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MOTTO 

 ِ كَّمْ ػَهَى اللّٰه َُ مَهْ ٌَحَ ََ ٌَحْحسَِةُ ، ٍْدُ لََ  ٌَشْصُلًُْ مِهْ حَ ََ َ ٌجَْؼَمْ نًَُ مَخْشَجًا  مَهْ ٌَحَّكِ اللّٰه ََ

ءٍ لَذْسً  ًْ ُ نِكُمِّ شَ َ تاَنِؾُ أمَْشِيِ لَذْ جَؼَمَ اللّٰه َُ حَسْثًُُ إنَِّ اللّٰه ٍُ افَ  

"Barangsiapa bertakwa kepada Allah niscaya Dia akan mengadakan 

baginya jalan keluar. Dan memberinya rezeki dari arah yang tiada disangka-

sangkanya. Dan barangsiapa yang bertawakkal kepada Allah niscaya Allah 

akan mencukupkan (keperluan)nya. Sesungguhnya Allah melaksanakan 

urusan yang (dikehendaki)Nya. Sesungguhnya Allah telah mengadakan 

ketentuan bagi sesuatu." 

(QS. At-Thalaq: 2-3) 

 

 

  

https://klikbondowoso.pikiran-rakyat.com/tag/jalan%20keluar
https://klikbondowoso.pikiran-rakyat.com/tag/rezeki
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

Transliterasi merupakan hal yang penting dalam skripsi karena pada 

umumnya banyak istilah Araab, nama orang, judul buku, nama lembaga dan lain 

sebagainya yang aslinya ditulis dengan hurub Arab harus disalin ke dalam huruf 

Latin. Untuk menjamin konsistensi, perlu ditetapkan satu pedoman transliterasi 

sebagai berikut: 

A. Konsonan 

 q = ق z = ص ' = ء

 k = ن s = س b = ب

 l = ل sy = ش t = ت

 m = و sh = ص ts = خ

 n = ن dl = ض j = ج

 th َ = w = ط h = ح

 zh ٌ = h = ظ kh = خ

 y = ي „ = ع d = د

  gh = ؽ dz = ر

  f = ف r = س

 

B. Vokal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin 

  َ  Fathah A 

  َ  Kasrah I 

  َ  Dhammah U 

 

C. Diftong 

Huruf Arab Nama Huruf Latin 

 fathah dan ya Ai اي

 fathah dan wau Au اَ
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D. Syaddah (   َ ) 

Syaddah dilambangkan dengan konsonan ganda, misalnya انط ب 

al-thibb. 

E. Kata Sandang ( ... ال ) 

Kata sandang ( ... ال ) ditulis dengan al-... misalnya انصىاػة = al-

shina „ah. Al- ditulis dengan huruf kecil kecuali jika terletak pada 

permulaan kalimat. 

F. Ta’ Marbuthah ( ة ) 

Setiap ta‟ marbuthah ditulis dengan “h” misalnya ت الطبىعىتلمعيش ا  

al-ma‟isyah al-thabi‟iyyah. 
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ABSTRAK 

Penelitian  ini  bertujuan  untuk  menguji  strategi  pemasaran produk pembiayaan 

dan analisis SWOT terhadap strategi pemasaran proses pembiayaan pada lembaga   

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan dengan pendekatan 

deskriptif-kualitatif. Analisis SWOT identifikasi berbagai factor secara sistematis 

untuk merumuskan strategi perusahaan. Hasil penelitian yang dilakukan strategi 

pemasaran yang digunakan oleh BMT UGT Nusantara Capem Geger  Kabupaten 

Bangkalan menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 7P 

(Product, Price, Promotion, Place, people, physical evidence, dan process). 

sedangkan hasil metode  analisis  SWOT  dari  factor Internal dan Eksternal 

menunjukkan  bahwa  BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan 

masuk  pada  tipe  kuadran  I (positif, positif) yang merupakan posisi yang sangat  

menguntungkan, Perusahaan  mempunyai peluang  dan kekuatan sehingga ia 

dapat memanfaatkan peluang yang ada secara maksimal, sebaiknya perusahaan 

menerapkan strategi yang mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif. 

 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Produk Pembiayaan Murabahah, Analisis 

SWOT. 
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ABSTRACT 

This study aims to examine the marketing strategy of financing products and  

SWOT analysis on the  marketing strategy of  the financing process at  the BMT 

UGT Nusantara Capem Geger Bangkalan Regency with a descriptive-qualitative 

approach. SWOT analysis identifies  various  factors  systematically  to formulate 

company strategy. From the results of research carried out the marketing strategy 

used by BMT UGT Nusantara Capem Geger Bangkalan Regency uses a 

marketing mix consisting of 7P (Product, Price, Promotion, Place, people, 

physical evidence, and process). While the results of the study using the SWOT 

analysis method from Internal and External factors showed that the BMT UGT 

Nusantara Capem Geger Bangkalan Regency was included in quadrant type I 

(positive,  positive).is a very profitable position, the  Company  has  opportunities  

and  strengths so that it can take full advantage of existing opportunities, the 

company should implement a strategy that supports an aggressive growth policy. 

 

 

Keywords: Marketing Strategy, Murabaha Financing Products, Analysis 

SWOT. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan ekonomi dan keuangan syariah global dalam kurun 

waktu 4 dekade terakhir menunjukkan tren yang luar biasa dan lebih dari 100 

negara di dunia telah memilih institusi ekonomi dan keuangan syariah, hal ini 

menunjukkan bahwa ekonomi dan keuangan syariah semakin menunjukkan 

peran yang signifikan dalam membagun prekonomian masyarakat.
1
 Ekonomi 

mikro sangat memperhatikan dan memperlihatkan perannya sebagai lembaga 

keungan mikro syariah yang bisa menghimpun dan menyalurkan dananya 

kepada masyarakat untuk memberdayakan sumber daya manusia.
2
 Baitul 

maal (تٍث انمال ) rumah harta adalah salah satu lembaga keungan mikro syariah 

yang sangat diminati oleh masyarakat karna telah mempermudah dalam 

mengajukan pembiayaan. Pentingnya baitul maal memberikan pemahaman 

dalam menyetarakan perekonomian umat Islam pada masa kemasa dengan 

memberikan subvensi kepada umat Islam yang membutuhkannya, yang mana 

dalam Islam disebut sebagai mustahik. Ekonomi syariah merupakan 

pengetahuan yang dapat menganalisis, memandang dan menyelesaikan suatu 

permasalahan tentang ekonomi yang berdasarkan dengan cara berlandaskan 

prinsip-prinsip Islam yaitu Al-Qur‟an dan AS-Sunnah.
3
 

Baitul maal wat tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan dengan 

konsep syariah yang lahir sebagai pilihan, memadukan konsep maal dan 

tanwil dalam satu kegiatan kelembagaan. Dalam hal efisiensi penghimpunan 

dan penyaluran dana Zakat, infaq dan shadaqah (ZIS), konsep maal menjadi 

bagian dari kehidupan masyarakat muslim. Pada saat yang sama, konsep 

tamwil lahir dari kegiatan komersial yang produktif untuk tujuan mencari 

                                                           
1
 Hayati Selvia and Holilur Rahman, „Murabahah Pada Bmt Nu Cabang Kurun Waktu 4 

2
 Rafidah, “Analisis Kompetensi Terhadap Kinerja Keuangan Di Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah Kota Jambi,” Jurnal Nalar Fiqh, vol.9 (2014), hal. 98. 
3
 Irdlon Sahil, “Potensi Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) dalam Meningkatkan Pertumbuhan 

Ekonomi di Indonesia,” Jurnal Al-Insyiroh: Jurnal Studi Keislaman, vol.5 (2019), hal. 34. 



 
 

2 
 

keuntungan murni, dan berlaku untuk sektor masyarakat menengah ke bawah 

atau mikro.
4
 

Baitul maal wat tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan syariah 

yang pada praktiknya memiliki fungsi untuk mengorganisasi, mendorong 

serta mengembangkan kemampuan potensi anggota. BMT juga memiliki 

peran untuk meningkatkan kualitas SDM anggotanya juga berperan aktif 

memobilisasi potensi masyarakat untuk meningkatkan kesejahteraan anggota, 

baik pihak pemilik dana (shohibul maal) dan pengguna dana (mudharib) 

dalam pengembangan usahanya. BMT dalam praktiknya di Indonesia 

berbentuk lembaga swadaya masyarakat (LSM) atau koperasi, dan mengelola 

dana milik masyarakat dalam bentuk simpan pinjam. Masyarakat menitipkan 

dana tersebut kepada BMT dalam bentuk simpanan untuk kemudian 

dikembalikan kepada yang membutuhkan dalam bentuk pinjaman.
5
 

Keberadaan BMT sebagai salah satu perintis lembaga keuangan 

dengan prinsip syariah di Indonesia dimulai dari ide para aktivis Masjid 

Salman ITB, Bandung yang mendirikan Koperasi Jasa Keahlian Teknosa 

pada tahun 1980 dan koperasi inilah yang menjadi cikal bakal BMT yang 

berdiri pada tahun 1984.
6
 Lembaga keuangan semacam BMT sangat 

diperlukan untuk menjangkau dan mendukung para pengusaha mikro dan 

kecil di seluruh pelosok Indonesia yang belum dilayani oleh perbankan yang 

ada pada saat ini.
7
 Lambat laun sejak konsep BMT pertama kali 

diperkenalkan pada tahun 1990, hanya ada beberapa lusin unit, sedangkan 

jumlah BMT saat ini melebihi 5.500.
8
 Pesatnya pertumbuhan BMT ini 

                                                           
4
 Lukman Maulana and others, „Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Di 

BMT Buana Mas Arcawinangun Pada Masa Pandemi Covid-19‟, (2018). Hal.5 
5
 Krisna Sudjana, „Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam , 6 ( 02 ), 2020 , 185-194 Peran Baitul Maal 

Wat Tamwil ( BMT ) Dalam Mewujudkan Ekonomi Syariah Yang Kompetitif‟, Jurnal Ilmiah Ekonomi 

Islam, 6.02 (2020), Hal 187. 
6
 Evi Suryaningsih, Skirpsi Implementasi Fatwa Dsn-Mui Nomor 07/Dsnmui/Iv/2000 Pada 

Produk Mudharabah Di Kspps Bmt Bina Umat Sejahtera (Bus) Cabang Pecangaan Jepara, 2014,Hal. 

3. 
7
  Tiara Sri Widowati, Skripsi Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 

Pada Pembiayaan Mitra Usaha Di Kspps Bmt Al-Hikmah Ungaran Cabang Bawen, 2015, Hal.2. 
8
 Ibid.  hal.6. 
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disebabkan oleh berbagai keunggulannya, yaitu: Sebagai koperasi, 

masyarakat pada umumnya mempercayai BMT dan dapat menyimpan 

uangnya, sebagai koperasi yang mengedukasi masyarakat untuk aktif 

menabung dan merencanakan keuangan dan sebagai koperasi BMT 

memberikan pembiayaan yang murah dan mudah kepada para anggotanya 

yang sebagian besar merupakan usaha mikro.
9
 

Peranan baitul mal wa tamwil (BMT) cukup besar dalam membantu 

kalangan usaha kecil dan menengah. Peranan BMT tersebut sangat penting 

dalam membangun kembali iklim usaha yang sehat di Indonesia, bahkan 

ketika terjadi krisis ekonomi dan moneter, BMT sering malakukan observasi 

dan supervisi ke berbagai lapisan masyarakat untuk menelaah bagi 

terbukanya peluang kemitraan usaha. Kejadian hal tersebut ditunjukkan untuk 

membangkitkan kembali sektor riil yang banyak digeluti oleh kalangan usaha 

kecil dan menengah serta untuk memperbaiki kesejahteraan ekonomi 

masyarakat secara keseluruhan.
10

 BMT sebagai lembaga keuangan 

mempunyai tujuan guna meningkatkan serta mengembangkan kemampuan 

masyarakat dalam mengatasi kemiskinan, serta membantu pengusaha-

pengusaha kecil yang membutuhkan bantuan modal. Sebagai lembaga 

keuangan syariah BMT juga diharapkan dapat menjadi salah satu tonggak 

dalam kegiatan ekonomi pada kalangan masyarakat di lapisan bawah. 

Pasang surut BMT di Indonesia tidak terlepas dari kendala yang 

dihadapi, diantaranya yang paling krusial adalah landasan hukum yang belum 

jelas, dikarenakan sebagian besar BMT memiliki badan hukum koperasi dan 

maka secara legal tidak dapat menghimpun dana dari masyarakat langsung. 

BMT harus mensyaratkan keanggotaan bagi nasabah yang akan dilayani, atau 

menjadikan nasabah tersebut sebagai calon anggota selama beberapa waktu 

tertentu.
11

 

                                                           
9
 Ibid. hal.8. 

10
 „Ahmad Hasan Ridwan, Skripsi,  Manajemen Baitul Mal Wa Ttamwil (Bandung: Pustaka 

Setia, 2013), 23. 1 1‟, 8 (2013), 1–29. 
11

 B P Teo, „Analisis SWOT Terhadap Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Pada 
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BMT yang dapat menghimpun dana dari masyarakat langsung, 

maka BMT harus berganti status hukum menjadi bank atau lembaga 

keuangan bukan bank. Secara umum BMT saat ini bergerak pada sektor 

keuangan mikro, yaitu melayani nasabah mayoritas kalangan menengah 

kebawah (sesuai dengan tujuan awal pendiriannya), namun sebagai lembaga 

keuangan seperti lembaga bisnis lainnya juga berorientasi pada laba (profit).
12

 

BMT untuk kegiatan keuangannya juga terhindar dan jauh dari praktik bunga 

yang menyebabkan riba, hingga dapat bertahan jika terjadi krisis moneter 

yang menyebabkan naiknya suku bunga. Hal ini dikarenakan pada BMT tidak 

menggunakan sistem bunga melainkan dengan sistem bagi hasil. 

Pemasaran merupakan suatu wadah yang baik untuk 

memperkenalkan dan menjual produk-produk BMT. Pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan 

barang atau jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada 

maupun pembeli potensial.
13

 

Kegiatan pemasaran perusahaan perlu memberikan kepuasan  

kepada konsumen bila ingin mendapatkan tanggapan yang baik dari 

konsumen perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang kepuasan 

produk yang ditawarkan tersebut, maka segala aktivitas perusahaan dan 

harusnya diarahkan untuk dapat memuaskan konsumen yang pada akhirnya 

bertujuan untuk memperoleh laba itulah tujuan yang sebenarnya. Untuk 

mendukung aspek pemasaran, BMT harus mempunyai sosok yang dapat 

dipercaya dan mempunyai jaringan yang luas. Peran seorang marketing 

sangatlah penting, seorang marketing harus mempunyai strategi yang baik 

agar bisa dipercaya dan mendapat jaringan yang luas. Karena, jika strategi 

marketing dapat terlaksana dengan baik, tentunya dapat menjamin 

kelangsungan kegiatan usaha BMT. 

 

                                                                                                                                                                     
Baitul Maal WatTamwil(BMT) Al-Aqobah Pusri Palembang.[SKRIPSI]‟,2016, Hal. 1 

12
 Ibid.., Hal. 4. 

13
 Ibid.., Hal. 4. 
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Strategi pemasaran berusaha menanamkan perusahaan dan 

produknya dibanyak pelanggan, strategi ini bermaksud untuk mencapai 

bagaimana memenangkan pasar. Berkonspirasi dalam strategi pemasaran 

meliputi pemetaan pelanggan, kelompok pelanggan, aspek psikografis, dan 

lain sebagainya. Menurut Philip Kotler strategi pemasaran adalah merupakan 

marketing mix yang sering diterapkan dalam mencapai sebuah target 

marketing.
14

 Agar dapat pada target sasaran, memilih tempat untuk 

melakukan bauran pemasaran (marketing mix), dan besarnya sebuah 

pengeluaran pemasaran. Strategi pemasaran merupakan proses pemasaran 

yang mencakup beberapa hal analisis atas kesempatan-kesempatan, pemilikan 

sasaran-sasaran, pengembangan strategi, pemuasana rencana implementasi 

serta pengeluaran.
15

 Strategi pemasaran dapat dipahami sebagai logika 

pemasaran yang dengannya unit usaha dapat mencapai tujuan pemasaran. 

Strategi pemasaran merupakan ujung tombak bagi BMT untuk mengenalkan 

dan memasarkan keunggulan produk-produknya, akan tetapi strategi 

pemasaran tidak akan optimal apabila produk yang ditawarkan kurang 

memiliki daya saing dibandingkan dengan produk pesaing
16

 

BMT yang merupakan lembaga keuangan nonbank juga memiliki 

tujuan yang hampir sama dengan bank, yaitu di antaranya adalah 

meningkatkan mutu pelayanan dan memenuhi keinginan dan kebutuhan 

nasabahnya guna merebut hati nasabah yang baru dan mempertahankan 

nasabah yang lama. BMT juga menggunakan bauran pemasaran untuk 

menjalankan strategi dalam memasarkan produknya. Salah satu BMT yang 

menggunakan bauran pemasaran tersebut adalah  BMT UGT Nusantara 

Capem Geger Kabupaten Bangkalan.  

Koperasi BMT Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri disingkat BMT 

UGT Sidogiri mulai beroperasi pada tanggal 5 Rabiul Awal 1421 H atau 6 

                                                           
14

 Philip Kotler dan Paul IV Blomm, Teknik dan Strategi Pemasaran Jasa Professional, 

(Jakarta: Intermedia, 1995), Hal.27 
15

 Hayati Selvia and Holilur Rahman, „Murabahah Pada Bmt,,.Hal.130. 
16

 Binti Nur Asiyah, Manajemen Pembiayaan Bank Syariah, Kalimedia, Yogyakarta, 2015, 

Hal. 2 
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Juni 2000 M. di Surabaya dan kemudian mendapatkan badan Hukum 

Koperasi dari Kanwil Dinas Koperasi PK dan M Propinsi Jawa Timur dengan 

SK Nomor: 09/BH/KWK.13/VII/2000 tertanggal 22 Juli 2000.
17

 Dan pada 

bulan Desember 2020 melakukan PAD dengan perubahan nama KSPPS BMT 

UGT Nusantara dan memiliki berbagai cabang kantor di 10 Provinsi se 

Indonesia, salah satunya di provinsi jawa timur khususnya di pulau madura 

yaitu  BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan ini mulai 

beroperasi pada tanggal 1 Juni 2009 yang bertempat di Geger Bangkalan  

Madura dengan tujuan awal untuk membantu perekonomian mikro dan kecil 

di sekitar Geger Bangkalan.
18

 

Bapak Munasik Haji selaku kepala kantor BMT UGT Nusantara 

Capem Geger Kabupaten Bangkalan mengatakan bahwa untuk saat ini BMT 

salah satu strategi yang digunakan dalam  melakukan pemasaran di antaranya 

adalah jemput bola. Pihak BMT disini menjemput baik tabungan maupun 

cicilan pembiayaan nasabah ke tempat nasabahnya langsung. Strategi ini 

dapat sangat membantu nasabah sebab kebanyakan nasabahnya tidak sempat 

mengantarkan langsung ke BMT karena bekerja dari pagi hingga sore atau 

bahkan sampai malam. Selain itu informasi Word or Mouth (informasi yang 

disampaikan dari mulut ke mulut) yang dilakukan oleh nasabah juga 

membantu perkembangan BMT ini.
19

 Akan tetapi untuk melakukan promosi 

sendiri menjadi rintangan bagi pihak BMT karna hal ini cukup membutuhkan 

SDM yang handal untuk melakukan promosi dan menumbuhkan kepercayaan 

bagi masyarakat itu sendiri. 

Pembiayaan adalah kemampuan untuk melaksanakan suatu 

pembelian atau mengadakan suatu pinjaman dengan janji pembayarannya 

akan dilakukan dalam jangka waktu yang telah disepakati. Salah satu produk 

pembiayaan yang ditawarkan oleh UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan adalah pembiayaan murabahah.20
 Pembiayaan murabahah adalah 

                                                           
17

 Referensi: https://bmtugtnusantara.co.id/tentang-kami.html.  
18

 Munasik Haji, Kepala Kantor, Wawancara (Tanggal 26 Maret 2923) 
19

 Munasik Haji, Kepala Kantor, Wawancara (Tanggal 26 Maret 2923) 
20

 Hafsah, dkk,  Analisis Swot Terhadap „Hafsah, dkk,  Analisis Swot Terhadap Strategi 

https://bmtugtnusantara.co.id/tentang-kami.html
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perjanjian jual-beli antara BMT dengan nasabah. BMT membeli barang yang 

diperlukan nasabah kemudian menjualnya kepada nasabah yang bersangkutan 

sebesar harga perolehan ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati 

antara bank syariah dan nasabah. Harga jual adalah harga beli bank ditambah 

keuntungan, walaupun akad murabahah ini sering digunakan, namun 

sebagian masyarakat belum mengerti tentang implementasi akad ini. Banyak 

sedikitnya beranggapan bahwa praktik pada lembaga keuangan syariah tidak 

berbeda jauh dengan lembaga keuangan konvensional yang terlebih dahulu 

dikenal oleh masyarakat luas.
21

 Bank (BMT) harus membeli terlebih dahulu 

aset yang dipesan oleh nasabah secara sah dan kemudian menawarkan aset 

tersebut kepada nasabah. 

Murabahah dapat dikatakan  salah satu produk pembiayaan dana 

yang diminati oleh nasabah. Pembiayaan murabahah di BMT telah menjadi 

trend dalam kalangan masyarakat menengah kebawah karena karakternya 

profitable, mudah dan bisa dijangkau, dan faktor yang digunakan sangatlah 

ringan untuk diperhitungkan. BMT sebagai pemberi dana bertindak sebagai 

pemegang dana sekaligus penyalur barang halal yang di inginkan nasabah. 

Pihak BMT dalam hal ini telah melakukan hal yang dapat 

mempermudah para pedagang kecil (nasabah) yang akan membuka usaha 

tetapi terkendala dengan biaya dalam melengkapi usahanya seperti terkendala 

dalam melengkapi peralatan usaha, perlengkapan, atau barang apapun yang 

nantinya akan menunjang usaha mereka. Pihak BMT membeli barang 

keperluan pedagang tersebut dan menjualnya kepada pedagang kecil yang 

membutuhkan barang tersebut dengan harga beli yang asli ditambah dengan 

keuntungan sesuai dengan kesepakatan antara BMT dan pedagang kecil 

tersebut. Kemudian jika nasabah tersebut setuju dengan kesepakatan 

mengenai keuntungan yang diambil maka nasabah akan melakukan 

                                                                                                                                                                     
Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah (Studi Pt. Bni Syariah, Tbk. Kantor Cabang Veteran 

Makakssar) No Title‟, 1.2 (2021), Hal. 90. 
21

 Ficha Melina, „Pembiayaan Murabahah Di Baitul Maal Wat Tamwil (Bmt)‟, Jurnal 
Tabarru‟: Islamic Banking and Finance, 3.2 (2020), Hal. 270. 

<https://doi.org/10.25299/jtb.2020.vol3(2).5878>. 
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pembayaran secara cicilan kepada pihak BMT, ini semua tentunya atas 

kesepakatan kedua belah pihak yaitu penjual (BMT) dan pembeli (pedagang 

kecil). 

 Berikut jumlah Pembiayaan Murabahah yang di Peroleh BMT 

UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan dalam Periode Tahun 

2018 sampai dengan 2022. 

Table 1.1 

 Perkembangan Pembiayaan Murabahah BMT UGT Nusantara 

Capem Geger Kabupaten Bangkalan 

Tahun Jumlah Anggota 

Pembiayaan 

Murabahah   

Jumlah Pembiayaan 

2018 120 1.593.685.000 
2019 132 1.463.000.000 
2020 119 2.083.015.000 
2021 110 1.513.934.000 

2022 128 1.426.693.000 

 Sumber: Data Internal BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan 

Table 1.1 menunjukkan perkembangan dan penurunan terhadapat 

anggota pembiayaan murabahah pada BMT UGT Nusantara Capem Geger 

yang mana dapat kita lihat pada tahun 2018 ke 2019 mengalami peningkatan 

untuk anggotanya, tahun 2020 ke 2021 terjadilah penurunan karna adanya 

dampak covid-19 sehingga untuk menarik calon anggota sangatlah tidak 

memungkinkan di masa ini jumlah pembiayaan meningkat dari pada tahun 

sebelumnya  dan pada tahun 2022 mulai terlihat peningkatan kembali untuk 

anggotanya. 

  Pada saat ini BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan telah merasakan persaingan yang semakin ketat, dikarenakan 

banyaknya berdiri lembaga keuangan sejenis di kecamatan Geger Bangkalan. 

Begitu pula pembiayaan di BMT juga banyak mengalami masalah walaupun 

telah dilakukan berbagai analisis secara seksama. Banyak faktor diantaranya 

masyarakat awam yang masih belum faham tentang akad pembiayaan 
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murabahah, karena masih banyak masyarakat yang beranggapan bahwa 

pembiayaan murabahah itu sama saja dengan pembiayaan konvensional.
22

 

Padahal kenyataannya menurut Fatwa DSN-MUI tidak seperti itu, BMT 

berkedudukan sebagai penjual sedangakan anggotanya berkedudukan sebagai 

pembeli.23  

  Seperti yang dirasakan tidak hanya itu pihak lembaga terjadinya 

penurun tersebut dapat mengakibatkan berbagi masalah diantaranya: kredit 

macet, nasabah melarikan diri dan lain sebagainya, maka perlu pihak BMT 

harus menghadapi permasalahan baik ekternal maupun internal. Konflik 

tersebut pihak BMT langsung bergegas untuk bangkit kembali dengan cara 

terus berinovasi dalam melakukan strategi pemasaran produk yang 

ditawarkan dan pihak BMT menginformasikan bahwa produk yang sangat 

dibutuhkan oleh banyak masyarakat sehingga dapat memulihkan 

perekonomian masyarakat kembali yaitu produk murabahah yang sangat 

cukup membantu masyarakat dan banyak peminat untuk melakukan transaksi 

produk pembiayaan murabahah bisa dikatakan produk ini cukup unggul di 

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan.
24

  

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan 

merupakan salah satu lembaga syari‟ah yang bergerak dibidang keuangan 

dengan berdasarkan konsep syari‟ah. BMT UGT Nusantara mempunyai 

produk yang dimanfaatkan untuk menunjang usaha produktif masyarakat  

yaitu produk simpanan dan produk pembiayaan, salah satunya produk 

pembiayaan murabahah.  

Caranya agar produk murabahah dapat diminati oleh para 

konsumen maka BMT UGT Nusantara harus dapat menerapkan strategi 

pemasaran yang baik dan tepat guna menumbuhkan kepercayaan masyarakat 

untuk menggunakan produk yang ditawarkan tersebut. Banyaknya lembaga 

keuangan baik bank dan non bank menjadikan BMT UGT Nusantara sebagai 

                                                           
22

 Haris Masyhud, Account Officer Pembiayaan, Wawancara, (tanggal 20 april 2023) 
23

 Novi Ailina, Skripri, Analisis Swot Terhadap Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan 
Murabahah, 2019, Hal.7. 

24
 Haris Masyhud, Account Officer Pembiayaan, Wawancara, (tanggal 20 april 2023) 
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lembaga keuangan syariah harus mampu bersaing secara kompetitif memiliki 

karakter dan strategi pemasaran produk sendiri dalam bersaing, melihat 

perkembangan lembaga keuangan yang begitu banyak muncul sebagai salah 

satu alternatif lembaga keuangan syariah BMT UGT Nusantara  memberikan 

solusi dengan menawarkan berbagai macam produk dan jasa kepada anggota, 

salah satunya produk pembiayaan murabahah. Pembiayaan murabahah 

dianggap diminati oleh semua lapisan masyarakat, maka BMT UGT 

Nusantara harus bisa menerapkan strategi pemasaran dengan baik kepada 

masyarakat. 

