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1. Konsonan 

No. Arab Latin No. Arab Latin 

 ا 1
Tidak 

dilambangkan 
 Ṭ ط 16

 Ẓ ظ B 17 ب  2

 ’ ع T 18 ت  3

 G غ Ṡ 19 ث  4

 F ف J 20 ج 5

 Q ق Ḥ 21 ح 6

 K ك  Kh 22 خ 7

 L ل D 23 د 8

 M م Ż 24 ذ 9

 N ن R 25 ر 10

 W و  Z 26 ز 11

 H ه S 27 س  12

 ‘ ء Sy 28 ش  13

 Y ي  Ṣ 29 ص  14

    Ḍ ض  15
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2. Vokal 

Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri 

dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

 

a. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 

tanda atau harkat, transliterasinya sebagai berikut:  

Tanda Nama Huruf Latin 

  َ  Fatḥah A 

  َ  Kasrah I 

  َ  Dammah U 

 

b. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya 

gabungan huruf, yaitu: 

 

Tanda dan Huruf Nama Gabungan Huruf 

َ  ي   Fatḥah dan ya Ai 

َ  و   Fatḥah dan wau Au 

 

Contoh: 

  kaifa  : كيف 

 haul : هول  
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3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat 

dan huruf,transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda 

ا  Fatḥah dan alif atau ya Ā ي  /َ 

ي  َ  Kasrah dan ya Ī 

ي  َ  Dammah dan wau Ū 

 

Contoh: 

 qāla : ق ال  

م ى  ramā : ر 

 qīla : ق يْل  

 yaqūlu : ي ق وْل  

 

4. Ta Marbutah (ة) 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 

a. Ta marbutah (ة) hidup 

Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat 

fatḥah, kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 

b. Ta marbutah (ة) mati 

Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 

transliterasinya adalah h. 

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah 

 ,diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al (ة)



  

xiv 
 

serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah 

 .itu ditransliterasikan dengan h (ة)

 

Contoh: 

طْف الْ  ة  اْلَ  وْض   Rauḍah al-aṭfāl/ rauḍatulaṭfāl :      ر 

ة ن وّر  يْن ة  الْم  د   /Al-Madīnah al-Munawwarah  :     ا لْم 

alMadīnatul Munawwarah 

ةْ   Ṭalḥah  :   ط لْح 

 

Catatan: 

Modifikasi 

1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa 

tanpa transliterasi, seperti M. Syuhudi Ismail, sedangkan 

nama-nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. 

Contoh: Ḥamad Ibn Sulaiman. 

2. Nama Negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia, 

seperti Mesir, bukan Misr; Beirut, bukan Bayrut; dan 

sebagainya. 

3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 

Indonesia tidak ditransliterasi. Contoh: Tasauf, bukan 

Tasawuf. 
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ABSTRAK 

 

 

Nama : Nazar 

NIM : 180603175 

Fakultas/Prodi : Ekonomi dan Bisnis Islam/Perbankan Syariah 

Judul : “Analisis Strategi Dan Kendala Lembaga 

Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah 

Dalam Mengembangkan Usaha Mikro Kecil 

Menengah Di Kota Banda Aceh” 

Pembimbing I : Muhammad Arifin Ph,D  

Pembimbing II : Akmal Riza, S.E., M.Si 

 

Lembaga keuangan syariah memiliki peran penting terhadap 

pengembangan UMKM dengan menawarkan pembiayaan 

berdasarkan prinsip syariah. Peneliti bertujuan untuk mengetahui 

strategi dan kendala LKMS Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan UMKM di Banda Aceh. Jenis penelitian lapangan 

dengan pengumpulan data secara wawancara,dan metode analisis 

kualitatif deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan ada 3 strategi 

yang dilakukan oleh LKMS:1) strategi penyediaan informasi 2) 

strategi penyediaan produk, 3)strategi pelayanan. Kendala internal 

dan ekternal yang dihadapi LKMS dalam mengembangkan UMKM, 

secara internal: a)kurangnya SDM/karyawan, b)pemberian modal 

usaha memiliki batasan. Sedangkan kendala eksternal, a)kurangnya 

pemahaman masyarakat terhadap LKMS, b)kurangnya skill dan 

pengetahuan nasabah tentang manajemen UMKM, c)dampak  

pandemi Covid-19.  
 

Kata Kunci: Strategi, Kendala, Pengembangan UMKM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) suatu badan yang 

melakukan kegiatan-kegiatan di bidang keuangan dengan mengelola 

uang baik dari masyarakat maupun dari Stake holder lainnya 

disalurkan dalam bentuk pembiayaan dengan menggunakan prinsip 

syariah. Dengan asumsi perbandingan bahwa lembaga keuangan 

besar salah satunya dalam bentuk bank dengan modal berskala besar, 

maka Lembaga Keuangan Mikro juga bentuk lain dari bank atau 

sejenisnya yang mempunyai skala kecil dan diperuntukan untuk 

sektor usaha mikro kecil. Hal ini dikategorikan kedalam Baitul Mal 

Wattamwil, Koperasi Syariah dan Bank Perkreditan Rakyat Syari’ah 

(BPRS) (Jenita, 2017). 

Keberadaan lembaga keuangan di Indonesia dapat mendukung 

kegiatan perekonomian nasional,termasuk lembaga keuangan mikro 

(LKM) baik yang berprinsip syariah (LKMS) maupun konvensional 

(LKM). Keberadaan lembga keuangan tidak dapat dipisahkan dari 

sektor rill atau kegiatan ekonomi masyarakat. Salah satu contoh 

hubungan antara Usaha mikro kecil menengah (UMKM) dan 

LKM/LKMS, di mana dari segi permodalan selama ini UMKM 

menjadikan LKM/S sebagai sumber perolehan permodalan, karena 

sebagian besar UMKM tidak dapat memenuhi persyaratan untuk 

mendapatkan pembiayaan dari perbankan. 
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Lembaga Keuagan Mikro Syariah memilki ciri khas adanya 

Dewan Pengawas Syariah, bisnis pada LKMS bukan hanya 

berdasarkan profit oriented, tetapi juga falah oriented, yakni 

kemakmuran di dunia dan kebahagiaan diakhirat, lembaga keuangan 

mikro syariah hanya melakukan investasi yang halal dan tidak 

menimbulkan kemudharatan (Nasrullah, 2021).  

Dalam Undang-Undang Nomor 1 Tahun 2013 tentang LKM 

disebutkan bahwa dengan karakteristiknya yang lebih fleksibel pada 

beberapa hal seperti masalah birokrasi, produk, pelayanan dan 

angunan, LKM/LKMS diyakini dapat meningkatkan pendanaan atau 

akses keuangan bagi masyarakat yang berpenghasilan rendah, hal ini 

sebagaimana tujuan dari LKMS: Menurut Undang-Undang Nomor 

1 Tahun 2013 yakni (a). Meningkatkan akses pendanaan skala mikro 

bagi masyarakat; (b). Membantu peningkatan pemberdayaan 

ekonomi dan produktivitas masyarakat; dan (c). Membantu 

peningkatan pendapatan dan kesejahteraan masyarakat; terutama 

masyarakat miskin dan/atau berpenghasilan rendah. 

Berlakunya Qanun Aceh Nomor 11 Tahun 2018 tentang 

Lembaga Keuangan Syariah (LKS), yang menjadi terobosan penting 

dalam membangun ekonomi Islam di Aceh. Hal ini beriringan 

dengan keistimewaan Aceh dalam menjalankan pelaksanaan syariat 

Islam. Ada tiga hal yang diperhatikan dalam melandasi 

pembentukan Qanun LKS di Aceh, yaitu filosofis, sosiologi, dan 

yuridis. Secara filosofis, qanun berpegang pada Al-Quran dan Hadist 
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yang telah menjadi keyakinan serta pegangan hidup bagi masyarakat 

Aceh untuk mewujudkan pelaksanaan syariat Islam secara kaffah.  

Salah satu rangka untuk mewujudkan ekonomi masyarakat 

Aceh yang adil dan sejahtera dalam naungan syariat Islam, sangat 

diperlukan jasa lembaga keuangan sistem syariah. Sementara secara 

yuridis, qanun tersebut sangat memungkinkan dibuat, karena Aceh 

diberikan kewenangan oleh pemerintah untuk mengembangkan dan 

mengatur pelaksanaan syariat Islam, sesuai Undang-Undang Nomor 

11 Tahun 2006 tentang pemerintah Aceh 

(https://nasional.tempo.co.id). Setiap tahunnya unit usaha UMKM di 

Kota Banda Aceh mengalami perkembangan dari tahun 2019- 2021, 

data yang tersedia pada kementerian koperasi dan usaha kecil 

menengah dari tahun 2019- 2022. Dapat dilihat pada Tabel 1.1 

Tabel 1.1 

Perkembangan UMKM Kota Banda Aceh 

Periode 2019-2021  
Tahun Jumlah UMKM 

2019 10,944 

2020 12,012 

2021 16,970 

Jumlah 39,926 

Sumber: Dinas Koperasi Dan Usaha Kecil Menengah Aceh, 2022 

Berdasarkan tabel 1.1 menjelaskan bahwa perkembagan 

UMKM di Kota Banda Aceh setiap tahunnya meningkat dari tahun 

2019 sebanyak 10,944 hingga tahun 2021 sebanyak 16,970 UMKM, 

hal ini menunjukkan bahwa sektor ekonomi khususnya UMKM 

dapat menopang kesejahteraan dan meningkatkan perekonomian.  

UMKM mempunyai potensi sangat besar sebagai sektor yang dapat 

https://nasional.tempo.co.id/
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meningkatkan pendapatan daerah dan berjalannya roda 

perekonomian, kemudian mengurangi tingkat pengangguran dan 

mengurangi tingkat kemiskinan yang ada di Kota Banda Aceh. 

LKMS Mahirah Muamalah merupakan lembaga keuangan 

mikro syariah milik pemerintah Kota Banda Aceh yang berdiri sejak 

15 Desember 2017 dengan akte notaris nomor 13. Menjadi Badan 

Usaha Milik Pemerintah Kota (BUMK) dalam upaya untuk 

meningkatkan perekonomian di Kota Banda Aceh, Lembaga ini 

diharapkan dapat menjawab tantangan dan kebutuhan masyarakat 

khususnya rakyat kecil yang membutuhkan bantuan modal mikro. 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) Mahirah 

Muamalah juga menghadirkan berbagai produk tabungan yang 

mengelola keuangan masyarakat dengan prinsip-prinsip syariah. 

Sebagai Lembaga intermediasi yang beroperasi dengan 

berlandaskan pada Syariat Islam, PT.LKMS Mahirah Muamalah 

melakukan kegiatan penghimpunan dana berpedoman pada hukum-

hukum Dinul Islam, peraturan perundang-undangan dan peraturan 

yang dikeluarkan oleh Pemerintah maupun Otoritas Jasa Keuangan 

(OJK) sebagai pembina dan pengawas perbankan nasional (Yanuar, 

dkk.2019). Salah satu produk-produk LKMS Mahirah Muamalah 

seperti, produk tabungan (tabungan investasi muamalah, dana titipan 

wadiah dan dana sosial) kemudian produk pembiayaan (murabahah, 

mudharabah, musyarakah, ijarah, salam dan qardhul hasana) 

(https//:lkmmahirahsyariah). 
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Tabel 1.2 

Indikator LKMS Mahirah Muamalah 

Tahun 2019-2021 
No Jenis Indikator 2019 2020 2021 

1 Jumlah Nasabah 4,782 7,503 10,047 

2 Pembiayaan Disalurkan 10 M 18,4 M 28 M 

3 Dana Pihak Ketiga 24,2 M 33,3 M 40,3 M  

4 Jumlah Aset 26,7 M 38,2 M 51,3 M 

Sumber: LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 Berdasarkan tabel 1.2 dapat dilihat bahwa jumlah nasabah 

pada tahun 2019 sampai dengan tahun 2021 berjumlah 22,332 yang 

mana terus mengalami peningkatan setiap tahunnya, dan keuangan 

LKMS Mahirah Muamalah mengalami peningkatan selama 3 tahun 

terakhir 

Pertumbuhan usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 

memerlukan modal yang tidak sedikit, permodalan dalam sebuah 

usaha salah satu faktor penting dalam mempertahankan 

keberlangsungan usaha dan untuk mencapai tingkat pendapatan 

yang optimal (Karim, 2010). Dalam mengatasi masalah permodalan 

yang terjadi pada UMKM dibutuhkan sebuah lembaga keuangan 

untuk menyalurkan pembiayaan atau permodalan kepada pelaku 

usaha yang membutuhkannya. Oleh karena itu, keberadaan LKMS 

Mahirah Muamalah diharapkan dapat memberikan kontribusi 

kepada pengusaha UMKM kota Banda Aceh berupa pinjaman atau 

pembiayaan melalui produknya. 

Dalam menjalankan usaha pelaku UMKM tidak selalu 

kegiatan usahanya lancar, hal tersebut disebabkan karena adanya 

faktor-faktor penghambat seperti, minimnya jumlah modal, 
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kesulitan dalam perizinan usaha dan banyak hal-hal lain yang 

menyebabkan UMKM untuk sulit berkembang (https://gobiz.co.id).  

Kendala yang dialami pelaku UMKM di kota Banda Aceh 

pada saat ini sulitnya untuk mendapatkan modal dan perpanjangan 

tambahan modal dari lembaga keuangan, hal ini disebabkan karena 

lembaga keuangan ragu memberikan pinjaman modal  kepada 

pelaku UMKM disebabkan karena menurunya jumlah pendapatan 

UMKM pada masa pandemi Covid-19, Kendala-kendala lain juga 

dihadapi pelaku UMKM seperti menurunya jumlah permintaan 

barang yang mengakibatkan barang tersebut tidak dapat dijual lagi 

(busuk, rusak, kadaluarsa dan lainnya), sehingga menyebabkan 

perputaran uang pelaku UMKM tidak lancar, para pelaku UMKM 

kota Banda Aceh berharap adanya strategi baru dari lembaga 

keuangan untuk membantu usaha mereka agar dapat berjalan normal 

walaupun dalam keadaan pandemi Covid-19 (Ramadhan, 2021). 

Kebanyakan pelaku UMKM di Banda Aceh mengambil 

produk pembiayaan murabahah hal ini disebabkan karena produk 

pembiayaan murabahah memang di khsususkan untuk pelaku 

UMKM. Pemberian pembiayaan produk murabahah merupakan 

pinjaman dalam bentuk kredit yang disalurkan oleh pihak PT. LKMS 

Mahirah Muamalah kepada pengusaha mikro yang dapat 

dimungkinkan diberikan, adapun sasaran pembiayaan murabahah 

ini diprioritaskan kepada masyarakat atau pengusaha mikro yang 

bergerak disemua sektor ekonomi, dimungkinkan juga dalam batas-

batas tertentu untuk pengusaha kecil dalam rangka membantu 
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pengembangan usaha mikro, kecil, dan menengah di kota Banda 

Aceh. Fasilitas pembiayaan produk murabahah yang diberikan 

dengan jangka waktu maksimal 12 bulan, dan jumlah pembiayaan 

yang diberikan mulai dari Rp500.000-Rp5000.000 bagi pemula yang 

ingin membuka usaha, dimana untuk jumlah angsuran yang harus 

dibayar oleh nasabah tergantung dari margin dan jangka waktu serta 

jumlah pembiayaan yang diberikan oleh LKMS Mahirah Muamalah 

(Zulfikar, 2021). 

