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ABSTRAK 

ANALISIS KONDISI BISNIS BANK PEMBIAYAAN RAKYAT SYARIAH 

DALAM MENGANGKAT PASAR INDUSTRI JASA PERBANKAN 

Studi Kasus BPRS Mitra Cahaya Indonesia (MCI) 

 

Rahmat Efendi, (09240048), Analisis Kondisis Bisnis Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah Dalam Mengangkat Pasar Industri Jasa Perbankan, Studi Kasus 

BPRS Mitra Cahaya Indonesia. Skripsi Jurusan Manajemen Dakwah, Fakultas 

Dakwah UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

Saat ini banyak lembagga perbakan yang tumbuh berkembang di wilayah 

Kabupaten Sleman, adanya persaingan yang semakin ketat membuat lembaga 

perbankan dituntut untuk lebih berinovasi mengembangkan produknya, dan 

memiliki strategi yang efektif dalam memasarkan produk serta jasa yang 

dimilikinya, agar tercapai kepuasan nasabah sebagai pengguna jasa perbankan. 

BPRS MCI merupakan salah satu lembaga perbankan yang berlokasi di Sleman, 

dalam pengoperasiannya terus menunjukan perkembangan yang positif hal ini 

tidak terlepas dari daya tarik pasar dan kekuatan bisnis yang dimiliki oleh BPRS 

MCI. 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui daya tarik 

pasar dan kekuatan bisnis yang dimiliki oleh BPRS MCI, dalam mengangkat 

pasar industri jasa perbankan yang dimilikinya, dengan menggunakan pendekatan 

Multi Factor General Electric. Penelitian ini merupakan penelitian metode 

kombinasi desain Sequintal Explanatory, yakni mengabungkan antara metode 

kualitatif dan kuatitatif dengan subjek penelitian, nasabah, karyawan serta 

customer service yang menjadi sampel. Objek penelitian ini adalah daya tarik 

pasar dan kekuatan bisnis yang dimiliki BPRS MCI, metode pengumpulan data 

yang digunakan terdiri dari wawancara, observasi, dokumentasi dan angket. 

Teknik keabsahan data menggunakan metode trianggulasi sumber dan teknik, 

kedua metode triangulasi tersebut menyatakan bahwa BPRS MCI telah 

menerapkan strategi yang tepat dengan didukung dari observasi, dokumentasi 

wawancara dan uji validitas serta uji reabilitas untuk mengetahui valid atau 

tidaknya suatu data. 

Hasil dari penelitian ini BPRS MCI telah Menerapkan srtategi yang tepat 

sesuai dengan pendekatan Multi Factor General Electric. Hal ini dibuktikan 

dengan pertumbuhan jumlah nasabah dan laba yang mengesankan di tiap 

tahunnya serta mutu produk dan kualitas pelayanan yang semakin meningkat. 

 

Kata Kunci: Daya tarik pasar dan kekuatan bisnis, pasar industri jasa perbankan 

yang dimiliki BPRS MCI. 



X 

DAFTAR ISI 

 

 

HALAMAN JUDUL ........................................................................................  I 

HALAMAN PENGESAHAN ..........................................................................  II 

SURAT PERSETUJUAN SKRIPSI ................................................................  III 

SURAT PERYATAAN KEASLIAN ..............................................................  IV 

HALAMAN PERSEMBAHAN ......................................................................  V 

MOTTO ...........................................................................................................  VI 

KATAPENGANTAR ......................................................................................  VII 

ABSTRAK .......................................................................................................  IX 

DAFTAR ISI ....................................................................................................  X 

DAFTAR TABEL ............................................................................................  XII 

DAFTAR GAMBAR  ......................................................................................  XIII 

 

BAB I  PENDAHULUAN  

A. Penegasan Judul .............................................................................  1 

B. Latar Belakang Masalah .................................................................  4 

C. Rumusan Masalah ..........................................................................  9 

D. Tujuan Penelitian ...........................................................................  9 

E. Kegunaan Penelitian........................................................................       9 

F. Tinjauan Pustaka Dan Landasan Teori ..........................................  10 

G. Kerangka Teori...............................................................................  14 

H. Metode Penelitian...........................................................................  29 

I. Sistematika Pembahasan ................................................................  40 

 

BAB II GAMBARAN UMUM LEMBAGGA BPRS SYARIAH MITRA  

CAHAYA INDONESIA (MCI) SLEMAN YOGYAKARTA  

A. Visi, Misi Dan Tujuan ....................................................................  42 

B. Landasan Hukum BPRS MCI ........................................................  42 

C. Struktur Organisasi BPRS MCI .....................................................  43 

D. Diskripsi Jabatan  ...........................................................................  46 



XI 

 

BAB III ANALISIS HASIL PENELITIAN  

A. Analisis Kondisi Bisnis  Di BPRS Mitra Cahaya Indonesia  

(MCI) .............................................................................................  54 

B. Analisis Mengangkat Pasar Industri Jasa Perbankan .....................  56 

C. Tinjauan General Electric ..............................................................  67 

D. Uji Validitas ...................................................................................  79 

E. Uji Reabilitas ..................................................................................  81 

F. Anlisis Trand ..................................................................................  83 

G. Uji Trianggulasi .............................................................................  85 

 

BAB IV PENUTUP 

A. Kesimpulan ....................................................................................  88 

B. Saran ...............................................................................................   89 

C. Penutup ...........................................................................................  90 

 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

 

  



XII 

DAFTAR TABEL 

 

Tabel 1  Formulasi Strategi  .............................................................................  27 

Tabel 2  Interpretasi Koefisien Alpha  .............................................................  35 

Tabel 3  Struktur Organisasi  ...........................................................................  44 

Tabel 4  Jumlah Nasabah  Di BPRS MCI  .......................................................  66 

Tabel 5  Analisis Daya tarik Pasar  ..................................................................  71 

Tabel 6  Analisis Kekuatan Bisnis  ..................................................................  76 

Tabel 7  Analisis Uji Validitas Angket Variabel Daya tarik Pasar  .................  80 

Tabel 8  Analisis Uji Valididtas Angket Variabel Kekuatan Bisnis ................  81 

Tabel 9  Uji Reabilitas Daya tarik Pasar ..........................................................  82 

Tabel 10 Uji Reabilitas Kekuatan Bisnis .........................................................  82 

Tabel 11 Analisis Trand Pertumbuhan Simpanan ............................................  83 

Tabel 12 Analisis Trand Pertumbuhan Pembiayaan  .......................................  84 

Tabel 13 Kategori Komentar Positif Dan Negatif Nasabah   ...........................  86 

 

 

 

 

 

  



XIII 

DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar  1 Denah Lokasi BPRS MCI  .............................................................  6 

Gambar  2 Peta Kekuatan .................................................................................   19 

Gambar  3 Uji Trianggulasi .............................................................................  37 

Gambar  4 Uji Wawancara  ..............................................................................  38 

Gambar  5 Skema Alur Penelitian  ...................................................................  39 

Gambar  6 Jumlah Nasabah BPRS MCI  .........................................................  66 

Gambar  7 Jumlah Nasabah dan Jumlah Laba BPRS MCI ..............................   68 

Gambar  8 Grafik Pemetaan GE ......................................................................  77 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



1 
 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

Agar  tidak menimbulkan interpretasi lain dalam memahami konteks 

judul skripsi ini, penting kiranya penyusun memberikan batasan dan 

penegasan dari judul tersebut, sehingga maksud yang terkandung dalam 

judul dapat dipahami dengan jelas. Istilah-istilah yang ada didalam judul 

sekripsi ini, antara lain adalah: 

1. Analisis 

Dalam kamus besar bahasa Indonesia kata analisis bermakna 

penyelidikan suatu peristiwa (karangan, perbuatan) untuk mengetahui 

sebenar-benarnya sebab-musabab, duduk perkaranya.
1

Sedangkan 

menurut Komarudin analisis bermakna suatu pemeriksaan dan 

penafsiran mengenai hakikat dan makna sesuatu, misalnya data riset.
2
 

Dari kedua makna di atas maka yang menjadi analisis dalam 

penelitian ini adalah untuk menyelediki kondisi bisnis di BPRS MCI.  

2. Kondisi Bisnis. 

 Kondisi bisnis adalah keadaan usaha dagang, usaha komersial 

didunia perdagangan, kondisi bisnis suatu perusahaan dapat tercermin 

dari kekuatan bisnis yang dimilikinya dalam menghadapi daya tarik 

                                                           
 

1
Departemen Pendiddikan dan Kebudayaan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: 

Balai Pustaka, 1989), hlm.32. 
2
 Komarudin, Kamus Istilah “Karya Tulis Ilmiah”, (Jakarta : PT Bumi Aksara, 2006), 

hlm. 15. 
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pasar. Dengan melihat kekuatan bisnis yang dimiliki dalam 

menghadapi daya tarik pasar, maka perusahaan dapat melihat posisi 

pasar, sehinga perusahaan dapat merumuskan strategi yang akan 

diterapkan perusahaan. 