Strategi pemasaran adalah suatu kegiatan menyeleksi dan 

penjelasan atau beberapa target pasar dan mengembangkan serta memelihara 

suatu bauran pemasaran (Marketing Mix) yang akan menghasilkan kepuasan 

konsumen dengan pasar yang dituju. Menganalisis posisi perusahaan dalam 

persaingan ketat, metode yang digunakan adalah analisis SWOT yang 

membandingkan antara faktor eksternal, yaitu peluang dan ancaman, 

kemudian faktor internal yaitu, kekuatan dan kelemahan.
25

 

Kemampuan analisis SWOT bertahan sebagai alat perencanaan 

yang masih terus digunakan sampai saat ini, membuktikan kehebatan analisis 

ini dimata para manajer. Analisis SWOT telah lama menjadi kerangka kerja 

pilihan bagi banyak manajer, karena kesederhanaan proses penyajiannya, 

serta dianggap dapat merefleksi esensi dari suatu penyusunan strategi, dan 

mempertautkan peluang dan ancaman dengan kekuatan dan kelemahan yang 

dimiliki. Penggunaan analisis SWOT ini sebenarnya telah dipakai sudah 

cukup lama yang mana dari bentuknya paling sederhana, yaitu dalam rangka 

menyusun strategi untuk mengalahkan musuh dalam setiap pertempuran. 

Berdasarkan uraian diatas BMT UGT Nusantara Capem Geger 

Kabupaten Bangkalan sangat memerlukan adanya perombakan strategi 

pemasaran yang tepat untuk mencapai tujuan dan target perusahaan. Sekarang 

banyak perusahaan pesaing yang dapat menggeser market share BMT, hal ini 

diperlukan kejelian, kewaspadaan, dan keterampilan untuk membuat suatu 

                                                           
25

 „Hafsah, dkk,  Analisis Swot Terhadap Strategi,. Hal. 90. 
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perombakan strategi pemasaran yang tepat agar dapat meningkatkan daya  

saing bisnis yang kompetitif, sehingga dapat membawa BMT kearah yang 

lebih baik. 

  Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk 

menulis tugas akhir dengan judul Analisis SWOT Terhadap Strategi 

Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah pada Baitul Maal Wat 

Tamwil (BMT) UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan. 

B. Rumusan Masalah  

 Dalam penelitian ini peneliti mengambil srumusan smasalah ssebagai  

sberikut: 

1. Bagaimana sstrategi spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah  spada  

sBaitul sMaal sWat sTamwil s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan? 

2. Bagaimana sAnalisis sSWOT  sstrategi spemasaran sproduk spembiayaan 

murabahah spada sBaitul sMaal  sWat  sTamwil s(BMT) sUGT  sNusantara  

sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan? 

C. Tujuan sPenelitian 

 Adapun stujuan syang singin sdicapai spenulis sdalam spenelitian sini sadalah 

ssebagai sberikut: 

1. Untuk smengetahui sstrategi spemasaran sproduk spembiyaan smurabahah 

spada sBaitul sMaal sWat sTamwil s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan s? 

2. Untuk smengetahui  sstrategi spemasaran sproduk spembiayaan 

murabahah smelalui sAnalisis sSWOT  spada sBMT  sBaitul sMaal sWat sTamwil  

s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan? 

D. Manfaat sPenelitian 

1. Bagi sPenulis 

 Untuk smenambah swawasan sdan silmu spengetahuan spenulis stentang 

slembaga skeuangan snon sbank, skoperasi ssyariah sserta suntuk smengetahui  
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stata scara spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah  spada sBaitul sMaal  

sWat sTamwil sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan, sserta  

suntuk smemenuhi stugas sdan smelengkapi ssyarat ssebagai sAhli sMadya  

sJurusan sS1 sPerbankan sSyariah sFakultas sEkonomi sdan sBisnis sIslam sUIN  

sWalisongo sSemarang. 

2. Bagi sBaitul  sMaal sWat sTamwil  s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan 

 Dapat ssebagai smasukan satau ssaran syang sbermanfaat, sbersifat smembangun 

suntuk sterus smeningkatkan spemasaran sproduk-produk spada sBaitul sMaal  

sWat sTamwil s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. 

3. Bagi sPembaca 

 Sebagai sbahan sreferensi sbagi smahasiswa syang sakan smenyusun spenelitian 

sdengan smengangkat stema syang ssama satau ssejenis. 

E. Kajian Penelitian sTerdahulu 

Dalam penelitian ini mengkaji informasi dan penelitian 

sebelumnya sebagai bahan perbandingan, dengan melihat kekurangan, 

dan kelebihan yang ada dari penelitian tersebut yang mana penelitian 

sterdahulu sbertujuan suntuk smenunjukkan spenelitian syang smemiliki  

spersamaan sdengan syang sakan sditeliti, sletak sperbedaannya sdengan sAnalisis 

sSWOT  sTerhadap sPemasaran sProduk sPembiayaan sMurabahah spada sBaitul  

sMaal sWat sTamwil s(BMT) sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan syang sakan sditeliti ssehingga sjelas sposisi spermasalahan syang 

sakan sditeliti.  sKajian sterdahulu syang sberhasil  sdipilih suntuk sdikedepankan 

sadalah ssebagai sberikut s: 

Table s1.2 

Kajian sterdahulu 

No Judul Hasil Keterangan 

1 Analisis sswot 

sterhadap sstrategi 

spemasaran 

produk 

spembiayaan 

Penulis 

(tahun) 

Hafsah, sAhmad sEfendi sdam sIlham 

sGani s(2021) 

Hasil 

sPenelitian 

PT. sBNI ssyariah, stbk. sKantor scabang 

sveteran stelah smenerapkan sbauran 

spemasaran sdengan sstrategi s4p sdan 
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smurabahah 

s(studi spt. sBni 

ssyariah, stbk. 

sKantor scabang 

sveteran 

makakssar)
26

 

sdianalisis smenggunakan sanalis sSWOT  

sBerada spada sposisi skuadran sI syang 

smana smenunjukan sbahwa sBank sBNI 

Syariah sVeteran sMakassar skuat sdan 

sberpeluang, sRekomendasi sstrategi 

syang 

diberikan sadalah sAgresif. 

Perbedaan 

s 
Perbedaan sdegan spenelitian sini sadalah 

spenelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s4p s(product, 

sprice, splace, spromotion) ssedangkan 

spenelitian sselanjutnya sakan 

smenggunakan sstrategi s7p. 

Persamaan Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan smetode suntuk 

smenganalisis syakni sdengan sanalisis 

sSWOT  sdan smenggunakan sbauran 

spemasaran suntuk smengulas sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah. 

2 Analisis sstrategi 

spemasaran 

spembiayaan 

smurabahah spada 

sbank ssyariah 

sindonesia s(studi 

skasus sbank 

ssyariah smandiri 

skc ssimpang spatal 

spalembang)
27

 

Penulis s 

(Tahun) 
Rama sRiyaldi, sHavis sAravik sdan 

sChoirunnisak s 

(2022) 

Hasil 

sPenelitian 

Menyimpulkan sbahwa s sdalam smencari 

sdan smenarik sminat scalon snasabah 

ssupaya sminat smenggunakan sproduk 

sdari sbank ssyariah smandiri skc ssimpang 

spatal spalembang smenggunakan 

sbeberapa spendekatan syaitu: 

smenggunakan sbrosur, sspanduk, 

media ssosial sseperti swhatsap 

Perbedaan Dalan spenelitian sini slebih 

smemfokuskan spembahasan spada 

sstartegi spemasaran syang sdigunakan 

syaitu sdengan sstrategi spromosi suntuk 

smenarik sminat snasabah. 

Persamaan Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

                                                           
26 Hafsah, dkk, Analisis Swot Terhadap Strategi, Vol. 1.2 (2021). 
27

 Rama Riyaldi and Havis Aravik, „Analisis Strategi Pemasaran Pembiayaan Murabahah 
Pada Bank Syariah Indonesia ( Studi Kasus Bank Syariah Mandiri KC Simpang Patal Palembang )‟, 

Jurnal Ilmiah Mahasiswa Perbankan Syariah (JIMPA), 02.02 (2022), 377–94. 
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suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah 

3 Strategi 

spemasaran 

sproduk 

spembiayaan 

smurabahah 

sdalam 

speningkatan 

sdana sritel 

skonsumer s(studi 

spada skspps 

skarya smandiri 

sjerowaru)
28

 

Penulis s 

s(Tahun) 
Intan sOktaviani, sSanurdi sdan sDahlia 

sBonang 

(2022) 

Hasil 

sPenelitian 

penelitian sini smenggunakan sstrategi 

spemasaran sproduk spembiayaan 

murabahah sdalam speningkatan sdana 

sritel skonsumer syang sdilakukan soleh 

sKSPPS sKarya 

Mandiri sdiantaranya sdengan 

smenggunakan sbauran spemasaran 

s(marketing smix) s7P syaitu sproduct, 

sprice, splace, spromotion, speople, 

sphysical sevidence, sdan sprocess shingga 

sefektifitas spenerapan sstrategi 

spemasaran sproduk spembiayaan 

murabahah sdalam speningkatan sdana 

sritel skonsumer scukup sefektif 

Perbedaan Membedakan sdari spenelitian sdengan 

spenelitian sberikutnya syakni spenelitian 

sini slebih smemfokuskan skepada sstrtaegi 

spemasaran 

Persamaan Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah 

4 Implementasi 

sanalisis sswot 

sdalam sstrategi 

spemasaran 

pembiayaan 

smurabahah splus 

spada sbank 

snagari ssyariah.
29

 

Penulis 

s(Tahun) 

Rahmat sKurnia s(2022) 

Hasil 

sPenelitian 

Pada spenelitian sini sjuga smenggunakan 

smarketing smix sdengan sstrategi 

spemasaran syang sdilakukan soleh sBank 

sNagari sCabang sSyariah sBatusangkar 

sadalah smelalui s4P syaitu: sproduct, 

sprice, splace sdan spromotion. sjika 

sditinjau sdari sanalisis sSWOT. sS 

smempunyai sproduk sunggul, sW 

skurangnya sSDM sdari slulusan 

                                                           
28

 Dahlia Bonang Intan Oktaviani, Sanurdi, „Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan PT 

MUF‟, 1.2, 2022. 
29

 Rahmat Kurnia, „Implementasi Analisis Swot Dalam Strategi Pemasaran‟, Journal Islamic 

Banking and Finance, 2.2 (2022). 
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sperguruan stinggi sislam skhususnya 

sjurusan sperbankan ssyariah, sO ssasaran 

spemasaran syang sluas, sT  smemiliki 

spesaing ssehingga spasar ssasaran ssama 

sdengan spesaing.. 

Perbedaan Perbedaan sdegan spenelitian sini sadalah 

sperbedaan swaktu spenelitiasn sdan 

slokasi. spenelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s4p s(product, 

sprice, splace, spromotion) 

Persamaan Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan smetode suntuk 

smenganalisis syakni sdengan sanalisis 

sSWOT  sdan smenggunakan sbauran 

spemasaran suntuk smengulas sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah 

5 Analisis sswot 

sstrategi 

smarketing 

sproduk 

spembiayaan 

spada spt. 

Bprs sgebu 

sprima
30

 

Penulis 

s(Tahun) 

Rizki sHadayani sDaulay s 

(2021) 

Hasil 

sPenelitian 

Strategi spemasaran sBprs sgebu sprima 

sberdasarkan smarketing smix sproduk 

smenggunakan sproduk sMurabahah, 

sharga sdan spromosi. sberdasarkan 

sanalisis sSWOT  sBerada spada sposisi 

skuadran sI syang smana smenunjukan 

sbahwa sBPRS sGebu sPrima skuat sdan 

sberpeluang syakni sdapat 

smemungkinkan suntuk sterus smelakukan 

sekspansi 

serta smemperbesar spertumbuhan sdan 

smeraih skemajuan ssecara smaksimal 

Perbedaan Penelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s3p s(product, 

sprice, spromotion) 

Persamaan Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan smetode suntuk 

smenganalisis syakni sdengan sanalisis 

sSWOT  sdan smenggunakan sbauran 

spemasaran suntuk smengulas sstrategi 

                                                           
30

 Rizki Hadayani Daulay, „Analisis SWOT Strategi Marketing Produk Pembiayaan Pada PT 

. BPRS Gebu Prima‟, 1 (2021). 
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spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah 

6 Strategi 

spemasaran 

sproduk 

spembiayaan 

smurabahah spada 

sbank sx ssyariah 

scabang 

stangerang 

sselatan.
31

 

Penulis 

s(Tahun) 

Fatimah sdan sElisabeth sYansye 

sMetekohy 

(2013) 

Hasil 

sPenelitian 

Penelitian sini smenggunakan sStrategi 

sbauran spemasaran syang sterdiri sdari 

sstrategi sproduk, sharga, spromosi sdan 

tempat, sharus smengacu sspada sstrategi 

pertumbuhan. ssedangkan sstrategi syang 

sdiperoleh suntuk sproduk 

murabahah sdari sbank sX ssyariah sadalah 

s“growth sstrategy s“ s sPerusahaan sdapat 

smemanfaatkan speluang 

dan skekuatan ssecara smaksimal, sdengan 

membuat skebijakan syang smendukung 

pertumbuhan syang sagresif sdari sproduk 

pembiayaan smurabahah 

Perbedaan Penelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s4p s(product, 

sprice, splace, spromotion) 

Persamaan 

 

Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah 

7 Strategi 

spemasaran 

spembiayaan 

sakad smurabahah 

spada SBMT  SNU 

scabang sPragaan 

sdalam 

smeningkatkan 

sprofitabilitas.
32

 

 

Penulis 

s(Tahun) 
Hayati sSelvia sdan sHolilur sRahman 

(2021) 

Hasil 

sPenelitian 

Strategi syang sdigunakan sBMT  sNU 

sCabang sPragaan smelakukan 

spemasaran ssesuai 

dengan starget spasar sdengan scara 

smelihat skebutuhan-kebutuhan 

calaon snasabah. sKonsep sterakhir 

spemasaran syang sdilakukan soleh 

BMT  sNU sCabang sPragaan sadalah 

sdengan smenggunakan sbauran 

pemasaran. 

                                                           
31 Fatimah sdan sElisabeth sYansye sMetekohy, Strategi spemasaran sproduk spembiayaan 

smurabahah spada sbank sx ssyariah scabang stangerang sselatan.Jurnal Ekonomi and D A N 

Bisnis, „)Dwlpdk Gdq (Olvdehwk <Dqv\H 0Hwhnrk\‟, 12.1 (2013), 75–82. 
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 Selvia and Rahmanm  Strategi spemasaran spembiayaan sakad smurabahah spada SBMT 

SNU scabang sPragaan sdalam smeningkatkan sprofitabilitas, Vol. 08 No. 01, 2021. 
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Perbedaan Penelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s3p s(people, 

splace, spromotion) 

Persamaan 

 

Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada spembiayaan sakad 

smurabahah 

8 Analisis sstrategi 

spemasaran 

spembiayaan 

sakad 

smudharabah 

spada slkms s(bprs 

sal ssalaam skc. 

sCibinong).
33

 

 

Penulis 

s(Tahun) 

Siti sSaadah, sMetti sParamita sdan sHj 

sAfiaty sKurniasih. 

(2020) 

Hasil 

sPenelitian 

Penerapan sstrategi spemasaran sakad 

pada sBPRS sAl sSalaam sdengan 

menggunakan sMarketing smix satau 

skonsep s4P syaitu 

Product, sPlace, sPrice sdan sPromotion 

agar sdapat sditerima sdimasyarakat sdan 

dapat sdiaplikasikan soleh smasyarakat 

dalam smenggunakan sakad 

mudharabah sdi sBPRS. 

Perbedaan Penelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s4p s(product, 

sprice, splace, spromotion) 

Persamaan 

 

Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada s spembiayaan sakad 

smurabahah 

9 Strategi 

spemasaran 

sproduk 

spembiayaan 

smurabahah sdi 

sbmt sbuana smas 

sarcawinangun 

spada smasa 

Penulis 

s(Tahun) 

Lukman sMaulana sdan sSafitri 

sMukarromah 

(2018) 

Hasil 

sPenelitian 

Penerapan spemasaran sproduk 

spembiayaan 

murabahah spada spenelitian sini sdapat 

ssikatakan spada sumumnya smenganut 

steori sbauran spemasaran s4P, sBauran 

                                                           
33

 Siti Saadah, Metti Paramita, and Imam Abdul Aziz, „Analisis Strategi Pemasaran 
Pembiayaan Akad Mudharabah Pada Lkms (Bprs Al Salaam Kc. Cibinong)‟, Nisbah: Jurnal 

Perbankan Syariah, 6.2 (2020). 



 
 

18 
 

spandemi scovid-

19.
34

 

spemasaran sterdiri sdari s4P, syaitu: 

produksi skomponen sproduk sdapat 

sberupa svariasi, s, sharga 

komponen sharga sdapat sberupa 

spenawaran sharga, sdiskon, slokasi 

komponen slokasi sdapat sberupa ssaluran 

sdistribusi sdan s spromosi 

komponen spromosi sdapat sberupa 

speriklanan, spenjualan spersonel, 

shubungan smasyarakat, spenjualan 

slangsung. 

Perbedaan penelitian ssebelumnya shanya 

smenggunakan sbauran spemasaran 

sditinjau sdengan sstrategi s4p s(product, 

sprice, splace, spromotion) 

Persamaan 

 

Penelitian sini sdengan spenelitian 

sterdahulu smemiliki spersamaan sdalam 

smenggunakan sbauran spemasaran 

suntuk smengulas satau sanalisis sstrategi 

spemasaran spada sproduk spembiayaan 

smurabahah. 

 

Dari beberapa referensi yang ada di atas, penelitian yang akan 

dilakukan ini berbeda dengan penelitian terdahulu. Meskipun pembahasan 

dalam penelitian ini hampir sama dengan pembahasan terdahulu yaitu tentang 

strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah dengan menggunakan 

metode analisis SWOT. Akan tetapi, belum ada yang membahas 

mengenai metode analisis SWOT dengan tahap-tahapan pengukuran SWOT. 

pengukuran yang dilakukan dalam menganalisis strategi pemasaran produk 

pembiayaan murabahah dengan bauran pemasaran 7P. Begitu pula dengan 

objek penelitian yang akan dilakukan di BMT UGT Nusantara Capem Geger 

Kabupaten Bangkalan, penelitian terdahulu belum ada yang  

melakukan penelitian di BMT tersebut dengan topik yang akan dibahas pada 

penelitian ini. 

Nantinya, penelitian ini juga bertujuan untuk melengkapi pengukuran  

SWOT dan rekomendasi strategi untuk perusahaan. metode analisis SWOT 

                                                           
34

 Maulana and others, Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Di BMT Buana 
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dari penelitian sebelumnya. Dimana, penelitian sebelumnya kurang mengulas 

lebih dalam mengenai pengukuran dalam metode analisis SWOT  dan 

membuat pembaca sulit untuk memahaminya. Kemudian juga bertujuan 

untuk mengetahui faktor internal dan faktor eksternal yang diambil dari 

variable yang telah dipaparkan dari bauran pemasaran 7P pada perusahaan . 

F. Metodologi sPenelitian 

1. Jenis sdan sMetode sPenelitian 

Penelitian sini smenggunakan sjenis spenelitian skualitatif. sAdapun syang 

sdimaksud sdengan spenelitian skualitatif syaitu spenelitian syang sbertujuan suntuk  

smemahami ssuatu speristiwa syang sterjadi soleh ssubjek spenelitian sseperti  

stindakan,  sperilaku, spersepsi, smotivasi, sdll.,  ssecara sholistik  sdan sdengan scara  

sdeskripsi sdalam sbentuk skata-kata sdan sbahasa, spada ssuatu skonteks skhusus 

syang salamiah sdan sdengan smemanfaatkan sberbagai smetode salamiah.35
 s 

Penelitian skualitatif sbiasanya sdalam sbentuk sdeskriptif syang 

smenggunakan sanalisis sdengan spendekatan sdeduktif smaupun sinduktif,  

sdilaksanakan sdalam ssituasi sdan sdata syang swajar sserta  sdata syang 

sdikumpulkan sbersifat skualitatif.36
 sDeskriptif ssendiri smemiliki sarti syaitu scara 

sdalam spengolahan sdata  suntuk sdiubah smenjadi  ssesuatu syang sdapat sdijelaskan 

ssecara stepat sdan sjelas syang smemiliki stujuan sagar sdapat sdipahami sorang slain 

syang stidak smengalami ssecara  slangsung.37
 sSubjek spenelitian sini sadalah 

sstrategi  spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah syang sditerapkan soleh 

sBMT sSumber sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. 

2. Sumber sdan sJenis sData 

Jenis sdata syang sdigunakan sdalam spenelitian sini sadalah sdata ssecara  

slapangan, sdari ssegi slapangan syang sdimaksud sadalah sberupa swawancara  

sdan sdata syang sdiperoleh sakan sdi sanalisis ssecara ssempurna syang smana  

                                                           
35

 Lexy J Moelong, Metodologi Penelitian Kualitatif, PT Remaja Rosdakarya, Bandung, 

2017, Hal.6. 
36

 Azhari Akmal Tarigan, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, La-Tansa Press, Medan, 

2011, Hal.9. 
37

 Covelo G. Cevilla, et. al., Pengantar Metode Penelitian, Universitas Indonesia, Jakarta, 

1993, Hal. 26. 



 
 

20 
 

sdata syang sdiperlukan soleh speneliti ssebagai sstrategi suntuk smendukung 

sjalannya spenelitian. sSedangkan slapangan suntuk smencari sdata syang 

sdiperlukan speneliti suntuk sdituangkan.  sMaka sjenis spenelitian syang spenulis 

sgunakan sadalah spendekatan skualitatif, ssuatu spenelitian sdata sdeskriptif 

sberupa skata-kata stertulis satau s slisan. s s 

Menurut sLofland, ssumber sdata sutama sdalam spenelitian skualitatif s 

sialah skata-kata, sdan stindakan sselebihnya sadalah sdata stambahan sseperti  

sdokumen sdan slain-lain. sBerkaitan sdengan shal situ spada sbagian sini sjenis 

sdatanya sdibagi ske sdalam skata-kata sdan stindakan, ssumber sdata stertulis,  

sfoto, sdan sstatistik.
38

 

Dalam spenelitian sini, ssumber sdata syang sdikumpulkan sadalah 

sdata sprimer sdan sdata ssekunder. 

a. Data sprimer s 

  Data sprimer sadalah sdata syang sdikumpulkan slangsung sdari  

sobyeknya sdan sdiolah ssendiri soleh ssuatu sorganisasi satau sperusahaan 

serta Sumber data primer adalah sumber yang diberikan kepada 

pengumpul data secara langsung oleh pihak pertama.39
 sPengumpulan 

sini sdilakukan sdengan ssurvey slapangan sdengan smenggunakan ssemua  

smetode spengumpulan sdata soriginal, smaka sdapat sdisimpulkan sdata  

sprimer sadalah ssumber sdata syang sdiperoleh sdan sdikumpulkan 

slangsung sdari ssumber sutamanya, smelalui swawancara skepada spihak  

sinternal syaitu sketua sdan skaryawan syang sdianggap sdapat smemberikan 

sinformasi smengenai sanalisis sSWOT  sterhadap sstrategi spemasaran 

sproduk spembiayaan smurabahah sdi sBMT  sUGT  sNusantara sCapem 

sGeger sKabupaten sBangkalan. 

b. Data ssekunder 

  Data sekunder adalah informasi yang sudah diketahui 

sebelum penelitian ini dilakukan dan diperoleh secara tidak langsung 

                                                           
38

 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif.., Hal. 157. 
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 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2012), 

Hal. 139. 
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dari pihak kedua.
40 Pihak kedua disini dengan smelakukan 

spengumpulan sinformasi smelalui ssegala sbahan stertulis s(studi  

skepustakaan)  sdalam sbentuk sbuku, sliterature, sinternet, sdan ssumber  

stertulis slainnya syang srelevan sdengan sjudul spenelitian sserta sdapat  

sdipertanggung sjawabkan skebenarannya sdan smerupakan ssumber syang 

stidak slangsung smemberikan sdata sdan ssifatnya ssangat smendukung,  

sdiperoleh sdari sbuku-buku sdan sbacaan-bacaan syang sberkaitan 

smengenai sanalisis sSWOT  sterhadap spemasaran sproduk spembiayaan 

sMurabahah. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Merupakan ssalah ssatu smetode spengumpulan sdata  

sdengan smengadakan sTanya sjawab slangsung skepada satau spihak syang 

sterkait sdalam sperusahaan, smisalnya singin smewawancarai skaryawan 

satau spimpinan syang sdiperlukan soleh speneliti sseperti sapa situ syang sakan 

smembantu sberjalannya ssuatu smemecahkan spermasalahan syang sakan sdi  

steliti, sMetode sini  sgunakan suntuk smemperoleh sdata stentang sgambaran 

sumum sperusahaan, spengakuan spendapatan soperasional. sPenelitian 

sterjun ske slapangan suntuk smewawancarai ssubjek suntuk smengumpulkan  

sdata stentang smasalah smasalah syang sberhubungan sdengan spenelitian.
41

 

b. Dokumentasi 

Merupakan spenelitian syang sdilakukan suntuk smemperoleh sdata  

sdan sinformasi sberupa scatatan stertulis satau sgambar sberupa sbuku-buku,  

shasil skarya silmiah, sdan sreferensi slainnya syang sberkaitan sdengan 

spembahasan spenelitian.
42

 sDalam shal sini syang sakan sdiambil sdari sBMT  

stersebut syaitu sstruktur sorganisasi,  sformulir sproduk spembiayaan 

smurabahah. 
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 Ulber Silalahi, Metode Penelitian Sosial, (Bandung: PT. Refika Aditama, 2012), Hal. 289. 
41

 Restu Kartiko Widi, Asas Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), Hal. 

241 
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4. Teknik sAnalisis sData 

Teknik sanalisis sdata syang sdigunakan sadalah sPendekatan sKualitatif 

sDeskriptif-Analitis,  syaitu suntuk smemberikan spemecahan smasalah sdengan 

smengumpulkan sdata slapangan, smenyusun satau smengklasifikasikan,  

smenganalisis sdata, sdan smenjelaskan sgambaran smengenai  sstrategi  

spemasaran sterhadap sproduk spembiayaan smurabahah spada sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan.
43

 Tujuan spenelitian 

sdeskriptif sini sadalah suntuk smenggambarkan sdan smenganalisa ssecara  

smendalam smengenai sAnalisis sSwot sTerhadap sStrategi sPemasaran sProduk 

sPembiayaan sMurabahah sPada sBaitul sMaal sWat sTamwil s(Bmt) sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. 

Peneliti akan menggunakan teknik pengukuran data dari 

kuesioner yang diberikan kepada responden dalam penelitian ini, 

kemudian mengumpulkan dan mengolah data tersebut dengan metode 

analisis SWOT untuk menghasilkan strategi yang harus 

digunakan. Berikut tahap-tahap Pengukuran SWOT:  

a. Mengidentifikasi variable yang berhubungan dengan strategi  

pengembangan. 

