelemahan terendah sebesar 0,10.  

Total skor matriks strategi internal sebesar 2,41. Hal ini menunjukkan 

bahwa kekuatan yang dimiliki pada pemasaran buah pisang Di Kecamatan Bajeng 

Kabupaten Gowa dapat mengatasi berbagai kelemahan dengan cukup baik. 

 

 

5.5. Matriks Strategi Eksternal 

Dari hasil penelitian pemasaran buah-buahan lokal (pisang), maka 

disusunlah  faktor-faktor eksternal ( peluaang dan ancaman )yang dapat 

dirumuskan kedalam matriks strategi eksternal. Dapat dilihat pada Tabel 14 

berikut: 

Tabel 15. Matriks Strategi Eksternal 

 

Faktor Strategi Eksternal  Bobot Ranting Skor 

Peluang 

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk olahan buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang semakin tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup 

sehat dengan mengkonsumsi buah pisang. 

5. Perkembangan teknologi informasi. 

 

0,11 

0,13 

 

0,15 

0,18 

0,09 

 

1 

2 

 

3 

4 

1 

 

0,11 

0,26 

 

0,45 

0,72 

0,09 

Total 0,66 11 1,63 

Ancaman  

1. Maraknya buah impor. 

2. fluktuasi harga buah pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

0,13 

0,10 

0,11 

 

1 

1 

1 

 

0,13 

0,10 

0,11 

Total 0.34 3 0,34 

Jumlah Total 1,00 22 2,14 

Sumber  : Data primer yang telah diolah 2019. 



 
 

Pada tabel 15. Terlihat bahwa matriks strategi Eksternal yang 

menghasilkan skor tertinggi pada faktor peluang adalah Peningkatan kesadaran 

masyarakat untuk hidup sehat dengan mengkonsumsi buah pisang dengan  skor 

faktor peluang tertinggi adalah sebesar 0,72. Skor terendah pada faktor peluang 

adalah Perkembangan teknologi informasi dengan skor faktor  peluang terendah 

sebesar 0,09.  

Sedangkan pada faktor ancaman skor tertinggi adalah maraknya buah 

impor dengan skor faktor ancaman tertinggi adalah sebesar 0,13. Skor terendah 

pada faktor ancaman adalah Pluktuasi harga buah pisang dengan skor faktor 

kelemahan terendah sebesar 0,10.  

Total skor matriks strategi Eksternal sebesar 2,14. Hal ini menunjukkan 

bahwa pemasaran buah pisang Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa cukup 

baik dalam merespon peluang dan meminimalisasi ancaman. 

 

5.6. Matriks Posisi 

Berdasarkan Tabel 14 dan 15. Dalam analisis matriks internal dan 

eksternal, total skor pembobotan pada faktor internal sebesar 2,41 yang artinya 

pemasaran buah pisang Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa mempunyai 

posisi internal yang rata-rata. Dengan seperti itu, kekuatan yang dimiliki pedagang 

buah pisang dapat mengatasi kelemahan yang cukup baik. Sedangkan pada 

matriks eksternal, total skor pembobotannya sebesar 2,14. Dilihat dari nilai skor 

pembobotan  eksternal, berarti pedagang buah pisang  Di Kecamatan Bajeng 



 
 

Kabupaten Gowa cukup baik dalam merespon peluang dan meminimalisasi 

ancaman.  

Total skor dari matriks faktor internal dan eksternal, hasilnya dapat 

dirangkum sebagai berukut: 

a. Koordinat analisis internal 

Kekuatan-kelemahan = 1,87 - 0,54 =  1,33 

b. Koordinat analisis eksternal 

Peluang-ancaman = 1,63 – 0,34 =  1,29 

Jadi titik koordinatnya (x,y) terletak pada (1,33, 1,29). 

 

Pada Matriks Posisi Analisis SWOT yang digunakan ini, terdapat pada; 

titik koordinat internalnya yaitu 1,33 dan titik koordinat eksternalnya yaitu 1,29. 