3. Bank Pembiayaan Rakyat Syariah  

 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS) adalah bank yang 

melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan perinsip syariah, yang 

dalam kegiatanya tidak memberikan jasa dalam lalulintas pembayaran 

seperti pembukaan rekening giro dan kliring. Artinya disini  BPRS  

jauh lebih sempit jika dibandingkan dengan kegiatan bank umum.
3
 

4. BPR Syariah Mitra Cahaya Indonesia (MCI) 

PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia (BPRS MCI) merupakan 

perusahaan di bidang perbankan yang berdasarkan prinsip syariah, 

didirikan pada tanggal 11 Januari 2008 berkedudukan di kabupaten 

Sleman, provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta. Dalam menjalankan 

usahanya BPRS MCI dikelola dan ditangani SDM yang profesional, 

amanah, dan mempunyai komitmen tinggi dalam memajukan 

perbankan syariah dan ekonomi syariah islam. 

5. Mengangkat Pasar  

 Di dalam kamus besar bahasa Indonesia istilah mengangkat pasar 

terdiri dari dua kata, yaitu mengangkat dan pasar. Kata mengangkat 

berarti membawa ke atas, menaikan dan meningkatkan, sedangkan 

                                                           
 

3
Buku ajar Tantri Trihapsari,  Bank & Lembaga keuangan Lainya, ( Kasmir: 2002,ttp),  

hlm.33. 
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kata pasar berarti tempat orang menjual dan membeli, kekuatan 

permintaan dan penawaran, tempat penjual yang ingin menukarkan 

barang dan jasa dengan uang dan pembeli yang akan menukarkan uang 

dengan barang dan jasa.
4
 Terkait dengan penelitian ini maka yang di 

maksud mengangkat pasar adalah meningkatkan produktifitas BPRS 

dalam memberikan jasanya kepada nasabah. 

6. Industri Jasa Perbankan 

  Makna dari industri jasa merupakan Industri yang bergerak dalam 

usaha jasa, baik melayani dan menjaga aktivitas industri, maupun 

langsung memberikan pelayanan atau jasa kepada konsumen dalam hal 

ini adalah jasa perbankan.
5
 

 Berdasarkan istilah-istilah tersebut maka yang dimaksud dalam 

judul skripsi ini “Analisis Kondisi Bisnis BPRS Dalam Meningkatkan 

Pasar Industri Jasa Perbankan” adalah menganalisis daya tarik pasar 

dan kekuatan bisnis yang ada di BPRS MCI guna mengangkat pasar 

jasa-jasa perbankan yang dimilikinya, dengan menggunakan analisis 

Pendekatan Multi Factor General Electric. 

 

 

 

 

                                                           
4
http://kamusbahasaindonesia.”org/mengangkat-pasar”. (Online) diakses pada tanggal 11 

Juni, 2013 pukul 16.13. 
5
Departemen Pendiddikan Dan Kebudayaan, Kamus Besar Bahasa Indonesia..., hlm. 39. 
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B.  Latar Belakang masalah 

Saat ini kita mengenal cukup banyak bank yang beroperasi dengan 

sisitem syariah (sistem bagi hasil tanpa bunga), salah satu cara yang 

mudah untuk  mengenalinya adalah adanya kata syariah pada nama 

bank.
6
Bank syariah kini terus berkembang dan meningkat jumlahnya 

hingga pada tahun 2007, sudah terdapat 24 bank syariah yang beroperasi 

di Indonesia dan nampaknya jumlah ini akan terus berkembang, mengingat 

masih terbukanya pasar muslim atas produk-produk perbankan syariah. 

Pangsa pasar bank syariah sangatlah terbuka karena Indonesia merupakan 

negara muslim terbesar di dunia dengan umat Islam sebanyak 227 juta 

jiwa, ini akan menjadi komoditas yang sangat menjanjikan dan sangat 

potensial disektor ekonomi. 

Islam menjadi alat legitimasi kuat untuk memenuhi kebutuhan 

ekonomi, semangat awal pembentukan ekonomi syariah adalah untuk 

dakwah Islam dengan cara yang syariah. Sehingga umat muslim 

diharapkan terhindar dari ekonomi berbasis bunga atau riba, seperti hal 

yang diterapkan oleh bank umum konvensional. Allah berfirman dalam 

Q.S. Al Baqarah ayat 275 : 

يْطَانل مِنَ المَْ  هل الش ذ ي يتََخَبذطل ِ لاذ كََمَ يقَلومل الَّذ
ّ
ونَ ا بََ لَا يقَلومل ِ لونَ الر  ينَ يأَكُِل ِ س ِ الَّذ

بََ فمََن جَاءهل  ِ مَ الر  ل البَْيْعَ وَحَرذ بََ وَأَحَلذ اللّ  ِ ذمَا البَْيْعل مِثلْل الر  ه
ّ
لمْ قاَللواْ ا ذَلَِِ بِأنََّذ

ابل  ِ وَمَنْ ػاَدَ فأَوُْلـَئكَِ أَصَْْ لََ اللّ 
ّ
هل ا ب ِهِ فاَنتََىََ  فلَََل مَا سَلفََ وَأَمْرل ن رذ مَوْغِظَةٌ م ِ

 ْ ونَ النذارِ هُل  فِيهاَ خَالِِل

                                                           
6
A. Malik Madany & Jandra, Memahami Buga Dan Riba Ala Muslim Indonesia, 

(Yogyakarta: Cakrawala Media, 2008), hlm. 129. 
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Orang-orang yang makan (mengambil) riba
(1)

 tidak dapat berdiri 

melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan 

lantaran (tekanan) penyakit gila
(2)

. Keadaan mereka yang 

demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), 

sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal Allah telah 

menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Orang-orang 

yang telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus 

berhenti (dari mengambil riba), maka baginya apa yang telah 

diambilnya dahulu
(3)

 (sebelum datang larangan); dan urusannya 

(terserah) kepada Allah. Orang yang kembali (mengambil riba), 

maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal 

di dalamnya.
7
 

 

Dalam Q.S Al Baqarah diatas, Allah berfirman bahwa 

sesungguhnya Allah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. 

Maka dari inilah Bank syariah atau dalam hal ini BPRS hedaklah lebih 

bersemangat dalam menegakkan ekonomi Islam dengan dakwah bil-hal 

melalui produk-produk perbankan syariah. 

 BPRS MCI adalah salah satu dari sekian banyak lembaga 

keuangan syariah yang berada di Sleman, dalam proses 

pengoperasionalnya  BPRS MCI terus menunjukan nilai positif dengan 

berperan aktif membantu kalangan ekonomi mikro melalui kemudahan 

didalam memberikan pinjaman ataupun dalam pengelolaan dana tabungan 

dari masyarakat. BPRS MCI terletak di jalan Kaliurang Km. 10, 

Yogyakarta di kawasan ini terdapat lembagga keuangan yang cukup 

banyak, dari observasi  yang  penulis lakukan terdapat 35 bank dan 

lembagga keuangan lain, berikut denah lokasi BPRS MCI. 

 

                                                           
7
Al-Baqarah (2) : 275 
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Gambar 1 

Denah Lokasi BPRS MCI 

 (Jalan Kaliurang Km.0 sampai Km. 11,5) 

 

 Sumber: Google Mapps8 

 *garis warna biru merupakan jalan Kaliurang dari km 0 sampai km. 11,5 yang merupakan jarak observasi  

 **  A adalah titik nol Jalan Kaliurang sedangkan B lokasi BPRS MCI. 

 Keberadaan lembaga seperti ini dibutuhkan oleh masyarakat akan 

tetapi ke eksistensinya sekarang mulai diragukan, terkait dengan semakin 

banyaknya lembaga keuangan lainya yang memiliki modal lebih kuat dan 

memiliki jaringan lebih luas, juga segmen pasar yang luas, seperti yang 

akhir-akhir ini dilakukan oleh Bank Umum Syariah (BUS). Berdasarkan 

harian Republika Jakarta, seperti peryataan yang diungkapkan oleh 

Direktur BPRS Al Salaam Cahyo Kartiko bahwa, rencana bank umum 

syariah (BUS) memperbesar pembiayaan sektor mikro dinilai mengancam 

Bank Pembiayaan Rakyat Syariah (BPRS).  