Sebagaimana tujuan pemerintah Kota mendirikan LKMS 

Mahirah Muamalah salah satu upaya untuk meningkatkan dan 

memajukan akses usaha mikro serta untuk membumi hanguskan 

praktek-praktek rentenir agar masayarakat terlepas dari jeratan 

tengkulak yang menghisap darah pelaku UMKM di kota Banda 

Aceh. Sejak dibentuknya PT.LKMS Mahirah Muamalah pemerintah 

kota Banda Aceh sudah berhasil melepas masyarakat pelaku usaha, 

mikro, kecil dan menengah dari praktek riba. Pada Tahun 2018 

jumlah rentenir di kota Banda Aceh sebanyak 80%, Tahun 2019 

turun menjadi 14%, dan pada Tahun 2020 jumlah rentenir turun lagi 

menjadi 2% (https://infopublik.id). 

Penelitian yang pernah dilakukan sebelumnya untuk dapat 

menguatkan penelitian ini diantaranya yang dilakukan oleh Kamal 

dan Riza (2021), bahwa pembiayaan UMKM sudah efektif yang 

dilakukan Bank Aceh dalam upaya pengentasan kemiskinan di Aceh 

sehingga dapat meningkatkan pendapatan, mengembangkan usaha, 

dan membuka lapangan kerja. Selanjutnya penelitian Riyadi (2019), 

https://infopublik.id/
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menunjukkan bahwa LKMS memberikan dampak positif untuk 

meningkatkan usaha mikro,selanjutnya penelitian yang dilakukan 

oleh Pratomo, dkk. (2009), bahwa BMT memberikan peluang dalam 

pembiayaan kepada nasabah untuk dapat membuka usaha baru 

dengan konsep bagi hasil yang adil dan menguntungkan, selanjutnya 

penelitian yang dilakukan oleh Jenita (2017), mengemukakan bahwa 

pelaku UMKM memerlukan peranan Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah terutama dalam hal permodalan yang digunakan untuk 

memperluas pasar dan megembangkan usahanya sehingga 

berkontribusi besar dalam perekonomian nasional.  

Oleh karena itu, dalam penelitian ini peneliti akan fokus 

mengkaji bagaimana strategi PT.LKMS Mahirah Muamalah, dalam 

mengembangkan para pelaku UMKM di Kota Banda Aceh. 

Berdasarkan pemaparan latar belakang masalah diatas, maka peneliti 

tertarik untuk mengkaji dan melakukan penelitian lebih lanjut 

dengan judul “Analisis Strategi dan Kendala Lembaga Keuangan 

Mikro Syariah Mahirah Muamalah Dalam Mengembangkan 

Usaha Mikro Kecil Menengah di Kota Banda Aceh” 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan uraian latar belakang di atas, maka 

peneliti dapat menentukan rumusan masalah pada penelitian ini, 

yaitu: 
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1. Bagaimana strategi penyediaan informasi yang dilakukan 

LKMS Mahirah Muamalah terkait dengan pengembangan 

UMKM di Kota Banda Aceh? 

2. Bagaimana strategi penyediaan produk pembiayaan LKMS 

Mahirah Muamalah dalam mengembangkan UMKM di Kota 

Banda Aceh? 

3. Bagaimana strategi pelayanan yang dilakukan LKMS 

Mahirah terkait dengan pengembangan UMKM di Kota 

Banda Aceh? 

4. Apa saja kendala LKMS Mahirah Muamalah dalam 

membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan perumusan masalah,penelitian ini bertujuan 

untuk: 

1. Untuk mengetahui strategi informasi yang dilakukan LKMS 

Mahirah Muamalah terkait dengan pengembangan UMKM 

di Kota Banda Aceh? 

2. Untuk mengetahui strategi penyediaan produk pembiayaan 

LKMS Mahirah Muamalah dalam mengembangkan UMKM 

di Kota Banda Aceh? 

3. Untuk mengetahui strategi pelayanan yang dilakukan LKMS 

Mahirah terkait dengan pengembangan UMKM di Kota 

Banda Aceh? 
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4. Untuk mengetahui kendala LKMS Mahirah Muamalah 

dalam membantu pengembangan UMKM di Kota Banda 

Aceh? 

1.4 Manfaat Hasil Penelitian 

1.4.1 Manfaat Akademisi (Teoritis)  

Dengan adanya penelitian ini maka akan dapat menambah 

pengetahuan mengenai Strategi dan kendala yang dialami Lembaga 

Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan Usaha Mikro Kecil dan Menengah di kota Banda 

Aceh. 

Dengan adanya penelitian ini maka dapat dijadikan acuan 

dalam meneliti tentang Strategi dan kendala Lembaga Keuangan 

Mikro Syariah Mahirah Muamalah dalam dalam megrmbangkan 

UMKM dan dapat berguna bagi mahasiswa yang melakukan kajian 

tentang Strategi dan kendala Lembaga Keuangan Mikro Syariah. 

1.4.2 Manfaat Praktis (Operasional) 

Dengan adanya penelitian ini di Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah Mahirah Muamalah dapat dijadikan sebagai masukan serta 

dapat memberikan saran yang berguna sehingga dapat dijadikan 

bahan pertimbangan bagi pihak instansi Mahirah Muamalah dalam 

solusi penyelesaian masalah yang terjadi di instansi. 
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1.5 Sistematika Pembahasan 

BAB I PENDAHULUAN  

Berisi tentang latar belakang penelitian, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan 

sistematika pembahasan.  

BAB II LANDASAN TEORI  

Membahas tentang landasan teori, yang berhubungan 

Strategi dan kendala dalam meningkatkan pendapatan 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah. 

BAB III METODE PENELITIAN  

Membahas tentang metode penelitian yang berisi 

penjelasan mengenai jenis penelitian, sumber data, 

teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data.  

BAB IV  HASIL PENELITIAN  

Membahas tentang metode penelitian dan pembahasan, 

terdiri dari memuat deskripsi objek penelitian, hasil 

analisis serta pembahasan secara mendalam tentang 

hasil penelitian.  

BAB V KESIMPULAN  

Kesimpulan dan saran pada bab ini membahas 

kesimpulan dari hasil penelitian dan memberikan saran 

berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada 

bagian akhir berisi referensi (daftar pustaka). 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Lembaga Keuangan Mikro 

2.1.1 Definisi Lembaga Keuangan Mikro 

Menurut undang-undang No. 1 tahun 2013 tentang Lembaga 

Keuangan Mikro, LKM adalah lembaga keuangan yang khusus 

didirikan untuk memberikan jasa pengembangan usaha dan 

pemberdayaan masyarakat, baik melalui pinjaman atau pembiayaan 

dalam usaha skala mikro kepada anggota dan masyarakat, 

pengelolaan simpanan, maupun pemberian jasa konsultasi 

pengembangan usaha yang tidak semata-mata mencari keuntungan 

(Undang-Undang Nomor.1 Tahun 2013). 

Sedangkan yang dimaksud dengan Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah adalah Lembaga Keuangan Mikro yang menggunakan 

prinsip-prinsip syariah dengan adanya Dewan Pengawas Syariah 

(DPS) guna mengawasi operasional yang sesuai dengan fatwa 

Dewan Syariah Nasional (DSN) (Yuliandri, 2009). 

2.1.2 Jenis-Jenis Lembaga Keuangan Mikro 

Jenis LKM sangat bervariasi, baik ditinjau dari sisi 

kelembagaan tujuan pendirian, budaya masyarakat, kebijakan 

pemerintah maupun sasaran lainnya. Secara umum, LKM di 

Indonesia dapat dikelompokkan menjadi dua jenis, yaitu yang 

bersifat formal dan informal LKM formal terdiri dari bank, yaitu 

Badan Kredit Desa (BKD), Bank Prekreditan Rakyat (BPR), dan 
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BRI Unit, sementara LKM formal non bank mencakup Lembaga 

Dana dan Kredit Pedesaan (LDKP), Koperasi (Koperasi Simpan 

Pinjam dan Koperasi Unit Desa) dan Pegadaian. Adapun LKM 

informal terdiri dari berbagai kelompok dan Lembaga Swadaya 

Masyarakat (KSM dan LSM), Baitul Maal wat Tamwil (BMT), 

Lembaga Ekonomi Produktif Masyarakat Mandiri (LEPM), Unit 

Ekonomi Desa Simpan Pinjam (UEDSP) serta berbagai bentuk 

kelompok lainnya. 

2.1.3 Peran Lembaga Keuangan Mikro 

Pada dasarnya, peran lembaga keuangan mikro sama dengan 

peran yang dimiliki oleh lembaga keuangan pada umumnya yaitu: 

1. Pengalihan asset (asset transmutation) menggalihkan asset 

dari unit surplus ke unit defisit. 

Bank dan lembaga keuangan bukan bank akan memberikan 

pinjaman kepada pihak yang membutuhkan dana dalam 

jangka waktu tertentu yang telah disepakati. Sumber dana 

pinjaman tersebut diperoleh dari pemilik dana yaitu unit 

surplus yang jangka waktunya dapat diatur sesuai keinginan 

pemilik dana. Dalam hal ini bank dan lembaga keuangan 

bukan bank berperan sebagai pengalih asset dari unit surplus 

(lenders) kepada unit defisit (borrowers). Dalam kasus yang 

lain, pengalihan asset dapat pula terjadi jika bank dan 

lembaga keuangan bukan bank menerbitkan sekuritas 

sekunder (giro, deposito berjangka, dana pensiun, dan 

sebagainya) yang kemudian dibeli oleh unit surplus dan 
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selanjutnya ditukarkan dengan sekuritas primer (saham, 

obligasi, promes, commercial papper dan sebagainya) yang 

diterbitkan oleh unit defisit. 

2. Transaksi (transaction) memberikan kemudahan transaksi 

barang dan jasa. 

Bank dan lembaga keuanga bukan bank memberikan 

berbagai kemudahan kepada pelaku ekonomi untuk 

melakukan transaksi barang dan jasa. Produk-produk yang 

dikeluarkan oleh bank dan lembaga keuangan bukan bank 

(giro, tabungan, deposito, saham, dsb) merupakan pengganti 

dari uang dan dapat digunakan sebagai alat pembayaran. 

3. Likuiditas (liquidity) menawarkan produk dana dengan 

berbagai alternatif tingkat likuidasi. 

Unit surplus dapat menempatkan dana yang dimilikinya 

dalam bentuk produk-produk berupa giro, tabungan, 

deposito, dan sebagainya. Produk-produk tersebut masing-

masing mempunyai tingkat likuiditas yang berbeda-beda. 

Untuk kepentingan likuiditas pemilik dana, mereka dapat 

menempatkan dananya sesuai dengan kebutuhan. 

4. Efisiensi (efficiency) 

Bank dan lembaga keuangan bukan bank dapat menurunkan 

biaya transaksi dengan jangkauan pelayanannya. Peranan 

bank dan lembaga keuangan bukan bank sebagai broker 

adalah mempertemukan pihak-pihak yang saling 
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membutuhkan. Adanya informasi yang tidak simetris antara 

peminjam dan investor (Susilo, 2000). 

2.2 Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

2.2.1 Pengertian Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) merupakan 

istilah yang berlandaskan badan usaha dengan keuntungan tahunan 

yang kurang dari 200 juta rupiah. Dari sudut pandang pemilik usaha, 

UMKM digambarkan sebagai usaha bisnis yang dijalankan oleh 

individu, rumah tangga, atau badan usaha ukuran kecil yang bukan 

berasal dari kalangan atas namun dari kalangan menengah kebawah 

(Purba, dkk.2021). 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) adalah usaha 

yang memiliki peranan penting dalam perekonomian Negara 

Indonesia, baik dari segi lapangan kerja yang tercipta maupun dari 

sisi jumlah usahanya. (Solang, 2019) dan berdasarkan undang-

undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 tentang usaha 

mikro, kecil dan menengah (UMKM). Maka yang dimaksud dengan 

usaha mikro, kecil, dan menengah adalah sebagai berikut: 

1. Usaha mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan 

atau disebut juga badan usaha perorangan  

2. Usaha kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 

sendiri yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan 

usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan 

cabang perusahaa yang dimilki, dikuasai, atau menjadi 
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bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 

menengah atau usaha besar. 

3. Usaha mengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 

sendiri yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan 

usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang 

perusahaan yang dimiliki, dikuasai atau menjadi bagian baik 

langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau 

besar. 

2.2.2 Peranan Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

Usaha, mikro, kecil dan menengah (UMKM) di Indonesia 

memiliki peran penting bagi pembangunan dan perkembangan 

ekonomi Negara, sehingga pemerintah memandang perlu kehadiran 

para pelaku UMKM. Pemerintah memberi perhatian lebih kepada 

para pelaku usaha UMKM yang turut berperan sebagai penyangga 

ekonomi rakyat kecil. Hal ini dapat kita lihat dari adanya kerjasama 

antara UMKM dan koperasi secara khusus diwadahi oleh kementrian 

koperasi dan UMKM (Herman, 2013). 

Menurut departemen koperasi dalam perekonomian Indonesia, 

usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) memiliki beberapa 

peran penting, antara lain: 

1. Sebagai pemeran utama dalam kegiatan dan pemerataan 

ekonomi. 

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) berperan 

sebagai sarana untuk lebih memeratakan tingkat 

perekonomian masyarakat kecil. Hal ini disebabkan karena 
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keberadaan UMKM yang tersebar di berbagai lokasi dan 

tempat yang berbeda dengan lokasi perusahaan besar. 

Keberadaan UMKM bisa kita temukan hampir di 34 provinsi 

sehingga mampu memperkecil jurang perbedaan tingkat 

ekonomi antara masyarkat miskin dengan kaya. 

2. Penyedia lapangan kerja yang terbesar. 

Usaha mikro, kecil dan menengah (UMKM) berperan 

penting dalam hal penciptaan kesempatan kerja. Hal ini 

disebabkan tingginya jumlah angkatan kerja akibat dari 

besarnya jumlah penduduk, dan keterbatasan usaha besar 

dalam menyerap para pencari kerja serta ketidak mampuan 

usaha besar dalam menciptakan kesempatan kerja. 

Terbukanya lapangan kerja pada sektor UMKM secara tidak 

langsung memberi kesempatan bagi tenaga kerja untuk 

mendapatkan pekerjaan. UMKM dipercaya mampu 

berkontribsi terhadap upaya pengentasan kemiskinan melalui 

penciptaan lapangan kerja. 