Pada titik tersebut menunjukkastrategi agresif. Dikatakan strategi yang agresif 

dikarenakan posisi ini merupakan posisi yang menguntungkan untuk 

dikembangkan, selain itu mempunyai peluang dan kekuatan sehingga ia dapat 

memanfaatkan peluang secara maksimal, dan menerapkan strategi yang 

mendukung kebijakan yang sgresif. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Untuk lebih jelasnya dapat dilihat dalam matriks posisi internal dan 

eksternal pada gambar berikut: 

1,63 

 

 

      

Strategi stabilisasi     Strategi agrresif 

        

    1,29 

0,54         1,87 

 

       

      1,33 

  

Strategi pertahanan       

      Strategi Diversifikasi 

 

        

      

0,34 

Gambar 10. Matriks Posisi Analisis SWOT 
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5.7. Matriks SWOT 

Tabel 16. Matriks Analisis SWOT Strategi Pemasaran Pisang lokal 

 

Faktor Internal  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor Eksternal 

Kekuatan (Strengths) 

 

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang 

bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia 

sepanjang tahun. 

4. Buah pisang yang 

beraneka ragam 

varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah 

pisang yang strategis. 

Kelemahan (Weakness) 

 

1. Kualitas buah pisang 

masih rendah. 

2. Penanganan pasca panen 

yang tidak optimal. 

3. Tidak adanya 

pembudidayaan pisang 

secara khusus. 

4. Buah pisang yang tidak 

laku terjual, dibuang. 

Peluang (Opportunities) 

 

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk 

olahan buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang 

semakin tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran 

masyarakat untuk hidup 

sehat dengan 

mengkonsumsi buah 

pisang. 

5. Perkembangan teknologi 

informasi.. 

Strategi (SO) 

 

1. Mempromosikan 

kelebihan-kelebihan 

yang dimiliki buah 

pisang. (S2, S3, S4, O1, 

O2, O4 ,O5). 

2. Menambah pasokan ke 

semua pasar buah (pasar 

tradisonal, supermarket, 

toko buah). 

(S1,S3,S5,O3). 

Strategi (WO) 

 

1.  Meningkatkan hasil 

produksi buah pisang. 

(W1, W2, W3, O3). 

2. Menjaga kepercayaan 

konsumen dengan kualitas 

produk. (W2, W3, O2, 

O3). 

3. Mengolah buah pisang 

yang tidak laku 

terjual.(W4, O2, O3, O5). 

 

Ancaman (Threats) 

 

1. Maraknya buah impor. 

2. Pluktuasi harga buah 

pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

Strategi (ST) 

 

1. Penetapan harga buah 

pisang kepada 

konsumen. (S1, S3, 

S4, T1, T2, T3). 

2. Mengantisipai 

penjagaan kualitas 

buah pisang. (S3, S5, 

T1, T2, T3). 

 

Strategi (WT) 

 

1. Meningkatkan daya 

saing produk/kualitas 

buah pisang, serta 

promosi dan pelanggan. 

(W1, W2, W3, T1, T2, 

T3). 

2. Mengoptimalkan 

pengelolaan pohon 

pisang untuk kualitas 

produksi yang baik. 

(W1, W2, W3, T1, T2, 

T3). 

3. Divertifikasi produk 

olahan buah pisang. 

(W4,T3). 