Dalam langkah pertama yaitu menentukan variabel yang 

berhubungan dengan strategi, baik variabel yang mendukung, 

mengancam maupun yang dibutuhkan. Variabel merupakan 

sebuah karakteristik, angka atau kuantitas yang bertambang 

maupun berkurang dari masa ke masa atau mengambil sesuatu  

yang berbeda dari nilai dalam situasi yang berbeda. 

b. Mengklasifikasikan variabel internal dan eksternal. 

Dari langkah pertama yang telah menentukan variabelnya, maka 

dilangkah ini variabel akan diklasifikasikan atau dikelompokan 

sesuai dengan variabel ini berasal. Apakah variabel tersebut  

berasal dari luar yang disebut variabel eksternal atau variabel itu  
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berasal dari dalam yang disebut variabel internal. 

c. Menentukan bobot tiap variabel. 

Bobot merupakan persentase yang sangat penting dari suatu  

variabel atau indikator dalam sebuah strategi. Total bobot 

masing-masing analisa adalah 100 atau 1. Bobot dapat 

ditentukan oleh peneliti yang berdiskusi dalam penentuan 

bobotnya. 

d. Menentukan skala atau rating tiap variabel. 

Skala merupakan penilaian yang diberikan untuk kondisi atau  

keadaanyang sudah berjalan dalam upaya pengembangan 

strategi tersebut. 

e. Menentukan nilai atau skor dari setiap aspek SWOT. 

Nilai adalah perkalian antara bobit dengan skala yang akan 

menjadi ukuran untuk menentukan posisi strategi. 

f. Menghitung strength posture dan competitive posture. 

Langkah ini merupakan tahap perhitungan komulatif dari  

variabel tiap faktor yang telah didapatkan nilai atau skor dari 

hasil perkalian bobot dengan skala tadi. Perhitungan ini 

bertujuan untuk menentukan posisi titik ordinat dalam grafik  

SWOT. 

g. Langkah selanjutnya dalam analisis SWOT adalah 

menggambarkan posisi dari strategi tersebut kedalam kuadran 

SWOT. 

h. Menentukan strategi dan solusi untuk organisasi atau 

perusahaan. 

Setelah diketahui posisi organisasi atau perusahaan dalam 

kuadran SWOT maka dapat diketahui strategi yang harus 

digunakan. Apakah strategi SO, strategi ST, strategi WT,  

strategi WO yang cocok untuk keadaan tersebut. Setelah 

mengetahui menggunakan strategi apa maka dapat pula  
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ditentukan solusi.
44

 

G. Sistematika Penulisan 

Mempermudah spembahasan sTugas sAkhir, spenulis smenyusunnya  

skedalam s5 s(lima) sbab. sDimana ssetiap sbabnya sterdiri sdari sbeberapa ssub sbab 

stersendiri. sBab-bab stersebut ssecara skeseluruhan ssaling sberkaitan ssatu ssama  

slain.  

BAB sI PENDAHULUAN 

Dalam sbab sini sberisikan stentang santara slain slatar sbelakang 

smasalah,rumusan s smasalah, stujuan spenelitian, skegunaan spenelitian,  

spenelitian sterdahulu, smetodologi spenelitian s sdan ssistematika spenulisan.  

BAB sII sLANDASAN sTEORI 

Dalam sbab sini smembahas syang sberkaitan sdengan sAnalisis sSWOT  

sterhadap spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah spada sbaitul smaal  

swat  stamwil s(bmt)  sugt  snusantara scapem sgeger skabupaten sbangkalan,  

sintinya smembahas syang sberkaitan sdengan s stopik/topik s spembasan 

ssecara smenyeluruh. 

BAB sIII sGAMBARAN sUMUM  sOBJEK sPENELITIAN s 

Pada sbab sini spenulis smemberikan sgambaran sumum smenegenai sBMT  

sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan, smulai sdari  

ssejarah ssingkat sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan, sstruktur sorganisasi, svisi sdan smisi, sserta sproduk-produk  

syang sdimiliki sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan. 
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BAB sIV sHASIL sPENELITIAN sDAN sPEMBAHASAN 

Pada sbab sini sakan smendeskripsikan smengenai sanalisis sdata syang 

smembahas smengenai skajian shasil spenelitian sdan sanalisis sdata sterhadap 

sanalisi sSWOT  sterhadap spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah 

spada sbaitul smaal swat stamwil s(bmt) sugt snusantara scapem sgeger  

skabupaten sbangkalan. 

BAB sV s sPENUTUP 

Berisi spenutup, syang smenjelaskan skesimpulan ssebagai shasil sdari  

spenelitian sdan ssaran-saran. 
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BAB sII 

LANDASAN sTEORI 

A. Strategi sPemasaran 

1. Pengertian sStrategi 

Istilah s„strategi‟ sberasal sdari skata sstrategia satau sstrategios s(bahasa  

sYunani) syang sberarti stentara sdan syang sberarti smemimpin. sDari ssegi  

setimologi, spenggunaan sistilah sstrategi sdiartikan ssebagai sperencanaan suntuk 

smengalokasikan ssumber sdaya suntuk smencapai stujuan.
45

 

Menurut sStephanie sK. sMarrus, sseperti  syang sdikutip sSukristono 

(1995), strategi sdiartikan ssebagai  sproses spara spemimpin suntuk 

merencanakan sdengan stujuan sjangka spanjang soleh ssuatu sbadan sdengan 

menyusun scara sbagaimana suntuk smencapai ssuatu stujuan.
46

 sDapat 

disimpulkan sbahwa sstrategi smerupakan shal syang ssangat spenting sdalam 

perusahaan suntuk smencapai skeunggulan sbaik sdalam smengatasi 

persaingan smaupun suntuk smendapatkan skonsumen. 

2. Pengertian sPemasaran 

Menurut sPhilip sKotler spemasaran smerupakan sserangkaian sproses 

ssosial  sdan smanajerial  syang sdilakukan soleh sindividu smaupun skelompok  

suntuk smemenuhi skebutuhan sdan skeinginan smereka smelalui  spertukaran.
47

 

sApabila sterdengar skata spemasaran sseringkali sdikaitkan soleh sbanyak spihak  

sdengan spenjualan s s(sales), ssales s spromotion s sgirls, s siklan, s spromosi, s satau s 

sproduk. Bahkan sseringkali sorang smenyamakan sprofesi smarketer s(pemasar)  

sdengan ssales s(penjual).
48

 s 

American sMarketing sAssosiation sdalam sManajemen sPemasaran 

smemaparkan spandangan sbahwa: s“Marketing sis sthe sproses sof splanning sand 

sexecuting sthe sconception, spricing, spromotion sand sdistribution sof sideas, 

sgoods, sservices sto screate sexchanges sthat ssatisfy sindividual sand 
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sorganizational sgoals” s(Pemasaran sadalah sproses smerencanakan skonsepsi,  

sharga, spromosi sdan sdistribusi side, sbarang satau sjasa, smenciptakan speluang 

syang smemuaskan sindividu ssesuai sdengan stujuan sorganisasi).
49

 

Pemasaran sdalam sarti stersebut smempunyai scakupan smakna syang 

ssangat  sluas sdibanding sdengan spenjualan. sPemasaran sbisa sdigunakan suntuk 

smengidentifikasi  skebutuhan skonsumen syang sperlu sdipuaskan, smenetukan 

sharga sproduk syang ssesuai, smenentukan sproduk syang shendak sdiproduksi,  

smenetukan scara spromosi sdan spenyaluran sproduk syang stelah sdihasilkan.
50

 

sSehingga ssecara sumum spemasaran sdapat sdiartikan ssebagai ssuatu sproses 

ssosial syang smerancang sdan smenawarkan ssesuatu syang smenjadi skebutuhan 

sdan skeinginan sdari spelanggan sdalam srangka smemberikan skepuasan syang 

soptimal skepada spelanggan. 

Pemasaran s stidaklah s ssesempit s syang s sdiidentikkan s soleh s sbanyak  

sorang, s skarena s spemasaran s sberbeda s sdengan s spenjualan. sPemasaran slebih s 

smerupakan s“suatu sseni  smenjual sproduk”, ssehingga spemasaran smerupakan 

sproses spenjualan syang s sdimulai s sdari s sperancangan s sproduk s ssampai s sdengan 

s sproduk s stersebut s sselesai sterjual shal sini sberbeda s sdengan s spenjualan s syang s 

shanya s sberkutat s spada s sterjadinya s stransaksi spenjualan sbarang satau sjasa.
51

 

sHasil sproduksi sbarang sataupun sjasa stidak slangsung sdimasukkan ske spasar  

spersaingan. sNamun sdibutuhkan sproses syang sdimulai  sdari sperencanaan 

ssampai sakhirnya sproduk ssiap suntuk sdipasarkan. sSehingga sbisa sdikatakan 

sbahwa  spemasaran smerupakan ssuatu srangkaian ssistem syang ssaling 

sberhubungan.
52

 sKadang sjuga spemasaran smembutuhkan stindakan sriset  

suntuk smengetahui ssejauh smana sdan skebutuhan sapa ssaja syang sdiperlukan 

soleh skonsumen, ssehingga sakibat stidak sterjadinya spertukaran sbisa  

sdihindarkan. sOleh skarena situ suntuk smencapai stujuan stersebut, smaka sperlu  
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sdilakukan ssebagai sberikut:
53

 

a. Menargetkan spasar syang spaling ssesuai sdengan ssumber sdaya. s 

b. Mengembangkan sproduk syang smemenuhi  skebutuhan spasar ssasaran 

slebih sbaik sdari sproduk-produk syang skompetitif. 

c. Membuat sproduk-produk situ stersedia sdi spasar sdengan ssegera. s 

d. Mengembangkan skesadaran spelanggan sakan skemampuan spemecahan 

smasalah sdari sproduk sperusahaan. 

e. Mendapatkan sumpan sbalik sdari spasar stentang skeberhasilan sproduk  

sperusahaan. 

 sSedangkan ssecara sspesifik spemasaran sdiartikan ssebagai ssuatu 

sproses suntuk smenciptakan sdan smempertukarkan sproduk satau sjasa sbank  

syang sditujukan suntuk smemenuhi skebutuhan sdan skeinginan snasabah sdengan 

scara smemberikan skepuasan. sUntuk smemberikan skepuasan sterhadap 

snasabah, sbank sperlu smelakukan slangkah-langkah skonkrit sagar stujuan syang 

sditetapkan sdapat stercapai. sUpaya stersebut sadalah ssebagai sberikut s:
54

 

a. Menciptakan sproduk ssesuai sdengan skeinginan s(hasil sriset) sdan 

skebutuhan snasabahnya. 

b. Memberikan snilai  slebih sterhadap sproduk syang sditawarkan 

sdibandingkan sdengan sproduk spesaing. s 

c. Menciptakan sproduk syang smemberikan skeuntungan sdan skeamanan 

sterhadap sproduknya. 

d. Memberikan sinformasi syang sbenar-benar sdibutuhkan snasabah sdalam 

shal skeuangannya spada ssaat sdibutuhkan. s 

e. Memberikan spelayanan syang smaksimal smulai  sdari scalon snasabah 

smenjadi snasabah syang sbersangkutan. s 

f. Berusaha smenarik sminat skonsumen suntuk smenjadi snasabah sbank. s 

g. Berusaha suntuk smempertahankan snasabah syang slama sdan smenarik  

snasabah sbaru sbaik sdari ssegi sjumlah smaupun skualitas snasabah. 
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Sedangkan spemasaran sdalam sIslam sadalah sbentuk smuamalah syang 

sdibenarkan sdalam sIslam, sselama sdalam ssemua sproses stransaksinya  

sterhindar sdari  shal-hal syang sdilarang soleh sislam. sMenurut sKertajaya,  

spemasaran ssyariah sadalah ssebuah sdisiplin sbisnis sstrategis syang 

smengarahkan sproses suntuk smenciptakan, smenawarkan sdan smerubah snilai  

sdari ssuatu sinisiator skepada sstakeholders-nya, syang sdalam ssemua  

sprosesnya ssesuai sdengan sakad sdan sprinsip-prinsip smuamalah s(bisnis)  

sdalam sIslam.
55

 

3. Strategi sPemasaran 

Strategi spemasaran smenurut sSofjan sAssauri, spada sdasarnya sadalah 

srencana syang smenyeluruh, sterpadu sdan smenyatu sdibidang spemasaran,  

syang smemberikan spanduan stentang skegiatan syang sakan sdijalankan suntuk 

sdapat stercapainya stujuan spemasaran ssuatu sperusahaan. sKata slain, sstrategi  

spemasaran sadalah sserangkaian stujuan sdan ssasaran,  skebijakan sdan saturan 

syang smemberi sarah skepada susaha-usaha spemasaran sperusahaan sdari swaktu  

ske swaktu, spada smasing-masing stingkatan sdan sacuan sserta salokasinya,  

sterutama ssebagai stanggapan sperusahaan sdalam smenghadapi slingkungan 

sdan skeadaan spersaingan syang sselalu sberubah.
56

 

Menurut sFreddy sRangkuti, sterdapat s3 sunsur-unsur sutama  

spemasaran yaitu: 

a. Unsur sStrategi sPersaingan 

Agar sbisnis syang sakan sdijalankan sdapat ssukses sdan sberhasil 

dengan sbaik,  smaka ssebelumnya sperlu smelakukan sstrategi sbersaing 

yang stepat smeliputi, ssegmentasi spasar, stargeting, sdan spositioning. 

1) Segmentasi sPasar 

Segmentasi spasar sadalah stindakan smengidentifikasi sdan 

membentuk skelompok satau skelas-kelas skonsumen satau spembeli 

secara sterpisah. sTujuan sutamanya  sadalah smengidentifikasi 
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sekelompok skonsumen syang smemiliki skebutuhan sdari sproduk 

tertentu, ssehingga sperusahaan sdapat smenerapkan supaya 

pemasaran ssecara slebih sefektif sdan sekonomis.
57

 

2) Targeting s(pasar ssasaran) 

Targeting smerupakan slangkah sberikut ssetelah ssegmentasi  spasar.  

sTargeting sadalah sproses smengevaluasi sdaya starik smasing-masing 

ssegmen spasar sdan smemilih ssatu satau sbeberapa ssegmen suntuk  

sdilayani.
58

 sSecara ssingkat stargeting sadalah ssuatu stindakan smemilih 

ssatu satau slebih ssegmen spasar syang sakan sdijadikan spasar ssasaran. 

3) Positioning s(posisi  spasar)  sPositioning sberhubungan sdengan scara  

smengidentifikasi, smengembangkan sdan smengkomunikasi  

skelebihan syang smemiliki ssifat sunik sserta skhusus, ssehingga spesaing 

sdalam spasar ssasaran. sJadi, sfokus spositioning sadalah spada spersepsi  

spelanggan sdan sbukan ssekedar sfisik sproduk syang 

dihasilkan.
59

 

b. Unsur sTaktik sPemasaran s 

Terdapat s2 sunsur staktik spemasaran, syaitu: 

1) Diferensiasi 

Diferensiasi sadalah stindakan spembedaan sproduk satau sjasa  

suntuk smembuat slebih smenarik sterhadap spasar ssasaran stertentu.  

sDiferensiasi sberkaitan sdengan scara smerancang satau smembangun 

sstrategi spemasaran sdalam sberbagai smacam saspek s sdi sperusahaan  

suntuk smembedakan santara spenawaran sperusahaan sdengan 

sperusahaan slain.
60

 

2) Bauran sPemasaran s(Marketing sMix) s 

Bauran sPemasaran s(Marketing sMix) smenurut sRambat  

sLupiyadi sdan sA. sHamdani s(2006) smerupakan salat sbagi spemasar  
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syang sterdiri  satas sberbagai  sunsur ssuatu sprogram spemasaran syang 

sperlu sdipertimbangkan sagar simplementasi sstrategi spemasaran sdan 

spositioning syang sditetapkan sdapat sberjalan ssukses.
61

 sMenurut  

sBuchari sAlma s(2007) sbauran spemasaran sadalah sstrategi smencapur  

skegiatan-kegiatan smarketing sagar sdicari skombinasi  smaksimal  

ssehingga smendatangkan shasil syang spaling smemuaskan.
62

 sBauran 

sPemasaran spada sproduk sbarang syang skita skenal sselama sini sberbeda  

sdengan sbauran spemasaran suntuk sproduk sjasa. sHal sini sterkait  

sdengan sperbedaan skarakteristik sjasa sdan sbarang ssebagaimana syang 

stelah sdibahas ssebelumnya. sBauran sPemasaran sproduk sbarang 

smencakup s4P: sproduct, sprice, splace, sdan spromotion. sSedangkan 

suntuk sjasa skeempat shal stersebut smasih sdirasa skurang smencukupi.  

sPara spakar spemasaran smenambahkan stiga sunsur s3p slagi s: speople,  

sprocess, sdan sphysical sevidence sdengan sdemikian, sunsur sbauran 

spemasaran sjasa sterdiri satas stujuh shal, syaitu:
63 

a) Product s(produk): sjasa sseperti sapa syang singin sditawarkan. s 

Produk smerupakan skeseluruhan skonsep sobjek satau sproses syang 

smemberikan ssejumlah snilai skepada skonsumen. sYang sperlu  

sdiperhatikan sdalam sproduk sadalah skonsumen stidak shanya  

smembeli sfisik sdari sproduk situ ssaja stetapi  smembeli smanfaat sdan 

snilai sdari sproduk stersebut syang sdisebut ssthe soffer. sTerutama spada  

sproduk sjasa  syang skita skenal  stidak smenimbulkan sberalihnya  

skepemilikan sdari spenyedia sjasa skepada skonsumen. 

b) Price s(harga): sbagaimana sstrategi spenentuan sharga sStrategi  

spenentuan sharga ssangat ssignifikan sdalam spemberian snilai skepada  

skonsumen sdan smempengaruhi scitra sproduk, sserta skeputusan 

skonsumen suantuk smembeli. sPenentuan sharga sjuga  sberhubungan 
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sdengan spendapatan sdan sturut smempengaruhi spenawaran satau  

ssaluran spemasaran. sAkan stetapi shal sterpenting sadalah skeputusan 

sdalam spenentuan sharga sharus skonsisten sdengan sstrategi  

spemasaran ssecara skeseluruhan. 

c) Promotion s(promosi): sbagaimana spromosi syang sharus sdilakukan s 

Hal syang sperlu sdiperhatikan sdalam spromosi sadalah spemilihan 

sbauran spromosi. sBauran spromosi sterdiri satas: 

i. Iklan s(advertising) s 

Peranan speriklanan sdalam spemasaran sjasa sadalah suntuk 

smembangun skesadaran sterhadap skeberadaan sjasa syang 

sditawarkan, smenambah spengetahuan skonsumen stentang 

sjasa syang sditawarkan, smembujuk scalon skonsumen suntuk 

smembeli satau smenggunakan sjasa stersebut, sdan 

smembedakan sdiri sperusahaan ssatu sdengan sperusahaan slain 

syang smendukung spositioning sjasa. sBeberapa stujuan 

speriklanan syaitu siklan syang sbersifat  smemberi  sinformasi, 

siklan smembujuk, siklan spengingat  sdan siklan spemantapan.  

sAda sbeberapa spilihan smedia syang sdapat  sdigunakan suntuk 

smelakukan spengiklanan, santara slain ssurat skabar, smajalah,  

sradio, stelevisi, spapan sreklame sdan ssurat slangsung. 

ii. Penjualan sPerseorangan s(Personel sSelling) s 

Penjualan sperseorangan smempunyai speranan syang ssangat  

spenting sdalam spemasaran sjasa, skarena: sInteraksi ssecara  

spersonal santara spenyedia sjasa sdan skonsumen ssangat  

spenting, s sjasa  stersebut  sdisediakan soleh sorang sbukan soleh 

smesin sdan sorang smerupakan sbagian sdari sproduk sjasa. sSifat  

spenjualan sperorangan sdikatakan slebih sluwes skarena stenaga  

spenjualan sdapat ssecara slangsung smenyesuaikan  

spenawaran spenjualan sdengan skebutuhan sdan sperilaku 

smasing-masing scalon spembeli. 

Selain situ, stenaga spenjualan sjuga sdapat ssegera smengetahui  
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sreaksi scalon spembeli sterhadap spenawaran spenjualan,  

ssehingga sdapat smengadakan spenyesuaian-penyesuaian sdi  

stempat spada ssaat situ sjuga. 

iii. Promosi sPenjualan s(Sales sPromotion) s 

Promosi  spenjualan sadalah ssemua skegiatan syang 

sdimaksudkan suntuk smeningkatkan sbarang satau sjasa sdari  

sprodusen ssampai spada spenjualan sakhirnya. sPoint sof ssales 

spromotion sterdiri satas sbrosur, slembar sinformasi, sdan slain-

lain. 

iv. Hubungan sMasyarakat s(Public sRelation) s 

Hubungan smasyarakat smelibatkan supaya suntuk 

smenstimulasi sminat spositif sdalam sorganisasi sdan 

sproduknya sdengan smemberikan srilis sberita, smengadakan 

skonferensi spers, smenyelenggarakan sevent skhusus,  sdan 

smensponsori skegiatan syangbisa sdiliput smedia syang 

sdilakukan soleh spihak sketiga. 

v. Informasi sdari smulut ske smulut s(word sof smonth) 

sRekomendasi sdari spelanggan slain sbiasanya sdianggap slebih 

sdipercaya sketimbang skegiatan spromosi syang sberasal sdari  

sperusahaan sdan sdapat ssangat smemengaruhi skeputusan 

sorang slain suntuk smenggunakan s(atau smenghindari) ssuatu 

sjasa. sKenyataannya, smakin sbesar sresiko syang sdirasakan 

spelanggan sdalam smembeli  ssuatu sjasa, smakin saktif smereka 

smencari sdan smengandalkan sberita smulut ske smulut s(word  

sof smounth) suntuk smembantu spengambilan skeputusan 

smereka. 

vi. Pemasaran sLangsung skategori sini smencakup sseperti ssurat,  

semail, sdan spesan steks. sSaluran-saluran sini smemberikan 

spotensi spesan spersonal syang sdikirimkan skepada ssegmen 

sterbatas syang sdisasar ssecara skhusus. sStrategi slangsung 

sseperti sini scenderung sberhasil ssaat spemasarmemiliki sbasis 
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sdata sinformasi syang srinci smengenai spelanggan sdan scalon 

spelanggan. 

d) Place s(tempat) s: sbagaimana ssistem spenyampaian sjasa syang sakan 

sditerapkan sTempat sdalam sjasa smerupakan sgabungan santara  

slokasi sdan skeputusan satas ssaluran sdistribusi, sdalam shal sini  

sberhubungan sdengan sbagaimana scara spenyampaian sjasa skepada  

skonsumen sdan sdimana slokasi syang sstrategis. s 

e) People s(orang): sjenis skualitas sdan skuantitas sorang syang sakan 

sterlibat sdalam spemberian sjasa. sUntuk smencapai skualitas sterbaik  

smaka spegawai sharus sdilatih suntuk smenyadari spentingnya  

spekerjaan smereka, syaitu smemberikan skonsumen skepuasan sdalam 

smemenuhi skebutuhannya. 

f) Process s(proses): sbagaimana sproses sdalam soperasi sjasa stersebut  

sProses smerupakan sgabungan ssemua saktivitas, sumumnya sterdiri  

satas sprosedur, sjadwal spekerjaan, smekanisme, saktivitas, sdan shal-

hal srutin,  sdi smana sjasa sdihasilkan sdan sdisampaikan skepada  

skonsumen. sSistem sdan sproses sorganisasi smempengaruhi  

spelaksanaan slayanan. sjadi, sperusahaan sharus smemastikan sbahwa  

sperusahaan smemiliki sproses syang sdisesuaikan sdengan sbaik, sbaik  

sdari ssistem spenjualan, ssitem spembayaran, ssistem sdistribusi sdan 

sproduser sdan slangkah ssistmatis slainnya suntuk smemastikan sbisnis 

skerja sberjalan sdengan sefektif. 

g) Pysichal sEvidence s(Bukti sfisik): sBauran spemasaran sbukti sfisik sdi  

sindustri sjasa, sharus sada sbukti sfisik sbahwa slayanan stersebut  

sdisampaikan. sSelain situ,bukti sfisik sjuga sberkaitan sdengan 

sbagaimana sbisnis sdan sproduk situ sdirasakan sdi spasar syang smana  

sbukti sfisik skehadiran sdan spendirian sbisnis shal sini sbisa sdikatakan 

skonsep sdari ssuatu sbranding. 
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B. Produk 

1. Pengertian sProduk 

Dalam spengertian ssempitnya, sproduk sadalah ssekumpulan ssifat-sifat  

sfisik sdan skimia syang sberwujud syang sdihimpun sdalam ssuatu sbentuk sserupa  

sdan syang stelah sdikenal. sDalam spengertian ssecara sluas,  sproduk sadalah 

ssekelompok ssifat-sifat syang sberwujud s(tangible) sdan stidak sberwujud 

s(intangible) syang sdidalamnya ssudah stercakup swarna, sharga, skemasan,  

sprestise spabrik,  sprestise spengecer,  sdan spelayanan syang sdiberikan 

skonsumen sdan spengecer syang sdapat sditerima skonsumen ssebagai skepuasan 

syang sditawarkan sterhadap skeinginan satau skebutuhan skonsumen.
64

 

Sedangkan ssecara sumumnya, sproduk situ sdiartikan ssecara sringkas 

ssebagai ssegala ssesuatu syang sdapat smemenuhi sdan smemuaskan skebutuhan 

satau skeinginan smanusia, sbaik syang sberwujud smaupun stidak sberwujud,  

sbagaimanapun sjuga smanusia smembutuhkan ssuatu sproduk sataupun sjasa  

suntuk smemenuhi skebutuhannya smasing-masing.
65

 

2. Produk sBMT 

a. Penghimpunan sdana sadalah skegiatan susaha sBMT  syang sdilakukan 

sdengan skegiatan susaha spenyimpanan. sSimpanan smerupakan sdana syang 

sdipercayakan soleh sanggota,  scalon sanggota satau sBMT  slain sdalam 

sbentuk ssimpanan s dan s simpanan sberjangka. sSimpanan sadalah 

smerupakan ssimpanan sanggota skepada sBMT  syang spenyetoran sdan 

spengambilannya sdapat sdilakukan ssewaktu-waktu ssesuai sdengan 

skebutuhannya. sSedangkan syang sdimaksud ssimpanan sberjangka sadalah 

ssimpanan sBMT  syang spenyetorannya shanya sdilakukan ssekali sdan 

spengambilannya shanya sdapat sdilakukan sdalam swaktu stertentu smenurut  

sperjanjian santara sBMT  sdengan sanggotanya. 

b. Pembiayaan smerupakan saktivitas sutama sBMT  skarena sberhubungan  

sdengan srencana smemperoleh spendapatan. sPembiayaan sadalah ssuatu  
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sfasilitas syang sdiberikan sBMT  skepada sanggotanya suntuk smenggunakan  

sdana syang stelah sdikumpulkan soleh sBMT  sdari sanggotanya, syakni suntuk  

smembantu sdan smemenuhi skebutuhan snasabah.
66

 