Membesarnya pembiayaan sektor mikro BUS berdampak pada 

semakin kompetitifnya margin dan akan sulit bagi BPRS untuk bersaing 

dengan BUS yang memiliki modal jauh lebih besar, lantaran bank umum 

syariah masuk ke ekonomi mikro dengan produk yang sama dan price 

                                                           
8
https ://maps.google.com.ua/?hl=ru.”Jalan Kaliurang Yogyakarta”,(0nline) diakses pada 

tanggal 23 Juli, 2013 pukul 15.00. 
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yang sama.
9

Hal ini ditegaskan oleh ketua pengembang BPRS dan 

Keuangan Mikro Asosiasi Bank Syariah Indonesia (Asbisindo) Syahril T 

Alam dalam Harian Republika  menyatakan bahwa: 

"Saingan BPRS adalah bank-bank besar yang mengandalkan 

agunan, deposito, dan sejenisnya. Sementara apa yang dimiliki 

BPRS sangat terbatas, baik di teknologi maupun jaringan kantor".
10

 

Sebagai lembagga jasa BPRS diharuskan memberikan pelayanan 

prima kepada nasabah, maka dari itu manajemen pemasaran dari sebuah 

bank harus bisa membaca apa yang menjadi kebutuhan konsumen dan 

pandai membaca pasar. Sejauh ini BPRS kurang berinovasi karena 

produk-produk yang ditawarkan cenderung sama, oleh karena itu BPRS 

perlu mengembangkan ide-ide produk untuk mengetahui apa yang 

diinginkan konsumen.
11

 

Banyak perusahaan yang gagal bersaing dan mengalami 

kebangkrutan dikarenakan manajemen tidak bisa membaca pasar dan 

kurang berinovasi, pada era 2000an siapa yang tidak kenal dengan ponsel 

merk Nokia, perusahaan ini mampu memimpin pasar sekian lama. 

Keputusan Microsoft untuk masuk ke pasar telfon bergerak membunyikan 

alarm bagi nokia, karena microsoft memiliki reputasi sebagai pesaing yang 

agresif, terjebak dengan upaya menghindari persaingan dengan Microsoft 

                                                           
9
Cahyo Kartiko, 2011, “Pembiayaan Sektor Mikro Bank Syariah Ancam BPR Syariah”, 

(Online), http:// www. Republika.com, di akses pada 17 Juli 2013, pukul 14.15 WIB. 
10

Syahril T Alam, 2012, “Modal Minim BPRS Sulit Berkembang”, (Online), http:// www. 

Republika.com, diakses pada 17 juli 2013, pukul 13.30 WIB. 
11

Nur Aini,2012,”BPR Syariah KurangBerinovasi”,(Online),http;//www.Republika.com, 

diakses pada 13 November 2013, pukul 11.17 WIB. 
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nokia benar-benar gagal membawa sinyal pasar. Anssi Vanjoki kepala 

operasi multimedia Nokia mengatakan.  

“kami sedikit keliru membaca sinyal pasar. Saat nokia berfokus 

pada keunggulan fungsional seperti ukuran telfon dan kemudahan 

penggunaan, persaingan malah menekankan faktor seperti 

kekayaan warna dan ukuran layar. Hal tersebuat menjadi daya tarik 

penjualan, untuk saat ini nokia kalah dibanding Samsung dan 

Blackbery”.
12

 

Hal yang hampir sama dialami Kodak, ikon fotografi yang 

menemukan kamera tenteng telah mengajukan pailit dan berencana 

mengerutkan postur usahanya. Perusahaan ini gagal mengeluarkan 

teknologi lebih modern, seperti kamera digital yang ironisnya justru 

ditemukannya.
13

 

Selain persaingan yang semakin ketat dan kurangya Inovasi, faktor 

lain dihadapi oleh BPRS adalah kurang pahamnya masyarakat akan 

produk-produk BPRS, mengingat tidak semua masyarakat mengerti akan 

ekonomi berlandaskan syar’i, inilah permasalahan mendasar karena 

produk-produk syar’i merupakan produk yang menjadi andalan BPRS. 

Kurangnya sosialisasi dan ketidak pahaman masyarakat menyebabkan 

BPRS kurang begitu diminati oleh calon nasabah. 

Dari pernyataan di atas maka BPRS hendaklah memiliki sebuah 

strategi agar keberadaanya tidak tergerus oleh lembaga keuangan lain. 

                                                           
12

Pearce Robinson, Manajemen Strategi (Formulasi,Implementasi dan Pengendalian), 

(Jakarta: Salemba Empat,2011), hal. 251. 
13

Jafar M. Sidik,”Bangkrutnya 

Kodak”,http://ww.antaranews.com/berita/293711/bangkrutnya-pelopor-fotografi, (Online) diakses 

pada 13 November 2013, pukul 13.15 WIB. 

http://ww.antara/
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Oleh karena itulah penulis tertarik dengan daya tarik pasar dan kekuatan 

bisnis di BPRS Mitra Cahaya Indonesia, guna mengangkat pasar industri 

jasa perbankan yang dimilikinya, dengan mengunakan analisis pendekatan 

Multi Factor General Electric, hal ini dikarenakan BPRS MCI yang dapat 

memepertahankan ke eksistensianya dalam mengahadapi persaingan pasar 

dengan lembaga keuangan lain. 

C. Rumusan Masalah 

Dari pemaparan diatas maka yang menjadi rumusan masalah dalam 

skripsi ini adalah: 

Bagaimana Kondisi Bisnis di BPRS MCI yang meliputi daya tarik 

pasar dan kekuatan bisnis, dalam mengangkat pasar industri jasa 

perbankan yang dimilikinya dengan menggunakan pendekatan Multi 

Factor General Electric? 

D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah, maka yang menjadi tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui daya tarik pasar dan kekuatan 

bisnis yang dimiliki BPRS MCI, dalam mengangkat pasar industri jasa 

perbankan yang dimilikinya. 

E. Kegunaan Penelitian 

1. Secara teoritis penelitian ini diharapkan dapat memperluas khazanah 

pengetahuan dan menjadi rujukan bagi penelitian berikutnya yang 

berkaitan tentang kondisi bisnis BPRS dalam mengangkat pasar 

industri jasa perbankan. 
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2. Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan 

mengenai upaya yang harus dilakukan pihak bank dalam 

mengembangkan dan menyalurkan produk-produknya guna 

meningkatkan pasar industri jasa perbankan. 

F. Tinjauan Pustaka dan Landasan Teori 

1. Kajian Empirik 

  Tinjauan pustaka merupakan penelitian-penelitian yang pernah 

dilakukan pada masa lalu yang berkaitan dengan tema penelitian 

penulis. Dalam beberapa tinjauan pustaka yang penulis temukan, 

belum terdapat tema yang tekait dengan analisis kondisi BPRS dalam 

mengankat pasar industri jasa perbankan secara umum. Dalam 

penulusuran tinjauan pustaka yang penulis lakukan, terdapat beberapa 

skripsi yang terkait dengan analisis bisnis dan pendekatan Multi 

Factor  General Electric antara lain: 

a. Nikmatul Maula berjudul “Strategi Produk Tabungan Haji Shafa 

Bank BPD Syariah” yang disusun pada tahun 2012 menyimpulkan 

bahwa posisi perusahaan BPD DIY Syariah pada saat ini berada 

dalam tahapan “investasi untuk tumbuh” dimana kekuatan bisnis 

atau faktor internal bank pada posissi mendekati tinggi (3,7). Daya 

tarik industri atau faktor eksternal pada posisi sedang (3,5). 

