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PEMBAHASAN DAN ANALISIS

3.1 Produk SIRELA di KIKSBMT Al-Hikmah Ungaran
SIRELA (Simpanan Sukarela Lancar) merupakan reslidari
produk penghimpunan dana yang dilakukan oleh KJKE B\l-Hikmah
Ungaran untuk menyalurkan dana kepada masyarakatalune
pembiayaari®Untuk mengetahui lebih mendalam tentang produk SIRE
di KIKS BMT Al-Hikmah Ungaran akan dijelaskan sedidgerikut:
3.1.1 Pengertian SIRELA
SIRELA adalah salah satu produk penghimpun danag yan
dikeluarkan oleh KIKS BMT Al-Hikmah Ungaran dalaranggalangan
dana dari pihak ketiga (DPK) yakni masyarakat daggata BMT Al-
Hikmah. Bisa dilayani dengan jemput bola untuk kdehan transaksi
baik setoran maupun penarikan yang diantar langslety petugas Al-
Hikmabh.
3.1.2 Tujuan SIRELA
Tujuan SIRELA adalah penghimpunan dana dari pihetigi
(DPK) dalam hal ini adalah keseluruhan dana dattanIRELA yang
digunakan untuk menambah kas yang ada di KIKS BNFHikmabh.
Dana yang dihimpun juga bertujuan untuk cadangatikekemitra

mengambil simpanan secara besar-besaran. Sert& omningkatkan

2 Hasil wawancara dengan layanan mitra di BMT AlHah, Asroti, tanggal 17 Mei 2013
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pelayanan kepada mitra karena menggunakan sigepuj bola yang
dilakukan oleh petugas penghimpun dana yang lamggsuoandatangi
mitra yang hendak menabung setiap hari.

Jemput bola dilakukan untuk mempermudah mitra dalam
menabung karena tidak semua mitra mempunyai bamgdu untuk
langsung menabung di kantor KJKS BMT Al-Hikmah. lHtalmenambah
daya tarik mitra untuk menabung dan meningkatkdaypean kepada
mitra.

3.1.3 Sasaran SIRELA
Sasaran dari SIRELA ini antara ldih:
1. Keluarga, dan tetangga
2. Kerabat/kenalan
3. Masyarakat luas, meliputi;
1) Perorangan
2) Tokoh masyarakat
3) Perangkat desa
4) Pengusaha
5) Pedagang
6) Karyawan
7) Home industry

8) Jasa

*Hasil wawancara dengan Bapak MD Burhanudin M, MemaPembiayaan dan
Pemasaran Pusat BMT Al-Hikmah Ungaran, tanggal &72013



4. Lembaga Pendidikan

1)
2)
3)
4)
5)

6)

Sekolah

Kampus

Pondok pesantren
LPK

Balai pelatihan

Pendidikan masyarakat

5. Lembaga Keuangan Lain

1)
2)

3)

Koperasi
BMT

LKD / LKK

6. Lembaga Da’'wah & Sosial

1)
2)
3)
4)

5)

Masijid
Majelis Ta'lim
Pengajian
PKK

Karang taruna

7. Pasar potensi

1)
2)
3)
4)

5)