Sumber  : Data primer yang telah diolah 

 



 
 

Berdasarkan hasil Analisis Matriks SWOT Strategi Pisang Lokal di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa  dapat di seimpulkan bahwa: 

a) Strategi (SO) 

1. Mempromosikan kelebihan-kelebihan yang dimiliki buah pisang. 

Dengan mempromosikan kelebihan-kelebihan buah pisang bahwa buah 

pisang memiliki manfaat yaitu sebagai sumber tenaga, buah pisang 

dengan mudah dapat dicerna, gula yang terdapat di buah tersebut 

diubah menjadi sumber tenaga yang bagus secara cepat, dan itu bagus 

dalam pembentukan tubuh, untuk kerja otot, dan sangat bagus untuk 

menghilangkan rasa lelah. Selainitu buah pisang ini tersedia sepanjang 

tahun dan juga beranekaragam varietas, serta difersivikasi produk 

olahan.guna untuk meningkatkan kesadaran masyarakat untuk hidup 

sehat dengan mengonsumsi buah pisang dan kiranya memanfaatkan 

teknologi yang ada sekarang ini. 

2. Menambah pasokan ke semua pasar buah (pasar tradisonal, 

supermarket, toko buah).  

Karena permintaan pasar yang semakin tinggi, maka perlunya 

menambah pasokan kesemua pasar buah seperti, pasar stradisional, 

supermarket dan toko khusus buah. Hal ini didukung olehmodal yang 

cukup dan juga ketersediaan buah pisang yang tersedia sepanjang 

tahun. 

 

 



 
 

b) Strategi (WO) 

1. Meningkatkan hasil produksi buah pisang. 

Untuk meningkatkan hasil produksi buah pisang yaitu dengan 

memperbaiki kualitas buah pisang itu sendiri dengan cara penanganan 

pasca panen yang optimal dan juga dengan adanya pembudidayaan 

pisang secara khusus guna untuk memenuhi permintaan pasar yang 

semakin tiggi yang serta selera konsumen. 

2. Menjaga kepercayaan konsumen dengan kualitas produk.  

Menjaga kepercayaan konsumen dengan kualitas produk yaitu dengan 

mempertahanka kualitas produk serta lebih meningkatkannya guna 

untuk memuaskan selera atau kebutuhan konsumen. 

3. Mengolah buah pisang yang tidak laku terjual. 

Dalam hal ini adanya difertivikasi produk, seperti buah pisang yang 

tidak laku terjual diolah menjadi kue (barongko), dan juga diolah 

menjadi Dampo’ buah pisang yang sudah terlalu masak/sudah lembek 

dikeringkan pada terik matahari/dijemur), sehingga dapat menambah 

nilai dari pisang itu sendiri karena adanya permintaan pasar yang 

semakin tinggi serta didukung oleh perkembangan teknologi informasi 

yang sekarang ini. 

c) Strategi (ST) 

1. Penetapan harga buah pisang kepada konsumen.  

Karena dengan terjadinya pluktuasi harga buah pisang, maka 

perlunya penetapan harga buah pisang, hal ini dikarenakan terkait 



 
 

dengan modal, ketersedian buah pisang dan juga jenis buah pisang. 

Guna dalam penanganan maraknya buah impor serta adanya produk 

subtitusi. 

2. Mengantisipai penjagaan kualitas buah pisang.  

Dengan adanya produk impor ataupun produk subtitusi serta pluktuasi 

harga buah pisang, sangatlah perlu adanya  pengantisipasian kualitas 

buah pisang seperti mengantisipasi kematangan buah pisang ataupun 

bentuk fisik buah pisang. Hal ini didukung dengan adanya 

ketersediaan buah pisang sepanjang tahun, serta  lokasi pemasaran 

buah pisang yang strategis. 

 

d) Strategi (WT) 

1. Meningkatkan daya saing produk/kualitas buah pisang, serta promosi 

dan pelanggan.  

Mengupayakan penangan pasca panen yang optimal serta budidaya 

pisang yang secara khusus guna dalam meningkatkan daya saing akan 

produk impor ataupun produk subtitusi. 

2. Mengoptimalkan pengelolaan pohon pisang untuk kualitas produksi 

yang baik. 