Alternatif strategi yang dapat digunakan oleh “ PT BPD DIY 

Syariah” adalah perusahaan merebut pangsa pasar dengan 

peningkatan kualitas, memperluas daerah pemasaran yang 



11 
 

diimbangi dengan peningkatan kualitas pelayanan. Hal ini bisa 

dilakukan dengan memperbaiki kualitas dan mempertahankan 

nasabah memulai menggunakan berbagai macam media sehingga 

produk bank dapat dikenal oleh masyarakat.
14

 

b. Anjarini Mandasari yang berjudul “Pola Pengembangan Produk 

Bank Syariah Dalam Meningkatkan Kualitas Manajerial” disusun 

pada tahun  2010 dalam skripsi ini disimpulkan bahwa BRI Syariah 

cabang Yogyakarta menetapkan pola pengembangan produk bank 

syariah dengan proses melakukan pengembangan produk yang 

berkaitan dengan hal sebagai berikut: pertama, tujuan dan strategi 

produk BRI Syariah yang dikembangkan. Kedua, mengidentifikasi 

peluang pasar melalui sekmentasi pasar yang luas untuk 

meningkatkan sumber pendanaan bank dan mengatasi likuiditas 

bank. Ketiga, bentuk disain sesuai dengan visi, misi dan tujuan 

BRI Syariah Yogyakarta. Keempat, pengujian produk bank syariah 

yang layak digunakan oleh nasabah. Kelima, melaksanakan 

komersialisasi dengan pengelolaan resiko operasional dan 

menejemen resiko.
15

 

c. Fera Agustina yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk 

Mudharabah di BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta” yang disusun  

pada tahun 2008 dalam penelitian ini disimpulkan bahwa BMT 

                                                           
14

Nikmatul Maula, Strategi Produk Tabungan Haji Shafa Bank BPD Syariah, Skripsi 

(Yogyakarta: Fakultas Dakwah UIN Sunan Kalijaga, 2012). 
15

Anjarini Mandasari, Pola Pengembangan Produk Bank Syariah Dalam Meningkatkan 

Kualitas Manajerial, Skipsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah UIN Sunan Kalijaga, 2010). 
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BIF menetapkan metode promosi melalui media cetak, elektronik, 

kegiatan bakti sosial, dan personal selling. Metode personal selling 

yang paling efektif dalam menjelaskan produk-produk BMT BIF 

karena bertatap muka secara langsung dengan calon nasabah.
16

 

d. Sucherly yang berjudul “Strategi Pemasaran Jasa Dalam 

Meningkatkan Keunggulan Bersaing” penelitian ini disusun pada 

tahun 2002 dalam penelitian ini disimpulkan dalam menghadapi 

lingkungan yang relatif cepat berubah khususnya dalam bisnis jasa 

dituntut strategi pemasaran yang mampu menciptakan keunggulan 

bersaing, maka dalam dalam bisnis jasa diperlukan strategi 

pemasaran yang terdiri dari: Market Strategy dan Marketing Mix 

Strategy. Market strategy menekankan pada target market, 

sedangkan Marketing Mix Strategy menekankan pada pemilihan 

kombinasi dari alat-alat pemasaran yang tradisional dan 

expanded.
17

 

2. Kajian Teoritik 

Berdasarkan hasil penelusuran yang dilakukan penulis terdapat 

penelitian dan teori sejenis, dari penelitian dan teori yang dilakukan 

penelitian sebelumnya terdapat perbedaan. 

                                                           
16

Fera Agustina, Manajemen Pemasaran Produk Mudharabah di BMT BIF Yogyakarta, 

skripsi (Yogyakarta: Fakultas Dakwah UIN Sunan Kalijaga, 2008). 
17

Sucherly, Strategi Pemasaran Jasa Dalam Meningkatkan Keunggulan Bersaing, 

JurnalBisnis dan Manajemen, ( Bandung: Fakultas Ekonomi Universitas Padjajaran, Vol.1. No. 1, 

2002), hlm.61. 
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Tompson dalam bukunya yang berjudul manajemen pemasaran 

jasa bank mengemukakan bahwa, strategi pemasaran adalah 

keseluruhan upaya dalam rangka mencapai sasaran dan mengarah ke 

rencana pengembangan marketing yang rinci. Strategi ini 

mengkususkan diri pada arah yang dituju dan sepenuhnya saling 

mendukung realistik dan dapat dituangkan ke dalam rencana 

pemasaran yang jelas.
18

 

Donald K.Cliford, Jr. Berpendapat bahwa konsep siklus usia 

produk sudah lama mempengaruhi pengambilan keputusan dalam 

bidang pemasaran, ini merupakan suatu sasaran ampuh untuk 

melaksanakan rencana pemasaran yang praktis. 
19

 

Dari penyataan teori ini, penulis menyimpulkan bahwa siklus 

usia produk mempengaruhi pengambilan keputusan dalam strategi 

pemsaran. Dimana perusahaan dituntut untuk lebih berinovasi dalam 

mengembangkan produk yang akan di pasarkan. 

Dari semua kajian empirik dan kajian teoritik di atas, penulis 

akan melakukan penelitian mengenai analisis kondisi bisnis di BPRS 

MCI mengunakan analisi pendekatan Multi Factor General Electric. 

Untuk mengetahui daya tarik pasar dan kekuatan bisnis yang didalam 

kedua elemen tersebut, terdapat strategi pengembangan produk dan 

                                                           
18

Setyo Soedradjat, Manajemen Pemasaran Jasa Bank, (Jakarta: Info Bank, 1994), 

hlm.17. 
19

Philip Kotler  dan Keith Cox, Manajemen dan Strategi Pemasaran , edisi revisi, 

(jakarta: erlangga,1984), hal.254. 
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strategi pemsaran yang dijalankan oleh BPRS MCI dalam mengangkat 

pasar industri jasa perbankan yang dimilikinya. 

G. Kerangka Teori 

1. Tinjauan Kondisi Bisnis di Bank Pembiayaan Rakyat Syariah  

Sebagai lembaga perbankan BPRS memilik usaha atau bisnis 

seperti bank umum, yakni sebuah lembagga atau perusahaan yang 

aktivitasnya menghimpun dana berupa giro, deposito dan simpanan 

yang lain dari pihak yang kelebihan dana (surplus spending unit) 

kemudian menempatkanya kembali kepada masyarakat yang 

membutuhkan dana (deficit spending unit), melalui penjualan jasa 

keuangan yang pada giliranya dapat meningkatkan kesejahteraan 

rakyat banyak.
20

 Akan tetapi jenis usaha yang di jalankan Oleh BPRS 

berperinsip syariah dan jenis usahanyapun terbatas, yang dalam 

kegiatanya tidak memberikan jasa dalam lalulintas pembayaran. 

Artinya disini  BPRS jauh lebih sempit jika dibandingkan dengan 

kegiatan bank umum, kegiatan operasional BPRS secara umum terdiri 

dari tiga pokok kegiatan yankni menghimpun dana, menyalurkan dana 

kepada nasabah dan produk jasa perbankan lain. 

a. Menghimpun Dana (Funding) 

Kegiatan usaha yang utama dari suatu bank adalah penghimpun 

dan penyalur dana, dengan tujuan untuk memperoleh penerimaan 

akan dapat dilakukan apabila dana telah dihimpun. Penghimpunan 

                                                           
20

Cand Taswan, Manajemen Perbankan (Konsep) Teknik & Aplikasi, (Yogyakarta: UPP 

STIM YKPN, 2010), hal.6. 
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dana dari masyarakat perlu dilakukan dengan cara-cara tertentu 

sehingga efisien dan dapat disesuaikan dengan rencana 

penggunaan dana tersebut.
21

Dalam proses operasionalnya, 

biasanya ada dua produk yang digunakan dalam menghimpun dana 

yakni tabungan dan deposito. 

b. Menyalurkan Dana Kepada Nasabah (financing) 

Sementara dalam menyalurkan dana kepada masyarakat 

BPRS dapat memberikan jasa-jasa keuanganya seperti 

pembiayaan. Pembiayaan atau financing ialah pendanaan yang 

diberikan oleh suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung 

investasi yang telah direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun 

lembagga. Dengan kata lain, pembiayaan adalah pendanaan yang 

dikeluarkan untuk mendukung investasi yang telah direncanakan. 

Adapun secara garis besar pembiayaan dapat dibagi dua 

jenis yaitu: 

1. Pembiayaan konsumtif 

Yaitu pembiayaan yang yang ditujukan untuk pembiayaan 

yang bersifat konsumtif, seperti pembiayaan untuk pembelian 

rumah, kendaraan bermotor, pembiayaan pendidikan dan apapun 

yang sifatnya konsumtif. 

 

                                                           
21

Sigit Triandaru Totok Budisantoso, Bank dan Lembagga Keuangan Islam, edisi 2, 

(Jakarta : Salemba Empat, 2006), hal. 95. 
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2. Pembiayaan produktif  

Yaitu pembiayaan yang ditujukan untuk pembiayaan sektor 

produktif, seperti pembiayaan sektor modal kerja, pembiayaan 

pembelian barang modal dan lainya yang mempunyai tujuan 

untuk pemberdayaan sektor riil. 