Keluarga dan Kerabat Dekat
Pedagang Depan Pabrik
Karyawan Pabrik

Pedagang Depan Kampus

Pasar Pagi

32
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6) Pasar Malam
7) Alun-alun Lama
8) Home Industri (Tempe Tahu dll)
9) Alun-alun Mini (Malam hari & Minggu Pagi)
10)Pos Ojek
3.1.4 Keunggulan produk SIRELA
Keunggulan yang dimiliki SIRELA adalah:
a. Bagi hasil yang kompetitif, yaitu 30% untuk nasaloam 70% untuk
pihak BMT
b. Tingkat keamanan terhadap uang yang disimpan
c. Sistem jemput bola sehingga mempermudah mitra yaegdak
menabung, karena pihak marketing yang mendatartga,ndi mitra
tidak perlu datang ke kantor
d. Dapat diambil sewaktu-waktu selama jam kerja
e. Tanpa biaya administrasi
3.1.5 Kendaladalam produk SIRELA
Ada beberapa kendala dalam produk SIRELA, antraddalah
pada petugas penghimpun dana. Dari pengamatanigpédwmtika masih
melaksanakan Kuliah Kerja Lapangan di KJKS BMT Akidah
Ungaran bahwa jumlah mitra yang ada sangat bargakidak terkumpul
dalam satu wilayah, seperti halnya mitra yang bgadg di pasar. Padahal

petugas penghimpun dana sudah cukup personil naetap saja tidak
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cukup waktu untuk menghimpun dana sehingga aderbpa mitra yang
didatangi pada siang hari.
Kendala lainnya adalah pelayanan yang diberikanKBiKIT Al-
Hikmah khususnya bagian SIRELA masih ada beberajiea ngang
merasa kurang puas dengan pelayanan yang dibértahtersebut harus
diperhatikan untuk menjaga loyalitas mitra kepaddK& BMT Al-
Hikmabh.
3.2 Mekanisme Produk SIRELA
Dalam produk SIRELA ada beberapa syarat dan kedantu
sebagai berikut:
3.21 Syarat pembukaan rekening SIRELA:%
a. Menyerahkan foto copy identitas diri (SIM/KTP/Pagpgang masih
berlaku dan sah.
b. Mengisi formulir pembukaan tabungan.
c. Menyerahkan setoran awal.
3.22 Ketentuan-K etentuan Dalam Prosedur Rekening SIRELA Méliputi:23
a. Prosedur pembukaan rekening
1) Memberikan penjelasan kepada calon mitra tentaagatysyarat
umum tabungan (misalnya: setoran awal, saldo mimrdan lain
sebagainya)

2) Mengisi dan menandatangani permohonan pembukaaningk

Hasil wawancara dengan staf marketing di BMT Al H#h, Mudhofar, tanggal 15 Mei
2013

*Hasil wawancara dengan layanan mitra di BMT Al Hitkantor pusat, Asroti,

tanggal 17 Mei 2013
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3) Minta kartu pengenal/identitas calon mitra yang siam masih
berlaku seperti KTP, SIM atau Paspor

4) Catat nomor serta tanggal dikeluarkannya pada fiarmu
pembukaan rekening tabungan, kemudian fotocopycdankkan
tandatangannya dengan tandatangan yang terterendifo

5) Lakukan pembukaan rekening pada komputer

6) Periksa kembali dokumen-dokumen tersebut dan sanaképada
pejabat bank yang berwenang untuk disetujui

7) Meminta mitra untuk memberikan tandatangan padaubuk
tabungannya

8) Memeriksa kecocokan tandatangan mitra dengan kedemtitas
diri

9) Menyerahkan buku tabungan tersebut langsung kebadgan
teller untuk cetak transaksi

10)Setelah selesai buku tabungan dapat diberikan kepitd.

b. Prosedur penyetoran tabungan

1) Meminta mitra untuk mengisi slip setoran

2) Meyerahkan slip setoran, tabungan dan uang yang dikabung
kepada teller

3) Teller memeriksa tandatangan dan keaslian uangrdtae

4) Teller menginput data ke komputer

*"Hasil wawancara dengan Puput Pertiwi, teller di BMTHikmah kantor pusat, tanggal
17 Mei 2013
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Setelah sesuai datanya, memvalidasi slip setoeflar mencetak
buku tabungan.
Kemudian setelah selesai, menyerahkan buku tabutegaebut

kepada mitra.