Dengan adanya pembudidayaan pisang secara khusus serta 

penanganan pasca panen yang optimal dapat menjaga kualitas produk, 

dengan ini kualitas buah pisang akan tinggi dan kebutuhan konsumen 

atau selera konsumen dapat tepenuhi. 

 



 
 

3. Divertifikasi produk olahan buah pisang.  

Dalam hal ini adanya difertivikasi produk, seperti buah pisang yang 

tidak laku terjual diolah menjadi kue (barongko sehingga dapat 

menambah nilai dari pisang itu sendiri dan juga untuk mengantisipasi 

adanya produk subtitusi. 

 

5.8. Strategi Pemasaran Buah Pisang Lokal  

Dalam penyusunan strategi pemasaran buah pisang lokal dapat diketahui 

berdasarkan Tabel 15. Sehingga dilakukanlah penyusunan strategi yang telah 

digambarkan dalam bentuk matriks swot dan strategi yang muncul dapat dijadikan 

sebagai acuan dalam melakukan pemasaran buah pisang Di Kecamatan Bajeng 

Kabupaten Gowa. Adapun strategi yang dimaksud yaitu: 

1. Membudidayakan pisang secara khusus guna meningkatkan hasil produksi 

dan kuaitas buah pisang. 

2. Meningkatkan daya saing produk/kualitas buah pisang, serta promosi dan 

pelanggan. 

3. Menambah pasokan ke semua pasar buah (pasar tradisonal, supermarket, 

toko buah).  

4. Mengantisipai penjagaan kualitas buah pisang. 

5. Menjaga kepercayaan konsumen dengan kualitas produk. 

6. Mengolah buah pisang yang tidak laku terjual (divertifikasi produk olahan 

buah pisang). 

 



 
 

BAB VI. KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa, 

maka dapat di simpulkan bahwa:  

1. Faktor-faktor yang terdapat dalam pemasaran buah pisang lokal di 

Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa yaitu, faktor Internal dan faktor 

Eksternal. Melalui  hasil analisis dan identifikasi faktor  internal, terdapat 

kekuatan dan kelemahan. Kekuatan strategi pemasran pedagang buah pisang 

adalah manfaat buah pisang itu sendiri bagi kesehatan yang juga merupakan 

kebutuhan pokok konsumen, kelemahannya adalah kualitas buah pisang 

lokal yang masih rendah. Melalui hasil analisis dan identifikasi lingkungan 

eksternal, adapun peluang pada strategi pemasran pedagang buah pisang 

adalah meningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup sehat dengan 

mengonsumsi buah pisang, ancamannya adalah maraknya buah impor. 

2. Dapatlah dirumuskan strategi pemasaran pisang lokal di Kecamatan Bajeng 

Kabupaten Gowa. Strategi pemasarannya yaitu, (1)Membudidayakan pisang 

secara khusus guna meningkatkan hasil produksi dan kuaitas buah pisang. 

(2)Meningkatkan daya saing produk/kualitas buah pisang, serta promosi 

dan pelanggan. (3)Menambah pasokan ke semua pasar buah (pasar 

tradisonal, supermarket, toko buah). (4)Mengantisipai penjagaan kualitas 

buah pisang. (5)Menjaga kepercayaan konsumen dengan kualitas produk. 



 
 

(6)Mengolah buah pisang yang tidak laku terjual (divertifikasi produk 

olahan buah pisang). 

 

6.2. Saran 

Adapun saran yang dapat di berikan dalam strategi pemasaran buah 

pisang Di Kecamatan Bajeng Kabupaten Gowa yaitu: 

1. Untuk para pedagang buah pisang agar kiranya dapat meningkatkan kualitas 

buah pisang agar dapat layak bersaing di pasaran dengan buah yang lainnya. 