C. Pembiayaan sMurabahah 

1. Pengertian sPembiayaan sMurabahah 

Pembiayaan sadalah spenyediaan sdana satau stagihan syang 

sdipersamakan sdengan situ sberupa stransaksi sbagi shasil sdalam sbentuk 

smudharabah  sdan smusyarakah, stransaksi ssewa-menyewa sdalam sbentuk 

sijarah satau ssewa sbeli sdalam sbentuk sijarah smuntahiyah sbit stamlik, stransaksi  

sjual sbeli sdalam sbentuk spiutang s murabahah  s dan s ishtisna‟, s transaksi  

s pinjam s meminjam s dalam s bentuk spiutang sqardh, sdan stransaksi ssewa  

smenyewa sjasa sdalam sbentuk sijarah suntuk stransaksi smultijasa.
67

 

Menurut sUndang-undang sPerbankan sNo. s10 sTahun s1998, 

s“Pembiayaan sadalah spenyediaan suang satau stagihan syang sdapat  

sdipersamakan sdengan situ, sberdasarkan spersetujuan satau skesepakatan 

sanatar sbank sdan spihak slain syang sdibiayai suntuk smengembalikan suang satau  

stagihan stersebut ssetelah sjangka swaktu stertentu sdengan simbalan satau sbagi  

shasil sdan sdi sdalam sperbankan ssyariah, spembiayaan syang sdiberikan skepada  

spihak spengguna sdana sbersadarkan spada sprinsip ssyariah. sAturan syang 

sdigunakan syaitu ssesuai sdengan shukum sIslam.”
68

 

Murabahah sadalah sperjanjian sjual sbeli satas sbarang stertentu satau 

barang spesanan, sdengan spenegasan sharga sbarang stersebut soleh spenjual, 

kemudian sdibeli soleh spembeli sdengan skeuntungan syang sdisepakati 

bersama syang smana sMurabahah syaitu smenjual ssuatu sbarang sdengan 

smenegaskan sharga sbelinya skepada spembeli sdan spembeli smembayarnya  

sdengan sharga syang slebih ssebagai slaba.
69

 sDalam spraktiknya sMurabahah 
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sdiartikan sapa syang sdiistilahkan sdengan sbai sal-murabahah sliamir sbisy-

syira, syaitu spermintaan sseseorang satau spembeli sterhadap sorang slain suntuk 

smembelikan sbarang sdengan sciri-ciri syang sditentukan.
70

 

 sMurabahah sadalah smekanisme spembiayaan sdimana sBMT  smenjadi  

spenjual sdengan smenyerahkan sbarang sdan snasabah smenjadi spembeli syang 

sdibebani soleh sharga sjual sbarang sditambah smargin skeuntungan syang 

sdisepakati spada sawal sperjanjian. sBerdasrkan salasan stersebut sditambah 

sdengan sprosedur spelaksanaannya syang smudah sdan stidak sterlalu sbanyak  

spersyaratan, smenjadikan spembiayaan smurabahah sbanyak smendominasi  

spenyaluran spembiayaan spada slembaga-lembaga skeuangan ssyariah. sDengan 

skesederhanaan ssistem syang sditerapkan spada smodel spembiayaan sini, ssangat  

smemudahkan sbagi spara spelaku skerjasama. sDefinisi smurabahah sdalam 

sFatwa sDewan sSyariah sNasional s(DSN) sNo. s04/DSN-MUI/IV/2000, syaitu  

smenjual ssuatu sbarang sdengan smenegaskan sharga sbelinya skepada spembeli  

sdan spembeli smembelinya sdengan sharga syang slebih ssebagai skeuntungan.
71

 

Pengertian spembiayaan smurabahah sdalam sPasal s20 sayat s(6) sPerma  

sNomor s02 sTahun s2008 stentang sKompilasi sHukum sEkonomi sSyariah 

sdisebutkan sbahwa  spembiayaan smurabahah sadalah:  s“Pembiayaan ssaling 

smenguntungkan syang sdilakukan soleh sSyahib sal-Mall sdengan spihak syang 

smembutuhkan smelalui stransaksi sjual sbeli sdengan spenjelasan sbahwa sharga  

spengadaan sbarang sdan sharga sjual smemiliki snilai  slebih syang smerupakan 

skeuntungan satau skeuntungan sbagi sShahib sal-mal sdan spembelian sadalah 

sdilakukan ssecara stunai satau sangsuran”.
72

 

Pengertian sdi satas sdapat skita spahami sbahwa spengadaan sbarang 

dan sharga sjual sobjek smurabahah  sdalam spembiayaan smurabahah  sharus 

diketahui soleh slembaga skeuangan ssyariah sdan spembeli.  sLembaga 
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keuangan ssyariah sdalam shal sini sharus smendapatkan skeuntungan sdari 

penjualan sobjek smurabahah  sagar sbisnis sdapat sterus sberjalan. sSistem 

pembayaran smurabahah  sdapat sdilakukan ssecara stunai satau scicilan. sJenis 

smurabahah syang sbanyak sdigunakan soleh slembaga skeuangan ssyariah sadalah 

smurabahah sberdasarkan spesanan sdimana scara spembayarannya sbisa stunai  

satau sbeberapa skali scicilan.73
 sJadi, sfitur sdan smekanisme spembiayaan 

smurabahah sadalah spenyediaan sdana satau stagihan suntuk stransaksi sjual sbeli  

ssuatu sbarang sdengan skesepakatan sharga sjual syang sterdiri sdari sharga spokok  

sbarang sditambah skeuntungan sdengan sdisepakati santar skedua sbelah spihak. 

2. Dasar sHukum sPembiayaan sMurabahah 

Dasar shukum sdari sjual sbeli sberdasarkan sprinsip smurabahah  sdapat  

sdilihat sdalam sAl-Quran sdan sHadits: 

a. QS. sAn-Nisa‟ s(4) s; s29 

 َ اs لَ s اٰمَنوُْاs الَّذِيْنَ s ايَُّهَاٌآ ْٓ s بِالْبَاطِلِ s بيَْنَكُمْ s امَْوَالَكُمْ s تأَكْلُوُْْٓ  الَِّ

s َْان s َتكَُوْن s  تجَِارَة s ْعَن s  ترََاض s ْنْكُم ss... s مِّ  

Artinya: sWahai sorang-orang syang sberiman! sJanganlah skamu ssaling  

smemakan sharta ssesamamu sdengan sjalan syang sbatil s(tidak sbenar), skecuali  

sdalam sperdagangan  syang sberlaku  satas sdasar ssuka ssama ssuka sdi santara  

skamu... sQS. sAn-Nisa‟ s[4]: s29
74

 

b. Q.S sAl-Baqarah s[2]:275 

۵۷۲ s..... احََمَّ  ََ s ُ غَ s اللّٰه ٍۡ وَ s انۡثَ حَشَّ ََ s  ت  ..... ُاانشِّ

“...Dan sAllah stelah smenghalalkan  sjual sbeli sdan smengharamkan 

riba....” sQS. sAl-Baqarah s[2]:275
75

 

 

c. Hadits sRiwayat sAl-bazzar sdan sdishahihkan soleh sal-Hakim 
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“Bahwa sNabi sSAW sditanya: sApakah spekerjaan syang spaling 

baik/afdhal?, sBeliau smenjawab: sPekerjaan sseorang slak-laki 

dengan stangannya ssendiri s(hasil sjerih spayah ssendiri), sdan ssetiapjual 

sbeli syang smabrur. s(Hadist sRiwayat  sal-Bazzar, sdan 

dishahihkan soleh sal-Hakim)”
76

 

3. Rukun sdan sSyarat sMurabahah s 

Rukun sdan ssyarat smurabahah  syang sberlaku spada skoperasi sjasa  

skeuntungan ssyariah sdan sunit sjasa skeuntungan ssyariah skoperasi sadalah,  

syaitu: s 

a. Para spihak syang sberakad s(penjual sdan spembeli), sharus smemenuhi  

spersyaratan: s 

1) Sebagai skeabsahan ssuatu sperjanjian s(akad) spara spihak sharus scakap 

shukum s 

2) Suka srela sdan stidak sdi sbawah stekanan s(terpaksa/dipaksa) 

b. Objek syang sdiperjual sbelikan, sharus smemenuhi ssyarat: 

1) Barang syang sdiperjual sbelikan stidak stermasuk sbarang syang 

sdilarang s(haram), sdan sbermanfaat sserta stidak smenyembunyikan 

sadanya scacat sbarang 

2) Merupakan shak smilik spenuh spihak syang sberakad 

3) Sesuai sspesifikasinya santara syang sdiserahkan spenjual sdan syang 

sditerima spembeli 

4) Penyerahan sdari spenjual skepembeli sdapat sdilakukan. 

c. Sighat sakad, smeliputi: 

1) Harus sjelas ssecara sspesifik s(siapa) spada spihak syang sberakad 

2) Antara sijab sqabul  sharus sselaras sdan stransparan sbaik sdalam 

sspesifikasi sbarang s(penjelasan sfisik sbarang) smaupun sharga syang 

                                                           
76

 Referensi: https://jurnalmedan.pikiran-rakyat.com/khazanah/pr-1491926927/hadist-hadist-
shohihah-inilah-pekerjaan-terbaik-menurut-nabi-muhamma. di akses pada tanggal 18 Mei 2021, 15:05 

WIB 

https://jurnalmedan.pikiran-rakyat.com/khazanah/pr-1491926927/hadist-hadist-shohihah-inilah-pekerjaan-terbaik-menurut-nabi-muhamma
https://jurnalmedan.pikiran-rakyat.com/khazanah/pr-1491926927/hadist-hadist-shohihah-inilah-pekerjaan-terbaik-menurut-nabi-muhamma


 
 

40 
 

sdisepakati s(memberi stahu sbiaya smodal skepada spembeli) 

3) Tidak smengandung sklausul syang sbersifat smenggantungkan  

skeabsahan stransaksi spada skejadian syang sakan sdatang.
77

 

4. Fitur sdan sMekanisme 

a. Dalam stransaksi smurabahah, spihak sbank ssebagai syang 

menyediakan sdana; 

b. Pembayaran satas sbarang syang sdisepakati skualifikasinya sdapat 

dibiayai ssecara skeseluruhan satau shanya ssetengahnya soleh spihak 

bank. 

c. Bank swajib smenyediakan sdana suntuk smerealisasikan spenyediaan  

sbarang syang sdipesan snasabah; sdan s 

d. Bank sdapat smemberikan spotongan sdalam sbesaran syang swajar 

dengan stanpa sdiperjanjikan sdimuka.
78

 

5. Ketentuan sTeknik sMurabahah sdalam sBank sSyariah 

Berikut sadalah sketentuan spembiayaan smurabahah syang stelah 

dijelaskan sDSN sdalam sFatwanya sNomor s04/DSN-MUI/IV/2000 syaitu s:
79

 

a. Ketentuan sumum stentang smurabahah, santara slain stidak 

mengandung sunsur sriba, spembiayaan sdapat sdibiayai ssecara 

keseluruhan satau shanya ssetengahnya soleh spihak sbank, smargin 

keuntungan sdidasarkan skesepakatan sbersama sditetapkan sdi sawal 

dan stidak smengalami sperubahan sselama speriode spembiayaan, 

objeknya stidak stergolong sbarang sharam sdan sharus sjelas sspesifikasi 

dan skualifikasinya stermasuk sharga spokoknya. 

b. Ketentuan smengenai snasabah, santara slain sjujur sdalam smenepati 

janji, sjika snasabah smembatalkan spesanan smaka smengganti  srugi 

atas spesanan stersebut. 

c. Ketentuan smengenai sjaminan, sselain sbarang sjaminan syang 
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dibiayai soleh sbank, spihak sbank sdapat smeminta spenambahan 

jaminan. 

d. Ketentuan smengenai shutang, sjika sbarang syang sdibiayai soleh spihak 

bank sdijual soleh snasabah, smaka snasabah stetap sdiwajibkan suntuk 

melunasi shutangnya ssesuai swaktu syang sdisepakati. 

e. Ketentuan smengenai spenundaan spembayaran, shal sini shanya sbisa 

terjadi spada snasabah syang stelah sdinyatakan spailit,  sdimana spihak 

bank sbisa smemberikan spotongan sdari sjumlah sharga sTetapi sbagi 

nasabah syang smampu sdan ssengaja smenunda spembayaran, 

penyelesaian smelalui sBadan sArbitrase ssetelah stidak stercapai skata 

mufakat. sDan sjika sterjadi ssengketa sbisa sdiselesaiakan sdi 

pengadilan sAgama satau sPengadilan sdalam slingkungan speradilan 

umum. 

D. Analisis sSWOT s 

1. Pengertian sAnalisis sSWOT 

Analisis sSWOT  stidak sasing slagi sdengan sperumusan sstrategi  

stersebut, sdalam skegiatan sperumusan sstrategik sperusahaan sdan smenjadi  

spelaku sdalam sproses spengambilan skeputusan sdalam ssuatu sorganisasi spasti  

smengetahui sbahwa sanalisis sSWOT  smerupakan ssingkatan sdari skata-kata  

sStrength s(kekuatan), sWeaknesses s(kelemahan), sOpportunities s(peluang)  

sdan sThreats s(ancaman).
80

 sFaktor  skekuatan sdan skelemahan sterdapat sdalam 

stubuh ssuatu sorganisasi stermasuk ssatuan sbisnis stertentu ssedangkan speluang 

sdan sancaman smerupakan sfaktor-faktor slingkungan syang sdihadapi soleh 

sorganisasi satau sperusahaan satau ssatuan syang sbersangkutan. s 

Jika sdikatakan sbahwa sanalisis sSWOT  ssmerupakan sinstrumen syang 

sampuh sdalam smelakukan sanalisis sstrategic, skemampuan stersebut sterletak  

spada skemampuan spara spenentu sstrategi sperusahaan suntuk smemaksimalkan 

speranan sfaktor skekuatan sdan spemanfaatan speluang ssehingga ssekaligus 

sberperan ssebagai salat suntuk smeminimalisasikan skelemahan syang sterdapat  
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sdalam stubuh sorganis sdan smenekan sdampak sancaman syang stimbul sdan 

sharus sdihadapi spara spenentu sstrategi sperusahaan smampu smelakukan skedua  

shal stersebut sdengan scepat sbiasanya supaya suntuk smemilih sdan smenentukan 

sstrategi/yang sefektif smembuahkan shasil syang sdiharapkan, sdan sapa syang 

sdiharapkan soleh sperusahaan smengenai svisi smisi sdapat stercapai sdan ssesuai  

stujuan scukup sdipercaya sbahwasannya sdengan sanalisis sSWOT  smerupakan 

ssuatu sanalisi sstrategi syang sefektif suntuk sperusahaan smaupun sorganisasi. 

Berdasarkan spenjelasan smengenai sanalisis sSWOT  sdiatas sdapat  

smerujuk spada spenjelasan sFreddy sRangkuti, sSWOT  sadalah sidentitas sdari  

sberbagai sfaktor syang ssecara ssistematis sdigunakan suntuk smerumuskan 

sstrategi  spelayanan.  sHal sini sdapat  sdilakukan sdengan smenggunakan sanalisis 

sini sdengan slandasan slogika syang sdapat smemaksimalkan speluang, ssekaligus 

sdapat  ssecara sbersamaan smeminimalkan skekurangan sdan sancaman syang 

smana sdapat smembandingkan santara sfaktor seksternal sdan sfaktor sinternal.
81

 

Robinson sdan spearce sberpendapat sbahwa sSWOT  smerupakan ssalah 

ssatu skomponen spenting sdalam smanajemen sstrategi, sdengan sini sdapat  

smempermudah suntuk smenggali sfaktor sinternal sperusahaan syang sdapat  

smewujudkan sprofil syang sideal sserta sdapat smemahami sdan 

s,mengidentifikasikan skelemahan, skekuatan, sancaman sdan speluang syang 

smerupakan sbagian sekternal sdari ssebuah sperusahaan.
82

 

Beberapa sahli smenyebutkan sbahwa sanalisis sSWOT  smerupakan 

ssebuah sinstrumen sperencanaan sstrategi sklasik syang smemberikan scara  

ssederhana suntuk smemperkirakan  ssuatu shal sdengan smudah, shal sini sdapat  

smempermudah spara spraktisi suntuk smenentukan sapayang sbisa sdicapai, sdan 

shal-hal sapa ssaja syang sperlu sdi sperhatikan soleh smereka.
83

 

Secara skhusus sanalisis sSWOT  sadalah smetode sperencanaan sstrategi  

syang sdigunakan suntuk smengevaluasi skekuatan, skelemahan, speluang sdan 
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sancaman sdalam sindentifikasinya.  sProses sini smelibatkan spenentuan stujuan 

sspesifik sdan smengindentifikasi  sfaktor  sinternal sserta seksternal  syang 

smendukung sdalam smencapai stujuan stersebut. sAkan stetapi sperlu sdi sgaris 

sbawahi sbahwasannya sanalisis sSWOT  smerupakan ssebuah sanalisis syang 

sakan smemberikan soutput s sberupa sarahan sbukan ssolusi sajaib sdalam ssebuah 

spermasalahan, sdengan sarahan stersebut sdapat sdiartikan ssebuah sbentuk 

ssolusi,  sakan stetapi sarahan sini syang sdihasilkan sbertujuan suntuk 

smempertahankan skekuatan, smenambah skeuntung sdari speluang syang sada  

sserta  smengurangi skekurangan sdan smenghindari  sancaman.
84

 sPerencanaan 

sstrategi  sadalah sproses syang sdilakukan ssuatu sorganisasi satau sperorangan 

suntuk smenentukan sstrategi satau sarahan sserta spengambilan skeputusan 

sdalam smengalokasikan spemasaran. 

2. Ayat sTentang sAnalisis sSWOT 

Analisis sSWOT  sdapat  sdiartikan sjuga ssebagai sintrospeksi satau 

muhasabah. sTujuan sdari smuhasabah sadalah suntuk smelihat skekurangan 

dan skelemahan sdemi sperbaikan sdi smasa smendatang. sInstospeksi 

merupakan scara suntuk smenelaah sdiri sagar slebih sbertambah sbaik, 

seperti syang sdijelaskan sdalam sAl sQur`an ssurah sal shasyr sayat s18 

sebagai sberikut s: 

ا  ٍَ ٰٓاٌَُّ  ٌ s ٌَْه مَىُُاs انَّزِ َ s اجَّمُُاs ا  نْحىَْظُشْ s اللّٰه ََ s  وفَْس sا  نِغَذٍ  s لَذَّمَثْ s مَّ

sاجَّمُُا ََ s َ َ s انَِّ ss اللّٰه ٍْش  s اللّٰه نَ s تِمَاss خَثِ ُْ جؼَْمَهُ  

 s“Wahai sorang-orang syang sberiman! sBertakwalah skepada sAllah sdan 

shendaklah ssetiap sorang smemperhatikan  sapa syang stelah sdiperbuatnya  

suntuk shari sesok s(akhirat), sdan sbertakwalah skepada sAllah. sSungguh, sAllah  

sMahateliti sterhadap sapa syang skamu skerjakan.” s(QS.Al-Hasyr s(59):18).
85 

Jika sterkait  sdengan sperusahaan, sintrospeksi smenjadi ssalah ssatu 

pintu spembuka skesuksesan sbagi  sperusahaan.  sOleh skarena situ, stanpa 

adanya sintrospeksi sdalam ssebuah sperusahaan, smaka skemungkinan 
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besar suntuk spengembangan sperusahaan sakan ssulit sdilakukan skarena skita  

stidak stahu sapa syang smenjadi skelemahan sdan skekuatan sdari 

sesuatu sperusahaan stersebut. 

3. Faktor-faktor sAnalisis sSWOT 

a. Faktor sinternal s(dalam) s 

1) Strength s(kekuatan) s 

Kekuatan syang sdimaksud sadalah ssuatu skeunggulan sdalam 

ssumber sdaya, sketrampilan sdan skemampuan slainnya syang srelatif 

sterhadap spesaing sdan skebutuhan spasar syang sdilayani satau shendak  

sdilayani soleh sperusahaan. sDan skeunggulan slain syang sberhubungan 

sdengan spara spesaing sperusahaan sdan skebutuhan spasar syang sdapat  

sdilayani soleh sperusahaan syang sdiharapkan sdapat sdilayani sHal sini  

sdapat smelakukan skompetisi skhusus syang smemberikan skeunggulan  

skompetitif sbagi sperusahaan sdi spasar. sMisalnya sdalam shal steknologi  

syang sdimiliki, skantor scabang syang sberada sdi  ssetiap spropinsi, smitra  

skerja snasional smaupun sinternasional sdan slain-lain. 

2) Weakness s(kelemahan) s 

Kelemahan syang sdimaksud sjuga sbisa sberupa  ssumber sdaya,  

sketrampilan sdan skemampuan syang ssecara sserius smenghalangi  

skinerja sefektif s suatu sperusahaan. sContohnya, stingkat sketrampilan 

skaryawan,  skecilnya  sbiaya  spromosi, sbelum sterpenuhinya skesehatan 

sbank sdan sketerbatasan stersebut sdapat sberupa sfasilitas, ssumber sdaya  

skeuangan, skemampuan smanajemen sdan sketerampilan spemasaran 

sdapat smerupakan ssumber sdari skelemahan sperusahaan.
86

 

b. Faktor seksternal s(luar) s 

1) Opportunity s(peluang) s 

Peluang smerupakan ssituasi sutama syang smenguntungkan  

sdalam slingkungan sperusahaan, smisalnya skebijakan syang 

sdikeluarkan spemerintah, stingkat s s s s s s spertumbuhan sekonomi syang srelatif 

                                                           
86

 Putra, Analisis Swot Sebagai Strategi Meningkatkan Keunggulan Pada Ud. Kacang Sari 

Di Desa Tamblang. Jurnal Pendidikan Ekonomi Undiksha. Vol. 9 2019. Hal. 399 .. 



 
 

45 
 

stinggi sdan ssebagainya. smemberikan ssuatu skeuntungan sterhadap 

sperusahaan sdengan sadanya speluang syang smemungkinkan shal sini  

speluang stersebut sdapat sdikatakan sberupa ssituasi spenting syang 

smenguntungkan sdalam slingkungan sperusahaan sKecenderungan-

kecenderungan spenting smerupakan ssalah ssatu ssumber speluang,  

sseperti sperubahan steknologi sdan smeningkatnya shubungan santara  

sperusahaan sdengan spembeli satau spemasok smerupakan sgambaran 

speluang sbagi sperusahaan. 

2) Threats s(ancaman) s 

Ancaman sadalah ssituasi  sutama syang stidak smenguntungkan 

sdalam slingkungan sperusahaan. sAncaman smerupakan spengganggu  

sutama sbagi sposisi  ssekarang satau syang sdiinginkan sperusahaan.  

sAdanya speraturan-peraturan spemerintah syang sbaru satau syang 

sdirevisi sdapat smerupakan sancaman sbagi skesuksesan sperusahaan. 

sSebagai scontoh syakni  sberkembangnya spasar smodal, s hampir  ssetiap 

sbank smengeluarkan skartu skredit sdan slain ssebagainya.
87

 

4. Mekanisme sStrategi sSWOT s 

Mekanisme sSWOT  sPenyepakatan spengertian/persepsi sdiantara s 

sstakeholder sDibawah sini sdisampaikan supaya-upaya ssistematis suntuk sdapat  

sdipergunakan ssebagai sbahan suntuk smendeskripsikan skondisi syang 

sdihadapi:
88

 

a. Strengths s(Kekuatan) sAdalah ssesuatu syang sselama sini smenjadi  

skekuatan sutama s(internal- ssesuatu syang sdapat sdi spengaruhi ssecara  

slangsung) sdari sdulu ssampai ssekarang, sdiantaranya: 

1) Perusahaan smemiliki smodal syang scukup 

2) Perusahaan smemiliki scitra syang sbaik sdi smasyarakat 

3) Perusahaan smemiliki sjaringan skerja syang sluas 

4) Lokasi sperusahaan sstrategis 

5) Pendapatan sperusahan smeningkat sdari stahun ske stahun 
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b. Weaknesses s(Kelemahan) sAdalah ssuatu syang smenjadi skelemahan 

sutama(internal) sdari sdulu ssampai ssekarang. sDiantaranya: 

1) Promosi sperusahaan sterhadap sproduk smasih skurang 

2)  sProduk syang sditawarkan smasih ssedikit/terbatas 

3) Sumber sdaya smanusia skurang smemadai 

c. Opportunities s(Peluang) sAdalah sberbagai spotensial syang sdapat sdi  

sekspolorasi suntuk smempengaruhi spencapaian ssasaran syang 

sdiharapkan. scontoh speluang: 

1) Factor sekonomi smakro syang smembaik 

2) Meningkatnya skehidupan smasyarakat 

d. Treats s(Ancaman) sAdalah ssesuatu syang sdapat smembatasi/mengagalkan  

spencapaian s(eksternal)  ssasaran syang sditetapkan stetapi  sbelum spernah 

sterjadi sdan stidak sdapat sdipengaruhi ssecara slangsung. sContoh sAncaman: 

1) Banyaknya spesaing sperusahaan 

2) Factor smakro sekonomi ssetelah skrisis 

5. Tahap-tahap sPengukuran sSWOT s 

Berikut smerupakan slangkah-langkah sdalam smenentukan stahapan 

spengukuran sSWOT  s: 

a. Mengidentifikasi svariable syang sberhubungan sdengan sstrategi 

pengembangan. 

Dalam slangkah spertama syaitu smenentukan svariabel syang 

berhubungan sdengan sstrategi, sbaik svariabel  syang smendukung, 

mengancam smaupun syang sdibutuhkan. sVariabel smerupakan 

sebuah skarakteristik, sangka satau skuantitas syang sbertambang 

maupun sberkurang sdari smasa  ske smasa satau smengambil ssesuatu 

yang sberbeda sdari snilai sdalam ssituasi syang sberbeda. 

b. Mengklasifikasikan svariabel sinternal sdan seksternal. 

Dari slangkah spertama syang stelah smenentukan svariabelnya, smaka 

sdilangkah sini svariabel sakan sdiklasifikasikan satau sdikelompokan  

ssesuai sdengan svariabel sini sberasal. sApakah svariabel stersebut sberasal  

sdari sluar syang sdisebut svariabel seksternal satau svariabel  situ sberasal sdari  
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sdalam syang sdisebut svariabel sinternal. 

c. Menentukan sbobot stiap svariabel.  s   

Bobot  smerupakan spersentase syang ssangat spenting sdari ssuatu variabel  

satau sindikator sdalam ssebuah sstrategi. sTotal sbobot masing-masing 

sanalisa sadalah s100 satau s1. sBobot sdapat ditentukan soleh speneliti syang 

sberdiskusi sdalam spenentuan bobotnya. 

d. Menentukan sskala satau srating stiap svariabel.  s 

Skala smerupakan spenilaian syang sdiberikan suntuk skondisi satau  

skeadaan syang ssudah sberjalan sdalam supaya spengembangan sstrategi  

stersebut. 

e. Menentukan snilai satau sskor sdari  ssetiap saspek sSWOT. 

Nilai sadalah sperkalian santara sbobit sdengan sskala syang sakan 

menjadi sukuran suntuk smenentukan sposisi sstrategi. 

f. Menghitung sstrength sposture sdan scompetitive sposture. 

Langkah sini smerupakan stahap sperhitungan skomulatif sdari 

variabel stiap sfaktor syang stelah sdidapatkan snilai satau sskor sdari 

hasil sperkalian sbobot sdengan sskala stadi. sPerhitungan sini  sbertujuan 

suntuk smenentukan sposisi stitik sordinat sdalam sgrafik 

SWOT. 

g. Langkah sselanjutnya  sdalam sanalisis sSWOT  sadalah 

menggambarkan sposisi sdari sstrategi stersebut skedalam skuadran 

SWOT. 

h. Menentukan sstrategi  sdan ssolusi  suntuk sorganisasi satau 

perusahaan. 