. Prosedur penarikan tabungan

1)
2)
3)
4)
5)

6)

Meminta mitra mengisi slip penarikan

Menyerahkan slip penarikan dan tabungan kepada tell
Meminta kartu identitas mitra

Mengecek kartu identitas dengan dibandingkan piplgenarikan
Mencetak tabungan

Menyerahkan kartu identitas diri mitra besertalbtdbungan dan

uang yang diambil mitra.

. Prosedur penutupan rekening

1)

2)

3)

4)

Meminta mitra untuk mengisi dan menandatangani pboman
penutupan tabungan dan slip penarikan saldo reg¢abungan
Meminta kepada mitra untuk mengembalikan slip p&aaryang
masih ada pada mitra

Meneruskan permohonan tersebut kepada pejabatbgmgenang
untuk persetujuan

Mengeluarkan permohonan membuka rekening tabunggrfileé
tabungan dan letakkan pada permohonan penutupasningk

tabungan
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5) Mempersilahkan mitra untuk mengambil saldo tabungan
setelah dipotong biaya administrasi
6) Setelah selesai transaksi kemudian diberikan stefipkening
tutup”.
3.2.3 Data pengajuan pembukaan dan penutupan rekening SIRELA. %
Jumlah pengajuan pembukaan rekening SIRELA diKJKET B
Al-Hikmah pada bulan Maret 2012 adalah 90 mitra pada bulan Maret
2013 adalah 110 mitra. Yang melakukan penutupaeniely SIRELA
pada bulan Februari 2012 adalah 1 mitra dan patan dtebruari 2013
adalah 2 mitra.
3.3  Penerapan Akad Mudharabah Pada Produk SIRELA
Mudharabah adalah akad perjanjian antara dua pihak atatn lebi
untuk melakukan kerja sama usaha. Pihak pertashahipul ma3gl
menyediakan dana dan pihak kedwaudhari. Bagi hasil dari usaha
yang dikerjasamakan dihitung sesuai dengiabahyang disepakati oleh
kedua belah pihak.
3.3.1 Landasan Syariah
a. Al Quran

BXORGOILI O o LA Lo de o BIYHOOOHKOEO
LV JSTRVOTESE AW T - [0 B-MA>HEHS>Ede & oo
QO PeRO Q203N Wwa e N 6 2Z050 Q@<=
AL7HCQOHE A998+ ITORK OOOOOLYN S &NAAE &
J2AERO>AGOL BSXTFOADHETGDrs 0@

%Hasil wawancara dengan Asroti, layanan mitra di BMTHikmah kantor pusat, tanggal
17 Mei 2013
2 Drs. Ismail, MBA,Perbankan Syariahlakarta: Kencana, 2012 him 83-84.
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&rTOONOM0 JENEN LK@ ALa S OHRO

XS
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu sgiinemakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengdanjgperniagaan
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara katao. janganlah
kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalahaviényayang
kepadamu.”(QS. AN Nisaa’ [4]: 29}

b. Al-Hadits

8 a5l dlﬁdlﬁu‘uswe-muaéhaus

3:3\ LT Aoaiadly Jal D) al) 480 Ges &0 4
(4ale ol ol 55) @il ¥ il )—MJL'
“Dari Shalih bin Suhaib dari ayahnya, dia berkatahwa Rasulullah
Saw bersabda, “Tiga hal yang didalamnya terdap&tetkahan: jual-
beli secara tangguh, mugaradhah (mudharabah), dasnaampur
gandum dengan tepung untuk keperluan rumah bukank utijual”.

(HR. Ibnu Majah}*

Alquran dan Terjemahnyd)epag RI, him.122.
SLA, HasanBulughul MaraamBangil : CV. Pustaka Tamaam, 1991, him. 496.
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Prinsip akad mudharabah dapat digambarkan dengamask

sebagai berikut:

Mudharib J

1 Keuntungan 30%

Perniagaan

Shahibul

"""" Maal

Keuntungan 70%J

Keugan

Penjelasan:

’ Modal

Pemilik modal ¢hahibul magl menyerahakan modalnya kepada

pengusahanfudharif untuk digunakan dalam aktifitas usaha. Keuntungan

atas usaha yang dilakukan oleh mudharib itu akiaagiihasilkan dengan

shahibul maal. Pembagian hasil usaha ini berdasat&aepakatan yang

telah disepakati dalam akad yaitu 70% untuk piBa&hibul maaldan

30% untuk pihaknudharib.