3. Peran UMKM dalam kesejahteraan masyarakat. 

Peran UMKM dalam membangun perekonomian Negara 

khususnya ekonomi masyarkat sekitar untuk pemenuh 

kebutuhan sehari-hari terlebih masa yang akan datang sangat 

berdampak terhadap kegiatan ekonomi masyarkat dan 

pertumbuhan perekonomian di Indonesia dalam berbagai 

keadaan. Pada saat diterpa krisis moneter, UMKM mampu 

bertahan dibandingkan perusahaan besar. Hal ini disebabkan 
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sifat dan karakterisktik kegiatan UMKM tidak terlalu 

tergantung pada modal besar atau pinjaman dari luar dan 

dalam mata uang asing (Herman, 2013). 

4. Penciptaan pasar baru dan sumber inovasi. 

Keberlanjutan usaha pada UMKM dapat dilihat dari 

kebeberhasilan UMKM tersebut dalam melakukan inovasi 

pada produknya maupun dalam pengelolaan karyawan dan 

pelanggan yang baik, serta pengambilan terhadap modal 

awalnya. Hal ini menunjukkan bahwa UMKM memiliki 

potensi untuk berkembang dan dapat melihat peluang 

sekaligus berinovasi secara berkesinambungan. 

5. Sebagai salah satu sumber pemasukan devisa bagi Negara. 

Peran UMKM berkontribusi terhadap neraca pembayaran. 

Kontribusi UMKM terhadap neraca pembayaran juga 

berperan sebagai alat dalam memeratakan pendapatan yang 

mampu mengurangi kesenjangan kesejahteraan diantara 

golongan masyarakat (Purba, dkk. 2020). 

2.2.3 Kriteria Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

Kriteria UMKM dapat dikelompokkan berdasarkan jumlah 

aset dan omzet yang dimilki masing-masing badan usaha 

sebagaimana rumusan Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 

tentang UMKM, sedangkan pengelompokan berdasarkan jumlah 

karyawan yang terlibat dalam sebuah usaha tidak dirumuskan dalam 

Undang-Undang tersebut. (Handini, dkk. 2019). Kriteria UMKM 
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yang ditentukan berdasarkan aset dan omzet yang dimiliki dapat 

dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 2.1 

Kriteria UMKM Berdasarkan Aset dan Omzet 
No. Jenis usaha Aset Omzet 

1. Usaha mikro Maksimum  

Rp.50 juta 

Maksimum Rp.300 

juta 

2. Usaha kecil Rp.50 juta 

s/d 500 juta 

Rp.300 juta  

s/d 2,5 milyar 

3. Usaha menengah Rp.500 juta  

s/d 1 milyar 

Rp.2,5 milyar  

s/d 50 milyar 

Sumber: Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 

Sementara itu, BPS merumuskan kriteria UMKM bedasarkan 

jumlah tenaga kerja seperti yang terlihat pada tabel dibawah ini. 

Tabel 2.2 

Kriteria UMKM Berdasarkan Jumlah Tenaga Kerja 

No. Kelompok UMKM Jumlah Tenaga Kerja 

1. Usaha mikro Kurang dari 4 orang 

2. Usaha kecil 5 sampai 19 orang 

3.  Usaha menengah 20 sampai 99 orang 
Sumber: Biro Pusat Statistik (BPS). 2022 

2.2.4 Ciri dan Karekteristik Usaha Mikro Kecil Menengah 

(UMKM) 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) tidak hanya 

berbeda dari segi modal, omzet, dan jumlah tenaga kerja. Perbedaan 

UMKM dengan usaha besar dapat pula dibedakan berdasarkan ciri 

dan karakteristik yang terdapat dalam UMKM itu sendiri (Handini, 

dkk. 2019). 

Ciri-ciri UMKM dapat dijelaskan berdasarkan kelompok 

usahanya. Usaha mikro umumnya dicirikan oleh beberapa kondisi 

berikut: 
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1. Belum melakukan manajemen atau pencatatan keuangan, 

sekalipun yang sederhana atau masih sangat sedikit yang 

mampu mebuat neraca usahanya. 

2. Pengusaha atau SDM nya berpendidikan rata-rata sangat 

rendah, umumnya tingkat SD, dan belum memiliki jiwa 

wirausaha yang memadai. 

3. Umumnya tidak memiliki izin usaha atau persyaratan 

legalitas lainnya, termasuk NPWP. 

4. Tenaga kerja atau karyawan umumnya kurang dari 4 (empat) 

orang. 

5. Perputaran usaha umumnya cepat. 

6. Pelaku usaha mikro umumnya memiliki sifat tekun, 

sederhana, serta dapat menerima bimbingan. 

Ciri-ciri usaha kecil di antaranya ditunjuk oleh beberapa 

karakteristik berikut (Handini, dkk. 2019). 

1. Pada umumnya sudah melakukan pembukuan keuangan. 

2. SDM nya sudah lebih maju dengan rata-rata pendidikan 

SMA dan sudah memiliki pengalaman usaha. 

3. Pada umumnya sudah memiliki izin usaha dan persyaratan 

legalitas lainnya, termasuk NPWP. 

4. Tenaga kerja atau karyawan yang dimiliki antara 5 sampai 19 

orang. 

 

 



  

21 
 

Ciri-ciri usaha menengah di antaranya ditunjuk oleh beberapa 

karkateristik berikut (Handini, dkk. 2019) 

1. Pada umumnya telah memilki manajemen dan organisasi 

yang lebih baik, lebih teratur, bahkan lebih modern. 

2. Telah melakukan manajemen keuangan dengan menerapkan 

sistem akuntansi dengan teratur sehingga memudahkan 

pengauditan dan penilaian atau pemeriksaan termasuk yang 

dilakukan oleh Bank. 

3. Sudah memiliki segala persyaratan legalitas. 

4. Sudah sering bermitra dan memanfaatkan pendanaan yang 

ada di Bank. 

Kriteria kewirausahaan, UMKM dapat dibagi menjadi 4 

(empat) bagian yaitu: 

1. Livelihood Activities, UMKM yang termasuk dalam kategori 

ini pada umumnya bertujuan mencari kesempatan kerja 

untuk mencari nafkah. Para pelaku usaha di kelompok ini 

tidak memiliki jiwa kewirausahaan. Di Indonesia jumlah 

UMKM kategori ini adalah yang terbesar (Handini, 

dkk.2019). 

2. Micro Enterprises, UMKM ini biasanya berupa pengrajin 

dan tidak memiliki sifat kewirausahaan. Jumlah UMKM ini 

relatif besar. 

3. Small Dynamic Enterprises, pelaku UMKM jenis ini 

biasanya memiliki jiwa kewirausahaan. Banyak pengusaha 

skala menengah dan besar jika dibina dengan baik, sebagian 
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UMKM kategori ini akan masuk ke kategori keempat. 

Jumlah kelompok UMKM ini jauh lebih kecil dari jumlah 

UMKM pada kategori 1 dan 2. Kelompok UMKM ini sudah 

dapat menerima pekerjaan sub kontak dan ekspor. 

4. Fast Moving Enterprises, pelaku UMKM jenis ini memiliki 

jiwa kewirasusahaan yang sebenarnya. Dari kelompok ini 

akan muncul usaha skala menegah dan besar. 

2.2.5 Kelebihan dan Kelemahan Usaha Mikro Kecil Menengah 

(UMKM) 

Dengan ukuranya yang kecil dan tentunya fleksibilitas yang 

tinggi, usaha kecil dan menengah memiliki berbagai kelemahan, 

terutama dari segi pembentukan dan operasional. Usaha mikro, kecil 

dan menengah (UMKM) memiliki kontribusi besar bagi bergulirnya 

roda ekonomi suatu negeri (Hasanah, dkk. 2019). Berikut adalah 

beberapa kelebihan dari UMKM: 

1. Fleksibilitas Operasional 

Usaha mikro, kecil, dan menengah biasanya dikelola oleh tim 

kecil yang masing-masing anggotanya memiliki wewenang 

untuk menentukan keputusan. 

2. Kecepatan Inovasi 

Dengan tidak adanya hirarki pengorganisasian dan kontrol 

dalam UMKM, produk-produk dan ide-ide dapat baru 

dirancang, digarap, dan diluncurkan dengan segera. 
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3. Struktur Biaya Rendah 

Kebanyakan usaha, mikro, kecil, dan menengah tidak punya 

ruang kerja khsusus, sebagian dijalankan di rumah dengan 

anggota keluarga sendiri sebagai pekerjanya. Hal ini 

mengurangi biaya ekstra dalam operasinya. 

4. Kemampuan Fokus di Sektor yang Spesifik 

UMKM tidak wajib memproleh kuantitas penjualan dalam 

jumlah besar untuk mencapai titik balik modal mereka. 

Faktor ini mampukan UMKM untuk fokus di sektor produk 

atau pasar yang spesifik. 

Selain memiliki kelebihan UMKM juga memiliki kekurangan 

yang membuat pengelolanya mengalami kesulitan dalam 

menjalankan tugasnya (Hasanah, dkk. 2019). Beberapa 

permasalahan yang dihadapi dalam mengelola usaha UMKM antara 

lain: 

1. Sempitnya waktu untuk melengkapi kebutuhan. 

2. Kontrol ketat atas anggaran dan pembiayaan  

3. Kurangnya tenaga ahli 

2.2.6 Berbagai Masalah Dalam Usaha Mikro Kecil Menengah 

(UMKM) 

Terdapat banyak masalah dalam upaya mengembangkan 

UMKM, terutama menyangkut manajemen, produksi dan 

pemasaran, serta pembiayaan. Menurut Handini (2019), 

mengemukakan bahwa permasalahan yang biasa ditemukan di 

dalam UMKM adalah sebagai berikut: 
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1. Manajemen 

Manajemen merupakan suatu keharusan bagi setiap 

perusahaan, termasuk UMKM. Dengan manajemen, 

berbagai kekuatan yang dimiliki mampu dioptimalkan, 

berbagai kelemahan dan ancaman dapat diminimalisir, dan 

pengusaha dapat menagkap kesempatan serta peluang yang 

ada guna mengembangkan kegiatan perusahaan. Mengingat 

manajemen merupakan hal yang penting untuk dilakukan 

dalam kegiatan bisnis, maka UMKM sejatinya juga 

melakukan hal yang sama dengan berbagai usaha lainnya. 

Manajemen diperlukan dalam kegiatan usaha UMKM agar 

segala sesuatu terukur dengan baik, baik hal-hal yang 

menyangkut produksi, pemasaran, personalia, maupun 

keuangan. 

2. Produksi dan Pemasaran 

Adapun persoalan lain yang sering menghambat UMKM 

untuk berkembang adalah keterbatasan fungsi-fungsi 

perusahaan, terutama dalam produksi dan pemasaran. 

Umumnya permasalahan yang dihadapi UMKM menyangkut 

produksi dan pemsaran adalah: 

a. Tidak adanya akses terhadap sumber bahan baku yang 

berkualitas secara terus menerus. Terkadang UMKM 

menggunakan bahan baku yang berkualitas, tetapi tidak 

jarang pula mereka menggunakan bahan baku yang tidak 

memenuhi standar produksi. 
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b. Proses produksi yang sederahana dan tidak memenuhi 

standar berdampak kepada mutu yang rendah. 

c. Kurangnya perhatian kepada nilai yang mampu 

meberikan rasa puas bagi pelanggan. 

d. Terbatasnya kemampuan untuk melakukan promosi 

sehingga produk tidak dikenali dipasar. 

e. UMKM kurang mampu membaca peluang pasar karena 

adanya kecendrungan konsumen mengetahui info yang 

lebih lengkap tentang produk dan perusahaan. 

f. Stabilitas dan komunitas produk untuk pemenuhan 

permintaan pasar kurang terjaga sehingga ketika 

konsumen membutuhkan produk, produk tidak tersedia di 

pasar. 

3. Keuangan 

Persoalan yang paling sering dihadapi UMKM menyangkut 

keuangan diantaranya: 

a. Kurangnya modal kerja untuk menunjang aktivitas usaha 

UMKM. 

b. Tidak memiliki pengetahuan tentang cara-cara mengakses 

sumber-sumber keuangan yang disalurkan oleh 

perbankan. 

c. Umumnya UMKM tidak memiliki catatan laporan 

keuangan sehingga keuntungan dalam usaha sering kali 

tidak diperhitungkan. 
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4. Hukum 

Aspek hukum yang paling mendasar bagi UMKM adalah 

legalitas badan usaha. Sebagian besar UMKM di Indonesia, 

khususnya usaha kecil dan mikro tidak berbadan hukum. 

Dengan kondisi demikian berbagai hal yang berhubungan 

dengan pihak ketiga akan sulit untuk dilaksanakan. Misalnya 

hubungan ke Bank untuk memproleh pinjaman modal dan 

hak paten terhadap merk produk kemasan, dan sebagainya 

(Handini, dkk.  2019). 

2.3 Manajemen Strategi 

2.3.1 Pengertian Strategi 

Strategi secara etomologi berawal dari turunan bahasa 

Stretegos, yang berarti “komandan militer” pada zaman demokrasi 

atena, pada awalnya kata ini dipergunakan untuk kepentingan militer 

saja tetapi kemudian berkembang keberbagai bidang yang berbeda 

seperti strategi bisnis, olahraga, ekonomi, pemasaran, perdagangan 

manajemen strategi dan lain-lain. 

Menurut Itami strategi merupakan penentuan kerangka kerja 

dari kegiatan bisnis perusahaan dan memberikan pedoman untuk 

mengordinasikan aktivitas sehingga perusahaan dapat menyesuaikan 

dan mempengaruhi lingkungan yang selalu berubah. Strategi 

mengatakan dengan jelas bahwa lingkungan yang diinginkan oleh 

perusahaan dan organisasi seperti apa yang hendak dijalankan 

(Kuncoro, 2005). 
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Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan jangka 

panjang. Strategi juga dapat diartikan tindakan potensial yang 

membutuhkan keputusan manajemen tingkat atas dan sumber daya 

perusahaan dalam jumlah besar. Selain itu strategi dapat 

mempengaruhi kemajuan perusahaan dalam waktu jangka panjang, 

khususnya untuk lima tahun, dan berorientasi dimasa yang akan 

datang (David, 2006). 

Strategi menempatkan parameter-parameter sebuah organisasi 

dalam menentukan tempat bisnis dan cara bisnis akan bersaing. Oleh 

karena itu peran strategi dapat merumuskan sebagai memadukan 

tema pokok yang diberikan koherasi serta arah tindakan dan 

keputusan suatu organisasi. Strategi organisasi tercermin dari 

keputusan-keputusan yang dibuat dan tindakan-tindakan yang 

dilaksanakan.  

Penerapan strategi pada organisasi bisnis berhubungan sekali 

dengan kerumitan dan ketidak pastian yang tinggi yang dihadapai 

perusahaan. Terdapat 4 tahapan ini perkembangan strategi bisnis, 

yaitu: 

a. Perencanaan keuangan 

b. Perencanaan perusahaan 

c. Analisis industry dan posisi persaigan  

d. Mengekploitasi keuangan strategi khusus perusahaan 
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Pada prinsipnya strategi dapat dikelompokkan 3 tipe, diantaranya: 

1. Strategi Manajemen 

Staregi manajemen merupakan proses atau rangkaian 

kegiatan pengambilan keputusan yang bersifat mendasar dan 

menyeluruh disertai cara pelaksanaannya yang dibuat oleh 

manajemen puncak dan diimplementasikan oleh seluruh 

jajaran didalam suatu organisasi untuk mencapai tujuannya. 

Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan 

oleh manajemen dengan orientasi pengembangan strategi 

secara makro. Minsalnya strategi pengembangan produk, 

strategi penerapan harga, strategi akuisisi, strategi 

pengembangan pasar dan sebagainya. 

2. Strategi Investasi 

Strategi investasi merupakan kegiatan yang berorientasi pada 

investasi. Minsalnya perusahaan ingin melakukan strategi 

pertumbuhan yang agresif atau berusaha melakukan 

penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan 

kembali divisi baru atau sebagainya. 

3. Strategi Bisnis 

Strategi bisnis sering juga disebutkan dengan strategi bisnis 

secara fungsional karena strategi ini berorientasi pada fungsi-

fungsi kegiatan manajemen, minsalnya strategi pemasaran, 

strategi produksi, strategi operasional, strategi distribusi, 

strategi organisasi, strategi-strategi yang berhubungan 

dengan keuangan (Purwati, 2019). 
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Manfaat dari penetapan strategi pada organisasi antara lain: 

1. Memperjelas makna dan hakikat suatu perencanaan melalui 

identifikasi rincian yang lebih spesifik tentang bagaimana 

cara mengelola bidang masing-masing dalam suatu 

perusahaan di masa akan datang. 

2. Sebagai penuntun atau rambu-rambu dan arahan sebagai 

pelaksanaan kegiatan di berbagai bidang. 

3. Merupakan metode atau langkah-langkah efektif untuk 

implentasi kegiatan-kegiatan dalam rangka penetapan 

sasaran atau tujuan yang telah ditentukan. 

4. Sebagai rangkaian proses pengambilan keputusan dalam 

menyelesaikan berbagai permasalahan dalam suatu 

organisai. 

5. Mempermudah koordinasi bagi semua pihak agar 

mempunyai partisipasi yang sama tentang bentuk sertas sifat 

interaksi, interpedensi, interrelasi yang harus tetap tumbuh 

dan terpelihara dalam mengelola jalannya roda organisasi, 

sehingga akan menimalisir atau bahkan menghilangkan 

konflik antara berbagai pihak terkait. Dengan demikian 

stategi akan berjalan sesuai dengan yang ditetapkan 

(Khamarullah, 2014). 

2.3.2 Pengertian Manajemen Strategi 

Manajemen stategi berasal dari dua kosa kata “manajemen” 

dan “strategi” yang masing-masing memiliki pengertian tersendiri, 

yang setelah digabungkan menjadi satu 3 kalimat (terminologi) 
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memiliki pengertian tersendiri pula. Oleh karena itu, perlu terlebih 

dahulu dibahas pengertian “mananajemen” dan “strategi”. 

Manajemen adalah suatu proses atau kerangka kerja yang 

melibatkan bimbingan atau pengarahan suatu kelompok orang-orang 

ke arah tujuan-tujuan organisasional atau maksud-maksud yang 

nyata. Dalam konteks ini, manajemen adalah suatu kegiatan, 

sementara pelaksanaannya disebut managing-pengelolaan (Assauri, 

2008). 

Dari berbagai pengertian atau defenisi yang ada dapat 

disimpulkan bahwa manajemen strategik adalah suatu seni dan ilmu 

dari suatu penciptaan (formulating), penerapan (implementing) dan 

evaluasi (evaluating) tentang keputusan-keputusan strategis antar 

fungsi-fungsi yang memungkinkan sebuah organisasi mencapai 

tujuan-tujuan masa datang. 

Pengertian Manajemen Strategi Menurut Para Ahli 

1. Menurut Thomas L Wheelen  

Manajemen strategi adalah rangkaian keputusan manajerial 

dan tindakan untuk menentukan kinerja jangka panjang dari 

sebuah perusahaan. 

2. Menurut Fred R.David 

Manajemen strategi merupakan sebuah seni untuk merumuskan, 

melaksanakan, dan mengevaluasi keputusan tiap lini dari 

organisasi untuk mencapai tujuan organisasi. 

3. Menurut Husein Umar 
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Manajemen strategi berarti seni dan ilmu terkait dengan 

pembuatan, pengaplikasian, dan evaluasi keputusan strategis 

dari sebuah organisasi untuk mencapai tujuan di masa depan. 

4. Menurut H. Igor Ansoff 

Manajemen strategi adalah analisis secara logis dari cara 

perusahaan beradaptasi dengan peluang dan ancaman 

lingkungan dalam berbagai macam kegiatan (Nazarudddin, 

2020). 

2.3.3 Tujuan manajemen strategi 

Menurut Suwandiyanto, terdapat empat Tujuan manajemen 

Strategi, yaitu: 

1. Memberikan arah pencapaian tujuan organisasi/perusahaan. 

Dalam hal ini manajer startegi harus mampu menunjukkan 

kepada semua pihak kemana arah tujuan organisasi/ 

perusahaa. Karena arah yang jelas akan dapat dijadikan 

landasan untuk pengendalian dan mengevaluasi 

keberhasilan. 

2. Membantu memikirkan kepentingan beberapa pihak, 

Organisasi/perusahaan harus mempertemukan kebutuhan 

berbagai pihak, pemasok, karyawan, pemegang saham, pihak 

perbankkan, dan masyarakat luas lainnya yang memegang 

peranan terhadap sukses atau gagalnya perusahaan. 

3. Mengatasi setiap perubahan kembali secara merata 

Manajemen strategi memungkinkan eksekutif puncak untuk 

mengantisipasi perubahan dan menyiapkan pedoman dan 
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pengendalian, sehingga dapat memperluas karangka 

waktu/berpikir mereka secara perspektif dan memahami 

kontibusi yang baik untuk hari ini dan hari esok 

4. Berhubungan dengan efesiensi dan efektivitas, 

Tanggung jawab seorang manajer bukan hanya 

mengkonsentrasikan terhadap kemampuan atas kepentingan 

efesiensi, akan tetapi hendaknya juga mempunyai perhatian 

yang serius agar bekerja keras melakukan suatu secara lebih 

baik dan efektif (Suwandyanto, 2010). 

2.3.4 Perencanaan Strategi 

Perencanaan dalam pengertian fungsi manajemen adalah 

pemilihan sejumlah kegiatan untuk ditetapkan sebagai keputusan 

tentang apa yang harus dilakukan, kapan dan bagaimana 

melaksanakannya, siapa pelaksananya. Selanjutnya perencanaan 

merupakan kegiatan persiapan yang dilakukan melalui perumusan 

dan penetapan keputusan, yang berisi langkah-langkah penyelesaian 

suatu masalah atau pelaksanaan suatu pekerjaan yang terarah pada 

pencapaian tujuan tertentu. 

Menurut Bryson, perencanaan strategi merupakan proses 

secara sistematis yang berkelanjutan dari pembuatan keputusan yang 

berisiko, dengan memanfaatkan sebanyak-banyaknya pengetahuan 

antisipatif, mengorganisasi secara sistematis usaha-usaha serta 

melaksanakan keputusan tersebut, dan mengukur hasilnya melalui 

umpan balik yang terorganisasi dan sistematis (Permatasari, 2017). 
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Perencanaan strategi adalah rencana jangka panjang yang 

bersifat menyeluruh, memberikan rumusan arah organisasi atau 

perusahaan, dan prosedur pengalokasian sumber daya untuk 

mencapai tujuan selama jangka waktu tertentu, dalam berbagai 

kemungkinan keadaan lingkungan (Rusniati, 2014). 

Perencanaan strategi suatu perusahaan adalah mampu 

memformulasikan kesesuain antara keunggulan internal (pemasok 

dan karyawannya) dengan hubungan eksternalnya (pesaing, 

konsumen, dan lingkungan dimana dia beroperasi). Aspek-aspek 

yang dilakukan dalam aktivitas manajemen ini adalah subjek dari 

strategi. Menurut Y. Dior, bahwa perencanaan adalah suatu proses 

penyiapan seperangkat keputusan untuk dilaksanakan pada waktu 

yang akan datang yang diarahkan pada pencapaian sasaran tertentu 

(Kuncoro, 2005). Menurut Handoko, perencanaan adalah suatu 

proses dasar dimana manajemen memutuskan tujuan dan cara 

mencapainya (Rusniati, 2014). 

2.3.5 Proses Manajemen Strategi 

Manajemen strategi yang baik akan dapat membawa 

organisasi untuk dapat mengimplementasikan strateginya melalui 

perencanaan program, proses anggaran sistem manajemen, 

perubahan pada struktur organisasi dan prosedur program dan 

proyek. Menurut Riva’i dalam Yunus (2016) proses manajemen 

strategi secara umum dapat dicapai melalui tiga langkah yang terdiri 

dari: 
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1. Penerapan Strategi (Formulating Strategy) 

Formulasi strategi meliputi mengembangkan visi dan misi, 

mengidentifikasi peluang-peluang dan ancaman-ancaman 

dari luar organisasi, menetapkan tujuan-tujuan (sasaran-

sasaran) jangka panjang, menghasilkan strategi-strategi 

tertentu untuk dijalankan. 

2. Implementasi Strategi (Implementing Strategy 

Implementasi strategi menghendaki supaya menetapkan 

sasaransasaran per tahun, menetapkan kebijakan-kebijakan, 

memotivasi karyawan dan mengalokasikan sumber daya 

agar strategi yang telah dirumuskan dapat dilaksanakan. 

Pengimplementasian strategi mencakup membangun suatu 

budaya yang mendukung strategi, menciptakan sebuah 

struktur organisasi yang efektif dan mengarahkan kembali 

usaha-usaha pemasaran, menyiapkan anggaran, 

mengembangkan dan menggunakan sistem informasi dan 

menghubungkan kompensasi karyawan dengan kinerja 

organisasi. 

3. Evaluasi Strategi (Evaluating Strategy) 

Evaluasi strategi merupakan tahap akhir dalam manajemen 

strategi. Evaluasi strategi adalah alat untuk mendapatkan 

informasi kapan strategi tidak dapat berjalan. 
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2.3.6 Tantangan dan Hambatan atau Kendala dalam 

Implementasi Strategi 

Dari kesulitan atau tantangan yang dihadapi suatu organisasi 

dalam mengimplementasikan strateginya, terdapat juga hambatan 

atau kendala yang harus dihancurkan agar strategi dapat berjalan 

efektif. 

1. Hambatan/kendala visi 

Kendala pada visi terjadai karena miskinnya komunikasi visi 

yang telah dibangun. Implementasi dari suatu strategi adalah 

hasil tindakan. Tindakan mengandaikan pemahaman yang 

berasal dari kesadaran. Bila suatu strategi dikembangkan 

tetapi tidak dikomunikasikan kepada karyawan atau 

pegawai, bisa dipastikan bahwa sebagus apaun strategi hanya 

akan tinggal sebagai kumpulan kata mutiara. 

Ketidakpahaman visi juga disebabkan oleh rumusan yang 

terlalu panjang, pengertian yang mengawang, atau 

pemakaian bahasa yang rumit dicerna. 

2. Hambatan/kendala Pelaku 

Karyawan atau pegawai adalah human capital yang critical 

agar organisasi dapat mencapai visinya. Untuk memotivasi 

mereka dalam mengimplementasikan strategi, organisasi 

perlu memetakan secara rinci kaitan antara pelaksanaan 

strategi dengan insentif yang diberikan hasrus jelas kaitannya 

dengan kinerja. 
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3. Hambatan/kendala Manajemen 

Dalam hambatan atau kendala manajemen, biasanya para 

manajer hanya berfokus pada hasil sehingga melupakan 

proses dari strategi yang telah disusun. Selain itu menurut 

Kaplan dan Norton, hanya 85% tim eksekutif menyediakan 

waktu kurang dari satu jam per bulan untuk mendiskusikan 

strategi, seshingga waktu yang minim tersebut juga yang 

menyebabkan strategi tidak berjalan dengan dengan efektif 

(Lianto, 2011). 

2.4 Strategi Penyediaan Informasi 

2.4.1 Pengertian Informasi 

Informasi adalah data yang telah diolah menjadi bentuk yang 

lebih berarti bagi penerimanya dan bermanfaat dalam proses 

pengembalian keputusan baik saat ini maupun saat yang akan 

datang. Informasi dapat menggambarkan kejadian-kejadian nyata 

yang digunakan untuk pengembilan keputusan. Sumber dari 

informasi adalah data yang dapat berbentuk huruf, simbol, alfabet, 

dan lain sebagainya. 

Menurut Davis dan Abdul Kadir (2003) Informasi adalah data 

yang telah diolah menjadi sebuah bentuk yang berarti bagi 

penerimanya dan bermanfaat bagi pengambilan keputusan saat ini 

atau saat mendatang. 

Ada tiga peran penting yang dapat dilakukan sistem informasi 

untuk sebuah perusahaan bisnis yaitu:  

1. Mendukung proses dan operasi bisnis.  
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2. Mendukung pengambilan keputusan para pegawai dan 

manajernya  

3. Mendukung berbagai strategi untuk keunggulan 

kompetitif. aktifitas sistem informasi meliputi: 

a. Input 

Data mengenai transaksi bisnis dan kegiatan lainnya 

harus disiapkan untuk pemrosesan melalui aktivitas 

input. Input biasanya berbentuk aktivitas pemasukan 

data seperti pencatatan dan pengeditan. Para pengguna 

akhir biasanya memasukkan data secara langsung ke 

dalam sistem komputer, atau mencatat data mengenai 

transaksi dan beberapa jenis media fisik seperti 

formulir kertas. Hal ini biasanya meliputi berbagai 

aktifitas edit untuk memastikan bahwa mereka telah 

mencatat data dengan benar. 

b. Proses 

Data itu biasanya tergantung pada aktivitas pemrosesan 

seperti penghitungan, perbandingan, pemilahan, dan 

pengklasifikasian. Aktivitas- aktivitas ini mengatur, 

menganalisis, dan memanipulasi data kemudian 

mengubahnya ke dalam informasi bagi para pengguna 

akhir. Kualitas data apa pun yang disimpan dalam 

sistem informasi harus dipelihara melalui proses terus-

menerus dari aktivitas perbaikan dan pembaharuan. 
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c. Output 

Informasi dalam berbagai bentuk dikirim ke pemakai 

ahir dan disediakan untuk mereka dalam aktivitas 

output. Tujuan dari sistem informasi adalah untuk 

menghasilkan produk informasi yang tepat bagi para 

pengguna akhir. 

d. Penyimpanan 

Penyimpanan adalah aktivitas sistem informasi tempat 

data dan informasi disimpan secara teratur untuk 

digunakan kemudian. Penyimpanan merupakan 

komponen dasar dari sistem informasi. 

e. Pengendalian 

Aktivitas sistem informasi yang penting adalah 

pengendalian kinerja sistem. Sistem informasi harus 

menghasilkan umpan balik mengenai aktifitas input, 

proses, output, dan penyimpanan. Umpan balik ini 

harus diawasi dan dievaluasi untuk menetapkan apakah 

sistem dapat memenuhi standar kinerja yang telah 

ditetapkan. Kemudian, aktifitas sistem yang tepat harus 

disesuaikan agar produk informasi yang tepat 

dihasilkan bagi para pengguna akhir (O’Brien. 2014). 

