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A. Pertannyaan tentang internal BMT Assyafi’iyah kotagajah 

1. Sejak kapan berdirinya BMT Assyafi’iyah kotagajah? 

2. Apa visi, misi BMT Assyafi’iyah kotagajah dan bagaimana struktur 

organisasinya? 

3. Bagaimana tugas dan fungsi masing – masing jabatan di BMT 

Assyafi’iyah kotagajah? 

4. Apa saja produk pembiayaan yang ada di BMT Assyafi’iyah 

kotagajah? 

5. Apakah produk pembiayaan murabahah yang paling diminatin? 

 

B. Analisis SWOT 

6. Bagaimana BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam membangun jaringan 

Lembaga keuangan yang ada di kotagajah? 

7. Strategi apa yang digunakan oleh BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam 

memasarkan produk pembiayaan murabahah? 

8. Bagaimana BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam memberikan 

pelayanan dan fasilitas kepada nasabah? 

9. Apa saja kekuatan BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam memasarkan 

produk pembiayaan murabahah? 

10. Apa saja kelemahan BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam memasarkan 

produk pembiayaan murabahah? 

11. Apa saja kelemahan BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam 

pengembangan bisnis? 

12. Apa saja peluang industry BMT Assyafi’iyah di kotagajah? 

13. Apa saja BMT dan bank konvensioan di kotagajah? 

 

 

 



 

 
 
 

 

C. Five forces 

1. bagaimana ancaman pendatang baru dalam industri BMT di 

kotagajah? 

2. Bagaimana kekuatan tawar menawar pembeli di industri BMT di 

lingkungan kotagajah? 

3. Bagaimana kekuatan produk pengganti dilingkungan industri BMT di 

kotagajah? 

4. Bagaimana kekuatan pemasok di industri BMT kotagajah? Siapa 

pemasok BMT Assyafi’iyah kotagajah? 

5. Bagaimana kekuatan pesaing industri BMT di lingkungan kotagajah? 

 

 

 

 

 

 

  

        Kotagajah, 22 februar 2024 

       Unit Usaha BMT 
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PEMBERIAN RATING FAKTOR INTERNAL DAN EKSTERNAL 

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN MURABAHAH 

PADA BMT ASSYAFI’IYAH BERKAH NASIONAL DI KOTAGAJAH LAMPUNG 

TENGAH 

 

A. IDENTITAS RESPONDEN 

1. Nama  : 

2. Jenis kelamin : 

3. Usia  : 

4. Jabatan  : 

 

B. Petunjuk Pengisian 

 Berilah rating (peringkat) pada masing- masing faktor internal 

(kekuatan/kelemahan) yang ada dalam Perusahaan sesuai dengan keadaan 

Perusahaan saat ini dengan menggunakan parameter angka sebagai berikut:  

Nilai 1 = kelemahan utama 

Nilai 2 = kelemahan kecil 

Nilai 3 = kekuatan kecil 
Nilai 4 = kekuatan utama 

Beri tanda (√ ) pada kolom- kolom rating sesuai dengan pilihan yang menurut 
anda benar. 

Faktor internal 

No  Strength 1 2 3 4 

1.  Saluran distribusi yang efektif     

2.  Memiliki legalitas     

3.  Perusahaan memiliki jaringan kerja yang luas     

4.  Manager oprasional yang cekatan     

5.  Pembagian keuntungan sesuai dengan syar’I 
yaitu dengan sistem bagi hasil 
 

    

6.  Citra produk yang baik     

No  Weakness 1 2 3 4 

1.  Sdm tenaga pemasaran yang  masih kurang     

2.  Minim promosi untuk produk     

3.  Manajemen kerja masih kurang baik     

4.  Belum maksimal dalam menanggapi keluhan 
nasabah 

    

5.  Pembiayaan menurun/ belum mencapai target 
 

    

Alternatif pemberian rating terhadap faktor- faktor strategis eksternal Perusahaan 

(peluang dan ancaman) adalah sebagai  berikut: 



 

 
 
 

Pemberian nilai peringkat didasarkan pada kemampuan BMT Assyafi’iyah 

kotagajah dalam meraih peluang yang ada. Pemberian nilai peringkat didasarkan 

pada keterangan berikut:  

Nilai 4 = jika respon Perusahaan sangat bagus terhadap faktor tersebut. 

Nilai 3 = jika respon Perusahaan di atas rata – rata terhadap faktor tersebut. 

Nilai 2 = jika respon Perusahaan rata – rata terhadap faktor tersebut. 