Berdasarkan kuasa yang diberikan oleh pemilik darasip

mudharabah terbagi menjadi dua yattu:

1. Mudharabah Mutlagah

$2Muhammad Syafi'i AntonioBank Syariah: Dari Teori ke PrakteBakarta: Gema Insani

Press, 2001, him. 97.
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Penyerahan modal secara mutlak tanpa syarat. Belziebas
mengelola modal untuk usaha apapun yang mendatarkgkentungan
dan daerah manapun yang ia inginkan.Pih8kahibul maal
memberikan kekuasaan penuh kepisidalharib.

2. Mudharabah Mugayyadah

Penyerahan modal dengan syarat-syarat tertenturDala

pengelolaannyanudharib(pengelola) dibatasi dengan spesifikasi jenis

usaha, waktu, tempat usaha tertentu, sesuai desygaat-syarat yang
ditetapkan bersama-sarsiaahibul maal(pemilik modal).

Salah satu produk yang kini dikembangkan oleh KBR&T Al-
Hikmah adalah produk SIRELA. Pengembangan produkdigunakan
untuk membantu masyarakat atau mitra dalam menyingana agar
aman. Dalam penerapan produk SIRELA ini menggunaldad
mudlarabah mutlagahyaitu dimana pihak pemilik danah@hibul maal
tidak memberikan batasan tertentu untuk menginsiésta dananya,
asalkan masih berada dalam lingkup syariah.

Dalam akad ini nisbah bagi hasil yang telah ditkaapKJIKS
BMT Al-Hikmah adalah 30% untuk mitra dan 70% untaknbaga BMT
Al-Hikmah. Hal ini sudah disepakati oleh kedua belpihak, dan
pembagian nisbah bagi hasil diberikan setiap tdnggap buku yaitu

setiap akhir bulan.

Adapun ketentuan-ketentuan umaumdharabah mutlagahaituzs:
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1. KIKS BMT wajib memberitahukan kepada pemilik danangenai
nisbah dan tata cara perhitungan keuntungan darcasa pembagian
keuntungan secara risiko yang dapat ditimbulkan penyimpanan
dana yang tercantum dalam akad.

2. KJKS BMT dapat memberikan buku simpanan sebagaiti buk

penyimpanan.

3. Simpanammudharabaldapat diambil setiap saat oleh penabung sesuai

dengan perjanjian yang disepakati, namun tidak rkgenkan
mangalami saldo negatif.

4. Ketentuan-ketentuan lainnya yang berkaitan dengaupahan tetap
berlaku sepanjang tidak bertentangan dengan syariah

Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksanak

konsep, memberi harga, melakukan promosi dan merkgal ide,
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yasg tmemenuhi
tujuan individu maupun organisasi dengan mempédeati konsep
pemasaran yang mensyaratkan orientasi konsumesntasi tujan dan
orientasi sistem® Dalam hal ini, strategi pemasaran mengacu padarfak
oprasional atau pelaksanaan kegiatan pemasararii gggeentuan harga,

pemberian merek, pembungkusan, penentuan saluratribdsi,

33 carl Mc.Daniel, Roger Gat®iset Pemasaran Kontempoyekakarta: Salemba Empat,

2001, him. 4-5.
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pemasangan iklan dan sebagaiffy&iasanya kegiatan pemasaran itu
terdiri 4 hal yang biasa disebut dengaarketing mixyaitu kombinasi
variabel atau kegitan yang merupakan inti dari esystpemasaran,
variabel ini dapat dikendalikan oleh perusahaarukumhempengaruhi
tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Vadialbehmarketing
mix meliputi product, price, placglanpromotion

Berikut ruang lingkup pemasaran untuk mencapaitegira
pemasaran yang efektif:
a. Strategi produk

Agar strategi produk dapat lebih efektif dalam teng
mempengaruhi nasabah untuk tertarik menggunakankdamdian
mereka menjadi puas, makakita harus mempelajarereph hal
tentang strategi ini yaitu konsep produk, sikluki#apan produk, dan
jenis-jenis produk.