2. Untuk para pembaca agar kiranya dapat memanfaatkan dan menerapkan 

kepada masyarakat. 
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Lampiran 1. Kusioner Penelitian 

DAFTAR PERTANYAAN PENELITIAN STRATEGI PEMASARAN 

BUAH-BUAHAN LOKAL DI KECAMATAN BAJENG KABUPATEN 

GOWA(STUDIKASUS PEDAGANG BUAH SEMANGKA) 

 

 

Identitas Informan  

I. Informan petani 

Nama      :  

Alamat    :  

Usia    :  

Jenis kelamin   :  

Pendidikan terakhir  :  

Lama bertani pisang :  

 

1) Jenis pisang  apa sajakah yang anda tanam ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

2) Berapakah harga jual yang buah pisang yang anda berikan kepaada pedagang 

pengumpul ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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



 
 

3) Apak anda membudidayakan buah pisang ini secara khusus? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

4) Mengapa anda tidak membudidayakan buah pisang ini secara khusus, padahal 

buah pisang ini sangatlah bepeluang besar?  

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

5) Selama anda bertani dengan menanam pohon pisang , apa saja kendala yang 

anda hadapi/resiko yang terdapat pada penanaman  buah pisang ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

 

II. Informan pedagang pengumpul 

Nama       : 

Alamat     : 

Usia     : 

Jenis kelamin    : 

Pendidikan terakhir   : 

Lama berwirausaha   : 

 



 
 

1) Jenis pisang  apa sajakan yang anda ambil dari petani atau produsen ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

2) Berapakah harga beli buah pisang yang anda ambil dari petani ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

3) Berasal dari daerah manakah buah pisang yang anda ambil  ini? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

4) Apakah anda menjalin kerja sama dengan petani-petani di desa-desa ?  

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

5) Selama berwirausaha, apa saja kendala yang anda hadapi/resiko yang terdapat 

pada jual beli buah pisang anda antara petani dengan pedagang lainnya ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

 



 
 

6) Bagaimanakah cara menanggulangi kendala-kendala/resiko dalam pemasaran 

anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

 

III. Informan Pedagang Pengecer 

Nama       : 

Alamat     : 

Usia     : 

Jenis kelamin    : 

Pendidikan terakhir   : 

Lama berwirausaha   : 

 

1) Jenis pisang  apa sajakan yang anda pasarkan? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

2) Berapakah harga jual buah pisang yang anda pasarkan? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

 



 
 

3) Apakah ada penetapan harga secara khusus? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

4) Berasal dari daerah manakah buah pisang yang anda pasarkan ini? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

5) Apakah anda menjalin kerja sama dengan pedagang lainnya/suplai?  

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

6) Bagaimanakah saluran pemasaran buah pisang anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

7) Bagaimanakah cara anda mempromosikan buah pisang anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

8) Apasajakah keunggulan dari produk yang anda pasarkan ? 

Jawab :................................................................................................................. 



 
 

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

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

9) Apakah ada bantuan dari pemerintah/dukungan dari pemerintah terkait 

pemasaran buah pisang ini, baik semacam bibit, ataupun teknologi? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

10) Selama berwirausaha, apa saja kendala yang anda hadapi/resiko yang terdapat 

pada pemasaran anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

11) Bagaimanakah cara menanggulangi kendala-kendala/resiko dalam pemasaran 

anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

12) Bagaimanakah strategi anda dalam memaasarkan dagangan anda dalam 

banyaknya pesaing, baik pesaing buah pisang yang lainnya maupun pesaing 

buah-buahan lain? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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



 
 

V. Informan Konsumen 

Nama        :   

Alamat      :   

Usia      :   

Jenis kelamin     :  

Pendidikan terakhir    :  

Lama mengonsumsi buah pisang : 

 

1) Jenis pisang  apa sajakan sering andakonsumsi ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

2) Berapakah harga beli buah pisang yang ditawarkan pada anda? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

3) Mengapa anda suka megonsumsi buah pisang? 

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

4) Mengapa anda sering berbelanja ditempat ini (bukan di tempat lain saja) ? 

Jawab :................................................................................................................. 