Nilai 1 = jika respon Perusahaan di bawah rata – rata terhadap faktor tersebut. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor eksternal 

No  Oppurtinities 1 2 3 4 

1.  Luasnya pangsa pasar     

2.  Bekerja sama dengan BMT/BPRS/BANK     

3.  Meningkatnya kehidupan masyrakat 
sehingga menarik minat nasabah 

    

4.  Faktor ekonomi makro yang membaik     

No  Threats 1 2 3 4 

1.  Banyaknya pesaing Perusahaan     

2.  Gencarnya promosi dari pesaing     

3.  Pemahaman nasabah yang kurang 
mengenai konsep syariah 

    

4.  Pihak bank melirik sektor mikro dan kecil     



 

 
 
 

Tahap 1 

HASIL WAWANCARA 
 

1. Sejak kapan berdirinya BMT Assyafi'iyah Kotagajah? 

Jawaban : 

 “Berdirinya BMT Assyafi'iyah berawal dari kegiatan jamaah pengajian 

Assyafi'iyah dan Pengajian Akbar Peresmian Pondok Pesantren 

Nasional Assyafi'iyah dengan penceramah Bapak KH. Drs. Agus 

Darmawan dari Jakarta, menyisakan dana sebesar Rp. 800.000,- 

(delapan ratus ribu rupiah) yang selanjutnya digunakan sebagai modal 

awal BMT Assyafi'iyah." 

2. Apa visi, misi BMT Assyafi'iyah Kotagajah dan bagaimana struktur 

organisasinya? 

Jawaban : 

 "Visi dan misi juga struktur ogranisasi ada di arsip." 

3. Bagaimana tugas dan fungsi pokok masing-masing jabatan di BMT 

Assyafi'iyah Kotagajah? 

Jawaban: 

 "Tugas dan fungsi jabatan masing-masing juga ada di arsip kita." 

4. Apa saja produk pembiayaan yang ada di BMT Assyafi'iyah Kotagajah? 

Jawaban : 

 "pembiayaan nya ada seperti pembiayaan murabahah, pembiayaan 

hawalah dan pembiayaan qordul hasan dan untuk penjelasan lebih 

detailnya nanti di lihat pada arsip kita saja mas." 

5. Produk pembiayaan apa yang aling diminati nasabah BMT Assyafi'iyah 

Kotagajah? 

Jawaban: 

 "pembiayaan murabahah yang sekarang banyak diminati oleh 

masyarakat." 

6. Apakah strategi yang digunakan BMT Assyafi'iyah Kotagajah untuk 

menarik nasabahnya? 

Jawaban: 

 "Strategi yang dilakukan di BMT Assyafi'iyah Kotagajah adalah strategi 

jemput bola." 



 

 
 
 

7. Bagaimana BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam membangun jaringan 

lembaga keuangan yang ada di Kota Gajah? 

Jawaban: 

 "dengan meningkatkan hubungan baik dengan ulama, pemerintah dan 

para pengusaha yang ada di Kotagajah." 

8. Bagaimana BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam memberikan pelayanan 

dan fasilitas kepada nasabah? 

Jawaban: 

 "service yang prima, cepat, tepat sesuai apa yang menjadi keinginan 

nasabah." 

9. Apa saja kekuatan BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam memasarkan 

produknya? 

Jawaban: 

 "kekuatan dapat ditinjau dari brand image, jaringan kerja." 

10. Apa saja kelemahan BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam memasarkan 

produknya? 

Jawaban: 

 "antaranya kurangnya sosialisasi ke masyarakat dan juga produk yang 

belum dikenal." 

11. Apa saja kelemahan BMT Assyafi’iyah kotagajah dalam pengembangan 

bisnis? 

Jawaban: 

 “kurangnya sosialisasi dan kepercayaan dari masyrakat berkurang 

karena banyaknya  BMT yang tumbang” 

12. Apa saja peluang BMT Assyafi'iyah Kotagajah? 

Jawaban: 

 "ya ng pertama kemungkinan peluang yaitu pangsa pasar yang masih 

positif dan iddle money." 

13. Apa saja ancaman BMT Assyafi'iyah Kotagajah ditinjau dari faktor internal 

dan ekternal? 

Jawaban: 

 "kira-kira ancaman nya adanya bank konvensional dan apabila ada 

BMT lain yang muncul di daerah Kotagajah." 

 

 



 

 
 
 

Tahap 2 

HASIL WAWANCARA 
 

1. Menurut Bapak strategi yang digunakan BMT Assyafi'iyah Kotagajah 

untuk menarik nasabahnya adalah strategi jemput bola apa benar pak, 

dan bagaimana caranya serta hasilnya pak? 