Konsep produk, merupakan suatu pengertian atau pandangan
nasabah terhadap suatu produk yang dibutuhkan idaginkannya.
Jadi, nasabah berpikir tentang seberapa penting bdsgunanya
produk itu baginya. Biasanya nasabah memiliki kpnsa&tau
pandangan tertentu terhadap suatu produk. Misatayl@adap produk
“A”. Apakah arti produk ini bagi nasabah, biasamasabah berfikir
dulu sebelum menggunakan produk ini. Dengan meraggumproduk

ini, apakah usahanya semakin maju dan bermanfaat atalah

34 Gito Sudarmo IndriyoManajemen StrategisYogyakarta : BPFE-Yogyakarta, 2001,
him. 195.
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sebaliknya. Jadi, produk-produk yang mampu memasrik
kemanfaatan bagi nasabah akan mampu untuk mensabaa dan

kemudian membuat nasabah tersebut terdorong unériggonakan

produk tersebut dan setelah menggunakanya nasatah dapat

menjadi puas sehingga terjadilah penggunaan pradukerulang-

ulang oleh nasababh.

Siklus kehidupan produk, setiap produk sebenarnya akan
memiliki siklus perputaran terhadap kehidupanyas#aerkenalan
kepada masyarakat, masa pertumbuhan, masa kedewksaaidian
masa penurunan. Masa-masa itu semua yang akarmdiaktiap
produk.

Jenis- jenis produk, agar dapat memasarkan produk KJKS
BMT Al-Hikmah dengan baik kepada nasabah maka pegawai
perlu mengetahui produk KJKS BMT Al-Hikmah termasdéilam
jenis yang mana, karena masing- masing jenis prodikkn
memerlukan penanganan yang berbeda dalam memasaréduok
tersebut agar berhasil seperti produk SIRELA.

. Strategi Harga

Setiap bank perlu memikirkan tentang penetapanahatgu
biaya pada produknya secara tepat karena biayatigaigtepat akan
berakibat tidak menarik pada nasabah untuk mendggumnaroduk itu.
Hal initidak berarti pula bahwa pihak bank harusnetepkan harga

serendah mungkin. Oleh karena itu, penentuan hatga biaya
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haruslah dipikir baik-baik. Dalam hal ini ada belga dasar
penetapan harga atau biaya yaitu: biaya dan pgesain
Biaya, Biaya yang telah dikeluarkan pihak bank untuk
kelengkapan administrasi menjadi pertimbangan uthagi bank
dalam menentukan biaya- biaya administrasi. Biamgyditetapkan
dibawah biaya produksinya tentu saja akan menditanigerugian
bagi bank. Oleh karena itu, pada umumnya bank mera@n
dasar penetapan biaya adalah atas dasar biayspioghu
Persaingan, dalam hal ini bank menetapkan biaya menurut
kebutuhan bank dalam hal persainganya dengan bmrik-ainya
yang sejenis dan merupakan pesaing- pesaingnya.
c. Strategi Promosi
Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi nasabah agar mereka dapat menjadidéemaproduk
yang ditawarkan oleh bank kepada nasabah dan kemundisabah
menjadi senang lalu menggunakan produk tersell#pén alat yang
dapat dipergunakan untuk mempromosikan produknydSKBMT
Al-Hikmahadalah dengan beberapa cara yaitu promeslui iklan,
promosi melalui kegiatapersonal selling(penjualan langsung), dan
promosi melalui kegiatasales promotiorfpromosi penjualan).
Promosi melalui iklan, pada tahap ini secara komersial telah
dilakukan penjualan, penekanan aktifitas adalalukurgengenalan

produk. Bank melakukan :
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- Pemberian tandsign board(spanduk, umbul-umbul, papan nama,
penunjuk arah, dll.)