Setelah sdiketahui sposisi sorganisasi satau sperusahaan sdalam 

kuadran sSWOT  smaka sdapat sdiketahui sstrategi syang sharus 

digunakan. sApakah sstrategi sSO, sstrategi  sST, sstrategi sWT, 

strategi sWO syang scocok suntuk skeadaan stersebut. sSetelah 

mengetahui smenggunakan sstrategi sapa smaka sdapat spula 
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ditentukan ssolusi.
89 

6. Matriks sSWOT 
Matriks sSWOT  syaitu  salat syang sdigunakan sdalam smengukur 

kekuatan, skelemahan, speluang sdan sancaman ssuatu sperusahaan. sMatriks 

analisis sSWOT  sdilakukan smelalui sperhitungan sdan sperbandingan, 

seperti spemberian sskor satau sbobot, sperhitungan sprobibaliti sdan slain-lain.  

sBerikut sadalah smatriks syang sdigunakan suntuk smenganalisis sSWOT  s: 

a. Matriks sFaktor sStrategi sInternal s(IFAS) 

IFAS s(Internal sStrategic sFactors sAnalysis sSummary) 

smerupakan ssarana suntuk smembuat sevaluasi sdari sfaktor-faktor sinternal  

sperusahaan. sSetelah spengidentifikasian sfakor-faktor sinternal  

sperusahaan, skemudian srumuskan sfaktor-faktor sstrategis sinternal spada  

stabel sIFAS stersebut sdalam skerangka sStrength sand sWeakness s s s s 

sperusahaan. 

Tahap-tahap spengisian stabel smatrik sfaktor sstrategi sinternal s: 

1) Tulislah spada skolom s1 sfaktor-faktor syang sdijadikan skekuatan sserta  

skelemahan. 

2) Berilah sbobot smasing-masing sfaktor sdengan sskala smulai sdari  s1,0 

s(paling spenting) ssampai s0,0 s(tidak spenting), sberdasarkan spengaruh 

sfaktor-faktor sterhadap sposisi sstrategis sperusahaan.  s(dari sskor stotal  

s1,00, sjumlah sbobot stidak sboleh smelebihi situ). 

3) Hitung srating s(dalam skolom s3) suntuk smasing-masing sfaktor  

sdengan smemberikan sskala smulai sdari s4 s(outstanding) ssampai  

sdengan s1 s(poor), sberdasarkan spengaruh sdari sfaktor  sterhadap 

skondisi sperusahaan syang sbersangkutan. sVariabel syang sbersifat  

spositif s(semua svariabel syang smasuk skategori skekuatan) sdiberi snilai  

smulai sdari s+1 ssampai s+4 s(sangat sbaik) sdengan smembandingkan  

srata-rata sindustri satau sdengan spesaing sutama. s 

4)  sBobot spada skolom s2 sdikali sdengan srating spada skolom s3 suntuk  
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smendapatkan sfaktor spembobotan sdikolom s4. sHasilnya sberupa sskor  

suntuk smasing-masing sfaktor smulai sdari s4,0 s(oustanding) ssampai  

s1,0 s(poor). 

5) Jumlah sskor spembobotan s(pada skolom s4), suntuk 

mendapatkan sskor spembobotan sbagi  sperusahaan syang 

bersangkutan. sSkor sini sakan smemperlihatkan sbagaimana 

reaksi sperusahaan syang sbersangkutan  sterhadap sfaktor-faktor  

sstrategis seksternalnya. sSelain situ, sskor  stersebut sbisa sdipakai suntuk 

smembandingkan  santara sperusahaan sini  sdengan s sperusahaan 

spesaing.
90

 

Table s2.1 sIFAS
91

 

Uraian 

s(Kekuatan) 
Bobot 

 

Rating 
 

Bobot 
X 

Rating s(Skor) 
Item sdari sstrengths Nilai Nilai Nilai 

Item sdari sstrengths Nilai Nilai Nilai 

Uraian 

s(Kelemahan) 

Bobot 
 

Rating 
 

Bobot 
X 

Rating s(Skor) 
Item sdari 

sweaknesses 

Nilai Nilai Nilai 

Item sdari 

sweaknesses 

Nilai Nilai Nilai 

   Sumber: Ali Hasan. 2010 

b. Matriks sFaktor sStrategi sEksternal s(EFAS)  s 

Eksternal sStrategic sfactor sanalysis ssummary s(EFAS)  

smerupakan ssarana suntuk smembuat sevaluasi sdari sfaktor-faktor seksternal  

sperusahaan. sPerlu sdiketahui sdahulu sapa ssaja syang smenjadi sfaktor  

seksternal ssebelum smembentuk smatriks sEFAS. 
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Tahap-tahap spengisian stabel smatrik sfaktor sstrategi seksternal s: 

1) Tulislah sfaktor-faktor syang smenjadi speluang sdan sancaman spada  

skolom s1. 

2) Berilah sbobot smasing-masing sfaktor sdalam skolom s2, sdengan sskala  

smulai  sdari s1,0 s(paling spenting) ssampai s0,0 s(tidak spenting).  

sKemungkinan sdari sfaktor stersebut sterhadap sfaktor sstrategis 

smemiliki sdampak. 

3) Hitung srating s(dalam skolom s3) suntuk smasing-masing sfaktor  

sdengan smemberikan sskala smulai sdari  s4 s(outstanding) ssamapai  

sdengan s1 s(poor), sberdasarkan spengaruh sdari  sfaktor sterhadap 

skondisi sperusahaan syang sbersangkutan. sPemberian snilai srating 

suntuk sfaktor syang sbersifat spositif syaitu speluang s(peluang syang 

ssemakin sbesar  sdiberi srating s+4, sakan stetapi sjika speluangnya skecil  

smaka sdiberi srating s+1). sPemberian srating suntuk sfaktor sancaman 

sadalah skebalikannya. sJika snilai sancaman ssangat sbesar, sratingnya  

sadalah s1. sSebaliknya, sjika snilai sancaman ssedikit smaka sratingnya s4. 

4) Bobot spada skolom s2 sdikalikan sdengan srating spada skolom s3, suntuk 

smemperoleh sfaktor spembobotan sdalam skolom s4. sDan shasilnya  

sberupa sskor spembobotan suntuk smasing-masing sfaktor syang 

snilainya sbervariasi smulai sdari s4,0 s(outstanding) ssampai s1,0 s(poor). 

5) Jumlah sskor spembobotan s(pada skolom s4), suntuk 

mendapatkan sskor spembobotan sbagi  sperusahaan syang 

bersangkutan. sSkor sini sakan smemperlihatkan sbagaimana 

reaksi sperusahaan syang sbersangkutan  sterhadap sfaktor-faktor  

sstrategis seksternalnya. sSelain situ, sskor  stersebut sbisa sdipakai suntuk 

smembandingkan santara sperusahaan sini sdengan sperusahaan 

spesaing.
92
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Table s2.2 sEFAS
93

 

Uraian s(Peluang) Bobot 
 

Rating 
 

Bobot 
X 

Rating s(Skor) 
Item sdari sopportuni  

sties 

Nilai Nilai Nilai 

Item sdari sopportuni  

sties 

Nilai Nilai Nilai 

Uraian 

s(Ancaman) 

Bobot 
 

Rating 
 

Bobot 
X 

Rating s(Skor) 
Item sdari sthreats Nilai Nilai Nilai 

Item sdari sthreats Nilai Nilai Nilai 

Sumber : Ali Hasan,2010. 

Untuk smenyusun sdan smenghitung snilai sbobot, srating sdan sskor  

sdalam stabel sinternal sdan seksternal sdibuat sdengan sskala ssebagai sberikut: 

a. Bobot snilai s 

Mulai sdari s1,0 s(paling spenting) ssampai s0,0 s(tidak spenting) 

b. Rating snilai 

4 s= ssangat sbaik s 2 s= scukup 

3 s= sbaik s  1 s= skurang 

c. Skor snilai 

Skor s= sBobot sX sRating 

Setelah smemperoleh sskor sdalam smatriks sSWOT, sdapat sdibuat  

sgrafik spositioning, sdimana ssumbu shorizontal smenunjukkan sskor saspek  

sinternal sdan ssumbu svertikal smenunjukkan sskor saspek seksternal. sAngka  

skoordinat stersebut smenunjukkan sbagaimana sposisi sBMT  syang 

sbersangkutan.
94
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Gambar s2.1 sDiagram sCartesius sAnalisis sSWOT 

 

 

Keterangan sdari sgambar sdiatas s: s 

Kuadran s1 s: sPada skuadran ssatu sini syaitu skeadaan ssangat  

smenguntungkan.  sPerusahaan stersebut smempunyai skekuatan sdari  

sperusahaan ssehingga speluang syang sada sdapat sdimanfaatkan.  sStrategi  

syang sharus sditetapkan sdalam skondisi sini sadalah smendukung skebijakan 

spertumbuhan syang sagresif s(growth soriented sstrategy). s 

Kuadran s2 s: sPada skuadran sini sperusahaan smemiliki skekuatan 

untuk smenghadapi sancaman sdari sluar. sStrategi syang sharus 

diterapkan sadalah smenggunakan skekuatan suntuk smemanfaatkan 

speluang sjangka spanjang sdengan scara sstrategi sdiversifikasi  

s(produk/pasar). 

Kuadran s3 s: sperusahaan smenghadapi speluang spasar syang 

sangat sbesar, stetapi sdilain spihak, sia smenghadapi sbeberapakendala satau  

skelemahan sinternal. sKondisi sbisnis spada skuadran s3 sini smirip sdengan 

sQuestion sMark spada  sBCG  sMatrix. sFokus sstrategi sperusahaan sini  

sadalah smeminimalkan smasalah-masalah sinternal sperusahaan ssehingga  

sdapat  smerebut speluang spasar syang slebih sbaik. 

Kuadran s4 s: sPada skuadran sini smerupakan skeadaan syang 
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sangat stidak smenguntungkan skarena sperusahaan stersebut smenemui  

sberbagai skelemahan sinternal sdan sancaman sdari  sluar.
95

 

Setelah smengetahui sposisi sdari ssebuah sorganisasi satau 

perusahaan, smaka sakan smenghasilkan skemungkinan salternatif 

strategis sempat sset. 

Tabel s2.3 sMatriks sSWOT 

IFAS 

 

 

 

 

 

EFAS 

STRENGHTS s(S) 

-Tentukan s5-10 

Faktor-faktor 

Kekuatan sinternal 

 

WEAKNESSES s(W) 

-Tentukan s5-10 

Faktor- sfaktor 

sKelemahan sInternal 

OPPORTUNIES 

(O) 

-Tetapkan s5-10 

Tentukan sFaktor 

sPeluang sEksternal 

STRATEGI sSO 

Buatlah sbeberapa 

strategi syang 

memakai skekuatan 

untuk spemanfaatan 

peluang 

STRATEGI sWO 

Buatlah sstrategi 

yang smengurangi 

kelemahan sdengan 

pemanfaatan 

peluang 

 

THREATS s(T) 

-Tetapkan s5-10 

Tentukan sFaktor 

sAncaman sEkternal 

STRATEGI sST 

Ciptakan sstrategi 

syang sMenggunakan 

skekuatan sUntuk 

smengatasi sancaman 

 

STRATEGI sWT 

Ciptakan sstrategi 

syang sMeminimalkan 

skelemahan sDan 

smenghindari 

sancaman 

 

Sumber s: sRangkuti, s1997 

IFAS s(Internal sStrategic sFactors sAnalysis sSummary) sadalah 

faktor-faktor sstrategi syang sberasal sdari sdalam sperusahaan. 
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Sementara situ, sEFAS s(External sStrategic sFactors sAnalysis sSummary 

sadalah sfaktor-faktor sstrategi syang sberasal sdari sluar sperusahaan. 

Berikut sadalah shasil skemungkinan salternatif sstrategi s:
96 

a) Strategi sSO 

Strategi sSO s(Strength-Opportunities) smerupakan sstrategi syang 

smenggunakan skekuatan syang sada spada sperusahaan suntuk  

smemanfaatkan speluang syang sada spada sperusahaan. 

b) Strategi sST  s 

Strategi sST  s(Strength-Threat) syaitu sstrategi skekuatan syang 

digunakan suntuk smenghindari  satau smengurangi sancaman sdari  

ssuatu sperusahaan. 

c) Strategi sWO 

Strategi sWO s(Weaknesses-Opportunities) syaitu sstrategi syang 

smeminimalkan skelemahan spada sperusahaan sdengan 

pemanfaatan speluang spada sperusahaan. 

d) Strategi sWT  s 

Strategi sWT  s(Weaknesses- sThreat) smerupakan sstrategi syang 

sbertujuan suntuk smengatasi satau smengurangi skelemahan sdan 

sancaman sdari ssuatu sperusahaan. 
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BAB sIII 

GAMBARAN sUMUM sOBJEK sPENELITIAN 

A. Sejarah sBMT sUGT sNusantara s 

Koperasi  sBMT  sUsaha Gabungan Terpadu sSidogiri syang smana  sUGT  

skepanjangan sUsaha sGabungan sTerpadu syang smana smulai sberoperasi spada  

stanggal  s5 sRabiul sAwal  s1421 sH satau s6 sJuni s2000 sM. sdi sSurabaya sdan skemudian 

smendapatkan sbadan sHukum sKoperasi sdari sKanwil sDinas sKoperasi sPK sdan sM 

sPropinsi  sJawa sTimur sdengan sSK sNomor: s09/BH/KWK.13/VII/2000  

stertanggal s22 sJuli s2000. sDan spada sbulan sDesember s2020 smelakukan sPAD  

sdengan sperubahan snama sKSPPS sBMT  sUGT  sNusantara.
97

 

BMT  sUGT  sNusantara sdidirikan soleh sbeberapa sorang syang sberada  

sdalam ssatu skegiatan sUrusan sGuru sTugas sPondok sPesantren sSidogiri  s(Urusan 

sGT  sPPS) syang sdi sdalamnya sterdapat  sorang-orang syang sberprofesi ssebagai sguru 

sdan spimpinan smadrasah,  salumni sPondok sPesantren sSidogiri sPasuruan sdan spara 

ssimpatisan syang smenyebar sdi  swilayah sJawa sTimur.  sBMT  sUGT  sNusantara 

smembuka sbeberapa sunit spelayanan sanggota sdi skabupaten/kota syang sdinilai  

spotensial. sLambat slaun s sBMT  sUGT  sNusantara ssudah smemiliki s298 skantor  

sCabang, sKantor scabang spembantu sdan skantor skas syang stersebar sdi s10 sProvinsi  

sse sIndonesia. sYang smana sBMT  sUGT  sNusantara sperusahaan sbergerak 

sdilembaga  skeuangan smikro shal sini sdidirikan sdan sdasar  skeperdulian satas sdasar 

ssesama, sditunjukkan skepada  spedagang-pedagang skecil  suntuk spemberian 

s pembiayaan sagar sbisa sterlepas sdari srentenir sdan sproses sribawi, sserta  

smemberikan skesempatan skepada smasyarakat syang singin smembuka susaha suntuk 

sdiberi spelatihan, sdibina sdalam smanajemen skeuangan sdan sbisnis sserta sdiberikan 

smodal susaha, sagar sbisa smandiri sserta sdapat smeningkatkan staraf shidupnya sdan 

smengelola skoperasi syang ssesuai sdengan sjatidiri ssantri, smenerapkan ssistem 

ssyariah syang ssesuai  sdengan sstandar skitab ssalaf sdan sFatwa sDewan sSyariah 
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sNasional s(DSN).
98

 

Kantor sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan, 

smelayani snasabah suntuk smembuat stabungan, ssetor stunai, spenarikan sdana  

ssimpanan,  scek ssaldo, spengajuan spinjaman s/ skredit sdan slayanan. sDengan sjam 

soprasional sdari shari sSenin ssampai sJumat sjam s08.00-15.00 sWIB. sKeunggulan 

snonBank sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sadalah 

skonsep skoperasi syang sdisesuaikan sdengan skonsep ssyariah, smulai sdari  

spinjaman ssyariah, skredit ssyariah sdan slainnya. sKeunggulan slainnya sadalah sdari  

ssisi sakses sonline syang ssangat smudah sdan sberkualitas.
99

 

B. Visi sMisi sdan sStruktur  sPengurus  sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger 

sKabupaten sBangkalan 

1. Visi 

Koperasi syang sAmanah, sTangguh sdan sBermartabat s(MANTAB).
100

 

2. Misi 

a. mengelola skoperasi syang ssesuai sdengan sjatidiri ssantri, 

b. menerapkan ssistem ssyariah syang ssesuai sdengan sstandar skitab ssalaf sdan 

sFatwa sDewan sSyariah sNasional s(DSN). 

c. menciptakan skemandirian slikuiditas syang sberkelanjutan, 

d. memperkokoh ssinergi sekonomi santar sanggota, 

e. memperkuat skepedulian sanggota sterhadap skoperasi, 

f. memberikan skhidmah sterbaik sterhadap sanggota sdan sumat sdan 

g. meningkatkan skesejahteraan sanggota sdan sumat.
101
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C. Struktur sOrganisasi sdan sJob sDescription 

1. Struktur sOrganisasi 

Gambar s3.1 

Struktur sOrganisasi 

 

2. Job sDescription sKaryawan sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan ssebagai sberikut:
102 

Kepala scabang sbertugas ssebagai sberikut s: 

a. Memimpin sdan smengkoordinasi soperasional scabang sdan spembantu  

sbinaanya 

b. Membuat sdan smenyusun sproyeksi sbersama swakil sdan skepala scabang 

sdiwilayahnya, s(mulai stingkat scabang sdan scabang spembantu sbinaanya). s 

c. Bertanggung sjawab smemantau sperkembangan scabang sdiwilayahnya 

d. Melaksanakan spemeriksaan, spersetujuan sdan spencairan spembiayaan 

ssesuai sdengan splafond syang stelah sditentukan. 

e. Melakukan spengawasan sdan smonitoring ssecara srutin sdan sterus smenerus 

smelakukan sevaluasi satas skinerja skaryawan sbawahanya. s 

f. Mengusulkan spelatihan suntuk smeningkatkan ssumber sdaya sinsan 

sbawahannya. s 

g. Mengusulkan spromosi sjabatan/mutasi sjabatan sserta srooling stempat  
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skerja sdi swilayah sbinaanya. s 

h. Memastikan ssemua sstandar soperasional smanajement sdan sstandar  

soperasional sprosedur,  sdilakukan sdengan sbaik sdan ssebagaimana  

smestinya. s 

i. Mempertanggung sjawabkan ssegala saktivitas spekerjaan ssecara skontinyu  

skepada smanajerial. 

j. Mengadakan srapat  skoordinasi sdengan scapem sbinaanya sminimal  s1  

sbulan ssekali. s 

k. Mengadakan spembinaan spada sseluruh skaryawan sbinaanya sminimal s1  

sbulan ssekal 

Kasir sbertugas ssebagai sberikut: 

a. Bertanggung sjawab sterhadap spencatatan skeuangan smelakukan 

spengecekan sterhadap scheck slist sacconting. 

b. Mendokumentasikan shasil stransaksi sharian. 

c. Menyusun spembukuan slaporan sharian s 

d. Melayani spenyetoran sdan spenarikan sproduk ssimpanan sbaik sumum 

smaupun ssimpanan sberjangka. 

e. Menyusun sdan smenyerahkan slaporan skeuangan skepada spimpinannya. 

f. Bertanggung sjawab sterhadap skesesuaian scatatan skeuangan sbaik scatatan 

smaupun sjumlah suang stunai smaupun sbank sopname sdengan skas sbank. 

g. Merapikan sdan smenertibkan spemberkasan sserta sadministrasi skantor  

sbersama spimpinannya smembuat sdan smenyusun slaporan skeuangan 

sbulanan. 

AOAP s(Account sOfficer sPembiayaan) sbertugas ssebagai sberikut: 

a. Memastikan skualitas spembiayaan sbaik. 

b. Memastikan skebenaran shasil ssurvey sdan sanalisa spemohon spembiayaan 

sdan sagunan. 

c. Memastikan stempat stinggal sdan skarakter spemohon ssesuai sdengan 

spengajuan. 

d. Memastikan susaha sdan skemampuan spemohon ssesuai sdengan sprosedur.  

s 
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e. Memastikan skebenaran sagunan sdan snilai staksasi  sagunan spemohon 

ssesuai sdengan sprosedur. 

f. Memastikan sfungsi saccount soffier ssurvey sdan sanalisa sberjalan ssesuai  

sdengan sketentuan sdan sprosedur sperusahaan. 

AOSP s(Acount sOfficer sSimpanan) sbertugas ssebagai sberikut: 

a. Mencapai starget ssimpanan sdan spembiayaan. 

b. Memonitoring skelancaran spembiayaan sangsuran sanggota. 

c. Memastikan spenerimaan ssetoran stabungan sdan spembiayaan sserta  

spenarikan sseimpanan sdijalankan sdan sdicatat ssesuai sdengan sketentuan 

sdan sprosedur. 

d. Memastikan spemohonan spembiayaan smengetahui sketentuan sdan 

spersyaratan spembiayaan. 

D. Lokasi sPenelitian 

Lokasi spenelitian sini sdiambil sdari ssalah ssatu sLembaga sKeuangan sMikro 

syang sberbasis ssyariah syang sada sdi  sindonesia,  syaitu sBMT  sUGT  s(Baitul sMal  

sWat sTamwil sUsaha sGabungan sTerpadu) sNusantara sCapem sGeger, syang 

sberalamatkan sdi sJl. sPasar sLama sKombangan sKecamatan sGeger sKabupaten 

sBangkalan. sPenentuan slokasi sini sberdasarkan spertimbangan sbahwa sBMT  sUGT  

sNusantara smerupakan sLembaga sKeungan sMikro syang sberbasis sSyariah syang 

smemiliki sbanyak scabang sserta sproduk-produk syang sada sdidalamnya. sOleh 

ssebab situ stidak smenutup skemungkinan sBMT  sUGT  sNusantara smemiliki 

skeunggulan sdan skelemahan sdalam spembiayaan sdisetiap sproduknya, sapalagi  

sjika smembicarakan smengenai spemasaran skarena spada sdasarnya sdengan sadanya  

spemasaran sproduk syang sdimiliki slembaga skeuangan ssyariah sberjalan ssesuai  

syang sdiinginkan sdan ssesuai sharapan.  sMaka sdari  situ sBMT  sUGT  sNusantara 

sdipandang smampu smemberikan sinformasi sserta skebutuahn sdata-data syang 

sditeliti  sterkait sadanya sproduk spembiayaan syang ssiminati soleh smasyarakat sdan 

sdapat smembantu skebutuhan sdalam sdunia susaha sdan slain ssebagainya. s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s 

s s s s s s s s s s 
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E. Macam-macam sproduk sBMT sUGT sNusantara 

1. Produk spenghimpunan sdana sBMT-UGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan 

Berdasarkan shasil sdokumentasi syang sdidapat sdari sbrosur  

spenghimpunan sdana sdi sBMT-UGT  sNusantara scabang sGeger sKabupaten 

sBangkalan syang sdiperoleh spada stanggal s20 sMaret s2023, sadalah ssebagai  

sberikut:
103

 

a. Tabungan sUmum sSyariah 

Tabungan sUmum sSyariah sadalah stabungan syang ssetoran sdan 

spenarikannya sdapat sdi starik skapan ssaja ssesuai skeinginan snasabah. sAkad 

syang sdi sgunakan sdalam sproduk sini sadalah sakad sWadiah sYadh  

sDhamanah,atau sAl-Qord sdengan snisbah s70% s sBMT  s: s30% sNasabah. 

b. Tabungan sMudharabah  sBerjangka s 

Tabungan sMudharabah sBerjangka sadalah stabungan syang ssetoran 

sdan spenarikannya smemiliki sjangka swaktu stertentu. sAdapun sakad syang 

sdigunakan sdalam sproduk sini sadalah sakad sMudharabah  sMusyarakah, 

sdengan snisbah sbagi shasil ssebagai sberikut: 

1) Jangka swaktu sdalam s1 sBulan sNisbahnya s50% sBMT  s: s50% 

sNasabah 

2)  sJangka swaktu sdalam s3 sBulan sNisbahnya s48% sBMT  s: s52% 

sNasabah 

3)  sJangka swaktu sdalam s6 sBulan sNisbahnya s45% sBMT  s: s55% 

sNasabah 

4)  sJangka swaktu sdalam s9 sBulan sNisbahnya s43% sBMT  s: s57% 

sNasabah 

5)  sJangka swaktu sdalam s12 sBulan sNisbahnya s40% sBMT  s: s60% 

sNasabah 

6)  sJangka swaktu sdalam s24 sBulan sNisbahnya s30% sBMT  s: s70% 

sNasabah 
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c. Tabungan sTarbiyah sTabungan 

Tarbiyah sadalah stabungan sberjangka syang sdigunakan suntuk  

skeperluan spendidikan sanak sdengan ssetoran srutin ssetiap sbulan sdan 

sdilengkapi sdengan sasuransinya. sAkad syang sdigunakan sdalam sproduk  

sini sadalah sakad sMudarabah  sMusyarakah, sadapun snisbah sbagi shasil  

sdalam sakad sini sadalah s75% sBMT  s: s25% sAnggota/ 

d. Tabungan sHaji 

Tabungan sHaji sadalah stabungan sumum sberjangka suntuk  

smembantu snasabah syang sberkeinginan suntuk smelaksanakan sibadah 

sHaji. sAdapun sakad syang sdigunakan sdalam sproduk sini sadalah sakad 

sMudharabah  sMusyarakah, sdengan sNisbah sbagi shasil s50% sBMT  s: s50% 

sNasabah. 

e. Tabungan sUmrah s 

Tabungan sUmrah sadalah stabungan sberjangka syang sdi srancang 

suntuk smembantu sanggota  syang singin smelaksanakan sibadah sumrah.  

sAdapun sakad syang sdi sgunakan sdalam sproduk sini sadalah sakad sWadi‟ah  

sYad-Dlomanah s, sdengan snisbah sbagi shasil s60% sBMT  s: s40% sNasabah. s 

Keuntungan sdari sdeposan spaling srendah sRp. s1.000.000,00 s 

1) Deposit slanjutan ssesuai srencana skeberangkatan. 

2) Ketentuan spemberangkatan stunduk spada sjadwal sperjalanan 

sumrah 

3) Rencana skeberangkatan sdari sminimal s3 sbulan shingga smaksimal  

s36 sbulan s 

4) Setoran sdapat sdilakukan smingguan, sbulan sdan striwulanan. 

5) Kecuali suzur ssyariah, sdana shanya sbisa sdigunakan suntuk  

skeperluan skeberangkatan sumrah. 

6) Pengelolaan spembukaan srekening stabungan shanya smemungut  

smaterai sdan skertas. 

f. Tabungan sIdul sFitri s 

Tabungan sIdul sFitri sadalah ssimpanan stetap syang sdigunakan 

suntuk smemenuhi skebutuhan sidul sfitri. sAdapun sakad syang sdigunakan 
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sdalam sproduk sini sadalah sWadi‟ah sYaddlomanah  sdengan snisbah sbagi  

shasil s60% sBMT  s: s40% sNasabah. sSyarat sdan sketentuan ssama sdengan 

stabungan sumum skecuali spenarikan. sPenarikan stabungan sdapat sdi  

slakukan spaling sawal s15 shari ssebelum shari sraya sidul sfitri. 

g. Tabungan sPeduli sSiswa s 

Tabungan sPeduli sSiswa sadalah slayanan spenyimpanan sdana syang 

sdi speruntukkan sbagi slembaga spendidikan sguna smenghimpun sdana  

stabungan ssiswa sdengan sakad sWadi‟ah sYaddlomanah  snisbah sbagi shasil  

sdari sakad sini sadalah s60% sBMT  s: s40% sNasabah. 