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



 
 

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

5) Apakah ada keluhan anda terhadap buah pisang yang di pasarkan oleh 

pedagang ?  

Jawab :................................................................................................................. 

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

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

 

SWOT 

Internal 

Strengths (kekuatan) 

 

. 

Eksternal 

Opportunities (peluang) 

 

 

Internal 

Weaknesses (kelemahan) 

 

Eksternal 

Treaths (ancaman) 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 2. Peta Lokasi penelitian 

 

 

Gambar 11. Peta Lokasi Penelitian 

 

 



 
 

Lampiran 3. Identitas Informan 

I. Informan Petani 

Nama      : Daeng Raga 

Alamat    : Sugitangnga 

Usia    : 55 Tahun 

Jenis kelamin   : Laki-Laki 

Pendidikan terakhir  : SD 

Lama bertani pisang : 18 Tahun 

II. Informan Pedagang Pengumpul Buah Pisang 

Nama      : Daeng Unjung 

Alamat    : Pabbentengang 

Usia    : 57 Tahun 

Jenis kelamin   : Laki-Laki 

Pendidikan terakhir  : SD 

Lama berwirausaha  : 28 Tahun 

 

III. Informan Pedagang Buah Pisang 

1)  

Nama      : Kasmawati 

Alamat    : Panciro 

Usia    : 40 Tahun 

Jenis kelamin   : Perempuan 

Pendidikan terakhir  : SMP 

Lama berwirausaha  : 21 Tahun 



 
 

2)  

Nama      : Hj. Bunga 

Alamat    : Panciro 

Usia    : 42 Tahun 

Jenis kelamin   : Perempuan 

Pendidikan terakhir  : SMP 

Lama berwirausaha  : 3 Tahun 

3)  

Nama      : Jumaintang  

Alamat    : Bone 

Usia    : 50 Tahun 

Jenis kelamin  : Perempuan 

Pendidikan terakhir  : SD 

Lama berwirausaha  : 23 Tahun 

4)  

Nama      : Daeng Minne 

Alamat    :  Limbung 

Usia    : 47 Tahun 

Jenis kelamin  : Perempuan 

Pendidikan terakhir  : SMP 

Lama berwirausaha  : 8 Tahun 

 

 



 
 

5)  

Nama      : Daeng Sabung 

Alamat    : Panyangkalang  

Usia    : 51 Tahun 

Jenis kelamin  : Laki-Laki 

Pendidikan terakhir  : SMP 

Lama berwirausaha  : 10 Tahun 

 

IV. Informan Konsumen 

1)  

Nama        :  Hadinda  

Alamat      :  Pabbentengang 

Usia      :  48 Tahun 

Jenis kelamin     : Perempuan 

Pendidikan terakhir    : SMA 

Lama mengonsumsi buah pisang : 42 Tahun 

2)  

Nama        :  Daeng Sakking 

Alamat      : Limbung  

Usia      : 52 Tahun 

Jenis kelamin     : Perempuan  

Pendidikan terakhir    : SMP 

Lama mengonsumsi buah pisang  : 47 Tahun 

 



 
 

Lampiran 4. Faktor Internal dan Eksternal 

Faktor Internal 

Kekuatan  Kelemahan 

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia sepanjang tahun. 

4. Buah pisang yang beraneka ragam 

varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah pisang yang 

strategis. 

1. Kualitas buah pisang masih 

rendah 

2. Penanganan pasca panen yang 

tidak optimal. 

3. Tidak adanya pembudidayaan 

pisang secara khusus. 

4. Buah pisang yang tidak laku 

terjual, dibuang. 

Faktor eksternal 

Peluang  Ancaman  

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk olahan 

buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang semakin 

tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran masyarakat 

untuk hidup sehat dengan 

mengkonsumsi buah pisang. 