2.4.2 Strategi Pemilihan Media 

Tujuan dari strategi ini adalah memilih media yang tepat untuk 

kampanye iklan dalam rangka membuat pelanggan menjadi tahu, 

paham, menentukan sikap, dan membeli produk yang dihasilkan 
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perusahaan. Adapun yang dimaksud dengan media adalah saluran 

penyampaian pesan komersil kepada khalayak sasaran. Media 

tersebut dapat berupa televisi, koran, radio, media luar ruang, dan 

sebagainya. Pemilihan setiap media dipengaruhi oleh faktor-faktor 

seperti ciri produk, jenis pesan, pasar sasaran, luas dan jenis 

distribusi, anggaran serta keunggulan dan kelemahan media itu 

sendiri (Tjiptono, 2015). Secara umum media yang tersedia 

dikelompokkan menjadi: 

1. Media Cetak, yaitu media yang mengutamakan pesan-

pesan dengan sejumlah gambar dan foto-foto. Jenis media 

cetak adalah Koran, majalah, tabloid, brosur, dan lain-lain. 

2. Media Elektronik, yaitu media dengan teknologi elektronik 

dan hanya bisa digunakan bila ada jasa transmisi siaran. 

Jenis media elektronik adalah televisi, radio, dan lain-lain. 

3. Media Luar Ruang, yaitu media iklan yang dipasang di 

tempat-tempat terbuka. Jenis media luar ruang meliputi 

billboard, baleho, poster, spanduk, umbul-umbul, dan lain-

lain. 

4. Media Lini Bawah, yaitu media-media mini yang 

digunakan untuk mengiklankan produk baik berupa barang 

atau jasa seperti pameran, kalender, dan lain-lain. 

2.5 Strategi Penyediaan Produk 

2.5.1 Pengertian Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 

pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan. Produk 
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yang dipasarkan meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, acara, 

orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide. Produk juga 

disebut sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar agar 

menarik perhatian, akuisisi, penggunaan, atau konsumsi yang dapat 

memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan (Buchari, 2011). 

Strategi pengembangan produk Strategi pengembangan 

produk merupakan suatu usaha dalam meningkatkan jumlah 

konsumen ataupun nasabah dengan cara mengembangkan atau 

memperkenalkan produk-produk baru perusahaan. Salah satu kunci 

utama dalam strategi pengembangan produk adalah inovasi dan juga 

kreativitas dalam penciptaan produk. Perusahaan selalu berusaha 

melakukan pembaharuan atau pengenalan produk baru kepada 

konsumen atau nasabah. Perusahaan terus melakukan eksplorasi 

kebutuhan pasar dan berupaya untuk memenuhi kebutuhan dari 

nasabah (Kotler, 2009). 

2.5.2 Strategi Pengembangan Produk 

Ada beberapa strategi dalam pengembangan produk. 

diantaranya yaitu (Andrianto, 2019): 

1. Penelitian dan Pengembangan (Research and Development), 

Strategi ini menempatkan perusahaan untuk terus berusaha 

mengambangkan produknya secara teknis. 

2. Pemasaran (Marketing), Strategi ini menempatkan 

konsumen sebagai pertimbangan pertama dalam membuat 

produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Berdasarkan ilmu marketing, Marketing Mix dilakukan 
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untuk melakukan penetrasi pasar, yaitu dalam menembus 

pasar diperlukan beberapa komponen strategi yang terdiri 

dari Product (Produk), Price (Harga), Place (Tempat), dan 

Promotion (Promosi). 

a. Product (Produk atau Jasa) merupakan sesuatu yang 

dijual dalam sebuah perusahaan. Baik berupa barang 

maupun jasa yang memiliki nilai guna dan dibutuhkan 

oleh nasabah ataupun konsumen. Kunci keberhasilan 

pemasaran produk adalah barang dan jasa tersebut 

haruslah mampu memenuhi kebutuhan konsumen yang 

semakin beragam. 

b. Price (Harga) Price atau harga merupakan sejumlah uang 

yang harus dikeluarkan oleh konsumen ataupun nasabah 

untuk mendapatkan barang dan jasa yang dijual. Harga 

sudah menjadi aspek yang tidak kalah penting. Seringkali 

konsumen menggunakan harga sebagai bahan 

pertimbangan sebelum membeli suatu barang maupun 

jasa sehingga perusahaan harus mengikuti alur dinamika 

pasar dalam penentuan harga produk pada nilai yang 

tepat. 

c. Place (Tempat) merupakan suau lokasi dalam melakukan 

proses jual beli produk baik barang maupun jasa. 

Perusahaan harus mengerti di mana lokasi yang paling 

strategis untuk mendirikan suatu perusahaan. 
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d. Promotion (Promosi), pada bagian promosi perusahaan 

harus mampu mengubah persepsi konsumen menjadi 

positif pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Promosi bisa dilakukan dengan berbagai cara, bisa secara 

offline misalnya face to face, atau door to door hingga 

pemasaran secara online yaitu melalui media sosial dan 

juga internet. 

3. Strategi Defensi(defensive Strategy), strategi ini dilakukan 

dengan cara menciptakan suatu aksi yang digunakan untuk 

melindungi perusahaan terhadap produk baru yang 

dikeluarkan pesaing yang meraih sukses pasar. 

4. Strategi Imitative (Imitative Strategy), Strategi ini dilakukan 

dengan cara menirukan produk baru dengan cepat sebelum 

produk tersebut mendapatkan pasaran yang kuat. 

2.5.3 Tujuan Pengembangan Produk 

 Perilaku konsumen yang tidak pasti dan berubah-ubah akan 

membuat cepat tertarik dengan munculnya produk baru yang 

menawarkan pelayanan yang lebih memuaskan. Perilaku konsumen 

yang cepat berubah sehingga mengharuskan pelaku usaha untuk 

selalu menganalisis kelebihan dan kelemahan produknya maupun 

produk pesaing sehingga dapat menggunakan strategi 

pengembangan produk supaya bisa bertahan dan bersaing dengan 

produk sejenis yang dimunculkan dari perusahaan pesaing.  

Strategi Pengembangan Produk memiliki tujuan untuk 

memahami dan memenuhi kebutuhan nasabah yang terus berubah-
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ubah seiring perkembanagan zaman, dan juga sebagai media untuk 

membangkitkan pertumbuhan simpanan serta Menandingi 

penawaran baru dari perusahaan pesaing yang menawarkan produk 

baru terhadap nasabah (Amelia, 2020). 

2.5.4 Strategi Pemasaran Produk 

Strategi pemasaran menurut beberapa ahli memberikan 

definisi yang berbeda-beda, diantaranya sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran adalah rencana untuk memperbesar 

pengaruh terhadap pasar, baik jangka pendek maupun 

jangka panjang, yang didasarkan pada riset pasar, penilaian 

produk, promosi dan perencanaan penjualan serta distribusi 

(Philip, 2009). 

2. Strategi pemasaran adalah mengalokasikan dan 

mengkoordinasi sumber daya dalam kegiatan pemasaran 

untuk mencapai tujuan perusahaan di dalam produk pasar 

spesifik (Boyd, 1997). 

3. Menurut Correy, dalam (Tjiptono, 2015), strategi 

pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling berkaitan. 

Kelima elemen tersebut adalah: 

a. Pemilihan Pasar, yaitu memilih pasar yang akan 

dilayani. Keputusan ini didasarkan pada faktor-faktor; 

fungsi produk, keterbatasan sumber daya internal, 

pengalaman dalam menanggapi peluang dan tantangan, 

kemampuan khusus yang berasal dari akses terhadap 

sumber daya langka atau pasar yang terproteksi. 
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b. Perencanaan Produk, meliputi spesifik produk yang 

dijual, pembentukan lini produk, dan desain penawaran 

individual pada masing-masing lini. 

c. Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang dapat 

mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada 

pelanggan. 

d. Sistem Distribusi, yaitu saluran perdagangan grosir dan 

eceran yang dilalui produk hingga mencapai konsumen 

akhir yang membeli dan menggunakannya. 

e. Komunikasi Pemasaran (Promosi), yang meliputi 

periklanan, personal selling, promosi penjualan, direct 

marketing, dan public relations. 

4. Strategi pemasaran bukanlah merupakan sejenis tindakan 

khusus, tetapi lebih merupakan pernyataan yang 

menunjukkan usaha-usaha pokok yang diarahkan untuk 

mencapai tujuan. Strategi Pemasaran terdiri dari unsur-

unsur pemasaran diantaranya 4P dari bauran pemasaran 

(marketing mix) yaitu (Product, Price, Promotion, dan 

Place) yang selalu berkembang, sejalan dengan gerak 

perusahaan. Jadi penyusunan strategi pemasaran 

menyangkut proses interaksi antara kekuatan pemasaran di 

dalam perusahaan dan di luar perusahaan (Tjiptono, 2015). 

2.5.5 Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi kelompok 

pembeli yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik, atau 
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tingkah laku, yang mungkin membutuhkan produk yang berbeda 

(Rambat, 2006). Adapun tujuan diterapkannya segmentasi pasar 

adalah: 

1. Untuk melayani konsumen secara lebih baik dan 

memperbaiki posisi kompetitif perusahaan terhadap pesaing. 

2. Meningkatkan penjualan, meningkatkan pangsa pasar, 

melakukan komunikasi dan promosi yang lebih baik, serta 

memperkuat citra. 

Suatu pemasaran yang berhasil pasti membutuhkan 

segmentasi pasar yang tepat. Agar proses pemasaran dapat berjalan 

dengan tepat diperlukan adanya pemilihan pasar sasaran. Menurut 

(Bilson, 2001). Sasaran pasar adalah bagian pasar yang dijadikan 

sebagai tujuan pemasaran atau juga disebut pelanggan. Pasar sasaran 

mempunyai pengertian sebagai pasar yang akan dilayani. Jadi, 

penentuan pasar dan sasaran adalah keputusan perusahaan mengenai 

pasar manakah yang akan dilayani. 

Menurut Tjiptono, 2015. Agar dapat bermanfaat secara 

maksimal, maka segmen-segmen pasar harus memenuhi lima 

karakteristik berikut: 

 

1. Dapat diukur (measurable) 

Ukuran, daya beli, dan profil segmen harus dapat diukur. 

Variable segmentasi tertentu memang sulit diukur, misalnya 

segmen perokok remaja yang merokok terutama untuk 

memberontak keluarganya. 



  

46 
 

2. Besar (substantial) 

Segmen harus cukup besar dan menguntungkan untuk 

dilayani. Suatu segmen harus merupakan nilai kelompok 

homogen terbesar yang memungkinkan, yang dicari oleh 

program pemasaran yang dibuat khusus untuk mereka. 

3. Dapat dijangkau (accessible) 

Segmen dapat dijangkau dan dilayani secara efektif. 

Misalnya perusahaan parfum menemukan bahwa pengguna 

berat mereknya adalah wanita lajang yang bekerja sampai 

larut malam. Jika wanita-wanita ini tidak tinggal atau 

berbelanja pada tempat-tempat tertentu dan tidak disorot oleh 

media tertentu, maka mereka akan sulit dijangkau. 

4. Dapat dibedakan (differentiable) 

Segmen-segmen dapat dipisah-pisahkan secara konseptual 

dan memberikan tanggapan yang berbeda terhadap unsur-

unsur dan program-program bauran pemasaran yang 

berlainan. Jika wanita yang telah menikah dan belum 

menikah memberikan tanggapan yang sama dalam 

pembelian kosmetik, maka mereka bukan segmen yang 

berbeda. 

5. Dapat diambil tindakan (actionable) 

Program-program yang efektif dapat dirumuskan untuk 

menarik dan melayani segmen-segmen yang bersangkutan. 

Misalnya sebuah perusahaan penerbangan mengidentifikasi 

delapan segmen pasar, maka sebagai konsekuensinya, 
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perusahaan harus dapat menyediakan sumber daya yang 

memadai agar sanggup mengembangkan program pemasaran 

yang terpisah untuk setiap segmen tersebut. 

2.5.6 Target Pasar (Targeting) 

Penentuan pasar sasaran atau targeting merupakan kegiatan 

mengevaluasi dan memilih pasar yang akan dijadikan sasaran 

penawaran produk-produk perusahaan. Keputusan menentukan 

pasar mana yang akan dilayani merupakan keputusan strategi bisnis 

yang paling menentukan. Pilihan strategi ini diimplementasikan oleh 

keputusan manajemen tentang bagaimana bersaing dalam setiap 

produk pasar yang diminati. Keputusan pemasaran strategi adalah 

memilih pembeli mana yang akan dituju dalam setiap produk pasar 

dan bagaimana menentukan posisi produk perusahaan untuk setiap 

pasar sasaran. 

Targeting adalah menentukan segmen pasar yang akan 

dimasuki oleh perusahaan. Evaluasi terhadap daya tarik segmen 

pasar dapat dilakukan dengan menggunakan sembilan kriteria yang 

bisa dikelompokkan menjadi tiga faktor utama, yaitu ukuran dan 

potensi pertumbuhan segmen, karakteristik struktural segmen, dan 

kesesuaian antara produk dan pasar (Priansa. 2017). 

2.5.7 Penentuan Posisi (Positioning) 

Positioning atau penentuan posisi dipopulerkan pertama kali 

oleh Al Ries Jack Trout pada tahun 1972. Strategi positioning 

merupakan strategi yang berusaha menciptakan diferensiasi yang 
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unik dalam benak konsumen sasaran sehingga terbentuk citra 

(image) merek atau produk yang lebih unggul dibanding dengan 

brand pesaing. Istilah positioning mempu mengacu pada upaya 

penempatan atau menggerakkan suatu produk kesuatu tingkatan 

yang diinginkan dan sesuai dengan perhatian konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller, positioning adalah suatu aktivitas 

perusahaan dalam memberikan suatu citra yang ditaruh didalam 

benak pikiran pasar sasaran atau target konsumen. Positioning 

memiliki tujuan untuk melokasikan suatu brand didalam pikiran 

konsumen agar dapat memberikan nilai tambah (manfaat) yang lebih 

kepada perusahaan (Kotler. 2009). 

2.5.8 Strategi Bauran Promosi 

Pemasaran melakukan strategi promosi untuk 

menginformasikan produk kepada konsumen, membujuk konsumen 

agar membeli dan mengingatkan konsumen agar tidak melupakan 

produk (Bilson, 2001). Strategi ini berupaya untuk memberikan 

distribusi yang optimal dari setiap metode promosi. Elemen-elemen 

bauran promosi adalah sebagai berikut: 

1. Periklanan 

Menurut Kotler Philip dan Kevin (2009) dalam bukunya 

Dasar-dasar Pemasaran, Periklanan adalah segala bentuk 

penyajian dan promosi tentang gagasan, barang atau jasa 

yang dibayar oleh sponsor tertentu. Dalam kegiatan 

periklanan terdapat tiga keputusan penting yang harus 

diambil, yaitu: 
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a. Menentukan iklan yang disampaikan kepada pasar 

b. Menetapkan anggaran iklan 

c. Memilih media yang paling sesuai 

2. Promosi Penjualan 

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk 

merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau 

meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. 