- Penyebaran brosur ke berbagai calon nasabah yantbuke
rekening di KIJKS BMT Al-Hikmah.

- Membuat iklan di mass media ( media cetak maupektreinik )

Promos melalui kegiatan Personal Selling (Penjualan
langsung). Merupakan kegiatan KJKS BMT Al-Hikmahuntuk
melakukan kontak langsung dengan para nasabah macglon
nasabahnya. Dengan kontak langsung diharapkarditdrjgbungan
atau interaksi yang positif antara BMT dengan nalsabaupun calon
nasabahnya. Yang termasuk dalam katagori ini adddahpintu ke
pintu, telepon, internet, dan lain-laih.

Promosi penjualan (sales promotion), merupakan kegiatan
bank menjajakan produk yang dipasarkanya sedemildjzen sehingga
nasabah akan mudah untuk melihatnya. Misalnya, mpekan
pamflet di depan kantor/ bank sehingga banyak rdsgang melihat
dan kemudian berminat untuk menggunakan produkhets

d. Startegi saluran distribusi

Strategi distribusi berkaitan dengan bank dalam yalenkan
produk kepada nasabah sesuai dengan produk yangk oden
kebutuhan nasabah. Jadi, bank harus pintar dalancan produk

yang cocok untuk nasabah berdasarkan tipe nasdhghan dari

*Gito Sudarmo IndriyoQp.Cit, him. 205-216.
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strategi distribusi adalah untuk memastikan balpsaduk yang
digunakan oleh nasabah itu benar-benar cocok dambargu nasabah
untuk memenuhi kebutuhannya. Sehingga hal itu mbisambuat
nasabah tambah loyal kepada Bank.
3.5 Strategi Pemasaran SIRELAdi KJKSBMT Al-Hikmah.
Dalam memasarkan produk SIRELA, ada beberapa gitrgdeg
diterapkan KJKS BMT Al-Hikmah, antara lain:
a. Persiapan Pribadi, meliputi:
1. Performa
2. Alat Kerja
3. Data Pendukung
4. Planning
5. Komunikasi
b. Penerapan target dan insentifnya.

Dalam hal ini harus ditetapkan targenhding SIRELA yang
akan dihimpun hingga target per-individu marketiekdkS BMT Al-
Hikmah agar jelas arah kebijakiimdingnya. Ini agar para marketer
KJKS BMT Al-Hikmah termotivasi untuk melakukan kijee yang
maksimal.

c. Promosi atau iklan.

Ini dapat dilakukan dengan cara menyebarkan brosur

formulir produk SIRELA di tempat yang strategis eep masjid,

pasar, lembaga Islam dan lain-lain.
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d. Pendekatan. Ini dapat dilakukan dengan:
a. Aktif mengadakan pertemuan dan pengajian yang meipgm
potensi umat Islam
b. Menyebarkan opini tentang ekonomi syariah, zakat daramnya
riba
c. Presentasi disetiap waktu dan kesempatan di kalanget Islam
(masyarakat umum, pedagang, pengusaha, tokohaifalain)
d. Pendekatan langsung ke calon anggota potensial
e. Menjalin kerjasama. Ini dapat dilakukan dengan pembuatan
proposal-proposal kerja sama dengan lembaga tel&it seperti
BAZDA dan Pemda.
Analisis
Suatu strategi pemasaran yang dirumuskan hanya rakajadi
sebuah catatan, apabila strategi pemasaran haefamkan pada sebuah
perencanaan. Untuk merealisasikan itu, maka pedukdng oleh suatu
konsep penjualan yang dilaksanakan oleh para deygqung mempunyai
kompetensi yang sesuai. Kompetensi menjual terseéduhasuk di
dalamnya adalah teknik dan cara pendekatan yakgdadam melakukan
proses penjualan.
Dari penelitian yang dilakukan, walaupun kantor imabaru
ternyata mitra tetap mempercayakan dana yang #imilntuk tetap
disimpan di KIKS BMT Al-Hikmah. Dilihat dari penggn pembukaan