5. Perkembangan teknologi informasi. 

1. Maraknya buah impor. 

2. Pluktuasi harga buah pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 5. Rekapituasi Hasil Pembobotan 

Rekapitulasi hasil pembobootan  faktor internal 

Faktor Strategi Internal Bobot 

Kekuatan  

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia sepanjang tahun. 

4. Buah pisang yang beraneka ragam varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah pisang yang strategis. 

 

0,15 

0,18 

0,13 

0,07 

0,09 

Total  0,62 

Kelemahan 

1. Kualitas buah pisang masih rendah 

2. Penanganan pasca panen yang tidak optimal. 

3. Tidak adanya pembudidayaan pisang secara khusus. 

4. Buah pisang yang tidak laku terjual, dibuang. 

 

0,12 

0,10 

0,09 

0,07 

Total 0,38 

Jumlah Total 1,00 

 

 

 

 

 

 



 
 

Rekapitulasi hasil pembobootan  faktor eksternal 

Faktor Strategi Eksternal  Bobot 

Peluang 

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk olahan buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang semakin tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup sehat 

dengan mengkonsumsi buah pisang. 

5. Perkembangan teknologi informasi. 

 

0,11 

0,13 

0,15 

0,18 

 

0,09 

Total 0,66 

Ancaman  

1. Maraknya buah impor. 

2. Pluktuasi harga buah pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

0,13 

0,10 

0,11 

Total 0.34 

Jumlah Total 1,00 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 6 Rekapituasi Hasil Ranting 

Rekapitulasi hasil ranting  faktor internal 

Faktor Strategi Internal Ranting 

Kekuatan  

1. Modal yang cukup. 

2. Manfaat buah pisang bagi kesehatan. 

3. Buah pisang tersedia sepanjang tahun. 

4. Buah pisang yang beraneka ragam varietas. 

5. Lokasi pemasaran buah pisang yang strategis. 

 

4 

4 

4 

3 

3 

Total  18 

Kelemahan 

1. Kualitas buah pisang masih rendah 

2. Penanganan pasca panen yang tidak optimal. 

3. Tidak adanya pembudidayaan pisang secara khusus. 

4. Buah pisang yang tidak laku terjual, dibuang. 

 

1 

1 

2 

2 

Total 6 

Jumlah Total 24 

 

 

 

 

 

 



 
 

Rekapitulasi hasil pembobootan  faktor eksternal 

Faktor Strategi Eksternal  Ranting 

Peluang 

1. Pangsa pasar yang luas. 

2. Berbagai macam produk olahan buah pisang. 

3. Permintaan pasar yang semakin tinggi. 

4. Peningkatan kesadaran masyarakat untuk hidup sehat 

dengan mengkonsumsi buah pisang. 

5. Perkembangan teknologi informasi. 

 

1 

2 

3 

4 

 

1 

Total 11 

Ancaman  

1. Maraknya buah impor. 

2. Pluktuasi harga buah pisang. 

3. Adanya produk subtitusi. 

 

1 

1 

1 

Total 3 

Jumlah Total 22 

 

 

 

 

 

 



 
 

Lampiran 7 Dokumentasi 

 

 
Gambar 12. Pedagang Buah Pisang.   

 

 

Gambar 13. Pedagang Buah Pisang.   



 
 

 

Gambar 14. Pedagang Buah Pisang.   

 

 

Gambar 15. Pedagang Buah Pisang.   



 
 

 

Gambar 16. Pedagang Buah Pisang.   

 

 

Gambar 17. Konsumen Buah Pisang.   

 



 
 

 

Gambar 18. Konsumen Buah Pisang.    

 

 

Gambar 19.Beranekaragam Varietaas Buah Pisang.   

 



 
 

 

Gambar 20. Petani Pisang.   

 

 

Gambar 21. Pedagang Pengumpul Buah Pisang.   

 



 
 

 

Gambar 22.. Buah Pisang  yang tidak laku terjual. 
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