(Tjiptono, 2015). Promosi penjualan terdiri dari intensif 

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan 

dari produk atau jasa. Promosi penjualan mencakup kiat 

untuk promosi konsumen (sample, kupon, discount, hadiah, 

dan lain-lain), promosi pedagang (discount, tunjangan 

iklan, serta barang gratis) dan promosi bisnis (pameran, 

konteks, dan iklan khusus). 

3. Personal Selling 

Personal selling adalah presentasi pribadi oleh tenaga 

penjual perusahaan dengan tujuan menjual dan membina 

hubungan dengan pelanggan. Bagi perusahaan yang 

menjual lewat saluran distribusi, kegiatan ini diarahkan 

kepada pedagang besar, pengecer, distributor, agen dan 

sebagainya. Bagi yang menjual langsung kegiatan ini 

ditujukan kepada pelanggan seperti pabrik-pabrik, usaha-

usaha lain (misal perkantoran, para ahli, dokter, dan 
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lainnya) atau konsumen rumah tangga (penjualan dari 

rumah ke rumah). 

4. Publisitas dan Publik Relations 

Publisitas merupakan aspek yang termasuk dalam komponen 

promosi. Publisitas adalah aktifitas untuk mempromosikan 

perusahaan atau produknya baik berupa barang atau jasa 

dengan memuat berita mengenai subyek itu tanpa dibayar 

oleh sponsor. Publikasi ini merupakan bagian dari fungsi yag 

lebih luas meliputi usaha-usaha untuk menciptakan dan 

mempertahankan hubungan yang menguntungkan antara 

organisasi dengan masyarakat termasuk pula pemikiran 

perusahaan, karyawan, lembaga pemerintah, penyalur, 

serikat buruh disamping juga calon pembeli. Sedangkan 

public relations adalah memupuk hubungan baik dengan 

berbagai masyarakat di sekitar perusahaan dengan 

mendapatkan publisitas yang menguntungkan, memupuk 

citra perusahaan yang baik, dan menangani atau meredam 

cerita dan peristiwa yang merugikan (Bilson, 2001). 

2.6 Strategi Pelayanan 

2.6.1 Pengertian Strategi Pelayanan 

Strategi memiliki pengertian bermacam-macam, menurut 

Hamel dan Prahalad strategi merupakan tindakan yang bersifat 

incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta 

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan 

oleh pelanggan di masa depan. Dengan demikian strategi selalu 
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dimulai dari apa yang dapat terjadi dan bukan dimulai dari apa yang 

terjadi (Umar, 2010). 

Sedangkan pengertian Pelayanan adalah produk-produk yang 

tidak kasat mata (tidak dapat diraba) yang melibatkan usaha-usaha 

manusia dan menggunakan peralatan. Sedangkan definisi menurut 

Gronroos, pelayanan adalah suatu aktifitas atau serangkaian aktifitas 

yang bersifat tidak kasat mata (tidak dapat diraba) yang terjadi 

sebagai akibat adanya interaksi antara konsumen dengan karyawan 

atau hal-hal lain yang disediakan oleh perusahaan pemberi 

pelayanan yang dimaksudkan untuk memecahkan permasalahan 

konsumen. 

Strategi pelayanan adalah cara bagaimana menyikapi suatu 

keadaan dan kenyataan dengan memberikan solusi untuk mampu 

keluar dari keadaan tersebut. Solusi ataupun cara diambil 

berdasarkan kondisi kebutuhan dan mampu memberikan jalan 

terbaik dari keadaan yang terjadi. Strategi kadang identik dengan 

siasat untuk mengatasi masalah yang hadir, bukan sebaliknya 

(Ratminto, 2005). 

2.6.2 Tujuan Strategi Pelayanan 

Dalam memberikan sebuah pelayanan yang baik kepada 

konsumen, tentu sebuah perusahaan mempunyai tujuan dari 

pemberian pelayanan tersebut. Tujuan pelayanan yang berkualitas 

adalah sebagai berikut (Herlambang, 2016): 

1. Untuk menumbuhkan kepercayaan konsumen terhadap 

produk atau jasa yang ditawarkan. 
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2. Untuk menghindari terjadinya tuntutan-tuntutan konsumen. 

3. Untuk menciptakan kepercayaan dan kepuasan konsumen. 

4. Untuk menjaga agar konsumen merasa diperhatikan segala 

kebutuhannya. 

5. Untuk mempertahankan konsumen. 

Pelayanan konsumen yang baik akan menunjukkan seberapa 

baik kualitas dari perusahaan tersebut di mata pelanggan, dan apabila 

pelanggan telah merasakan kenyamanan atas pelayanan yang 

diciptakan oleh suatu perusahaan dengan nilai yang sangat baik, 

maka pelanggan sulit untuk berpaling pada perusahaan lain yang 

menyediakan jasa yang sama. Sedangkan strategi pelayanan 

merupakan cara untuk mencapai suatu tujuan yang dilakukan 

melalui jasa berupa prilaku, kecepatan, hubungan yang baik ataupun 

hal lain yang bertujuan untuk imemperoleh kepuasan setiap 

pelanggan. 

2.6.3 Aspek-Aspek Pelayanan 

Aspek-aspek pelayanan dalam meningkatkan dan membangun 

proses yang mampu mengarahkan sistem operasional pada 

pelayanan jasa yang baik, diantara lain: 

1. Acces 

Letak perusahaan yang strategis sehingga adanya 

kemampuan untuk mencapai sasaran pasar dan kemampuan 

memberikan pelayanan secara cepat. 

2. Communication 
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Memiliki mutu komunikasi yang baik kepada pelanggan, 

kualitas komunikasi yang baik kepada pelanggan akan 

menciptakan kenyamanan kepada pelanggan. 

3. Helpfulnes 

Sikap dan perasaan senang membantu pelanggan dalam 

membuat keputusan untuk memilih fasilitas dan sopan ketika 

melayani. 

4. Competence 

Tingkat keahlian mitra internal dalam menyelesaikan 

pekerjaan serta memiliki kemampuan untuk meyakinkan 

pelanggan dengan terbuka tanpa harus berbohong. 

5. Courtesy 

Memiliki sikap sopan dan bersahabat dari pihak perusahan 

kepada pelanggan Ketika berhadapan dalam melayani 

pelanggan. 

6. Reliability 

Kehandalan program suatu perusahaan dalam mewujudkan 

tujuan suatu perusahaan sesuai dengan visi misi pelayanan. 

7. Security 

Kenyamanan dan keamanan bagi pelanggan, baik pelanggan 

yang ingin bekerjasama ataupun pelanggan yang ingin 

mengetahui lebih dalam tentang perusahaan 
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8. Tangibles 

Memperlihatkan wujud fisik, seperti gedung, peralatan dan 

semua fasilitas yang menunjang kenyamanan dan 

kemudahan dalam melakukan pelayanan 

9. Self perceived role 

Persepsi pelanggan tentang tingkat keterlibatan dalam 

mempengaruhi jasa yang diterimanya (Umar, 2010). 

2.6.4 Elemen-Elemen Pelayanan 

Menurut para pemasar dalam menciptakan pelayanan perlu 

memperhatikan elemen-elemen pelayanan sebagai berikut: 

1. Rehability (Kehandalan) 

Kemampuan untuk memberikan jasa yang dijanjikan secara 

terpercaya dan akurat. Pelayanan akan dapat dikatakan baik 

apabila dalam perjanjian telah diungkapkan dicapai secara 

akurat. 

2. Responsiveness (Daya Tanggap) 

Kemauan pegawai dalam memberikan pelayanan yang cepat 

dan tepat kepada konsumen. Kecepatan dan ketepatan 

pelayanan berkenaan dengan profesionalitas. 

3. Assurance (Kepastian/Jaminan) 

Pengetahuan atau wawasan, kesopanan, santun, kepercayaan 

diri dari pemberi layanan, serta tanggap terhadap konsumen. 

Apabila pemberi layanan menunjukkan sikap tanggap, sopan 

santun dan kelemahlembutan maka akan meningkatkan 
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persepsi positif dan nilai bagi konsumen pada perusahaan 

penyedia jasa. 

4. Empathy (Empati/berpihak kepada pasien) 

Memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual 

atau pribadi yang diberikan kepada pelanggan dengan 

berupaya memahami keinginan konsumen dimana suatu 

perusahaan diharapkan memiliki suatu pengertian dan 

pengetahuan tentang pelanggan, memahami kebutuhan 

pelanggan spesifik, serta memiliki waktu pengoperasian 

yang nyaman bagi pelanggan (Chandra,2002). 

2.7 Strategi Mengembangkan Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah 

Dalam proses mengembangkan usaha mikro kecil dan 

menengah (UMKM), langkah awal yang perlu dilakukan adalah 

megidentifikasi permasalahan agar dapat menetapkan strategi yang 

tepat dalam proses pengembangannya. Strategi dalam 

pengembangan ini berkenaan dengan metode atau cara yang 

digunakan untuk mencapai tujuan yang ditetapkan secara efektif dan 

efesien. 

Pengembangan adalah suatu upaya yang dilakukan dalam 

rangka memajukan, memperbaiki, meningkatkan sesuatu yang 

sudah ada secara teratur dan bertahap agar menjadi lebih baik. 

Adapun pengembangan usaha mikro kecil dan menengah harus 

meliputi aspek-aspek, diantaranya: 
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1. Peningkatan akses kepada asset produktif, terutama modal, 

teknologi, manajemen dan lainnya. 

2. Peningkatan akses pasar, yang meliputi suatu spectrum 

informasi pasar, bantuan produksi, serta sarana dan prasarana 

pemasaran. Khususnya bagi usaha kecil di pedesaan, 

prasarana mendasar akan sangat membantu sarana 

perhubungan. 

3. Kelembagaan ekonomi dalam arti luas adalah pasar. Maka 

memperkuat pasar sangatlah penting, hal tersebut harus 

disertai dengan pengendalian agar proses berjalannya pasar 

tidak keluar dari apa yang diinginkan yang nantinya justru 

mengakibatkan kesenjangan. 

4. Pelatihan-pelatihan mengenai pengetahuan dan ketrampilan 

yang sangat penting. Namun, kebersamaan ditanamkan 

semangat jiwa wirausaha. 

5. Kemitraan usaha merupakan jalur yang penting dan strategis 

dan telah terbukti berhasil bagi pengembangan usaha 

ekonomi rakyat (Putra, 2018). 

Adapun faktor-faktor penghambat usaha mikro kecil dan 

menengah terbagi menjadi dua faktor yaitu factor. Dari sisi internal 

hambatanya adalah modal yang terbatas, SDM yang terbatas 

kualitasnya, dan lemahnya jaringan pasar. Sementara dari sisi 

eksternal adalah iklim usaha yang kurang kondusif bagi UMKM, 

terbatasnya sarana dan prasarana, beberapa peraturan dan 

perundang-undangan yang menyulitkan UMKM (Putra, 2018). 
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2.8 Penelitian Terdahulu 

Untuk mendukung permasalahan terhadap bahasan, peneliti 

berusaha melacak berbagai literature dan penelitian terdahulu yang 

masih relevan terhadap masalah yang menjadi objek penelitian saat 

ini. Berdasarkan hasil eksplorasi tehadap penelitian-penelitian 

tedahulu, peneliti menemukan beberapa penelitian terdahulu yang 

relevan dengan penelitian ini. Berikut beberapa penelitian 

sebelumnya yang dapat dijadikan sebagai kajian pustaka: 

Penelitian terdahulu Negoro, Husein Adi, dan Rofiul 

Wahyudi. 2021. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Nasabah 

Produk Pembiayaan Murabahah Pada KSPPS BAITUT TAMWIL 

TAZAKKA. JGMBR. 3(1) yang menyatakan Baitut Tamwil 

Tazakka menyediakan beberapa jenis produk pembiayaan, dan 

produk pembiayaan murabahah merupakan salah satu produk 

unggulan hal ini dikarenakan margin yang relative lebih rendah dari 

produk pembiayaan lain, kemudahan dalam transaksi sesuai dengan 

syariah dan transparansi yang dilakukan untuk menjaga kepercayaan 

anggota. 

Selanjutnya Penelitian Kamal, Z dan Riza. 2021 Jurnal Ilmiah 

Mahasiswa Ekonomi Dan Bisnis Islam, 2(2) menyatakan 

menyatakan bahwa bahwa pembiayaan UMKM sudah efektif yang 

dilakukan Bank Aceh dalam upaya pengentasan kemiskinan di Aceh 

sehingga dapat meningkatkan pendapatan, mengembangkan usaha, 

dan membuka lapangan kerja. 
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Selanjutnya penelitian Novita. 2020. Analisis Persepsi 

Pengusaha UKM Muslim Terhadap BMT Kube Sejahtera 001 Desa 

Bandar Setia, Kecamatan Percut Sei Tuan, Kabupaten Deli Serdang, 

menyatakan bahwa BMT Kube Sejahtera masih kurang optimal 

dalam mensosialisasikan kepada masyarakat, proses peminjaman 

dana atau melakukan pembiayaan pada BMT Kube Sejahtera hanya 

sedikit budgetnya,Sebagian masyarakat  masih ragu untuk 

menggunakan jasa layanan BMT, kurangnya kualitas SDM dalam 

mempengaruhi persepsi masyarakat terhadap BMT Kube Sejahtera. 

Selanjutnya penelitian Sari, Maheni Ika dan Achmad Hasan 

Hafidzi. 2019. Literasi Keuangan Pelaku Ekonomi UMKM 

Perempuan di Kecamatan Patrang Kabupaetn Jember, menyatakan 

Kondisi UMKM perempuan di Kecamatan Patrang saat ini masih 

memiliki keterbatasan dengan berbagai permasalahan. Keterbatasan 

yang dialami tersebut diantaranya dalam permodalan, kurangnya 

penegtahuan dalam manajemen keungan (financial knowledge), 

keterampilan mengelola keuangan (financial skill), rendahnya dalam 

menyikapi keuangan (financial attitude) dan perilaku keuangan 

(financial behavior), terbatasnya akses informasi dan teknologi, 

serta sempitnya lingkup pasar yang masih merupakan faktor 

pembatas ruang gerak UMKM. 