2. Produk sPembiayaan sdi sBMT-UGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan 

Berdasarkan sdata syang sdi sakses sdari swibside sBMT  sUGT  sSidogiri  

syang sdi sakses spada stanggal s23 sMaret s2021 sadalah ssebagai sberikut:
104

 

a. Pembiayaan sMusyarakah s 

Pembiayaan sMusyarakah sadalah ssuatu stransaksi sakad sdalam 

smelaksanakan ssebuah susaha syang shalal  sdimana snasabah sdan sBMT  

s(Syarik/Shahibul sMaal) ssama-sama smengeluarkan smodal suntuk  

smembiaya susaha stersebut, sdengan snisbah sbagi shasil ssesuai sdengan 

skesepakatan skeduanya. 

b. Pembiayaan sMudharabah  s 

Pembiayaan sMudharabah sadalah ssuatu sbentuk sakad suntuk  

skerjasama santara sBMT  s(shahibul sMaal) sdengan snasabah sdalam ssebuah 

susaha sdimana smodal susaha stersebut s100% sdari spihak sBMT, ssedangkan 

sanggota shanya ssebagai spengelola s(Mudhorib), sdengan snisbah sbagi  

shasil ssesuai skesepakan skeduanya. 

c. Pembiayaan sBai‟ul sWafa s 

Pembiayaan sBai‟ul sWafa sadalah ssuatu stransaksi sdimana snasabah 

smenjual sbarang smiliknya ske sBMT  sdengan skesepakatan smau sdi sbeli  

skembali sdalam skurun swaktu syang sdisepakati. sBMT  smendapat  

skeuntungan sdari spendapatan ssewa syaitu sBMT  smenyewakan sbarang 

                                                           
104

 Dokumen BMT-UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan  



 
 

63 
 

stersebut skepada snasabah sdengan smenggunakan sakad sijarah. 

d. Pembiayaan sMurabahah s 

Pembiayaan sMurabahah sadalah ssebuah stransaksi sakad sjual sbeli  

santara spihak sBMT  sdengan snasabah sdimana sBMT  smembeli sbarang 

syang sdibutuhkan soleh snasabah sdan smenjualnya sdengan sharga spokok  

spembelian sbarang stersebut sdan sditambah sdengan slaba syang sdi ssepakati  

skeduanya. 

e. Pembiayaan sIjarah s 

Pembiayaan sIjarah sadalah ssuatu stransaksi sakad ssewa smenyewa  

santara sBMT  sdengan snasabah sdimana spihak snasabah ssebagai sMusta‟jir/  

sorang syang smenyewa sdan sBMT  ssebagai sMu‟jir/orang syang 

smenyewakan satas sMa‟jur s(barang ssewaan) sdimana sMa‟jur stersebut  

smilik spihak sketiga, suntuk smendapatkan simbalan satas sjasa sbarang syang 

sdisewakan. 

f. Pembiayaan sRahn s 

Pembiayaan sRahn sadalah ssuatu stransaksi sakad santara spihak  

sBMT  sdengan snasabah sdimana spihak snasabah smenyerahkan sbarang 

sjaminan s(agunan)  sutang, syang sdijadikan ssebagai sganti sdari shutangnya  

sapabila snasabah stidak smampu smembayar shutangnya, sdan sBMT  ssebagai  

sMurtahin sboleh smeminta sUjrah satau sbiaya spenitipan sbarang sjaminan. 

g. Pembiayaan sRahn sTasjily s 

Pembiayaan sRahn sTasjily ssuatu stransaksi sakad santara spihak  

sBMT  sdengan snasabah sdimana snasabah smenyerahkan sjaminan stetapi  

sjaminan stersebut smasih sdalam skekuasaannya  snasabah sdan sbukti  

skepemilikan sjaminan stersebut sdi sserahkan spada spihak sBMT. 

h. Pembiayaan sIstishna‟ s 

Pembiayaan sistishna‟ sadalah ssuatu stransaksi sjual sbeli sdalam 

sbentuk spemesanan spembuatan sbarang sdengan skriteria stertentu sdimana  

spihak snasabah ssebagai spembuat/shani‟ sdari sbarang stersebut  ssedangkan 

spihak sBMT  ssebagai spemesan/mustashni‟. 
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i. Pembiayaan sKafalah s 

Pembiayaan sKafalah sadalah ssuatu stransaksi  sakad sdimana spihak  

sBMT  ssebagai skafil sorang syang smenjamin shutangnya snasabah sdan 

snasabah ssebagai smakful‟anhu skepada spihak sketiga s(makfullah) sdan 

spihak snasabah sdikenakan sbiaya spenjaminan s(upah/ujrah). 
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BAB sIV s 

HASIL sPENELITIAN sDAN sPEMBAHASAN 

A. Strategi sPemasaran sProduk sPembiayaan sMurabahah sPada sBMT  

sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan 

Strategi spemasaran ssangatlah spenting sdalam skeberhasilan spenjualan 

ssuatu sproduk. sOleh skarena situ,  sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan smenerapkan sstrategi spemasaran syaitu sberdasarkan 

sbauran spemasaran s: 

1. Produk s(Product) 

Produk sadalah sbarang syang sdibuat satau sdiproduksi suntuk 

smemenuhi skebutuhan ssekelompok sorang stetentu. sProduk syang sdikeluarkan  

sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan smerupakan 

sproduk spembiayaan smurabahah syang sbertujuan suntuk smembantu  

sanggotanya smengembangkan susahanya sbaik ssecara sproduktif smaupun 

skonsumtif skarena spada sdasarnya smasyarakat ssangat smembutuhkan sprosuk 

sini syang smana skarena ssudah smemberikan skesan syang sbaik sdan srasa sbisnis 

syang scukup suntuk smembantu sperkembangan sekonomi smasyarakat. 

Strategi sproduk spembiayaan smurabahah sBMT  sUGT  sNusantara  

sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sadalah sbentuk spenyaluran sdana  

sdengan spola sjual sbeli sdan sjuga sdalam sproduk stidak shanya smembeli sfisik  

sdari sproduk situ ssaja stetapi smemberi smanfaat sdan snilai sdari sproduk 

stersebut.
105

 sAnggota syang smembutuhkan sbarang skonsumtif sataupun 

sbarang smodal sdapat smengajukan spermohonan spembelian skepada sKoperasi. 

Koperasi sselaku spenjual sdan sanggota sselaku scalon spembeli  

sbermufakat suntuk smenetapkan sharga  syang sdisepakati satas sbarang syang 

sdibutuhkan sanggota ssesuai sjangka swaktu spembayaran syang sakan sdilakukan 

sanggota. s sAnggota s sakan smencicil spembayaran skepada skoperasi ssesuai  

sschedule syang sditetapkan.
106
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Adapun sjenis sproduk spembiayaan syang ssering smenggunakan sakad 

smurabahah sada sdua, syaitu sUGT  sMUB s(Modal sUsaha sBarokah) sdan sUGT  

sKBB s(Kendaraan sBermotor sBarokah).
107

 s 

a. UGT  sMUB s(Modal sUsaha sBarokah) 

Adalah sfasilitas spembiayaan smodal skerja sbagi sanggota syang 

smempunyai susaha smikro sdan skecil sakad syang sdigunakan sadalah sakad 

syang sberbasis sbagi shasil s(Mudharabah/Musyarakah) satau sjual sbeli  

s(Murabahah).
108

 sProduk sini  sdapat  sbermanfaat s sdan smenberi  

skeuntungan sdengan smembantu sanggota suntuk smemenuhi skebutuhan 

smodal susaha sdengan ssistem syang smudah, sadil sdan smaslahah,  s sanggota  

sbisa ssharing srisiko sdengan sBMT  ssesuai sdengan spendapatan sriil susaha  

sanggota sdan s sterbebas sdari sRiba sdan sHaram.
109

 s 

Penerapan sakad smurabahah sdi sBMT  syang stelah sdijelaskan soleh 

sbapak sHaris syaitu sakan smurabahah s sdengan stambahan sakad swakalah 

sumum sterdapat spada sproduk spembiayaan smodal susaha. sMisalnya  

spedagang stoko smengajukan spembiayaan spembelian sberas s1 skwintal s 

suntuk smodal susaha smikronya sdan spihak sBMT  smenyetujuinya sdengan 

smenggunakan sakad smurabahah sditambah sdengan sakad swakalah sumum.  

sUntuk smenerapannya satau sAplikasinya sadalah spihak sBMT  

smemberikan smodal susaha sdengan snominal syang sanggota sajukan 

skemudian sketika sdisepakati sdengan sakad smurabahah smaka skemudian 

spihak sBMT  smewakilkan spembelian suntuk skeperluan smodal susaha  

smikro stersebut  skepada sanggota skemudian ssaat situ sjuga spihak sBMT  

sberpesan ssetelah sanggota stelah smembeli sdan smendapatkan sbarang 

skeperluan susahanya smaka sBMT  smenjualnya ssecara slangsung skepada  

snasabah sdengan sharga sperolehan sditambah skeuntungan suntuk spihak  

sBMT  syang stelah sdisepakati sdiawal sakad smurabahah. sDengan sadanya  

shal sseperti situ smaka sanggota stidak sperlu skembali ske sBMT  smenyerahkan  
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sbarang syang stelah sdia sbeli skepada spihak sBMT.
110

 

b. UGT  sKBB s(Kendaraan sBermotor sBarokah). s 

Adalah smerupakan sfasilitas spembiayaan suntuk spembelian 

skendaraan sbermotor. sAkad syang sdigunakan sadalah sakad syang sberbasis 

sjual sbeli s(Murabahah) syang sbermanfaat  sdan smemberi  skeuntungan 

sdengan smembantu sanggota sdalam smemiliki skendaraan sbermotor  

sdengan smudah sdan sbarokah, sbisa smemilih skendaraan ssesuai skeinginam,  

snilai sangsuran stetap ssampai sberakhirnya sfasilitas sPembiyaan sKBB,  

skendaraan sdi scover sasuransi sSyariah s(Kehilangan sdan sKerusakan sdiatas 

s75 spersen) sdan sterbebas sdari sRiba sdan sHaram.
111

 

Penerapan sakad smurabahah spada sproduk spembiayaan 

spembelian smotor sini ssama shal snya sdengan spenerapan sakad smurabahah 

spada sproduk sMUB  syaitu smenggunakan stambahan sakad swakalah 

skhusus. sDari shasil swawancara, swakalah skhusus sadalah ssaat sanggota  

smengajukan spembiayaan suntuk spembelian smotor sdan spihak sBMT  

smenyetujui skemudian suntuk stransaksi  stersebut  spihak sBMT  

smenggunakan sakad smurabahah. sSetelah spihak sBMT  smenyetujui sdan 

sberserdia smemberikan spembiayaan skepada sanggota ssaat situ sjuga spihak  

sBMT  sakan smewakilkan spembelian smotor skepada sanggota sdan spihak  

sBMT  sjuga smewakilkan spenjualan smotor stersebut skepada sanggota situ  

ssendiri.  sAlasan spihak sBMT  smewakilkan spembelian sdan spenjualan 

ssekaligus skepada sanggota sadalah skarena sdalam smadzhab ssyafi‟i sbay‟u  

snafsihi slinafsiihi sdiperbolehkan sdan sjuga skarena sketerbatasan swaktu.
112

 

sSehingga ssetelah sanggota smendapatkan smotor syang sdiinginkan smaka  

sanggota stidak sperlu skembali slagi smenyerahkan smotor stersebut skepada  

spihak sBMT  skemudian sdilanjutkan sdengan spenjualan sdari spihak sBMT  

skepada sanggota.
113
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2. Harga s(Price) 

Harga smerupakan ssejumlah snilai s(dalam smata suang) syang sharus 

dibayarkan skonsumen suntuk smembeli satau smenikmati sbarang satau sjasa  

syang sditawarkan.
114

 sStrategi sharga spemasaran sproduk spembiayaan sdi sBMT  

sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan, sharga  sadalah 

spenentuan spenjumlahan sdari sharga sbeli/harga spokok satau sharga sperolehan 

sBMT  sdan smargin skeuntungan. sHarga sjual smurabahah smerupakan sharga  

spokok syang sditambah sdengan skeuntungan syang sdisepakati santara spenjual  

sdan spembeli. sMenurut sbapak s sSaiful sAnam sselaku sAccount sOfficier 

sSimpan sPinjam sDalam smenentukan sharga  sdi sBMT  sUGT  sNusantara sCapem 

sGeger syaitu sharga sbeli sbarang sditambah sdengan smargin syang stelah 

sdisepakati santara sBMT  sdan snasabah.
115

 

Dari shasil swawancara sdi satas sdalam spenentuan sharga sdi sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sini ssebagai sberikut:
116

 

 

 s sHarga sJual s= sHarga sBeli sBMT  s+ sKeuntungan syang stelah sdisepakati 

 

Misal spedagang smenginginkan spembelian sberas s1 skwintal sdan 

mengajukan spembiayaan smurabahah, sdi ssini sAccount sOfficer smembeli 

beras stersebut slalu sdijual slagi ske snasabah sdengan skeuntungan syang ssudah 

sdisepakati. sHarga sberas s1 skwintal sRp s900.000 sdan sterjadi skesepakatan 

smargin s2,5% sperbulan sdan slama spembiayaan sselama ssatu stahun. sJadi sharga  

sjual spembiayaan smurabahah sHarga sbeli sBMT  s+ sKeuntungan syang ssudah 

sdisepakati, sRp s900.000+ s(900.000 sx s2,5% sx s12) skeuntungan syang 

sdiharapkan sBMT  ssebesar sRp s270.000 sper stahun sjika sdijadikan sperbulan s 

Rp s22.500, sjadi sharga sjual sBMT  skepada snasabah sadalah sRp 

s1.170.000. sSelanjutnya snasabah sakan smembayar scicilan sselama s12 sbulan.
117

 

s 
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Sebelum smelanjutkan smengenai  sperhitungan syang sdilakukan sbapak  

sHaris sselaku sAccount sofficer sPembiayaan  ssempat smenyinggung smengenai  

spenetapan smargin syang smana shal sini sDalam smenentukan smargin sBMT  

sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan stidak sboleh smelebihi  

sbatas smaksimal  syang stelah sditentukan soleh spusat  syaitu ssebesar s2,5% 

sperbulan sdan sjuga sdalam smenentukan smargin sini spihak sBMT  sjuga  

smelibatkan snasabah sagar snasabah stau smargin syang sdi sharapkan sBMT  sper  

sbulannya sdan sjika snasabah stidak ssanggup sdengan smargin syang sditawarkan 

soleh sBMT  smaka snasabah sbisa smenawar sdengan smargin syang slebih srendah,  

ssistem stawar smenawarnya syaitu sdengan scara snasabah smenawar smargin 

skepada sAccount sOfficer sSimpan sPinjam ssetelah situ sAccount sOfficer  

smeminta spersetujuan skepada skepala scabang spembantu. sJadi smetode 

spenentuan smargin sdi sBMT  sUGT  sNusantara sini smelibatkan snasabah sdan sbisa  

stawar smenawar.
118

 

Harga sBeras s: sRp s900.000 

Lama spembiayaan s: s12 sbulan 

Margin sper sbulan s: s2,5% 

Margin skeuntungan sflat s= 

Harga sBeli 

Lama sPembiayaan s 

 s900.000 

12 sBulan 

= s75.000 

Jadi sangsuran spokok syang sharus sdibayar sperbulan sadalah sRp s75.000 

Margin sper sbulan s= s900.000 sx s0,025 s= s22.500 

Margin sper sbulan syang sharus sdibayar sadalah sRp s22.500 

Angsuran sper sbulan s= sAngsuran spokok s+ smargin 

= s75.000 s+ s22.500 

= s97.500 
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Jadi sangsuran syang sharus sdibayar stiap sbulannya sadalah sRp s97.500 

untuk slebih smemperjelas stadi sharga sjual sBMT  skepada snasabah sadalah 

Rp s1.170.000 s/ s12 sbulan s= sRp s97.500 

Jika dibandingkan dengan harga kompetitor koperasi NURI  

seperti yang telah disampaikan oleh guru Pondok Pesantren Banyuanyar 

yaitu Ustad Ruslan Efendi untuk menentukan nisbah pada produk 

pembiayaan khususnya pembiayaan murabahah, pihak koperasi NURI 

memilih nisbah yang masuk akal untuk bisnis. Hampir sama seperti di 

bank. Untuk nisbah di produk pembiayaan  kami tidak menentukan 

nisbah yang terlalu tinggi maupun terlalu rendah.
119

 Kami samakan saja 

dengan koperasi lainnya seperti BMT  karena kami tidak ingin merusak 

pasar. Dapat dikatakan bahwasannya margin yang ditentukan tidak ada 

perbedaan dikarenakan margin keuntungan antara BMT UGT Nusnatara 

Capem Geger Kabupaten Bangkalan dengan koperasi NURI Banyuanyar 

tidak ada perbedaan yang signifikan. 

3. Promosi s(Promotion) 

Promosi smerupakan ssuatu susaha sdari spemasaran sdalam 

menginformasikan sdan smempengaruhi sorang satau spihak slain ssehingga 

tertarik suntuk smelakukan stransaksi satau spertukaran sproduk sbarang satau 

jasa syang sdipasarkannya. sAda slima stujuan sutama sstrategi spromosi 

penjualan sproduk syaitu:
120

 

a. Meningkatkan svolume spenjualan 

b. Meningkatkan spembeli scoba-coba. 

c. Meningkatkan spembelian sulang 

d. Meningkatkan sloyalitas 

e. Memperluas skegunaan. 

BMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan 

smelakukan spromosi spenjualan sproduk spembiayaan smurabahah  syang 
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sdimiliki skepada spara sangggotanya suntuk smengenalkan sproduk  

spembiayaan stersebut sagar sdapat sdiketahui soleh sanggotanya. sBerikut sini  

syang sdilakukan suntuk smeningkatkan spembiayaan smurabahah spada sBMT  

sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan syaitu:
121

 

a. Promosi spenjualan sadalah ssemua skegiatan syang sdimaksudkan suntuk  

smeningkatkan sbarang satau sjasa sdari sprodusen ssampai spada spenjualan 

sakhirnya. sPoint sof ssales spromotion sterdiri satas sbrosur, slembar  

sinformasi,  sdan slain-lain. suntuk smeningkatkan spembiayaan smurabahah 

sBMT  smenggunakan sbauran spromosi syaitu sPromosi spenjualan syang 

smana smelakukan sMedia scetak sdan selektronik,  syaitu sseperti  sbrosur,  

skoran, sbanner, spapan sreklame, sdan smedia ssosial. Akan tetapi dari 

sekian banyaknya media cetak dan elektronik BMT UGT Nusantara 

Capem Geger Kabupaten Bangkalan hanya menggunakan brosur 

untuk mempromosikan produk pembiayaan murabahah tersebut. 

b. Penjualan sPerseorangan syang smana sberinteraksi ssecara spersonal  

sanatara spenyedia sjasa sdan skonsumen ssangat spenting, syang smana spada  

spromosi sini sdilakukan soleh sorang sbukan soleh smesinyang smana stenaga  

spenjualan sini sdapat sdilakukan ssecara slangsung spromosi  sseperti sini  slah 

syang sbisa sdikatakan sdoor sto sdoor s(dari spintu ske spintu), syaitu sselain 

smelakukan ssosialisasi, spihak sBMT  smenawarkan sproduknya sdari spintu  

ske spintu, smisalnya smarketing sBMT  smenghampiri sdari swarung ske 

swarung satau spertokoan suntuk smenawarkan sproduknya. sTidak shanya situ  

sSelain situ, sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan 

sjuga smenggunakan ssistem sjemput sbola. sSistem sjemput sbola syaitu  

sdimana stim smarketing satau spemasaran smenghampiri sanggota suntuk  

smenabung sdan smengangsur spembiayaan. 

c. Informasi sdari smulut ske smulut s(word sof smonth) srekomendasi sdari  

spelanggan slain sbiasanya sdianggap slebih sdipercaya sketimbang skegiatan 

spromosi syang sberasal sdari sperusahaan sdan sdapat ssangat smemengaruhi  
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skeputusan sorang slain suntuk smenggunakan s(atau smenghindari) ssuatu  

sjasa. sPihak sBMT  stidak sdapat sdipungkiri smengenai sinformasi syang 

ssatunya syakni sinformasi sdari smulut ske smulut ssangat slebih smemberi  

skepercayaan suntuk scalon sanggota slainnya, sdikarenakan sjika spihak  

sBMT  smemberikan skesan syang sbaik skepada sanggotanya smaka spihak  

sanggota sakan smemberitahukan skepada smasyarakat sbahwasannya sBMT  

smemberi skesan sbaik sterhadap sdirinya, shal sini sdapat sdijadikan sstrategi  

suntuk smenarik scalon sanggota sbaru. 

4. Tempat sdan sDistribusi sTempat s(Place) s 

Penempatan satau sdistribusi smerupakan sbagian syang ssangat spenting.  

sPerusahaan sharus smemposisikan  sdan smendistribusikan sproduk sdi  stempat  

syang smudah sdiakses soleh spembeli spotensial. sBMT  sUGT  s sNusantara  

sCapem sGeger, syang sberalamatkan sdi sJl. sPasar sLama sKombangan 

sKecamatan sGeger sKabupaten sBangkalan. s 

Penentuan slokasi sini sberdasarkan spertimbangan sbahwa sBMT  sUGT  

sNusantara smerupakan sLembaga sKeungan sMikro syang sberbasis ssyariah 

syang smemiliki sbanyak scabang sserta sproduk-produk syang sada sdidalamnya  

sdan sdapat smenarik sminat sanggota suntuk smelakukan stransaksi sdikarenakan 

smudah sdijangkau s spenempatan sjuga sberada sdisekitar spasar syang ssering 

sdikunjung soleh smasyarakat ssetiap sharinya syang smana sberada sditempat  

syang scukup sstrategis sditengah-tengah starget spemasarannya syaitu spara  

spedagang sdll.
122

 s 

Seperti syang ssudah sdijelaskan sdi satas ssetelah sakad sdibacakan smaka 

sbarang sakan sdiberikan slangsung sdi skantor sBMT  sUGT  sNusantara sCapem 

sGeger sKabupaten sBangkalan, stidak sditransfer satau sdi skirim ske srumah. 

sUntuk sstrategi sini stidak shanya  syang sberhubungan slokasi ssaja sakan stetapi  

spenggabungan santara slokasi sdengan skeputusan satas ssaluran sdistribusi syang 

smana sdalamnya stidak shanya sadalah sprodusen sdan skonsumen.  sTetapi sjuga  

spihak sritel, spengecer, sgrosir, sdistributor sdan ssebagainya. sHal sini sbapak  

sHaris smenyampaikan sbahwasanya sstrategi spenempatan sdan sdistribusi  
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sdisekitar  sBMT  smemberikan skesan sbaik sdikarenakan shal  sini  sdapat  sdijadiin 

sstrategi suntuk sbersaing sdengan smunculnya slembaga slain.
123

 

5. Orang s(People) 

Dalam shubungannya sdengan spemasaran sjasa, sorang satau speople 

merupakan sasset sutama syang sberfungsi  ssebagai sservice sprovider syang 

sangat smempengaruhi skualitas sjasa syang sdiberikan.
124

 sKarenanya  

skeputusan sdalam smerekrut sorang slain ssangat sberhubungan sdari shasil  

sseleksi sdengan sstadar  skualitas syang soptimal, shasil spelaksanaan stranning, 

spemberian smotivasi sdan smanajemen ssumber sdaya smanusia. sDengan 

smengangkat spengurus, spengawas sdan spengelola syang sberkompeten 

sdibidangnya smaing-masing. s 

BMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sdapat  

smeningkatkan sdan smengembangkan sproduk-produk syang sada sdi sBMT  

sUGT  sNusantara sterutama sdalam sproduk spembiayaan smurabahah. sBMT  

sUGT  sNusantara sdidirikan soleh skegiatan sUrusan sGuru sTugas sPondok  

sPesantren sSidogiri s(Urusan sGT  sPPS) syang sdi sdalamnya sterdapat sorang-

orang syang sberprofesi ssebagai sguru sdan spimpinan smadrasah smaka 

skaryawan sdidalamnya sadalah salumni-alumni sdari spondok spesantren 

ssidogiri sdan stelah smempelajari spelajaran sekonomi ssyariah ssaat sdibangku 

sAliyah sdi spondoknya. sHal sini sdapat sditerapkan ssaat sterjun skelapangan 

spekerjaan sselaku salumni sdalam sini sjuga ssebagai ssuatu spengabdian spada  

smaha sguru/kyai sdi sPondok sSidogiri. 

6. Proses s(Proses) 

Proses smerupakan sseluruh sprosedur, smekanisme sdan ssuatu 

kebiasaan sdimana ssebuah sjasa sdiciptakan sdan sdisampaikan skepada 

pelanggan, stermasuk skeputusan skebijakan stentang sbeberapa sketerlibatan 

spelanggan sdan spersoalan-persoalan skeleluasaan skaryawan.
125

 sManajemen 

sproses smerupakan saspek skunci spenyempurnaan skualitas sjasa. sSistem sdan 
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sproses sorganisasi smempengaruhi  spelaksanaan slayanan. sJadi, sperusahaan 

sharus smemastikan sbahwa sperusahaan smemiliki sproses syang sdisesuaikan 

sdengan sbaik suntuk smeminimalkan sbiaya. s 

Untuk smeminimalkan sbiaya satau suntuk smengantisipasi sterjadinya  

skredit smacet, sBMT  sUGT  sNusantara smenggunakan sprinsip s5C syaitu  

scharacter, scapital, scapacity, scondition sdan scollateral suntuk smengukur 

skelayakan sanggota ssebelum smelakukan stransaksi spembiayaan 

smurabahah.126
 s 

BMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger ssendiri ssangat  

smenguatamakan skarakter, syang spaling spenting skarakter  stapi skarakter stidak  

scukup skalau stidak sada sjaminan. sSebaik sapapun skarakter sketika sdia skepepet  

spasti sakan smelakukan shal sdiluar snalar skita. smeskipun sbeberapa stahun 

sberikutnya sdia sbakalan sdatang suntuk smembayar skarena smerasa spunya  

stanggung sjawab sdan spunya shutang skepadapihak slembaga, sorang sseperti  

sinilah syang sbenar-benar  sorang smemiliki skarakter syang sbaik.
127

 sTidak  

shanya situ sBMT  sjuga ssemaksimal smungkin suntuk smelakukan sproses 

spelayanan sdengan scepat sdan sdisesuaikan sdengan sbaik, sbaik situ sdari ssistem 

spenjualan, ssistem spembiayaan sdan ssistem sdistribusi shal sini sakan sterpantau  

soleh skepala skantor sdengan stujuan suntuk smemastikan sbisnis skerja sberjalan 

sdengan sefektif.
128

 

7. bukti sfisik  s(Physical sevidence) s 

Bauran spemasaran sbukti sfisik sdi sindustri sjasa, sharus sada sbukti sfisik  

sbahwa  slayanan stersebut sdisampaikan.  sSelain situ, sbukti sfisik sjuga  sberkaitan 

sdengan sbagaimana sbisnis sdan sproduk situ sdirasakan sdi spasar. 