Salah satu fungsi utama dari perbankan adalah untuk 

menyalurkan dana yang telah dihimpunnya kepada masyarakat 

melalui pembiayaan kepada nasabah.
22

 

c. Produk Jasa Perbankan 

Selain menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan 

pembiayaan, kegiatan operasional BPRS lainya yakni melakukan 

produk jasa bank. Produk-produk jasa bank pada umumnya 

menggunakan akad-akad tabarru’ yang dimaksudkan tidak untuk 

mencari keuntungan, tetapi dimaksudkan sebagai fasilitas 

pelayanan kepada nasabah dalam melakukan transaksi 

perbankan.
23

 

 

 

 

                                                           
22

M. Nur rianto al arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah,  (Bandung : Al Fabeta, 

2010), hal.43. 
23

Ascarya, Akad & Produk Bank Syariah, (Jakarta : PT Rajagrafindo Persada, 2007), 

hal.128. 
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2. Tinjauan Mengangkat Pasar Industri Jasa Perbankan  

Untuk mempertahankan keekistensianya lembaga perbankan  

(BPRS) perlu untuk menganalisis pesaing dan mengembangkan 

produknya. Serta memiliki strategi dalam memasarkan jasa-jasa yang 

ditawarkan, agar keberadaanya tidak tergerus oleh lembagga lain. 

a. Tinjauan analisis pesaing 

Kotler dan Amstrong menyatakan bahwa dalam merumuskan 

strategi pemasaran, perusahaan hendaknya menganalisis keadaan 

eksternal maupun internal dengan baik. Hal ini sangat penting 

karena tanpa analisis yang baik perusahaan tidak dapat mengambil 

tindakan yang tepat untuk kepentingan perusahaan dimasa 

mendatang.
24

Dari teori yang dikemukakan oleh kotler terdapat 

langkah-langkah dalam menganalisis pesaing yakni mengenali 

saingan, pesaing untuk diserang atau dihindari dan merancang 

iteligen persaingan. 

1. Mengenali saingan 

Dalam mengenali  saingan maka terdapat langkah-

langkah yang dapat dilakukan meliputi, mengidentifikasi 

saingan, menentukan tujuan pesaing, mengidentifikasi strategi 

pesaing, menganalisa kekuatan dan kelemahan pesaing, dan 

menaksir reaksi pesaing. 

                                                           
24

Nembah f. Hortimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, (Bandung: CV. Yrama Widya, 

2011), hal.141. 
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2. Pesaing untuk diserang atau dihindari 

Setelah mengenali saingan manajemen kini harus 

memutuskan pesaing mana yang harus dihadapi dengan 

sungguh-sungguh dan pesaing mana yang harus dihindari, 

perusahaan dapat memusatkan pada satu atau beberapa pesaing. 

3. Merancang intelegen persaingan 

Setelah diketahui informasi penting yang diperlukan 

perusahaan tentang pesaingya maka Informasi ini harus 

dikumpulkan, ditafsir, dan dibagikan sehingga dapat digunakan.  

b. Analisis peta kekuatan 

Menurut Porter, pola umum  peta persaingan dalam pasar 

biasanya melibatkan lima kekuatan yang masing-masing saling 

menekan untuk memperoleh kekuatan yang maksimal.
25

 Kekuatan 

tersebut berasal dari: 

1. Persaingan diantara sesama penjual dalam merebut dan 

mempertahankan pasar. 

2. Adanya tekanan barang subtitusi. 

3. Adanya potensi tekanan masuknya pendatang baru. 

4. Kekuatan tawar-menawar suppliyer. 

5. Kekuatan tawar-menawar pihak pembeli. 

 

                                                           
25

Bambang Haryadi, Strategi Manajemen  (Strategi Memenangkan Perang Bisnis), 

(Malang: Bayumedia Publishing, 2005), hal. 55. 
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Gambar 2 

Peta Kekuatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: adaptasi dari Michael E. Porter, How Competitive Forces Shape 

Strategi. 

Analisis peta kekuatan merupakan metode yang sangat 

bermanfaat dalam mendiagnosis pola tekanan pesaing di pasar dan 

untuk menilai siapa diantara kekuatan tersebut yang dominan. 

c. Strategi Generik Versi Porter 

Pada pendekatan yang dikemukakan oleh Porter, terdapat 

faktor yang diperhintungkan dalam menciptakan strategi bersaing 

yang tepat, yakni keunggulan kopetitif yang hanya dapat diperoleh 

lewat salah satu dari keunggulan menciptakan biaya yang rendah, 

atau dari kemampuhan organisasi untuk menjadi berbeda dari 

pesaingya dan cakupan produk pasar.
26

 Gabungan dari dua faktor 

                                                           
26

M . Drajad Kuncoro, Strategi (Bagai Mana Meraih Keunggulan Kompetitif), (Jakarta: 

PT Erlangga, 2006), hal. 90. 
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ini membentuk dasar dari strategi generik porter, berikut ini 

masing-masing strtegi: 

1. Stretegi kepemimpinan biaya 

Perusahaan berusaha keras agar biaya produksi dan 

distribusi termurah, sehingga dapat memberi harga lebih murah 

dari pesaing-pesaing agar memperoleh pangsa pasar yang lebih 

besar. 

2. Diferensiasi 

Strategi untuk meciptakan suatu produk baru atau jasa yang 

ditawarkan bank yang dirasakan oleh keseluruhan industri 

sebgai hal yang unik. Upaya yang harus dilakukan BPRS MCI 

dalam diferensiasi produk meliputi: 

a. Melakukan riset mengenai kebutuhan pasar atau konsumen. 

b. Membuat produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

3. Fokus. 

BPRS MCI dapat memusatkan ikhtiarnya kepada beberapa 

segmen pasar dari pada seluruh pasar. 

d. Strategi Pemasaran 

Banyak pakar berbeda-beda dalam mendefinisikan tentang 

strategi pemasaran diantaranya sebagai berikut: 

1. Philip Khotler, setrategi pemasaran adalah rencana untuk 

memperbesar mempengaruh terhadap pasar baik jangka pendek 

atau jangka panjang, yang didasarkan pada riset pasar, 
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penilaian produk, promosi dan perancanaan penjualan serta 

distribusi.
27

 

2. Gunawan Adisaputro berpendapat bahwa strategi pemasaran 

adalah cara yang ditempuh perusahaan untuk merealisasikan 

misi, tujuan, sasaran yang telah ditentukan dengan cara 

menjaga dan mengupayakan adaya keserasian antara berbagai 

tujuan yang ingin dicapai, kemampuhan yang dimiliki serta 

peluang dan ancaman yang dihadapi dipasar produknya.
28

 

3. Menurut Fandi Ciptono strategi pemasaran adalah seni atau 

ilmu untuk menjadi seorang pemimpin. Sering juga diartikan 

sebagai rencana untuk pembagian dan penggunaan kekuatan 

guna mencapai suatu tujuan tertentu.
29

 

4. Sofjan Assauri mengemukakan, strategi pemasaran adalah 

serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang 

memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari 

waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 

meghadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang selalu 

berubah.
30

 

                                                           
27

Philip Khotler, Manajemen Pemasaran Analisis, perencanaan, implementasi dan 

pengendalian alih bahasa Adi Zakaria Afif, vol. Ke 1, (Jakarta: Fakultas Ekonomi, UI, 1993), hlm. 

5. 
28

Gunawan Adisaputro,  Manajemen Pemasaran, Analisis Untuk Perencanaan Strategi 

Pemasaran, (Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 2010), hal. 18. 
29

Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran,  (Yogyakarta: Andi, 1994), hal.3. 
30

Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 1987), hal.154. 
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Dari uraian keempat definisi diatas strategi pemasaran 

bukanlah sebuah tindakan khusus, tetapi lebih merupakan 

peryataan yang menunjukan usaha-usaha pokok yang diarahkan 

untuk mencapai tujuan. 

e. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Keberhasilan suatu perusahaan berdasarkan keahlianya 

dalam mengendalikan strategi pemasaran yang dimiliki. Kosep 

pemasaran mempunyai seperangkat alat pemasaran yang sifatnya 

dapat dikendalikan yaitu yang lebih dikenal dengan marketing mix 

(bauran pemasaran). 