Selanjutnya Penelitian Herdian. 2019. Persepsi Pelaku Usaha 

Kecil Menengah Terhadap Pembiayaan di Bank Syariah (Studi di 

Desa Palak Siring Kecamatan Kedurang Ulu Kabupaten Bengkulu 

Selatan), menyatakan bahwa persepsi pelaku UKM, masih 
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kurangnya pengetahuan masyarakat mengenai pembiayaan syariah 

diakibatkan kurangnya sosialisasi dari pihak lembaga serta informasi  

Penelitian selanjutnya Suriandi, irwan. 2018. Peluang dan 

Tantangan Lembaga Keuangan Mikro Syariah (BMT) dalam 

Mengurangi Kemiskinan di Nusa Tenggara Barat. Tesis: jUrnal 

Ekonobis .4(1), menyatakan bahwa Faktor Penghambat yaitu 

Kurangnya sosialisasi, Baitul Maal Wattamwil (BMT) di Nusa 

Tenggara Barat harus melakukan sosialisasi dan promosi yang cukup 

gencar agar masyarakat atau nasabah dapat menggunakan atau 

memanfaatkan produk BMT dengan baik sehingga tujuan BMT 

untuk memberikan   kemaslahatan bagi masyarakat dapat tercapai. 

Selanjutnya Penelitian Sukron. 2015. Strategi Lembaga 

Keuangan Mikro Syariah Dalam Mengembangkan dan 

Meningkatkan Pembiayaan Usaha Mikro Kecil Menengah (Studi 

Pada BMT Al-Munawwarah Pamulang), menyatakan bahwa strategi 

penyediaan informasi yang dilakukan oleh oleh BMT Al-

Munawwarah untuk meningkatkan dan mengembangkan UKM di 

Pamulang ialah dengan menggunakan strategi marketing melalui 

sosialisasi dan juga melalui pembagian brosur. 
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Tabel 2.3 

Ringkasan Penelitian Terdahulu 
No Peneliti Terdahulu Hasil 

1 Negoro, Husein Adi, dan 

Rofiul Wahyudi. 2021. 

Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Nasabah 

Produk Pembiayaan 

Murabahah Pada KSPPS 

BAITUT TAMWIL 

TAZAKKA. JGMBR. 3(1) 

menyatakan Baitut Tamwil Tazakka 

menyediakan beberapa jenis produk 

pembiayaan, dan produk pembiayaan 

murabahah merupakan salah satu 

produk unggulan hal ini dikarenakan 

margin yang relative lebih rendah dari 

produk pembiayaan lain, kemudahan 

dalam transaksi sesuai dengan syariah 

dan transparansi yang dilakukan untuk 

menjaga kepercayaan anggota 

2 Kamal, Z dan Riza. 2021 

Jurnal Ilmiah Mahasiswa 

Ekonomi Dan Bisnis 

Islam, 2(2) 

menyatakan menyatakan bahwa bahwa 

pembiayaan UMKM sudah efektif yang 

dilakukan Bank Aceh dalam upaya 

pengentasan kemiskinan di Aceh 

sehingga dapat meningkatkan 

pendapatan, mengembangkan usaha, 

dan membuka lapangan kerja. 

3 Novita. 2020. Analisis 

Persepsi Pengusaha UKM 

Muslim Terhadap BMT 

Kube Sejahtera 001 Desa 

Bandar Setia, Kecamatan 

Percut Sei Tuan, Kabupaten 

Deli Serdang 

menyatakan bahwa BMT Kube 

Sejahtera masih kurang optimal dalam 

mensosialisasikan kepada masyarakat, 

proses peminjaman dana atau 

melakukan pembiayaan pada BMT 

Kube Sejahtera hanya sedikit 

budgetnya,Sebagian masyarakat  masih 

ragu untuk menggunakan jasa layanan 

BMT, kurangnya kualitas SDM dalam 

mempengaruhi persepsi masyarakat 

terhadap BMT Kube Sejahtera. 

4 Sari, Maheni Ika dan 

Achmad Hasan Hafidzi. 

2019. Literasi Keuangan 

Pelaku Ekonomi UMKM 

Perempuan di Kecamatan 

Patrang Kabupaetn Jember 

menyatakan Kondisi UMKM 

perempuan di Kecamatan Patrang saat 

ini masih memiliki keterbatasan dengan 

berbagai permasalahan. Keterbatasan 

yang dialami tersebut diantaranya 

dalam permodalan, kurangnya 

penegtahuan dalam manajemen 

keungan, keterampilan mengelola 

keuangan, rendahnya dalam menyikapi 

keuangan, dan perilaku keuangan, 

terbatasnya akses informasi dan 

teknologi, serta sempitnya lingkup 

pasar. 
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Tabel 2.3-Lanjutan 

No Peneliti Terdahulu Hasil 

5 Herdian. 2019. Persepsi 

Pelaku Usaha Kecil 

Menengah Terhadap 

Pembiayaan di Bank 

Syariah (Studi di Desa 

Palak Siring Kecamatan 

Kedurang Ulu Kabupaten 

Bengkulu Selatan) 

menyatakan bahwa persepsi pelaku 

UKM, masih kurangnya pengetahuan 

masyarakat mengenai pembiayaan 

syariah diakibatkan kurangnya sosialisasi 

dari pihak lembaga serta informasi 

 

 

 

 

6 Suriandi, irwan. 2018. 

Peluang dan Tantangan 

Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah (BMT) dalam 

Mengurangi Kemiskinan di 

Nusa Tenggara Barat 

menyatakan bahwa Faktor Penghambat 

yaitu Kurangnya sosialisasi, Baitul Maal 

Wattamwil (BMT) di Nusa Tenggara 

Barat harus melakukan sosialisasi dan 

promosi yang cukup gencar agar 

masyarakat atau nasabah dapat 

menggunakan atau memanfaatkan produk 

BMT dengan baik sehingga tujuan BMT 

untuk memberikan   kemaslahatan bagi 

masyarakat dapat tercapai. 

7 Sukron. 2015. Strategi 

Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah Dalam 

Mengembangkan dan 

Meningkatkan Pembiayaan 

Usaha Mikro Kecil 

Menengah (Studi Pada 

BMT Al-Munawwarah 

Pamulang) 

menyatakan bahwa strategi penyediaan 

informasi yang dilakukan oleh oleh BMT 

Al-Munawwarah untuk meningkatkan 

dan mengembangkan UKM di Pamulang 

ialah dengan menggunakan strategi 

marketing melalui sosialisasi dan juga 

melalui pembagian brosur 

Sumber: Data diolah, 2022 

2.9 Kerangka Pemikiran 

Kerangka berpikir merupakan model konseptual tentang 

bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diidentifikasikan sebagai masalah yang penting. Dalam kerangka 

pemikiran, peneliti harus menguraikan konsep atau variable 

penelitiannya secara lebih terperinci (Muis, 2009). 
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Lembaga keuangan Mikro Syariah saat ini sangat di butuhkan 

dalam berkontribusi terhadap Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 

(UMKM) di Kota Banda Aceh. Mengingat banyaknya masyarakat 

yang masih tergolong kedalam kalangan menengah kebawah 

melakukan kegiatan usaha membutuhkan modal untuk memajukan 

usaha terutama usaha pada tingkat Usaha Mikro, kecil dan 

Menengah (UMKM). 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) Mahirah 

Muamalah merupakan salah satu lembaga keuangan yang 

memberikan pembiayaan berupa pinjaman kepada masyarakat salah 

satunya pembiayaan untuk UMKM dengan berbagai produk yang 

telah dikeluarkan dan masing-masing produk menggunakan 

beberapa akad termasuk akad murabahah, mudharabah, ijarah multi 

jasa dan berbagai produk pada program pembiayaan lainnya. 

Kemudian terkait pada penelitian ini, peneliti ingin melihat dan 

menganalisis strategi dan kendala pengembangan UMKM pada 

LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh. 

Strategi pengembangan UMKM dalam penelitian ini 

merupakan seluruh kegiatan dalam hal pembiayaan yang diberikan 

oleh LKMS Mahirah Muamalah khususnya pada UMKM. Adapun 

kerangka pemikiran dari penelitian ini yaitu: 
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Gambar 2.1 

Skema Kerangka Pemikiran 

 
   

 

 

 

 

 

 

Sumber: Ilustrasi Peneliti, 2022 

 

Berdasarkan Gambar 2.1 dapat dijelaskan bahwa dalam 

melakukan pengembangan usaha para pelaku Usaha Mikro Kecil 

Menengah (UMKM), LKMS Mahirah Muamalah memiliki strategi 

untuk mencapat visi dan misi sebagai lembaga keuangan mikro yang 

bertujuan untuk membantu pemberian modal kepada para pelaku 

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM), sehingga usaha yang 

dijalankan para pelaku UMKM dapat berkembang. Dalam 

melakukan kegiatan operasional untuk menjalankan strategi yang 

telah dilakukan LKMS Mahirah Muamalah tentunya tidak terlepas 

dari adanya kendala pada saat penerapan strategi tersebut. Oleh 

karena itu peneliti ingin menganalisis bagaimana strategi yang 

dilakukan LKMS Mahirah Muamalah dalam membantu 

mengembangkan usaha para pelaku UMKM dan apa saja kendala 

yang dialami LKMS Mahirah Muamalah pada saat melakukan 

pengembangan usaha para pelaku UMKM.  

Strategi Kendala 

LKMS Mahirah Muamalah 

Analisis Pengembangan 

UMKM 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan adalah penelitian lapangan 

(Field Research) yang bersifat deskriptif yaitu penelitian yang 

dilakukan untuk mengetahui nilai masing-masing variabel, baik satu 

variabel atau lebih sifatnya independen tanpa membuat hubungan 

maupun perbandingan dengan variabel yang lain. Variabel tersebut 

dapat menggambarkan secara sistematik dan akurat mengenai 

populasi atau mengenai bidang tertentu, penelitian lapangan 

didapatkan ketika meninjau langsung ke lokasi penelitian 

(Sujarweni, 2014). 

3.2 Pendekatan Penelitian 

Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 

deskriptif, yaitu penelitian yang hasil temuannya tidak diperoleh 

menggunakan prosedur statistik atau hitungan lainnya (Gunawan, 

2014). Pada penelitian kualitatif ini biasanya dilakukan dengan cara 

melakukan observasi atau wawancara pada lokasi yang dipilih 

penulis yaitu Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah 

Muamalah. 

3.3 Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian dilakukan pada Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah Mahirah Muamalah di Kota Banda Aceh Jalan Teuku Moh. 
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Daud Beureueh Nomor. 07, Simpang Lima, kecamatan Kuta Alam, 

Kota Banda Aceh. 

3.4 Sumber Data 

3.4.1 Data Primer 

Data Primer adalah data yang bersumber dari informan yang 

mengetahui secara jelas dan rinci mengenai masalah yang diteliti. 

Informan merupakan orang yang dimanfaatkan untuk memberikan 

informasi tentang situasi dan kondisi yang dijadikan objek penelitian 

(Moleong, 2000). Dalam pengambilan data primer dapat 

menggunakan perekam suara atau menulis hasil jawaban dari 

informan dalam wawancara. Dimana hasil wawancara dikumpulkan 

dari berbagai pihak yang kemudian disimpulkan oleh peneliti. 

Dalam penelitian ini yang berperan sebagai informan atau 

narasumber yakni: 

Tabel 3.1 

Informan Penelitian 
No. Narasumber (informan) Keterangan 

1. Bapak Mufied Alkamal Direktur PT LKMS Mahirah 

Muamalah 

2. Rahmad Wahyudinata Karyawan 

3. Zulfikar Karyawan 

4. M Bakhiya Ramadhan Pelaku UMKM 

5. Mulyati Pelaku UMKM 

Sumber: Diolah, 2022 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

3.5.1 Teknik Wawancara 

Wawancara dalam penelitian ini akan dilakukan dalam 

penelitian ini akan dilakukan melalui wawancara semi struktur. 
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Menurut Sugiyono (2016), jenis wawancara semi terstruktur adalah 

wawancara yang bebas dimana peneliti menggunakan pedoman 

wawancara yang telah tersusum secara sistematis dan lengkap untuk 

pengumpulan datanya. Pedoman wawancara yang digunakan hanya 

berupa garis-garis besar permasalahan yang akan ditanyakan. 

Penulis menggunakan metode ini sebagai metode pokok dalam 

memproleh data dari lokasi penelitian, terutama yang berkaitan 

dengan strategi dan kendala dalam mengembangkan UMKM. 

3.5.2 Teknik Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan sebuah cara yang dilkaukan untuk 

menyediakan dokumen yang digunakan dalam penelitian kualitatif 

guna untuk memperkuat penelitian, dokumen yang berupa sumber-

sumber, foto, buku-buku yang sesuai dengan penelitian, dan data 

tertulis lainnya (Gunawan, 2014). 

3.5.3 Teknik Observasi 

Observasi merupakan suatu teknik pengumpulan data yang 

dilakukan dengan cara mengadakan penelitian secara teliti, serta 

pencatatan secara sistematis (Sugiyono, 2016). Dengan teknik 

pengamatan ini peneliti akan mencatat secara sistematis strategi dan 

kendala Lembaga keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah Kota 

Banda Aceh. Untuk melengkapi cara memproleh data yang lengkap 

penulis menggunakan metode observasi, yaitu, mengamati, mencari 

data dari beberapa fakta mengenai hal yang ada hubungannya 

dengan permasalahan. Pada penelitian ini peneliti menggunakan 
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pengamatan langsung kelapangan untuk mengetahui secara umum 

mengenai strategi pengembangan UMKM yang dilakukan oleh 

Lembaga keuangan Mikro Syariah Muamalah. 

3.6 Subjek dan Objek Penelitian 

3.6.1 Subjek Penelitian 

Dalam penelitian kualitatif dikenal dengan namanya informan. 

Informan adalah orang yang memberikan informasi. Dengan kata 

lain, informan dapat dikatakan sebagai responden jika informasi 

yang diberikan ketika dipancing oleh peneliti. Informan atau subjek 

yang dipilih untuk diwawancarai sesuai dengan tujuan peneliti 

(Kriyantono, 2008). Dalam peneltian ini informan memberikan 

berbagai informasi yang diperlukan selama proses penelitian ini 

dilakukan. Adapun yang menjadi subjek atau informan dalam 

penelitian ini adalah pihak LKMS Mahirah Muamalah Banda Aceh 

serta pelaku usaha mikro, Kecil dan menengah yang berkaitan 

dengan strategi pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh. 

Tabel 3.2 

Pedoman Wawancara 
No Intrumen Wawancara 

1 Bagaimana Strategi Penyedian informasi yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah terkait dengan pengembangan UMKM? 

2 Bagaimana strategi penyediaan produk pembiayaan dalam membantu 

pengembangan UMKM? 

3 Bagaimana strategi pelayanan yang dilakukan LKMS Mahirah terkait 

dengan pengembangan UMKM? 

4 Apa saja kendala LKMS Mahirah Muamalah dalam membantu 

pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 
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3.6.2 Objek Penelitian 

Adapun yang menjadi objek dalam penelitian ini ialah LKMS 

Mahirah Muamalah dan pasar lamdingin Kota Banda Aceh, dan 

menjadi fokus tujuan utama yaitu untuk melihat strategi dan kendala 

LKMS Mahirah Muamalah dalam mengembangkan UMKM di Kota 

Banda Aceh. 