rekening SIRELA bahwa pada bulan Februari dan Mafein 2013 lebih
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besar dibandingkan pada bulan Februari dan Maheint2012. Artinya
mitra tetap mempercayai KIJKS BMT Al-Hikmah walauppandirian
kantor pusat yang masih baru karena pembangunadisosialisasikan
kepada mitra yang menyimpan dana di KJKS BMT AlfHdh yang
dilakukan oleh petugas.

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi mitra ungnyimpan
dana di KIJKS BMT Al-Hikmah yaitu bagi hasil yangrkpetitif, tingkat
keamanan terhadap uang yang disimpan, sistem jebglat sehingga
mempermudah mitra yang hendak menabung, dapat diselwaktu-
waktu, dan tanpa biaya administrasi.

Penulis mencoba menganalisis berdasarkan analig@TSyaitu
penilaian menyeluruh terhadap kekuatastrepgths (S)), kelemahan
(weaknesqW)), peluangOpportunity (O)), dan ancamanTfreats (T))
koperasi.Kekuatan meliputi kemampuan internal, ssmalaya dan faktor
situasional positif yang dapat membantu perusahaaalayani
pelanggannya dan mencapai tujuannya. Kelemahamputigteterbatasan
internal faktor situasional negatif yang dapat nteangi performa
perusahaan.Peluang adalah faktor yang menguntunggaan lingkungan
eksternal yang dapat digunakan perusahaan untuk peretah
keuntungan. Dan ancaman adalah faktor pada lingkuegsternal yang
tidak menguntungkan yang bisa menghadirkan tantaihgai performa

perusahaan.
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Tujuannya adalah untuk mencocokkan kekuatan pesasah
dengan peluang menarik yang ada di lingkungan, ligeka juga
menghilangkan kelemahan dan meminimalisasi ancdfman.

1. Strenghtgkekuatan)
a. Mitra lebih menghemat waktu, karena pihak BMT mengkan
sistem jemput bola.
b. Mempromosikan produk tersebut melalui door to disor promosi
secara terus-menerus.
c. Besarnya keinginan masyarakat untuk menabung.
2. Weaknesgkelemahan)

Adapun kelemahan yang dimiliki KIKS BMT Al-Hikmah
dalam bidang pemasaran, yaitu petugas pemasaraghipgrunan
dana masih kurang dalam mengajak masyarakat untesabuoka
rekening SIRELA, karena kebanyakan masyarakat yewegninta
untuk mengajukan pembiayaan.

3. Opportunities(peluang)
a. Banyaknya masyarakat yang kurang tahu bagaimananyar
memanage uang dengan baik.
b. Banyaknya masyarakat yang belum memiliki rekenmiguhgan.
Hal ini mempermudah para marketing dalam memasapkaaiuk
SIRELA.

4. Threats(ancaman)

%Hasil wawancara dengan MD Burhanudifi, Manajer Pembiayaan Dan Pemasaran
Pusat, tanggal 17 Mei 2013
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Ancaman yang dihadapi KIJKS BMT Al-Hikmah dalam
pengembangan produk SIRELA antara lain:
a. Banyaknya produk yang sejenis yang ditawarkan BM lain.
b. Kurangnya pemahaman masyarakat mengenai keberkmfabaga
keuangan syariah, dimana masyarakat masih memarmnga

Perbankan Syariah sama saja dengan Bank Konvehsiona