Kotler memberikan definisi bauran pemasaran adalah 

perangkat alat pemasaran faktor yang dapat dikendalikan (produk, 

price, promotions, place) yang dipadukan oleh perusahaan untuk 

menghasilkan respon yang diinginkan dalam sasaran.
31

Sementara 

saladin memberikan definisi bauran pemasaran (marketing mix), 

adalah serangkaian dari fariabel pemasaran yang dapat dikuasai 

oleh perusahaan dan dapat digunakan untuk mencapai tujuan dalam 

pasar sasaran.
32

 

Sedangkan Murti Sumarni memberikan definisi bahwa 

bauran pemasaran perbankan adalah kombinasi dari empat 

variabel/kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu 

                                                           
31

Philip Khotler, Marketing Managemen, The Melenium Edition, (New Jersey: Prentice 

Hall, 2000) hal. 15. 
32

Djaslim Saladin, Dasar-Dasar Pemasaran Bank, (Bandung: Lindakarya, 2006), hal. 3. 
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produk, harga, promosi dan distribusi. Atau dengan kata lain, 

marketing mix merupakan kumpulan variabel-variabel yang dapat 

digunakan oleh perusahaan atau bank untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen. Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa, 

marketing mix merupakan suatu perangkat yang akan menentukan 

tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditunjukan untuk 

memberikan kepuasan kepada pangsa pasar atau konsumen yang 

dipilih.
33

 

Sehingga bauran pemasaran dapat diartikan sebagai 

perpaduan seperangkat alat pemasaran yang sifatnya dapat 

dikendalikan oleh perusahaan, sebagai bagian dalam upaya 

mencapai tujuan pada pasar sasaran. Bauran pemasaran atau yang 

lebih dikenal dengan marketing mix terdiri dari empat unsur yakni: 

produk, price, promotions, place. Sedangkan untuk perusahaan 

jasa, ke empat tahapan tersebut masih kurang dan ditambah tiga 

lagi: people, process, dan customer service.
34

 

f. Pengembangan Produk dan Siklus Daur Hidup Produk 

Setiap produk pasti mengalami perubahan dalam selera 

konsumen, persaingan yang cepat membuat perusahaan harus 

mengembangkan arus produk dan jasa baru secara terus menerus. 

Tidak terkecuali lembagga perbankan dalam hal ini BPRS MCI 

                                                           
33

Murti Sumarni, Marketing Perbankan, (yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 1993), hal. 

170. 
34

Ririn Tri ratnasarim, Manajemen Pemasaran Jasa, Teoti dan Kasus, (Bogor: Ghalia 

Indonesia, 2011), hlm. 37. 
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pengembangan produk dan daur hidup produk merupakan salah 

satu solusi untuk mempertahankan dan meningkatkan pangsa 

pasar. 

1. Pengembangan Produk 

Strategi pengembangan produk perbankan merupakan 

usaha meningkatkan jumlah nasabah dengan cara 

mengembangkan atau memperkenalkan produk-produk baru 

perbankan. Strategi ini digunakan agar nasabah semakin 

mengenal produk serta merangsang pertumbuhan pasar. 

2. Siklus Daur Hidup Produk 

Daur hidup produk merupakan langkah atau perangkat 

yang digunakan oleh pemasar tradisional untuk merumuskan 

strategi pasar bagi beragam produk. Produk akan melalui empat 

tahap yaitu perkenalan, pertumbuhan, kematangan dan 

penurunan. Masing-masing tahap memiliki karateristik 

tersendiri. 

a. Tahap Perkenalan 

Tahap pengenalan produk dengan ciri-ciri produk baru saja 

diperkenalkan dipasar, meskipun produk bersangkutan 

mungkin sudah banyak dikenal di pasar yang lain.
35
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b. Tahap Pertumbuhan 

Tahap pertumbuhan adalah tahapan pertumbuhan produk yang 

ditandai dengan tingginya pertumbuhan penjualan, dan 

perusahaan sudah mulai mendapatkan laba.
36

 

c. Kedewasaan  

Dalam tahap kedewasaan, perusahaan meneruskan untuk 

berinvestasi dalam produk yang matang mepertimbangkan 

modifikasi pasar, produk, dan bauran pemasaran.
37

 

d. Penurunan  

Pada tahapan penurunan penjualan, produk baru menggantikan 

produk lama. Kompetisi harga dari produk yang sudah 

memasuki kritis menjadi lebih sengit, tetapi perusahaan dengan 

merk yang kuat akan menghasilkan profit hingga akhir karena 

mereka telah sukses mendiferensasikan produknya.
38

 

3. Tinjauan Pendekatan Multi Factor General Electric (GE) 

Analisa yang baik menurut pandangan Philip Khotler yaitu 

memulainya dengan kekuatan pasar yakni daya tarik pasar. Tersedia 

kerangka refrensi untuk penilaian kekuatan dan kelemahan organisasi 

dan kemudian strategi yang dipilih relatif dapat memberi keuntungan 

strategi bagi organisasi dibanding pesaing. 
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Suharno dan Yudi Sutrasno, Marketing in Practice, (Yogyakarta: Graha Ilmu,2010), 

hal.168. 
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Kotler and Armstrong, prinsip-prinsip pemasaran, (Jakarta: Erlangga,2001), hal.129. 
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Pendekatan GE sering disebut sebagai jaringan perencanaan 

strategi bisnis yang merupakan alat perencanaan yang komperhensif, 

pendekatan ini memiliki dua sumbu vertikal yang menggambarkan 

daya tarik pasar dan horizontal yang menggambarkan kekuatan bisnis. 

Matrix ini memiliki sembilan altenatif strategis, dimana sumbangannya 

dalam kemampuhan menampung begitu banyak faktor penentu posisi 

produk stategis dengan sekumpulan koordinasi.
39

 

Matriks portofolio General Electric ditunjukan pada bagan 

dibawah ini: 

Tabel 3 

Formulasi Strategi 

Matriks Portofolio Bisnis Multi Factor GE 

 

   Daya Tarik  Industri  

B
is

n
is

 

Tinggi Investasi/ 

Berumbuh 

Investasi 

/Bertumbuh  

Investasi 

Slektif 

K
ek

u
at

an
 Sedang Investasi/ 

Berumbuh 

Investasi 

Slektif 

Dinvestasi 

 Rendah Investasi 

Slektif 

Dinvestasi Dinvestasi 

  Tinggi Sedang Rendah 
                                       Sumber: GE & McKinsey & Co.40 
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27 
 

Metode ini memebantu manajer mengembangkan strategi 

organisasi yang berlandaskan daya tarik pasar dan kekuatan bisnis, 

daya tarik pasar merupakan faktor-faktor eksternal perusahaan, faktor 

ini dapat ditentukan berdasarkan tingkat pertumbuhan pasar, 

banyaknya pesaing dalam pasar, serta kelemahan yang dimiliki oleh 

pesaing. Pengukuran daya tarik pasar dan kekuatan bisnis dilakukan 

dengan menetukan nilai rating terlebih dahulu, pada setiap elemen 

yang menjadi indikator pada daya tarik pasar dan kekuatan bisnis, 

kemudian dilakukan pembobotan. Pada Perusahaan BPRS MCI yang 

menjadi daya tarik pasar ialah faktor eksternal yang harus dihadapi. 

Adapun elemen-elemen tersebut dapat dilihan pada tabel daya tarik 

pasar adalah sebagai berikut: 

Tabel 1 

Daya Tarik Pasar 

No Daya Tarik Pasar Bobot Rating Nilai Tertimbang 

     

1 Pertumbuhan pasar    

2 Bebas biaya administrasi    

3 Adanya jaminan dari LPS    

4 Souvenir    

5 Nisbah bagi hasil    

6 Pelayanan    

7  Memiliki banyak pesaing     
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Setelah dapat diketahui daya tarik pasar maka selanjutnya manajer 

harus dapat melihat kekuatan bisnis yang dimiliki oleh perusahaan, 

kekuatan bisnis dapat ditentukan berdasarkan kompetensi inti, kapabilitas 

perusahaan, posisi keuangan perusahaan yang mantap, dan jaringan 

distribusi yang baik. Adapun kekuatan bisnis yang dimiliki oleh BPRS 

MCI dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 2 

Kekuatan Bisnis 

No Kekuatan Bisnis Bobot Rating Nilai Tertimbang 

     

1 Pangsa pasar    

2 Pertumbuhan pangsa  pasar    

3 Mutu produk    

4 Pilihan produk yang beragam    

5 Jaringan distribusi    

6 Efektifitas promosi    

Melalui pendekatan General Elektric sebuah perusahaan/bank 

dapat  merumuskan strategi yang efektif digunakan, dalam mepertahankan 

keeksistensinya dari pesaing dan dapat meperluas pangsa pasar, melalui 

produk-produk yang dikembangkannya serta strategi pemasaran yang 

efektif. Dari pendekatan GE ini BPRS MCI dapat melihat posisi pasar, 

dimana dalam matrik GE perusahan dapat merencanakan strategi, apakah 

akan terus melakukan ivestasi atau dinvestasi.  
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H. Metode Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Penelitian skripsi ini termasuk penelitian lapangan (field reseach), 

yaitu kegiatan penelitian yang dilakukan dilingkungan tertentu, dalam 

hal ini dilakukan di BPRS Mitra Cahaya Indonesia. Guna mendapatkan 

data yang sesuai dengan permasalahan yang akan dibahas.
41

 

2. Pendekatan  Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan model kombinasi 

model atau desain sequential exploratory dimana metode penelitian 

kombinasi yanag menggabungkan metode penelitian kualitatif dengan 

metode kuantitatif secara berurutan, dimana dalam tahap pertama 

peneliti mengunakan metode kualitatif dan tahap kedua metode 

kuantitatif.
42

Dari praktek analisis kondisi bisnis BPRS dalam 

mengangkat pasar industri jasa perbankan penelitian ini bersifat 

diskriptif. 