BMT  sUGT  sNusantara ssudah sberdiri  ssejak stahun s2000 syang sberdiri 

dengan sbangunan syang scukup sluas sdengan ssatu slantai, stempat sparkir syang 

sluas, sruang stunggu syang sjuga smemadai sdan ssudah sterkenal sdimasyarakat 

ssehingga smasih sberdiri  ssampai  ssekarang sini skarena stelah smemberikan 

                                                           
126

 Haris Masyhud, Account Officer Pembiayaan, Wawancara, ( 25 Mei 2023) 
127

 Haris Masyhud, Account Officer Pembiayaan, Wawancara, (25 Mei 2023) 
128

 Munasik Haji, Kepala Kantor, Wawancara (25 Mei 2023) 



 
 

75 
 

slayanan syang sbaik skepada spara sanggotanya.
129

 sDengan syang stelah 

sdisampaikan soleh sbapak sHaris slewat  swawancara sdapat sdisimpulkan 

sdengan sberdirinya sBMT  sUGT  sNusantara ssampai ssaat sini smembuktikan 

sbahwasannya sbisnis sdan sproduk situ sdirasakan sdengan sbaik soleh 

smasyarakat syang smana sbukti sfisik skehadiran sdan spendirian sbisnis shal sini  

sbisa sdikatakan skonsep sdari ssuatu sbranding. 

Berdasarkan sejumlah strategi yang di aplikasikan oleh BMT UGT 

Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan, mereka juga 

mengimbanginya dengan melakukan beberapa kinerja untuk meningkatkan 

kualitas pembiayaan dan pendapatan. Sebagai koperasi  yang berprinsip 

syariah sudah tidak diragukan lagi eksistensinya di Indonesia.  

Maka, dapat penulis simpulkan bahwa dalam Marketing Mix yang 

dilakukan oleh BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan 

sudah sesuai dengan apa yang menjadi target sasaran jangka panjang. Tapi, 

dalam keadaan yang terpaparkan, strategi pemasaran pada BMT tersebut 

belum berjalan sesuai dengan keinginan dan masih banyak kendala- kendala 

yang perlu diselesaikan seperti halnya yang telah dikatakan oleh Bapah Haris 

yang menjadi kendala dan hambatan dari 7P bauran pemasaran yaitu 

mengenai promotion dan people.130
 

Sampai saat ini BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan dalamnya berhati-hati dalam menyalurkan pembiayaannya dalam 

rangka untuk menghindari terjadinya peningkatan kredit macet dengan 

menerapkan 5C (character, capacity, capital, collateral dan condition). 

Penurunan penyaluran pembiayaan tidak hanya di lakukan oleh BMT UGT 

Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan saja melainkan juga BMT 

atau koperasi lainnya. Berdasarkan data dari publikasi laporan keuangan 

BMT UGT Nusantara dapat diketahui bahwa tahun 2018 telah menyalurkan 

pembiayaan murabahah 1.593.685.000 dengan jumlah anggota 120, di mana 
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terjadi peningkatan anggota tahun 2019 dengan jumlah anggota 132 dan 

pembiayaan murabahah yang disalurkan mencapai 1.463.000.000, tahun 

2020 mengalami penurunan mengenai anggota yaitu 119 dengan jumlah 

pembiayaan murabahah sebesar 2.083.015.000, di tahun selanjutnya 2021 

semakin berkurang anggota yang dimiliki BMT yaitu 110 pembiayaan 

murabahah yang disalurkan sebesar 1.513.934.000 dan mengalami 

peningkatan kembali mengenai anggota BMT pada tahun 2020 yaitu 

sebanyak 128 anggota dengan jumlah pembiayaan murabahah sebesar 

1.426.693.000.   

Berikut ini kerangka mengenai jumlah nasabah dari para pemohon 

pembiayaan murabahah pada BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan dari tahun 2018-2022. 

Tabel 4.1. 

Jumlah permohon pembiayaan murabahah di BMT UGT Nusantara  

Capem Geger Kabupaten BangkalanTahun 2018 s/d 2022 

Tahun Jumlah Anggota 

Pembiayaan 

Murabahah   

Jumlah Pembiayaan 

2018 120 1.593.685.000 
2019 132 1.463.000.000 
2020 119 2.083.015.000 
2021 110 1.513.934.000 

2022 128 1.426.693.000 

 

B. Analisis sSWOT sTerhadap sStrategi sPemasaran  sProduk sPembiayaan  

sMurabahah sPada sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten  

sBangkalan 

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bnagkalan berdiri 

sejak tahun 2009 di kombangan kecamatan Geger dan tetap eksis sampai saat 

ini tentunya telah memiliki anggota pembiayaan tetap. Hal ini tentunya 

menjadi point utama dalam perkembangan kedepannya, sehingga BMT UGT 

Nusantara Capem Geger merasa walaupun saat ini begitu banyak koperasi 

yang sejenis yang ada di kota Bangkalan, khususnya wilayah BPRS ada 
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persaingan yang dapat merugikan BMT UGT Nusantara Capem Geger 

Kabupaten Bangkalan. Berikut ini adalah rincian mengenai faktor internal 

yaitu: kekuatan dan kelemahan dan faktor eksternal yaitu: peluang dan 

ancaman yang penulis sudah rangkum melalui hasil data wawancara dengan  

Bapak Haris Masyhud selaku AOP BMT UGT Nusantara Capem Geger, Apa 

saja faktor internal (kekuatan, kelemahan) dan faktor internal (peluang, 

ancaman) pada BPRS Gebu Prima? Berikut jawaban Bapak Haris Masyhud: 

1. Faktor sInternal sBMT sUGT sNussantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan. 

Faktor sinternal sdapat smeliputi skekuatan s(streanght) sdan 

skelemahan s(weaknesess) syaitu ssebagai sberikut s:
131

 

a. Kekuatan s(Streanght) sBerdasarkan ssegi skekuatan syang sdimiliki 

soleh sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan syakni: 

1) Mutu dan produk sudahsterjamin 

Produk yang terjamin dengan bermutu yang paling 

ekonomis, paling berguna, dan selalu memuaskan bagi anggota 

seperti halnya pada pembiayaan murabahah anggota mengajukan 

pembiayaan murabahah umtuk mengambangkan suatu usaha 

yang akan dijalankan oleh anggota, dikarenakan anggota 

keterbatasan modal yang dimiliki maka mengajukan pembiayaan 

contohnya anggota merupakan penjual bakso mengajukan 

pembiayaan kepada pihak BMT untuk membelikan gerobak 

bakso untuk melanjutkan usaha yang diharapkan, maka untuk 

selanjutnya BMT harus memenuhi  keperluan anggota dengan 

menyediakan produk yang berkualitas. Hal ini seperti yang telah 

dialami oleh bapak sumu yang merupakan anggota BMT UGT 

Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan.
132

  

 

                                                           
131

 Haris Masyhud, Account Officer Pembiayaan, Wawancara, (25 Mei 2023) 
132

 Sumu, Anggota BMT UGT Nusantara Capem  Geger. Wawancara  (25 Juni 2023) 



 
 

78 
 

2) Produk sesuai syariah 

Seluruh kegiatannya harus selalu mengacu prinsip hukum 

Islam yang diatur dalam fatwa dewa syariah nasional (DSN) 

seperti prinsip keadilan dan keseimbangan, hal ini maka produk 

yang akan diberikan kepada anggota harus sesuai ketentuan 

pembiayaan murabahah.  

3) Persyaratan mudah dengan proses cepat  

Tentunya proses yang cepat, mudah, dan tidak berbelit-

belit, penuh ketelitian, serta tidak merugikan nasabah/anggota 

dapat memberikan kepercayaan yang tinggi kepada nasabah 

terhadap BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan. Sehingga mereka merasa puas dan senantiasa akan 

kembali menggunakan produk pembiayaan murabahah tersebut 

4) Harga syang sdiberikan sBMT sterjangkau  

Variable ini merupakan faktor internal berupa kekuatan 

yang dimiliki oleh BMT UGT Nusantara Capem Geger dengan 

memberikan harga yang diberikan BMT terjangkau hal ini dapat 

memberikan kesempatan kepadacalon anggota yang untuk ukuran 

ekonomi dibawah rata-rata. Seperti yang disampaikan oleh Ibu 

Musriyeh selaku anggota BMT menyampaikan bahwasannya 

tidak hanya harga yang terjangkau yang dapat menarik perhatian 

dari  masyarakat BMT Ibu Musriyeh sudah sangat terkesan 

dengan ketentuan yang dimiliki BMT dengan mempercayai pihak 

BMT. sehingga dengan pembiayaan murabahah Ibu musriyeh 

untuk membuka toko klontongan dengan menjual bahan pokok 

berjalan dengan lancar.
133

 

5) Pelayanan sjemput sbola s 

pelayanan ini dilakukan BMT UGT Nusantara Capem 

Geger, BMT melakukan strategi jemput bola yaitu mendatangi 

nasabah-nasabah potensial untuk diminta bergabung dengan BMT 
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UGT Nusantara Capem Geger. Calon-calon nasabah tersebut 

didekati dengan pendekatan-pendekatan persuasif dan selalu 

dijaga hubungan baik agar di dalam diri nasabah timbul 

kepercayaan terhadap BMT tidak hanya itu dengan adanya 

pelayanan jemput bola dikarenkan anggota merasa sibuk untuk 

melakukan aktivitas jualan ditokonya atau dipasara sehingga tidak 

ada waktu untuk membayar angsuran ke kantor. BMT selalu 

berusaha dengan segenap kemampuan dan strategi yang dimiliki 

sampai pada akhirnya calon nasabah tersebut bersedia menjadi 

nasabah BMT. Meskipun begitu, BMT harus tetap menjaga rasa 

kekeluargaan tersebut agar nasabah merasa nyaman, dan 

kepercayaan mereka terhadap BMT akan semakin terpupuk. Jika 

kepercayaan masyarakat terhadap BMT terbangun dengan baik, 

maka BMT akan lebih mudah untuk memasarkan produk-

produknya kepada masyarakat. 

6) Pembagian skeuntungan ssesuai sdengan ssyar‟i 

Pembagian keuntungan tidak akan lepas dari ketentuan-

ketentuan pembiayaan murabahah yang dimiliki oleh perbankan 

syariah dikarena BMT UGT Nusnatra merupakan bagian dari non 

bank syariah, margin keuntungan tidak boleh melebihi batas 

maksimal yang telah ditentukan oleh pusat yaitu sebesar 2,5%  

perbulan dan juga dalam menentukan margin ini pihak BMT juga 

melibatkan nasabah agar nasabah tau margin yang diharapkan 

BMT. Dengan hal ini dapat memberikan kepercayaan tidak ada 

yang perlu ditutupi antara pihak satu dengan pihak lainnya, 

karena margin yang halal dan tidak cacat selama terhindar dari 

maysirm, gharar dan riba. 

b. Kelemahan s(Weaknesess) sBerdasarkan ssegi skelemahan syang 

sdimiliki soleh sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan yakni : 

1) Dalam spenyampaian sproduk s(sosialisasi) smasih sbutuh sSDM 



 
 

80 
 

syang shandal. 

Sosialisasi produk pembiayaan murabahah membutuhkan 

SDM yang handal pada penjelasan untuk bauran pemasaran 

khususnya people yang merupakan asset  utama yang berfungsi 

sebagai service provider sangat mempengaruhi kualitas jasa yang 

diberikan. Dengan kata lain karyawan BMT di rekruet dari 

alumni Pondok Pesantren Sidogiri yang hanya belajar mengenai 

ekonomi syariah disaat bangku Aliyah maka pernyataan ini 

disampaikan oleh Bapak Haris karyawan belum begitu handal 

dalam persoalan seperti itu, tidak hanya itu untuk melakukan 

sosialisi juga membutuhkan kata sopan dalam bahada Madura 

dikarenakan kurang lebih masyarakat sekitar belum begitu paham 

pemakaian bahasa Indonesia. Sehingga ini bisa jadi hambatan 

bagi pihak BMT untuk melakukan sosialisasi. 

2) kurangnya stanggung sjawab sdari spihak sBMT suntuk 

smenyelesaikan smasalah sanggota syang smelarikan sdiri 

skarena sdibiarkan sbegitu ssaja. 

Citra yang baik akan memberikan kesan baik untuk  

sekitar jika kita memeperlakuakn langganan kita baik maka tidak 

lama dari itu akan datang lagi untuk melakukan transaksi seperti 

awal lagi itulah merupakan  perumpamaan dalam dunia 

muamalat. Karyawan BMT UGT Nusantara Capem Geger perlu 

terapkan sikap tanggung jawab terhadap anggota, Bapak Haris 

menyampaikan secara langsung bahwasannya jika ada anggota 

yang melarikan diri di biarkan begitu saja dengan alasan rumah 

anggota terlalu jauh dari kantor dan terbatasnya karyawan untuk 

mengurus hal seperti itu. Dengan menerapkan 5C seperti yang 

diterapkan pada bauran pemasaran yaitu proses disini BMT 

menerapkan 5C sebelum melakukan pembiayaan murabahah 

dengan tujuan mengetahui  character, capacity, capital, collateral 

dan condition dari calon anggota sehingga dapat untuk 
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menghindari hal-hal yang tidak diinginkan oleh pihak 

perusahaan/BMT. 

3) Strategi spromosi sterus sdi skembangkan. 

Promosi untuk produk murabahah memerlukan promosi 

terpisah dengan produk lainnya dikarenakan jika dilakukan 

bersamaan dengan produk penghimpunan dana lainnya akan 

mengalami kendala dalam perkembangan jumlah nasabah yang 

akan melakukan pembiayaan murabahah. 

2. Faktor sEksternal sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan. 

Faktor seksternal sdapat smeliputi speluang s(opportunities) sdan 

sancaman s(threats) syaitu ssebagai sberikut s:
134

 

a. Peluang s(Opportunities) sBerdasarkan ssegi speluang syang sdimiliki soleh 

sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan, syakni s: 

1) Produk spembiayaan smurabahah  smerupakan skebutuhan smasyarakat 

Hal ini karna dapat dipastikan keberadaan kantor BMT 

UGT Nusantara berada di sekitar pasar lama kombangan dan 

disampingnya puskesmas rumah sakit, sehingga penempatan ini 

sebagai peluang untuk melakukan pemasaran produk pembiayaan 

murabahah. Tidak bisa dipungkiri bahwasannya di sekitar 

puskesmas pasti ada orang yang jualan dari berbagai bahan 

makanan dengan ini bisa jadi peluang untuk BMT menawarkan 

produk pembiayaan murabahah pasti banyak dari sebagian 

masyarakat untuk membuka usaha cuman karena kendala 

permodalan yang menjadi hambatan bagi mereka. 

2) Mayoritas spenduduk ssetempat smuslim. 

Kecamatan Geger merupakan kecamatan yang cukup 

banyak penempatan pondok pesantren yang berdiri di sekitar 

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupten Bangkalan 

sehingga hal ini dapat dikatakan bahwa masyrakat setempat 
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mayoritas muslim, dan BMT juga melakukan transaksi dengan 

pesantren sekitar. 

3) Mencari sterobosan sbaru skarena stempat syang sstrategis sdekat 

sdengan spasar 

Letak kantor yang strategis yang berada di pusat pasar 

lama kombangan Kecamatan Geger, dekat dengan segala 

pemasaran yang ada, sehingga mudah untuk dijangkau oleh 

anggota yang ingin melakukan pembiayaan murabahah di BMT 

UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan. 

4) Memiliki shubungan sbaik sdengan sanggota 

Bagi BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan anggota adalah aset terbesar dengan menjalin 

komunikasi yang baik dengan anggota, maka dengan sendirinya 

hubungan dengan anggota akan terjalin baik. Tentunya akan 

menjadi modal yang besar bagi BMT UGT Nusantara Capem 

Geger  untuk berdiri kokoh, bersaing dengan koperasi-koperasi 

lainnya, serta mampu membuka lowongan pekerjaan bagi yang 

membutuhkan. 

5) Kerjasama sdengan sBank sSyariah sIndonesia s(BSI) 

Selama ini koperasi bersentuhan dengan perbankan yang mana 

tujuan dari kerjasama dengan perbankan syariah dikarenakan  

usaha koperasi membutuhkan relasi seperti BMT dalam 

memperoleh pembiayaan yang akan disalurkan kepada anggota. 

Khususnya pembiayaan murabahah yang banyak diminati oleh 

masyarakat. 

b. Ancaman s(Threats) sBerdasarkan ssegi sancaman syang sdimiliki 

soleh sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan syakni s: 

1) Munculnya spesaing sbaru syang ssejenis 

Persaingan tidak bisa di hindari lagi didalam dunia 

perbankan dan koperasi syariah, karena ada Koperasi Simpan 
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Pinjam dan Pembiayaan Syariah Nuri Jawa Timur (KSPPS NURI 

JATIM yang beroperasi di sekitaran Bank BMT UGT Nusantara 

karena wilayah tersebut termasuk wilayah yang strategis. 

2) Anggota smenjual sbarang syang smenjadi sjaminan 

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan untuk faktor ini merupakan sebagai hambatan dan 

kendala bagi BMT saat melakukan pembiayaan 

murabahah  diperlukan, agar anggota dalam melakukan 

pembelian barang yang pembayarannya dilakukan secara tangguh 

atau angsur, tidak menyimpang dari ketentuan-ketentuan yang ada 

di dalam perjanjian yang telah disepakati bersama.karena fisik 

barang tersebut berlaku sebagai jaminan pelunasan atas suatu 

utang, maka menjual barang jaminan hukumnya adalah tidak sah.  

3) Gencarnya spromosi soleh spesaing syang ssejenis 

Promosi di media elektronik tidak terlalu efektif 

dikarenakan para anggota. Pemasaran menggunakan website atau 

sosial media lainnya tidak begitu efektif sehingga informasi-

informasi yang disampaikan ke media tidak bisa tersampaikan 

kepada anggota dikarenakan  dari sekian banyaknya media cetak 

dan elektronik BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan hanya menggunakan brosur untuk mempromosikan 

produk pembiayaan murabahah tersebut.  

Tabel s4.2 

Matriks sIFAS sBMT sUGT sNusantara sCapem sGeger 

sKabupaten sBangkalan 

No Uraian sStrenght 

(Kekuatan) 

Bobot Rating Skor 

 

 

1 

Mutu sdan sProduk 

ssudah sterjamin 

0,20 4 0,80 

 

2 

Produk s ssesuai 0,20 3 0,60 
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ssyariah 

 

3 

Persyaratan smudah 

sdengan sproses scepat 

s 

0,10 2 0,20 

 

4 

Harga syang 

sdiberikan sBMT  

sterjangkau s 

0,10 3 0,30 

 

5 

Pelayanan sjemput 

sbola s 

0,20 4 0,80 

 

6 

Pembagian 

skeuntungan ssesuai 

sdengan ssyar‟i 

0,20 3 0,60 

Jumlah 

 

1  3,30 

 

 

No Uraian sWeaknesess 

s(Kelemahan) 

Bobot Rating Skor 

 

1 

Dalam spenyampaian 

sproduk s(sosialisasi) 

smasih sbutuh sSDM 

syang shandal 

0,30 3 0,90 

2 kurangnya stanggung 

sjawab sdari spihak 

sBMT  suntuk 

smenyelesaikan 

smasalah sanggota 

syang smelarikan sdiri 

skarena sdibiarkan 

sbegitu ssaja. 

0,40 2 0,80 
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3 

Strategi spromosi 

sterus sdi skembangkan 

0,30 3 0,90 

Jumlah 1 

 

 2,60 

 

 

Tabel s4.3 

 sMatriks sEFAS sBMT sUGT sNusantara sCapem 

sGeger sKabupaten sBangkalan 

No Uraian 

sOpportunities 

s(Peluang) 

Bobot Rating Skor 

 

 

1 

Produk spembiayaan 

smurabahah  

smerupakan 

skebutuhan 

smasyarakat 

0,20 3 0,60 

 

2 

Mayoritas spenduduk 

ssetempat smuslim 

0,30 

 

4 1,20 

 

3 

Mencari sterobosan 

sbaru skarena stempat 

syang sstrategis sdekat 

sdengan spasar 

0,20 3 0,60 

 

4 

Memiliki shubungan 

sbaik sdengan sanggota 

0,10 3 0,30 

5 Kerjasama sdengan 

sLembaga skeuangan 

slainnya 

0,20 4 0,80 

Jumlah 1  3,50 

 

No 

 
Uraian sTreaths 

s(Ancaman) 

Bobot Rating Skor 
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1 Munculnya spesaing 

sbaru syang ssejenis s 

0,30 3 0,90 

 

2 

Anggota smenjual 

sbarang syang smenjadi 

sjaminan 

0,30 2 0,60 

 

3 

Gencarnya spromosi 

soleh spesaing syang 

ssejenis 

0,40 2 0,80 

 

 

 

 

Jumlah 1 

 

 2,30 

 

Berdasarkan shasil  sperhitungan smatriks sIFAS sdan sEFAS  sdiatas,  

sperbandingan santara skekuatan sdengan skelemahan, sdan sperbandingan  

santara speluang sdengan sancaman, ssebagai sberikut s: 

   Kekuatan : s3,30 

   Kelemahan : s2,60 

   Peluang : s3,50 

   Ancaman : s2,30 

Dilihat sdari srating syang sdidapatkan sdari sresponden, smaka 

IFAS sS s(3,30) s> sW s(2,60), sdan sEFAS sO s(3,50) s> sT  s(2,30). sMaka 

dapat sdiketahui sselisih snilai sstrength sdengan sweaknesses sadalah s0,70 

sedangkan sselisih snilai sopportunities sdengan sthreats sadalah s1,20 slalu 

dapat sdigambarkan sdalam sdiagram scartesius sSWOT  ssebagai sberikut: 

 

 

 

 

 

 
 s s s s s s s s s 
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 s  sGambar s4.1 s: sDiagram sCartesius sAnalisis sSWOT 

 s s s s s s s s s s s s s s s s s s s s  

Dari sdiagram scartesius sanalisis sSWOT  smenunjukkan sbahwa  

BMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sberada spada  

skuadran s1 s(positif,  spositif)  syang sdapat sdilihat  sdari ssumbu sX sadalah sselisih 

santara skekuatan sdengan skelemahan smemiliki snilai ssebesar s0,70, 

ssedangkan suntuk ssumbu sY sadalah sselisih santara speluang sdengan sancaman 

syang smemiliki snilai ssebesar  s1,20, shal sini smenunjukkan sbahwa  sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan sberada spada skondisi syang 

smenguntungkan ssehingga sdapat smemungkinkan suntuk sterus smelakukan 

sekspansi  ssecara smaksimal. 

Setelah smenyusun snilai  sbobot, sranting/peringkat sdan sskor suntuk  

stabel seksternal sdan sinternal, sselanjutnya sdilakukan sanalisis sdan spenentuan 

skeputusan sdengan smenempatkan spendekatan smatriks sSWOT. sMatriks 

sSWOT  sadalah salat syang sdipakai suntuk smenyusun sfaktor-faktor  sstrategis 

sperusahaan.
135

 sIni sdapat smenggambarkan ssecara sjelas sbagaimana speluang 

sdan sancaman sdisesuaikan sdengan skekuatan sdan skelemahan syang sdimiliki  

sperusahaan. sSehingga sdihasilkan sstrategi syang stepat sbagi sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. sMatriks sSWOT  sini  
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 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: TeknikMembedah Kasus Bisnis, Gramedia Pustaka, 

Jakarta, 2014, Hal. 83 
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smenghasilkan sempat  sset skemungkinan salternatif sstrategi syaitu sstrategi  sSO,  

sstrategi sWO, sstrategi sST, sdan sstrategi sWT. 

a. Strategi sS-O s 

Strategi sini sdibuat sberdasarkan spenggunaan skekuatan 

sperusahaan suntuk smemanfaatkan speluang. sBerikut sini smerupakan 

salternatif sstrategi  syang sdapat  sditerapkan sdan sditawarkan suntuk  

smeningkatkan sstrategi spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah 

spada sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten, syakni: 

1) Meningkatkan skualitas sproduk smeningkatkan sprinsip ssyariah syang 

sditerapkan soleh sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan. 

Jika sproduk pembiayaan murabahah syang sditawarkan soleh 

sBMT  ssudah sbenar-benar ssesuai ssyariah, smaka spara scalon sanggota  

sakan smerasa saman sdan snyaman smenggunakan sproduk ssyariah 

stersebut ssan smempertahankan sprinsip ssyariah syang ssudah 

sditerapkan syaitu sakad sdilaksanakan ssetelah spemberlian sbarang 

syang sdibutuhkan sanggota. sHal sini sdapat smemanfaatkan speluang 

sdimana smasyarakat ssetempat smayoritas smuslim. 

2) Mempertahankan sbagi shasil syang skompetitif. 

Menerapkan sbagi shasi syang skompetitif s syang ssesuai sdengan 

ssyar‟i syakni  sbaik sBMT  smaupun sanggota ssama-sama smerasakan 

skeuntungan sdari spembiayaan smurabahah. sDengan sini sakan 

smemberikan skesan sbaik sdari  sanggota/masyarakat sdan sdapat  

smenimbulkan shubungan sbaik sdengan sanggota. 

3) Mempertahankan sproses syang scepat sdengan spersyaratan syang 

smudah. 

 sDengan spersyaratan syang smudah sdan sproses syang scepat  

spara sanggota sdapat slebih snyaman smenggunakan sproduk  

spembiayaan murabahah pada sperusahaan stersebut sdan sdapat  

smemanfaatkan smencari strobosan sbaru skarna stempat syang sstrategis 

sdekat sdengan spasar syang skebanyakan sdi ssekitar situ sbanyak  
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smasyarakat syang smelakukan stransaksi sjual sbeli. 

4) Meningkatkan spelayanan syang slebih sbaik skepada sanggota. 

Dengan smeningkatkan spelayanan syang slebih sbaik smembuat  

spara sanggota spuas sdan smenjadi speluang suntuk smenarik scalon 

sanggota sdengan smenggunakan skekuatan sjemput sbola pada 

pembaiayan murabahah  sdapat smemanfaatkan speluang synag sada  

syakni sdengan smemiliki shubungan sbaik sdengan smasyarakat.  

sdengan sadanya sstrategi sseperti sini syang sditerapkan soleh 

sperusahaan sdapat smemberikan skemudahan sbagi sanggota  

sdikarenakan stidak sada skesempatan skarena sjualan smisalnya suntuk  

smembayar scicilan ssecara slangsung ske skantor sBMT. 

5) Meningkatkan skerjasama sdengan sBank sSyariah sIndonesia. 

Kerjasama syang sdilakukan ssangat sberpotensi sbesar sdalam 

sperkembangan sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan sselama sini.  sMaka skerjasama syang stelah sdilakukan 

ssebaiknya sterus sdibina sdan sdikembangkan suntuk smeningkatkan 

spotensi sadanya svariasi sproduk sbaru sserta spengembangan. Dengan 

berkerjasama maka akan mendapatkan modal untuk menyalurkan 

pembiayaan murabahah kepada pihak yang mengajukan dan 

berkeinginan. Hal ini dapat membantu jalannya pembiayaan 

murabahah pada BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten 

Bangkalan. 

b. Strategi sW-O s 

Strategi sW-O sadalah sstrategi  syang smencoba smeminimalkan 

skelemahan satau smemperbaiki skelemahan sdalam srangka smencoba  

smeraih speluang syang sada.
136

 sAda sbeberapa salternatif sstrategi syang 

sdapat sdilakukan spada sstrategi sW-O, syaitu: 

1)  Melakukan ssosialisasi sproduk smelalui sSDM syang shandal 

Sosialisasi smelalui  sSDM syang shandal  sdapat  

smempermudah spara sanggota sdan scalon sanggota smengenai  sproduk  
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syang sdimiliki  sdan sditawarkan soleh sperusahaan sstrategi sini sdapat  

smemanfaatkan speluang sSDM sperlu smengetahui sproduk sapa syang 

sdibutuhkan smasyarakat ssetempat sdan sProduk spembiayaan 

smurabahah smerupakan skebutuhan smasyarakat, smaka ssangat  

sdiperlukan suntuk ssosialisasi sproduk smelalui sSDM syang shandal. 