Jawaban: 

 "Iya benar strategi yang digunakan adalah strategi jemput bola, 

mendatangi nasabah-nasabah potensial untuk diminta bergabung 

dengan BMT Assyafi'iyah Kotagajah dan selalu dijaga hubungan baik 

agar di dalam diri nasabah timbul kepercayaan terhadap BMT" 

2. Bagaimana BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam memberikan pelatihan 

tenaga kerja dalam melayani nasabah? 

Jawaban : 

 "layanan yang ramah, murah senyum dan berusaha untuk 

memberikan  penjelasan serta fasilitas yang memuaskan kepada 

nasabah tersebut." 

3. Kekuatan BMT Assyafi'iyah Kotagajah meliputi brand image, sumber 

daya alam, dukungan pemerintah, ulama dan penguasaha dan jaringan 

kerja maksudnya gimana ya pak? 

Jawaban: 

1) Brand image 

BMT Assyafi'iyah Kotagajah merupakan pioner berdirinya 

lembaga perbankan syariah di sekitaran daerah Kotagajah. 

2) Jaringan kerja 

Bisa melakukan transaksi, penariakan tunai, di ATM perbankan 

yang tergabung dalam ATM bersama. 

4. Kelemahan BMT Assyafi'iyah Kotagajah dalam memasarkan produknya 

diantaranya kurangnya sosialisasi ke masyarakat dan produk yang belum 

dikenal tolong dijelaskan pak maksudnya apa ya? 

Jawaban : 

 "karena berdirinya BMT Assyafi'iyah di Kotagajah bisa dikatakan 

masih muda dan masyarakat setempat masih sangat awam dengan 

istilah-istilah yang digunakan di lembaga perbankan syariah" 

5. Apa yang dimaksud dengan iddle money? 



 

 
 
 

Jawaban:"masih banyak dana masyarakat yang belum terpaka 

 

Tahap 3 

HASIL WAWANCARA 
 

1. Bagaimana kekuatan ancaman pendatang baru industri BMT di 

Kotagajah? 

Jawaban: 

 "Ancaman pendatang baru tentu saja sangat kuat, alasannya karena 

untuk membuka BMT tidak membutuhkan modal yg besar, dan 

prosesnya pun cukup mudah, semua sudah tertera dalam Permenkop 

(Peraturan Menteri Koperasi), sehingga banyak bermunculan BMT-

BMT baru." 

2. Bagaimana kekuatan tawar menawar pembeli di industri BMT di 

lingkungan Kotagajah? 

Jawaban : 

 "Cukup kuat dalam hal tawar menawar, dikarenakan untuk saat ini 

masyarakat sudah banyak tahu tentang harga jual di lembaga-lembaga 

keuangan yg ada. Untuk mensiasatinya kita terus menjalin 

kepercayaan masyarakat. Dengan menjalin kepercayaan masyarakat 

terhadap BMT yang terbangun dengan baik, maka BMT akan lebih 

mudah untuk memasarkan produk-produknya kepada masyarakat." 

3. Bagaimana kekuatan pemasok di industri BMT Kotagajah? Siapa 

pemasok BMT Assyafi'iyah Kotagajah? 

Jawaban: 

 "Cukup kuat kekuatan pemasok untuk saat ini, dikarenakan sedikitnya 

pemasok yg ada, jadi kita sebagai lembaga tidak banyak opsi untuk 

memilih, soalnya pemasok juga mempunyai kriteria-kriteria yg harus 

disepakati, seperti harga jual yang tinggi, jika pemasok sedikit maka 

akan semakin sulit kita mencari pilihan, tapi jika pemasok ada banyak, 

kan kita bisa memilih mana yang lebih rendah nilai harga jualnya. 

Pemasok dana utama adalah anggota-anggota BMT yg berada di 

lingkungan BMT Kotagajah maupun diluar lingkungan BMT Kotagajah" 

4. Bagaimana kekuatan produk pengganti di lingkungan industri BMT di 

Kotagajah? 

Jawaban : 



 

 
 
 

 "Sudah jelas sangat kuat karena keberadaan Bank Konvensional sudah 

lebih dulu ada dari pada BMT." 

5. Bagaimana kekuatan pesaing industri BMT di lingkungan Kotagajah? 

Jawaban: 

 "Cukup kuat karena faktor eksistensi BMT dari tahun ke tahun mulai 

diakui oleh sejumlah karyawan dan masyarakat Kotagajah. Faktor 

brand image inilah yang menjadikan kekuatan BMT dalam memasarkan 

produknya." 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