 Dengan demikian maka dalam konteks ini, sumber data utama 

yang peneliti gunakan adalah kata-kata dan peryataan dari informan. 

Metode kombinasi berfungsi untuk mem-Back Up dari pendekatan GE, 

maka pada penelitian ini membutuhkan adaya populasi dan sample. 
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Koentjaningrat, Metode Penelitian Masyarakat, cet. 8 (Jakarta: PT.Gramedia, 2002), 

hal. 16. 
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3. Data  kuantitatif  

a. Populasi dan sampel 

Populasi menunjukan keadaan dan jumlah objek penelitian 

secara keseluruhan yang memiliki karateristik tertentu.
43

sedangkan 

populasi dalam penelitian ini adalah jumlah BPR/BPRS yang 

berada di seluruh wilayah profinsi Daerah Istimewa Yogyakarta. 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karateristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut, biasanya sampel sangat tergantung pada 

populasinya. Jika besar populasinya diketahui, maka besar sampel 

dapat dihitung.
44

Sebagai sampel dalam penelitian ini, penulis 

mengunakan batasan-batasan sesuai dengan prosedur penelitian 

kuantitatif. Apabila subyek kurang dari 100 maka lebih baik 

diambil semua sehingga penelitian ini merupakan penelitian 

populasi, jika subyeknya lebih besar dari 100 maka dapat diambil 

antara 10%-25% atau lebih.  

Sebagai pertimbangan repersentatif maka diambil sampel 

20% dari jumlah BPR/BPRS di Wilayah DIY, pada tahun 2013 

jumlah BPR/BPRS sebanyak 172 sehingga yang menjadi 

responden peneliti bulatkan menjadi 36 BPR/BPRS. 

Dalam penelitian ini, teknik yang digunakan adalah random 

sampling, maksudnya adalah pemilihan sampel yang ditetapkan 
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Muhammad Teguh,  Metode Penelitian Ekonomi, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 

1999), hal. 125. 
44

Suharsismi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Prektek,(Jakarta: Rinoka 
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31 
 

secara acak. Dalam teknik ini semua individu (BPR/BPRS) dalam 

populasi baik secara sendiri-sendiri atau bersama-sama diberi 

kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai anggota sampel. 

4. Subjek dan Objek Penelitian. 

Subjek penelitian adalah sumber tempat memperoleh data dan 

keterangan penelitian.
45

Dalam penelitian ini yang menjadi subjek 

penelitian terdiri dari dua pendekatan masing-masing sebagai berikut: 

a. Pendekatan kualitatif. 

1) Bpk Indrayono, SE selaku direktur BPRS Mitra Cahaya 

Indonesia. 

2) Ibu Nurten Novitasari, SE selaku kepala bagian manajemen 

operasional BPRS Mitra Cahaya Indonesia. 

3) Para karyawan yang ada di BPRS Mitra Cahaya Indonesia. 

4) Nasabah BPRS Mitra Cahaya Indonesia. 

b. Pendekatan kuantitatif  

1) Semua customor service dari 36 BPR/BPRS yang menjadi 

sampel. 

Sedangkan yang menjadi objek dalam penelitian ini adalah kondisi 

bisnis di BPRS Mitra Cahaya Indonesia dalam mengangkat pasar 

industri jasa perbakan. 
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5. Metode Pengumpulan Data  

Dalam upaya untuk mendapatkan keterangan yang lebih obyektif, 

kongkrit, dan respresentatif, digunakan data sebagai berikut: 

a. Metode pengumpulan data kualitatif.  

Pada pendekatan kualitatif metode pengumpulan data terdiri dari: 

1)  Observasi  

Observasi merupakan suatu proses yang komplek, 

suatu proses yang tersusun dari berbagai proses biologis 

dan psikologis. Dua diantaranya yang terpenting adalah 

proses-proses pengamatan dan ingatan.
46

Metode ini 

dilakukan yaitu dengan mengamati ataupun observasi 

secara langsung dalam kegiatan yang ada di BPRS MCI. 

2) Wawancara  

Wawancara adalah teknik memperoleh keterangan 

untuk tujuan penelitian dengan metode tanya jawab, 

bertatap muka antara orang yang mewawancarai terhadap 

responden dengan mengunakan alat yang sudah dirumuskan 

terlebih dahulu, petunjuk wawancara (interview guide).
47

 

Wawancara dilakukan untuk mendapatkan 

gambaran secara menyeluruh tentang analisis kondisi bisnis 

di BPRS MCI serta strategi yang diterapkan dalam 

mengangkat pasar industri jasa perbankan. Wawancara ini 
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dilakukan diantaranya kepada: Direktur BPRS MCI, Kabag. 

Operasional BPRS MCI, Kabag. Marketing, para karyawan 

dan nasabah. 

3) Dokumentasi. 

Dokumentasi bisa didapatkan melalui dokumen 

profile BPRS MCI, brosur, serta arsip-arsip yang ada di 

BPRS MCI. Dokumentasi ini bertujuan mendapatkan  

gambaran umum tentang BPRS MCI dengan lengkap.
48

 

b. Metode pengumpulan data kuantitatif 

Metode pengumpulan data pada pendekatan kuantitatif 

dilakukan dengan angket, yakni suatu metode dengan 

menggunakan daftar pertanyaan secar tertulis untuk memperoleh 

data berupa jawaban dari responden. Berikut ini akan diuraikan 

masing-masing langkah menyusun angket: 

1) Pembuatan instrumen angket  

Langkah pembuatan instrumen dalam penelitian ini 

digunakan untuk menentukan bagaimana data angket dapat 

diperoleh. 

a) Variabel daya tarik pasar 

Dalam membuat istrumen angket daya tarik pasar, 

peneliti kombinasikan dengan literatur-literatur brosur 
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produk BPRS MCI yang menjadi daya tarik pasar pada 

nasabah. Kemudian peneliti membuat item pertanyaan. 

b) Variabel kekuatan bisnis 

Untuk membuat istrumen angket kekuatan bisnis, 

peneliti kombinasikan dengan literatur–literatur dari 

pendekatan GE. Kemudian peneliti membuat item 

pertanyaan. 

a. Uji validitas dan reabilitas 

1) Uji validitas  

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-

tingkat kesahihan suatu instrumen. Sebuah instrumen dikatakan 

valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan dan dapat 

mengungkap data-data variabel yang diteliti secara tepat. Uji 

validitas pada penelitian ini dilakukan dengan analisis butir 

menggunakan rumus korelasi Produk-Moment sebagai berikut: 

    
   ∑     ∑  ∑  

√  ∑    ∑       ∑    ∑    
 

Keterangan: 

 N : Jumlah respon 

 X :Skor jawaban pertanyaan-pertanyaan tiap responden 

                                 Y : Skor total 

XY : Skor pertanyaan-pertanyaan dikalikan skor total. 
49
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2) Uji reabilitas 

Uji reabilitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana 

instrumen yang digunakan memberikan hasil data yang sama 

jika dilakukan kembali pada obyek yang sama. Suatu pengukur 

dikatakan handal apabila sepanjang pengukur tersebut 

menghasilkan hasil-hasil yang konsisiten. Adapun uji reabilitas 

digunakan teknik pengukuran koefisien alpha. Dengan rumus: 

    [
 

    
] [  

∑  

   
] 

Keterangan: 

r 11 = reabilitas  instrumen 

k     = banyak butir pertanyaan  

∑   = jumlah varians butir 

     = varians total  

Untuk menginterpretasikan koefisien alpha (r11) 

digunakan ketegori menurut Suharsimi Arikunto sebagai 

berikut: 

Tabel 2 

Interprestasi koefisien alpha 

No  Koefisien  interprestasi 

1 Antara 0,800-1,000 Sangat tinggi 

2 Antara 0,600-0,799 Tinggi 

3 Antara 0,400-0,500 Cukup tinggi 

4 Antara 0,200-0,399 Rendah 

5 Antara 0,000-0,199 Sangat rendah 

 

 

6.  Analisis Data 
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Untuk menganalisis data kuantitatif dalam penelitian ini, 

peneliti menggunakan analisis Trend, yakni metode analisis yang 

ditunjukan untuk melakukan peramalan dimasa yang akan datang, 

untuk melakukan peramalan yang baik maka dibutuhkan berbagai 

macam informasi (data) yang cukup banyak dan diamati cukup 

panjang, dalam hal ini adalah pertumbuhan jumlah nasabah baik 

pembiayaan maupun simpana dari tahun 2008 sampai dengan tahun 

2012. 