2) Meningkatkan sdan smempertahankan ssikap stanggung sjawab s 

Peran sanggota ssangatlah spenting suntuk sperkembangan  

sdan skemajuan ssuatu sperusahaan skeuangan, soleh skarena situ sdengan 

sikap stanggung sjawab ssangat sberpengaruh skarena shal  sini sdapat  

sterkesan sbaik soleh smasyarakat/anggota ssehingga smenimbulkan 

shubungan sbaik sdengan sanggota.  Dengan ini menerapkan sikap 

tanggung jawab terhadap berjalannya pembiayaan murabahah maka 

pihak lain atau anggota lain yang melihat itu tidak merasa iri dengan 

perlakuan BMT terhadap anggota yang melarikan diri dibiarkan saja 

dengan alasan rumahnya jauh dari kantor. 
3) Meningkatkan spromosi skeseluruh slapisan smasyarakat. 

 sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten 

sBangkalan sharus soptimal sdan smerata smelakukan spromosi sproduk  

spembiayaan smaupun sproduk ssimpanan khususnya pembiayaan 

murabahah. sMasih sbanyak smasyarakat syang sbelum smengetahui  

stentang sproduk-produk syang sada sdi sBMT. sStrategi sini sdigunakan 

suntuk smemperkecil skelemahan sproduk syang sbelum sdikenal sdengan 

smemanfaatkan speluang sMencari  sterobosan sbaru skarena  stempat  

syang sstrategis sdekat sdengan spasar slama dan baru dan tidak hanya 

itu hal ini karna dapat dipastikan keberadaan kantor BMT UGT 

Nusantara berada di sekitar pasar lama kombangan dan 

disampingnya puskesmas rumah sakit, sehingga penempatan ini 

sebagai peluang untuk melakukan pemasaran produk pembiayaan 

murabahah. 
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c. Strategi sS-T  s 
Strategi syang smenggunakan skekuatan suntuk smencoba  

smengatasi  satau smemperkecil  sancaman syang sdihadapi.
137

 sAlternatif 

sstrategi syang sdapat sdilakukan spada sstrategi sS-T, syaitu:. 
1) Mempertahankan sdan smengembangkan sdalam ssegi ssyariah syang 

sdimiliki s 

Dengan smengembangkan sdan smempertahankan ssisi saspek  

skeagamaan sakan smenambah snilai sspiritulnya pada pembiayaan 

murabahah. sStrategi  sini sdigunakan skekuatannya syaitu sproduk s 

ssesuai ssyariah sdan sPembagian skeuntungan ssesuai sdengan ssyar‟i  

suntuk smenghilangkan satau smemperkecil  sancaman sdari smunculnya  

spesaing sbaru syang ssejenis. Dikarenakan sekitar kantor bangun 

lembaga yang sejenis dnegan menawarkan produk pembaiayaan 

syariah khususnya murabahah. 

2) Memperluas sjangkauan spemasaran sdengan sharga syang sdiberikan 

sBMT  sterjangkau 

Dengan smemperluas sjangkauan spemasaran,  spihak  

sperusahaan sdapat smendapatkan slebih sbanyak slagi sanggota sdan 

sdengan sadanya skekuatan syang sdimiliki sperusahaan syaitu sharga  

syang smudah sdijangkau ssehingga sdapat smemperkecil sancaman 

syaitu smunculnya spesaing syang ssejenis spasti sakan smemiliki  

sperbedaan sanatara sperusahaan sA ssengan sperusahaan sB smaka  

sdengan smenggunakan skekuatan syang sdimilik sBMT  sdan 

smemanfaatkan speluang syang sada sakan slebih sbanyak smenarik scalon 

sanggota pembiayaan murabahah dan mempertahankan anggota 

tetap yang dimiliki BMT UGT Nusantara Capem Geger 

Kabupaten Bangkalan. 

3) Membuat sproduk syang sinovatif s 

Banyaknya sproduk syang sditawarkan skepada sanggota sbukan 

sjaminan sbila sanggota sakan smemilih sBMT  sUGT  sNusantara sCapem 
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sGeger sKabupaten sBangkalan ssebagai  smitranya. sProduk sbanyak  

stetapi stidak ssesuai sdengan skebutuhan satau skeinginan sanggota smaka  

stidak sakan sdipilih maka perlu melihat produk apa yang menjadi 

minat di lokasi tersebut seperti halnya di BMT UGT Nusantara 

berada sekitar pasar maka tidak akan jauh dari produk 

pembiayaan murabahah yang menjadi trend. sMembuat sproduk  

syang sinovatif smerupakan ssalah ssatu ssolusi suntuk smengatasi  

sancaman syang sdihadapi sdengan sadanya sgencarnya spromosi  soleh 

spesaing syang ssejenis. 

d. Strategi sW-T  s 

Strategi syang smencoba smeminimalkan satau smengurangi  

skelemahan sdalam srangka smencegah sancaman syang sharus sdihadapi.
138

 

sAlternatif sstrategi syang sdapat sdilakukan spada sstrategi sW-T, syaitu: 

1) Memaksimalkan skegiatan spromosi s 

Dengan smemaksimalkan skegiatan spromosi shal sini sdapat  

sdapat smendukung skegiatan spemasaran produk pembiayaan 

murabahah dan speluasan spangsa spasar syang sada. sSehingga smakin 

sbanyak sorang syang stahu smakin sbanyak spula smasyarakat syang smau  

sbergabung sdengan sBMT. Strategi sini sberusaha suntuk  

smenghilangkan skelemahan sstrategi spromosi sterus sdi skembangkan,  

sserta suntuk smeminimalkan sancaman sdari  smunculnya slembaga  

spesaing sbaru sdalam susaha ssejenis. 

2) Mempertahankan sdan stumbuh ssikap stanggung sjawab sterhadap 

sanggota. 

Masalah sbaik sbank smaupun snon sbank stidak sakan sterlepas 

sdengan sadanya smasalah sbaik sinternal smaupun seksternal sseperti shal  

snya skredit smacet, sanggota smelarikan sdiri sdan smasalah slainnya.  

sMaka shal sini sdibutuhkan skaryawan syang smemiliki ssikap stanggung 

sjawab sdan smemiliki sstrategi suntuk smengatasi shal syang stidak  
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sdiinginkan suntuk smengatasi smasalah stersebut syakni suntuk  

smengurangi sancaman sanggota smenjual sbarang syang smenjadi  

sjaminan. 

Tabel s4.4 

Matriks sSWOT sBMT sUGT sNusantara sCapem 

sGeger sKabupaten sBangkalan 

IFAS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

EFAS 

STRENGHTS s(S) 

1. Mutu sdan sProduk 

ssudah sterjamin 

2. Produk ssesuai 

ssyariah 

3. Persyaratan 

smudah sdengan 

sproses scepat s 

4. Harga syang 

sdiberikan sBMT  

sterjangkau s 

5. Pelayanan sjemput 

sbola s 

6. Pembagian 

skeuntungan ssesuai 

sdengan ssyar‟i 

WEAKNESSES s(W) 

1. Dalam sPenyampaian 

sProduk s(sosialisasi) 

smasih sbutuh sSDM 

syang sHandal. s 

2. kurangnya stanggung 

sjawab sdari spihak 

sBMT  suntuk 

smenyelesaikan 

smasalah sanggota 

syang smelarikan sdiri 

skarena sdibiarkan 

sbegitu ssaja s 

3. Strategi spromosi sterus 

sdi skembangkan 

 

OPPORTUNIES s(o) 
1. Produk 

spembiayaan 

smurabahah 

smerupakan 

skebutuhan 

smasyarakat 

2. Mayoritas 

spenduduk 

STRATEGI sSO 

1. Meningkatkan 

skualitas sproduk 

smeningkatkan 

sprinsip ssyariah 

syang sditerapkan 

soleh sBMT. 

2. Mempertahankan 

sbagi shasil  syang 

STRATEGI sWO 

1. Melakukan 

ssosialisasi sproduk 

smelalui sSDM syang 

shandal. 

2. Meningkatkan sdan 

smempertahankan 

ssikap stanggung 

sjawab s 



 
 

94 
 

ssetempat 

smuslim s 

3. Mencari 

sterobosan sbaru 

skarena stempat 

syang sstrategis 

sdekat sdengan 

spasar 

4. Memiliki 

shubungan sbaik 

sdengan sanggota 

5. Kerjasama 

sdengan sBank 

sSyariah 

sIndonesia s(BSI) 

skompetitif. 

3. Mempertahankan 

sproses syang scepat  

sdengan 

spersyaratan syang 

smudah. 

4. Meningkatkan 

spelayanan syang 

slebih sbaik skepada  

sanggota. 

5. Meningkatkan 

skerjasama 

sdengan sBank  

sSyariah 

sIndonesia. 

 

3. Meningkatkan 

spromosi skeseluruh 

slapisan smasyarakat. 

 

THREATS s(T) 

1. Munculnya 

spesaing sbaru 

syang ssejenis s 

2. Anggota 

smenjual sbarang 

syang smenjadi 

sjaminan 

3. Gencarnya 

spromosi soleh 

spesaing syang 

ssejenis 

STRATEGI sST 

1. Mempertahankan 

sdan 

smengembangkan 

sdalam ssegi ssyariah 

syang sdimiliki s 

2. Memperluas 

sjangkauan 

spemasaran sdengan 

sharga syang 

sdiberikan sBMT  s 

sterjangkau 

3. Membuat sproduk 

syang sinovatif 

STRATEGI SWT 

1. Memaksimalkan 

skegiatan spromosi s 

2. Mempertahankan 

sdan stumbuh ssikap 

stanggung sjawab 

sterhadap sanggota. 
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Berdasarkan analisa data yang sudah dilakukan sebelumnya, maka 

untuk meningkatkan daya saing pada produk pembiayaan murabahah 

pada  BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan yaitu 

menggunakan Strategi SO (Strenght and Opportunities) yaitu: 

1. Meningkatkan skualitas sproduk smeningkatkan sprinsip ssyariah syang 

sditerapkan soleh sBMT. 

2. Mempertahankan sbagi shasil syang skompetitif. 

3. Mempertahankan sproses syang scepat sdengan spersyaratan syang smudah. 

4. Meningkatkan spelayanan syang slebih sbaik skepada sanggota. 

5. Meningkatkan skerjasama sdengan sBank sSyariah sIndonesia. 
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BAB sV 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan spenelitian syang stelah sdipaparkan, smaka sdapat sditarik  

skesimpulan syaitu s: 

1. Strategi spemasaran sproduk spembiayaan smurabahah syang sdilakukan soleh 

sBMT  sUGT  sNusantara sdiantaranya sdengan smenggunakan sbauran spemasaran 

s(marketing smix) syang sdikenal sdengan sistilah s7P syaitu sproduct s(produk), 

sprice s(harga), splace s(tempat), spromotion s(promosi), speople s(orang), 

sphysical sevidence s(bukti sfisik), sdan sprocess s(proses). 

a. Dilihat sdari sstrategi sproduknya, sBMT  s sUGT  sNusantara smenawarkan 

sproduk-produk syang sdibutuhkan soleh sanggota smaupun smasyarakat  

ssekitar, 

b. Untuk sharganya sjuga slebih sterjangkau ssehingga sdapat sdigunakan soleh 

sberbagai slapisan smasyarakat, s 

c. Tempat syang sstrategis smembuat sBMT  sUGT  sNusantara sdiminati sbanyak  

sorang, s 

d. Strategi spromosi syang sdilakukan sjuga ssangat smendukung sakan stetapi  

suntuk sbauran spromosi sBMT  shanya smenggunakan s4 sfaktor s(penjualan 

sperseorangan, spromosi spenjualan, shubungan smasyarakat sdan sinformasi  

sdari smulut ske smulut). sHal sini smasih sbisa smembuat spara sanggota slebih 

snyaman sdan spraktis, s 

e. Orang s(people) smerupakan sasset sutama syang sberfungsi ssebagai sservice  

sprovider syang ssangat smempengaruhi skualitas sjasa syang sdiberikan,  

syang smana stelah smengangkat spengurus, spengawas sdan spengelola syang 

sberkompeten sdibidangnya smaing-masing, s 

f. Selain situ smengenai sproses s(process) sperusahaan sharus smemastikan 

sbahwa  sperusahaan smemiliki sproses syang sdisesuaikan sdengan sbaik  

suntuk smeminimalkan sbiaya sdan suntuk smeminimalkan sbiaya satau suntuk  

smengantisipasi  sterjadinya skredit  smacet, sBMT  sUGT  sNusantara  

smenggunakan sprinsip s5C syaitu scharacter, scapital, scapacity, scondition 
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sdan scollateral suntuk smengukur skelayakan sanggota ssebelum smelakukan 

stransaksi spembiayaan smurabahah. sBMT  sjuga ssemaksimal smungkin 

suntuk smelakukan sproses spelayanan sdengan scepat sdan sdisesuaikan 

sdengan sbaik, sbaik situ sdari ssistem spenjualan, ssistem spembiayaan sdan 

ssistem sdistribusi shal sini sakan sterpantau soleh skepala skantor sdengan 

stujuan suntuk smemastikan sbisnis skerja sberjalan sdengan sefektif 

g. Bukti sfisik s(Physical sevidence) sberkaitan sdengan sbagaimana sbisnis sdan 

sproduk situ sdirasakan sdi  spasar sBMT  sUGT  sNusantara ssudah sberdiri ssejak  

stahun s s2000 syang sberdiri sdengan sbangunan syang scukup sluas sdengan 

ssatu slantai, stempat  sparkir syang sluas,  sruang stunggu syang sjuga smemadai, 

shal sini smasih sbisa sdikatakan smasyarakat smempercayai skeberadaan 

spendirian sbisnis stersebut syaitu sBMT. s 

2. Hasil  sanalisis sSWOT  spada sstrategi spemasaran sproduk spembiayaan 

murabahah sdi sBMT  sUGT  sNusantara smenunjukkan sposisi 

kuadran sI, syang sartinya sBMT  stersebut smemiliki speluang syang skuat suntuk  

sterus sberkembang sdan smaju. sRekomendasi  sstrategi  syang sdiberikan syaitu  

sagresif, sartinya sBMT  sUGT  sNusantara ssangat smemungkinkan suntuk sterus 

smelakukan sekspansi  ssecara  smaksimal. sLangkah sselanjutnya suntuk  

spengambilan skeputusan  suntuk sstrategi syang sakan sdigunakan sBMT  sUGT  

sNusantara syaitu smenggunakan sstrategi sSO  syang smemanfaatkan skekuatan 

sdan speluang syang sada spada  sperusahaan. sBerikut sadalah shasil sstrategi sbaru  

syang sdikembangkan smelalui sanalisis sSWOT  syaitu s: 

a. Strategi sSO 

Meningkatkan skualitas sproduk smeningkatkan sprinsip ssyariah syang 

sditerapkan soleh sBMT, smempertahankan sbagi shasil syang skompetitif, 

smempertahankan sproses syang scepat  sdengan spersyaratan syang smudah, 

smeningkatkan spelayanan syang slebih sbaik skepada sanggota sdan 

smeningkatkan skerjasama sdengan sBank sSyariah sIndonesia. 

b. Strategi sWO 

Melakukan ssosialisasi sproduk smelalui sSDM syang shandal, smeningkatkan 

sdan smempertahankan ssikap stanggung sjawab sdan smeningkatkan spromosi  
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skeseluruh slapisan smasyarakat. 

c. Strategi sST 

Mempertahankan sdan smengembangkan sdalam ssegi ssyariah syang 

sdimiliki, smemperluas sjangkauan spemasaran sdengan sharga syang 

sdiberikan sBMT  s sterjangkau sdan smembuat sproduk syang sinovatif. 

d. Strategi sWT 

Memaksimalkan skegiatan spromosi sdan smempertahankan sdan stumbuh 

ssikap stanggung sjawab sterhadap sanggota. 

B. SARAN 

Saran sdari spenulis syang sdapat sdijadikan spertimbangan satau smasukan 

sdari shasil spenelitian sini syaitu s: 

1. Bagi spihak sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. 

Dalam smenentukan sstrategi spemasaran sBMT  sUGT  sNusantara sharus 

smemanfaatkan skekuatan sdan speluang syang sdimiliki sdengan stetap 

smemandang sfaktor skelemahan sdan sancaman. sJangan ssampai skekuatan sdan 

speluang sberubah smenjadi sancaman sbesar sbagi sBMT  ssendiri sdan suntuk sdapat  

sbersaing sdengan slembaga skeuangan spesaing sdalam spemasarannya,  

shendaknya sBMT  sUGT  sNusantara smemperluas sserta slebih sgencar slagi sdalam 

smemasarkan sproduknya skeseluruh slapisan smasyarakat sdan sselalu  

smelakukan sinovasi-inovasi sproduk ssupaya smempunyai snilai sjual stinggi sdan 

sdiminati soleh spara scalon sanggota. sdan sterutama smemperjelaskan slagi  

stentang sproduk-produknya  skepada  smasyarakat syang skurang sataupun sbelum 

smemahami  sBMT  sUGT  sNusantara. Hal ini rekomendasi strategi untuk 

BMT UGT Nusantara Capem Geger Kabupaten Bangkalan yang telah 

didapatkan dengan segala proses yaitu strategi SO artinya menggunkan 

kekuatan untuk memanfaatkan peluang yang ada, sBerikut sadalah shasil  

sstrategi sbaru syang sdikembangkan smelalui sanalisis sSWOT  syaitu s: 

Strategi sSO: Meningkatkan skualitas sproduk smeningkatkan 

sprinsip ssyariah syang sditerapkan soleh sBMT, smempertahankan sbagi 

shasil syang skompetitif, smempertahankan sproses syang scepat sdengan 

spersyaratan syang smudah, smeningkatkan spelayanan syang slebih sbaik 
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skepada sanggota sdan smeningkatkan skerjasama sdengan sBank sSyariah 

sIndonesia 

2. Bagi spembaca sdan spenulis sselanjutnya 

Penulis smenyadari sbahwa spenelitian sini sbukanlah spenelitian syang 

ssempurna, soleh skarena situ spenulis smenyarankan sagar spenulis sselanjutnya  

sdapat slebih sluas sdalam spenelitiannya skhususnya spada sobjek spenelitian sserta  

smelakukan spengumpulan sdata sdengan sstandar syang sbaik sdan sbenar,  

ssehingga suntuk spenelitian sselanjutnya sdapat slebih ssempurna. 
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LAMPIRAN 

Lampiran s1 

 

Daftar sPertanyaan 

Wawancara sBagian sKepala sKantor 

Nama s : sMunasik sHaji 

Jabatan s : sKepala sKantor 

 

1. Bagaimana sprofil, sstruktuktur sLembaga sperusahaan sdan svisi smisi sdari sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan? 

2. Apa ssaja sjenis-jenis satau sproduk syang sada sdi sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan? 

3. Apa ssaja sproduk syang ssering sdiminati soleh smasyarakata ssekitar? 
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Daftar sPertanyaan 

Wawancara sBagian sAccount sOfficer sPembiayaan 

Nama s : sHaris sMasyhud 

Jabatan s : sAccount sOfficer sPembiayaan 

 

1. Bagaimana sprofil, sstruktuktur sLembaga sperusahaan sdan svisi smisi sBMT  sUGT  

sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan? 

2. Apa ssaja sjenis-jenis satau sproduk syang sada sdi sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan? 

3. Apakah sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan smenggunakan  

sbauran spemasaran sdengan sstrategi s7p s suntuk smenentukan spemasaran sproduk  

spembiayaa smurabahah? 

4. Apa ssaja skekuatan, skelemahan, speluang sdan sancaman syang sdirasakan soleh sBMT  

sUGT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan? 

5. Seperti  sapa  smekanisme spembiayaan sBMT  sUGT  sNusantara sCapem sGeger  

sKabupaten sBangkalan? 

6. Apa ssaja shambatan syang sdi salami sdengan sadanya spemberian spembiayaan sdengan 

smenggunakan sstrategi s7p? 
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Lampiran s2 

KUESIONER sRISET sSWOT 

Dalam srangka smenyelesaikan sStudi spada sprogram SS1 sPerbankan sSyariah 

Fakultas sEkonomi sdan sBisnis sIslam sUniversitas sIslam sNegeri  s(UIN)  sWalisongo 

Semarang syang ssaya sikuti sselama sini, smempersyaratkan  skarya stulis sdalam sbentuk 

tugas sakhir. 

Untuk smemenuhi spersyaratan stersebut, ssaya sbermaksud smenyusun sTgas 

Akhir syang sberjudul s“Analisis sSWOT sTerhadap sStrategi sPemasaran sProduk  

sPembiayaan sMurabahah sDi sBMT sUGT sNusantara sCapem  sGeger sKabupaten 

sBangkalan”. 

Penyusunan stugas sakhir stersebut smemerlukan sdata-data sdari spendapat 

Bapak/Ibu/Sdr sdi sBMT  sNusantara sCapem sGeger sKabupaten sBangkalan. sBesar  

sharapan ssaya sagar sBapak/Ibu/Sdr sbersedia smembantu sdengan smenjawab spertanyaan 

syang sada spada skuesioner sini stanpa sadanya stekanan satau spengaruh sapapun. sMohon 

sBapak/Ibu/Sdr smembaca sdengan steliti suntuk ssetiap sbutir spertanyaan sdan salternatif 

sjawaban syang sdisediakan. sData syang sdiperoleh sdari spenelitian sini ssemata-mata shanya  

suntuk skajian silmiah. sAtas skerjasama sdan sperhatian sdari  sBapak/Ibu/Sdr. ssaya  

smengucapkan sterima skasih. 

Keterangan s:  sData-data shasil skuisioner  sini stidak sakan sdisebarluaskan satau sdigunakan  

suntuk skeperluan skomersial skepada spihak smanapun. sData shanya sakan sdigunakan suntuk 

spenulisan stugas sakhir sdalam sUIN sWalisongo. 

 

Petunjuk spengisian s: 

Penilaian sbobot 

a. Responden sdiminta suntuk smenilai sbobot sfaktor sinternal sdan seksternal 

tersebut syang smemungkinkan sdapat smemberikan sdampak sterhadap sstrategi. 

b. Berilah sbobot smasing-masing sfaktor sdengan sskala smulai sdari s1,0 s(paling 

penting) ssampai s0,0 s(tidak spenting), sberdasarkan spengaruh sfaktor-faktor 

terhadap sposisi sstrategis sperusahaan. s(dari sskor stotal s1,00, sjumlah sbobot 

tidak sboleh smelebihi situ). 
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Penilaian srating 

a. Responden sdiminta suntuk smemberikan sskala sberdasarkan spengaruh 

sfaktorfaktor stersebut sterhadap skondisi sperusahaan. sHasil sdari skuisioner sini  

sadalah sangka. 

b. Berilah srating smasing-masing sfaktor sdengan sskala smulai sdari s4 ssampai 

dengan s1 sberdasarkan spengaruh sdari  sfaktor sterhadap skondisi sperusahaan 

yang sbersangkutan. 

1 s= skurang s3 s= sbaik 

2 s= scukup s4 s= ssangat sbaik 

c. Setelah smendapat sbobot sdan srating, skalikan sbobot sdengan srating suntuk 

mendapatkan sskor stotal. 
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Profil sresponden s: 

Nama   s s s s: 

Divisi/bagian s s s s s s: 

No shp s s s s s s s s s s s s s s s s s s: 

Kuesioner sFaktor sStrategi sInternal 

No Uraian sStreangth 

s(Kekuatan) 

Bobot Rating Skor 

 

 

1 

Mutu sdan sProduk 

ssudah sterjamin 

   

 

2 

Produk s ssesuai 

ssyariah 

   

 

3 

Persyaratan smudah 

sdengan sproses scepat 

s 

   

 

4 

Harga syang 

sdiberikan sBMT  

sterjangkau s 

   

 

5 

Pelayanan sjemput 

sbola s 

   

 

6 

Pembagian 

skeuntungan ssesuai 

sdengan ssyar‟i 

   

Jumlah    

 

No 

 
Uraian 

sWeaknesess 

s(Kelemahan) 

Bobot Rating Skor 

1 Dalam 

spenyampaian 

sproduk s(sosialisasi) 

smasih sbutuh sSDM 

syang shandal 
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2 kurangnya stanggung 

sjawab sdari spihak 

sBMT  suntuk 

smenyelesaikan 

smasalah sanggota 

syang smelarikan sdiri 

skarena sdibiarkan 

sbegitu ssaja. 

   

 

3 

Strategi spromosi 

sterus sdi 

skembangkan 

   

Jumlah    

 

Kuesioner sFaktor sStrategi sEksternal 

No Uraian 

sOpportunities 

s(Peluang) 

Bobot Rating Skor 

 

 

1 

Produk spembiayaan 

smurabahah 

smerupakan skebutuhan 

smasyarakat 

   

 

2 

Mayoritas spenduduk 

ssetempat smuslim 

   

 

3 

Mencari sterobosan 

sbaru skarena stempat 

syang sstrategis sdekat 

sdengan spasar 

   

 

4 

Memiliki shubungan 

sbaik sdengan sanggota 

   

5 Kerjasama sdengan 

sLembaga skeuangan 
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slainnya 

Jumlah    

 

No Uraian sTreaths 

s(Ancaman) 

Bobot Rating Skor 

 

1 

Munculnya spesaing 

sbaru syang ssejenis s 

   

 

2 

Anggota smenjual 

sbarang syang smenjadi 

sjaminan 

   

 

3 

Gencarnya spromosi 

soleh spesaing syang 

ssejenis 

   

 

 

 

 

Jumlah    
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Lampiran s3 

Dokumentasi sPenelitian 

 

Foto sbersama sdengan sBapak sMunasik sHaji sBagian sKepala sKantor 

 

 

Wawancara  sdengan sBapak sHaris sMasyhud sAccount sOfficer sPembiayaan 
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Lampiran s4 

Surat sBukti sPenelitian 
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Lampiran s5 

DAFTAR sRIWAYAT sHIDUP 

 

Data sPribadi 

Nama s : sFarhana 

Tempat s& stanggal slahir s : sBangkalan, s07 sJuli s2000 

Alamat s : sDsn. sLergunong sTimur 

Jenis sKelamin s : sPerempuan 

Agama s : sIslam 

Kewaganegaraan s : sIndonesia 

No shp s : s087778222683 

Email s : sfhana3462@gmail.com 

Pendidikan 

  

1. SD sNegeri sLergunong s02 : sTahun s2006 ssampai s2012 

2. SMP sIslam sAn-Nafi‟iyah : sTahun s2012 ssampai s2015 

3. SMAS sIslam sAn-Nafi‟iyah : sTahun s2015 ssampai s2018 

4. UIN sWalisongo sSemarang : sTahun s2019 ssampai ssekarang 

mailto:fhana3462@gmail.com