Analisis Trend dapat diperoleh dengan rumus: 

         

Keterangan: 

Y= variabel yang dicari trendnya 

X= variabel waktu 

α= ∑ Y/N 

b= ∑XY/∑X2 

7. Teknik keabsahan data 

Keabsahan data peneliti dapat dilakukan dengan cara melihat 

validitas dan reabilitas data yang diperoleh. Metode yang dilakukan 

dalam menguji keabsahan data penelitian ini adalah Trianggulasi, 

Trianggulasi adalah teknik pemeriksaan data dengan memanfaatkan 

sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan dan 

pembanding data tersebut. 
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Triangulasi dalam penelitian ini menggunakan dua model yakni 

triangulasi sumber dan triangulasi teknik, triangulasi sumber untuk 

menguji kredebilitas dengan mengecek data melalui beberapa sumber 

yakni pernyataan dari Direktur BPRS MCI, karyawan dan nasabah. 

Sedangkan triangulasi teknik dilakukan dengan cara  membandingkan 

dan mengecek drajat kepercayaan suatu informasi melalui sumber 

yang sama dengan teknik yang berbeda, dalam uji triangulasi ini 

sumber data diperoleh dari hasil wawancara, observasi dan 

dokumentasi. 

Adapun skema uji trianggulasi dapat digambarkan sebagai 

brikut: 

                    Uji Triangulasi Sumber  

           Owner                                                                                        Employers  

(Direktur BPRS MCI)                                                                          (Karyawan) 

 

 

                 User 

                  (Nasabah) 

 

            Uji Triangulasi Teknik 

 

 

 

 

Hasil Wawancara 

BPRS MCI Berkembang baik 

Observasi 

BPRS MCI telah berjalan 

dengan baik dan terus 

berkembang 

Dokumentasi 

Manjemen di BPRS MCI 

telah berjalan dan 

berkembang dengan baik 
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8. Kerangka penelitian dan sekema alur penellitian. 

Kerangka dan sekema alur penelitian ini dibuat untuk 

memberikan gambaran secara ringkas dan mudah dipahami, serta 

untuk mempermudah dalam penyusunan penelitian. 

Kerangka penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Uji reabilitas Penilaian hasi penelitian 

Uji trianggulasi Stategi pengembangan 

produk 

Strategi pemasaran Uji validitas 

Hasil penelitian 

Kajian teoritik 

Thomson (strategi pemasaran 

jasa bank) 

Donald K. Oliferd (manajemen 

strategi) 

Kajian empirik 

Nikmatul Maulna(Skripsi) 

Anjarni Mandasari (Skripsi) 

Vera Agustina (Skripsi) 

Sucherly (Jurnal) 

Pertanyaan penelitian 

Uji Analisis Trend 

Uji trianggulasi 

Uji reabilitas 
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Skema Alur Pemikiaran Proses Penelitian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Analisis Kondisi Bisnis BPRS Dalam Mengangkat Pasar Industri Jasa Perbankan 

 

Langkah 1

 
 

Daya tarik pasar 

Kekuatan bisnis  

Rumusan Masalah Tujuan Penelitian 

Tinjauan kondisi bisnis BPRS 

Tinjauan mengangkat pasar 
industri jasa perbankan  

Tinjauan General Electric 

 

Langkah 2 

Analisis Pembahasa  

Kajian pustakan

 
 

Langkah 4 

Langkah 3 

Kajian empirik 

Kajian teoritik 

Hasil analisis 

Uji trangulasi 

Dokumentasi 

Observasi  

Wawancara 

Metode Penelitian 

Angket 

Uji validitas dan 

reabilitas  

Kesimpulan dan saran Langkah 5 

Uji Analisis Trend 
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I. Sistematika Pembahasan 

 Sistematika pembahasan dalam skripsi ini disusun guna mempermudah 

penelitian dan dapat dipahami secara sistematis, maka kerangka penyusunan 

tersusun sebagai berikut: 

 Bab pertama terdiri dari pendahuluan, penegasan judul, latar belakang 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, dan kegunaan penelitian, kerangka 

teori, metode penelitian dan sistematika pembahasan. 

 Bab kedua, berisi tentang gambaran umum BPRS MCI. Bab ini terdiri dari 

sejarah awal BPRS MCI, tujuan, visi dan misi BPRS MCI, setruktur organisasi, 

dan job decription BPRS MCI. 

 Bab ketiga, bab ini merupakan isi pokok dari skripsi, membahas tentang 

hasil penelitian dari analisis data. Yaitu tentang analisis kondisi bisnis di BPRS 

MCI dalam mengangkat pasar industri jasa perbankan.  

 Kemudian yang terakhir adalah bab empat yang berisi penutup yang 

merupakan kesimpulan dan saran-saran. 
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BAB IV 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian dan analisis dalam bab-bab sebelumnya dapat 

disimpulkan bahwa kondisi bisnis di BPRS MCI dalam mengangkat pasar 

industri jasa yang dimilikinya sudah cukup baik, berdasarkan hasil analisis 

siklus hidup produk dijelaskan bahwa pertumbuhan nasabah di BPRS MCI 

dari tahun 2008 sampai 2012 terus mengalami peningkatan. Dalam 

peneletian ini penyusun juga menggunakan analisis pesaing, strategi 

pengembangan produk, strategi generic versi Porter dan strategi 

pemasaran, semua elemen tersebut dilakukan guna menunjang pendekatan 

GE. Pada peta strategi General Electric dapat disimpulkan bahwa: 

1. Posisi perusahaan BPRS MCI untuk saat ini berada pada ranah 

“Investasi Selektiv” dimana kekuatan bisnis atau faktor internal bank 

pada posisi mendekati tinggi (3,65) dan daya tarik pasar atau faktor 

eksternal pada posisi sedang (3,5). 

2. Alternatif strategi yang dapat digunakan oleh bank BPRS MCI adalah 

perusahaan dapat merebut pangsa pasar dengan cara meningkatkan 

jangkauan pemasaran serta mulai untuk menggunakan media eletronik 

sebagai media pemasaran, sehingga produk dapat dikenal oleh 

masyrakat luas. Hal ini harus ditunjang dengan mempertahankan 

perkembangan jumlah nasabah, peningkatan kualitas pelayanan dan 

kualitas mutu produk. 
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B. SARAN  

Saran yang dapat penyusun berikan untuk kondisi bisnis BPRS 

MCI dalam mengangkat pasar industri jasa perbankan yang dimilikinya 

adalah sebagai berikut:  

1. Pada pendekatan peta strategi Generel Electric telah dikatakan bahwa 

faktor eksternal atau daya tarik pasar pada posisi sedang, maka 

langkah yang harus ditempuh ialah BPRS MCI mulai meperluas 

daerah pemasaran dengan mulai menggunakan media eletronik, agar 

masyarakat luas dapat mengetahui produk-produknya dan mengenal 

BPRS MCI mengingat lokasinya yang sangat strategis. 

2. Upaya selanjutnya yang ditempuh BPRS MCI untuk menunjang 

pertumbuhan perusahaan, adalah dengan terus meningkatakan kualitas 

pelayanan serta berinovasi dalam meberikan produk serta jasa 

perbankan yang dimilikinya, agar nasabah semakin loyal untuk 

menggunakan produk-produk perbankan di BPRS MCI. 
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C. PENUTUP 

Alhamdulilah Hi Robbil A’lamin, rasa syukur yang tak terhingga 

penyusun panjatkan kehadirat Allah SWT, yang telah melimpahkan taufik 

hidayah dan beserta inayahnya sehingga penyusun menyelesaikan skripsi 

ini dengan lancar tanpa hambatan suatu apapun. 

Peyusun sadari bahwa penyusunan skripsi ini masih jauh dari 

kesempurnaan karena tiada gading yang tak retak begitu pula perjalanan 

penyusun dalam menyelesaikan skripsi ini, masih banyak terdapat 

kekurangan maupun hambatan-hambatan. Oleh karena itu, penyusun 

mengharap kritik dan saran dari para pembaca demi kesempurnaan skripsi 

ini. 

Ahirnya, semogga skripsi ini dapat bermanfaat bagi semua pihak, 

khususnya bagi penyusun, dan semogga dapat memberikan tambahan 

referensi untuk mengembangkan ilmu pengetahuan khususnya dibidang 

Lembagga Keuangan Islam. Amin-Amin Ya Robal Alamin. 
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