3.7 Metode analisa Data 

Teknik analisis data adalah data yang terkumpul melalui 

kegiatan pengumpulan data dan proses pengelolaan serta pengkajian 

data dengan melalui editing kegiatan untuk meneliti kembali catatan 

data yang telah dikumpulkan oleh pencari data dalam suatu 

penelitian (Suryabrata,2012). Data yang diperoleh akan dianalisis 

oleh penulis dengan menggunakan metode penelitian lapangan 

dengan pendekatan kualitatif. 

Penulis menggunakan metode analisis deskriptif yaitu dengan 

cara merumuskan dan menafsirkan data yang diperoleh, menyusun 

dan mengklasifikasikan serta menganalisis dan 

menginterpretasikannya sehingga memberikan gambaran yang jelas 

mengenai keadaan perusahaan. Data yang diperoleh akan 

diklasifikasikan menurut fokus permasalahannya kemudian data 

tersebut diolah dan dianalisis berdasarkan tujuan penelitian, 

kemudian hasilnya akan disimpulkan (Sugiyono, 2016). 

 

 

 

 



  

69 
 

3.7.1 Reduksi Data 

Reduksi data adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian 

pada penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data kasar 

yang muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan, proses ini 

berlangsung secara terus menerus selama penelitian berlangsung, 

bahkan sebelum data benar-benar terkumpul sebagaimana terlihat 

dari kerangka konseptual penelitian, permasalahan studi, dan 

pendekatan pengumpulan data yang dipilih peneliti (Moleong, 

2000). 

3.7.2 Penyajian Data 

Penyajian data merupakan aktivitas menyajikan data hasil 

penelitian, sehingga memungkinkan peneliti mengambil kesimpulan 

sementara dan dapat merencanakan tindakan berikutnya bila 

ternyata masih terdapat data yang tidak lengkap, perlu klarfikasi, 

atau sama sekali belum diperoleh (Martono, 2015). Penyajian data 

dalam penelitian ini yaitu dengan cara mendeskripsikan semua data 

yang telah diperoleh pada tahapan awal reduksi data sehingga dapat 

membuat menjadi panduan dalam tahapan pengambilan kesimpulan. 

3.7.3 Penarikan Kesimpulan 

Kegiatan ketiga dalam analisis data ialah penarikan 

kesimpulan. Kesimpulan yang dibuat ialah jawaban dari masalah 

yang diteliti, akan tetapi sesuai atau tidaknya isi kesimpulan perlu 

diverifikasi. Artinya, perlu dibuktikan kembali kesimpulan yang 

disesuaikan dengan kenyataan yang ada (Anggito dan Johan, 2018). 



  

70 
 

Kesimpulan yang diperoleh pada penelitian ini yaitu berasal dari 

tahapan-tahapan yang dilalui pada saat proses analisis data. 

Kesimpulan yang ditarik berupa data-data yang diperoleh pada saat 

peneliti melakukan penelitian langsung dilapangan kemudian data 

tersebut diproses dengan menggunakan kalimat deskripsi agar 

kesimpulan yang diperoleh tepat dan jelas. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Objek Penelitian 

4.1.1 Sejarah Singkat Lembaga Keuangan Mikro Syariah 

Mahirah Muamalah 

Lembaga keuangan mikro syariah (LKMS) Mahirah 

Muamalah merupakan lembaga keuangan mikro syariah milik 

pemerintah Kota Banda Aceh yang berdiri sejak 15 Desember 2017 

dengan Akte Notaris Nomor 13. Kemudian setelah berdirinya 

LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh tepatnya di Kota 

Banda Aceh H. Aminullah Usman selaku Wali Kota Banda Aceh 

meresmikam LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh pada 27 

April 2018 tepatnya di Kota Banda Aceh sehingga seluruh kegiatan 

operasional LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh berjalan 

hingga sampai saat ini. Tujuan di resmikannya LKMS Mahirah 

Muamalah ialah untuk memudahkan masyarakat dalam memperoleh 

pembiayaan berupa modal usaha sebagai pendorong pertumbuhan 

ekonomi masyarakat Kota Banda Aceh. 

Lembaga Keuangan Mikro Syarih Mahirah Muamalah 

memiliki kantor pusat yang terletak di Banda Aceh yang 

beralamatkan di Jl.Tgk.H.M. Daud Beureueh No.007 Kuta Alam-

Banda Aceh. Tak hanya itu PT. LKMS Mahirah Muamala ini juga 

memiliki dua kantor cabang, yang pertama terletak di lantai 2 

gedung walikota Banda Aceh, dan kantor cabang yang kedua terletak 

di pasar Peunayoeng yang mana kedua counter bertujuan untuk 
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mempermudah akses Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah 

Muamalah dalam melayani dan memberikan solusi untuk kemajuan 

perekonomian di Kota Banda Aceh. Khusunya. Perusahaan ini 

beroperasi dari Hari Senin – Jumat dari pukul 09.00 WIB – 15.00 

WIB. Sedangkan kedua kantor cabang mulai beroperasi dari pukul 

09.00 WIB – 12.00 WIB. Pada Hari Sabtu, Minggu, dan hari libur 

nasional lainnya perusahaan ini tidak beroperasi. Sebagai lembaga 

intermediasi yang beroperasi dengan berlandaskan pada Syariat 

Islam, Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah 

melakukan kegiatan penghimpunan dana yang berpedoman pada: 

1. Hukum-hukum Dinul Islam 

2. Peraturan perundang-undangan 

3. Peraturan yang dikeluarkan oleh pemerintah maupun 

Otoritas Jasa Keuangan (OJK) sebagai pembina dan 

pengawas perbankan nasional (lkmmahirahsyariah.co.id). 

4.1.2 Visi dan Misi Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah  

Muamalah 

Visi 

Menjadikan lembaga keuangan mikro dan kecil yang 

mensejahterakan rakyat, bermanfaat, dan memberi solusi atas 

permasalahan rakyat kecil. 

Misi 

1. Mewujudkan lembaga mikro syariah yang di kelola secara 

syariah. 
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2. Mewujudkan LKMS Mahirah Muamalah sebagai 

laboratorium keuangan syariah. 

3. Menjadikan lembaga keuangan mikro syariah yang 

mandiri dan tidak ketergantungan. 

4. Memberikan solusi bisnis dengan halal dan baik. 

5. Menciptakan sistem ekonomi yang bebas riba dan 

menentramkan umat 

6. Menjadikan lembaga mikro syariah yang mengedepankan 

ekonomi rahmatan lil’alamin. 

4.1.3 Struktur Organisasi Lembaga Keuangan Mikro Syariah 

Mahirah Muamalah 

Struktur organisasi merupakan bagan atau kerangka bangunan 

tentang pembagian posisi kerja dan pembagian kekuasaan atau 

kerangka yang mewujudkan pola-pola tetap dari hubungan antara 

bidang kerja orang-orang yang menunjukkan kedudukan, wewenang 

dan tanggung jawab suatu sistem kerja yaitu pada sisitem kerja 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah Kota Banda 

Aceh. 

Berikut adalah struktur organisasi yang berlaku di Lembaga 

Keuangan Mikro Syariah Muamalah: 
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Gambar 4.1 

Struktur Organisasi LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda 

Aceh 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber: Dokumen Arsip LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

1. Dewan Pengawas Syariah (DPS) 

Dewan Pengawas Syariah adalah suatu dewan yang dibentuk 

untuk mengawasi jalannya lembaga islam agar sesuai dengan 

syariah islam. Dewan ini bertugas untuk mendiskusikan 
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masalah transaksi bisnis yang dihadapi oleh lembaga, untuk 

kemudian melihat kesesuaian dengan hukum syariah. 

2. Dewan Komisaris 

Dewan Komisaris terdiri dari dua orang, yang pertama 

menjabat sebagai Komisaris Utama dan yang kedua sebagai 

Komisaris Independen. Tugas Dewan Komisaris meliputi: 

a. Menggariskan kebijaksanaan umum lembaga. 

b. Pengawasan terhadap pelaksanaan kegiatan 

operasional kegiatan. 

c. Pihak yang mengangkat dan memecat direksi apabila 

pengelolaan Lembaga menyimpang dari garis 

ketentuan. 

3. Dewan Direksi 

Dewan Direksi terdiri dari Direktur Utama dan Direktur 

Operasional. Direksi mempunyai tugas pokok memimpin 

lembaga dalam kegiatan sehari-hari sesuai dengan 

kebijaksanaan umum yang telah digariskan oleh Dewan 

Komisaris. 

4. Bagian Akuntansi dan Kuangan (Operasional) 

Bagian ini mempunyai tugas antara lain mengumpulkan dan 

mencatat bukti-bukti transaksi harian untuk selanjutnya 

dipisahkan menurut nomor sandi penggunaannya, 

mengumpulkan Bagian ini mempunyai tugas antara lain 

mengumpulkan dan mencatat bukti-bukti transaksi harian 
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untuk selanjutnya dipisahkan menurut nomor sandi 

penggunaannya, mengumpulkan. 

5. Bagian Pembiayaan 

Bagian ini mempunyai tugas antara lain memberikan 

penjelasan tentang syarat-syarat pembiayaan, mencatat, dan 

membukukan transaksi yang diterima dari perjanjian atau 

akad, pengecekan laporan dan pembahasan dan permohonan, 

dan rekomendasi besarnya jumlah pembiayaan yang akan 

diberikan. 

6. Bagian Pemasaran 

Bagian ini mempunyai tugas antara lain, memasarkan produk 

dari lembaga, meliputi Tabungan Investasi Muamalah, Dana 

Titipan Wadiah, Dana Sosial, Deposito Investasi Mahirah, 

Deposito Investasi Muamalah, Jual Beli Murabahah, 

Musyarakah, dan Qard Alhasan. Memberikan informasi 

produk kepada masyarakat dengan jelas, lengkap, ringan, dan 

sikap ramah tamah meliputi berbagai fasilitas yang dimiliki 

oleh masing-masing produk serta tata cara pemanfaatannya. 

Setiap hari berusaha meningkatkan penghimpunan 

masyarakat baik dalam produk tabungan, deposito, maupun 

investasi. 

4.1.4 Keadaan Personalia Lembaga keuangan Mikro Syariah 

Mahirah Muamalah 

Keadaan personalia adalah keadaan yang menggambarkan 

sistem kinerja atau jumlah karyawan yang terdapat di dalam sebuah 
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lembaga atau perusahaan dan juga bidang-bidang yang terdapat pada 

lembaga atau perusahaan tersebut. LKMS Mahirah Muamalah Kota 

Banda Aceh memiliki keadaan personalia yang masing-masing 

bagian pekerjaannya telah diketahui oleh seluruh karyawan dan 

masing-masing harus melaksanakan tugas untuk mengatur suatu 

kegiatan perusahaan sehingga berjalan dengan baik, lancar serta 

sesuai dengan perencanaan perusahaan. Pada setiap harinya 

selama hari kerja efektif para karyawan selalu hadir pada tepat 

waktu, sebelum beraktivitas para karyawan maupun direksi memulai 

doa terlebih dahulu bisa juga disebut dengan briefing pagi, kemudian 

dilanjutkan dengan pengarahan dan bimbingan dari Direksi 

Operasional, kemudian barulah menjalankan tugasnya hingga jam 

kantor selesai. Jenjang pendidikan yang dimiliki oleh parakaryawan 

PT. LKMS Mahirah Muamalah yakni, Diploma III, S-1, dan S-2. 

(Wawancara dengan Mufied,Alkamal. Direktur LKMS Mahirah 

Muamalah, 2022). 

Tabel 4.1 

Jumlah Karyawan Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Orang 

1 Laki-laki 7 

2 Perempuan 6 

Jumlah   13 

Sumber: LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa jumlah karyawan LKMS 

Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh dengan jumlah keseluruhan 

ialah 13 orang diantaranya laki-laki berjumlah 7 orang serta 

perempuan berjumlah 6 orang. 
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4.2 Kegiatan Operasional Lembaga Keuangan Mikro Syariah 

Mahirah Muamalah 

Lembaga keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah 

bergerak dalam kegiatan operasional dan kegiatan yang dilakukan 

ialah menjalankan usaha dalam hal penghinpun dana dari 

masyarakat (Funding), menyalurkan dana (Financing) kembali 

kepada masyarakat, dan memberikan pelayanan jasa (Service). 

4.2.1 Penghimpun Dana (Funding) 

Dalam kegiatan penghimpunan dana Lembaga Keuangan 

Mikro Syariah Mahirah Muamalah menyediakan produk-produk 

penghimpun dana yang ada pada LKMS Mahirah Muamalah Kota 

Banda Aceh. 

1. Produk Tabungan Investai Muamalah 

Merupakan produk tabungan yang berdasarkan akad 

mudharabah, yang memiliki bagi hasil atas dana yang 

diinvestasikan kepada perusahaan yang didapat dari 

pengembangan produk dengan syarat dan ketentuan berlaku, 

biasanya tabungan investasi diberikan kepada para pelaku 

UMKM yang membutuh modal. 

2. Produk Dana Titipan Wadiah 

Dana titipan wadiah merupakan produk tabungan yang 

berdasarkan akad wadiah yang mana nasabah hanya 

menitipkan dananya tanpa ada pengembangan dan tidak 

memperoleh bagi hasil. 
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3. Produk Dana Sosial 

Produk Dana Sosial Merupakan produk tabungan sosial yang 

terdiri dari : 

a. a. Corporate Social Responbility (CSR) 

b. Investasi Alhasan 

c. Infaq 

d. Waqaf 

4. Produk Deposito 

a. Deposito Investasi Muamalah 

Produk penempatan dana berbentuk deposito dengan 

jangka waktu tertentu sesuai dengan ketentuan yang 

disepakati dan mendapatkan bagi hasil dari 

penempatan dana investasi. 

b. Deposito Investasi Mahirah 

Produk penempatan dana dalam bentuk deposito 

yang lebih fleksibel hanya mengendapkan dana 

selama satu bulan dan mendapatkan bagi hasil dari 

pengembangan dana. 

c. Produk Investasi 

1) Jual Beli Murabahah 

Merupakan produk pengembangan dana dengan 

prinsip pembiayaan murabahah yang berlangsung 

antara LKMS sebagai penjual (ba’i) dengan nasabah 

sebagai pembeli (musytari‟) dilaksanakan 
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berdasarkan ketentuan syariah dan diatur dengan 

ketentuan yang berlaku. 

2) Mudhrabah 

Merupakan produk pengembangan dana 

pembiayaan mudharabah adalah bentuk kerja sama 

antara pembiayaan LKMS mempercayakan 

sejumlah modal kepada nasabah dengan suatu 

perjanjian diawal. Bentuk ini menegaskan kerja 

sama dengan kontribusi seratus persen modal dari 

pemilik modal dan keahlian modal dari 

pengelola/Nasabah, 

3) Qard Al Hasan 

Merupakan produk pembiayaan (permodalan) bagi 

usaha mikro yang tidak memberikan keuntungan 

finansial bagi pihak yang meminjamkan. Dalam 

Qardul Hasan peminjam dapat memberikan 

sebagian dari keuntungan (laba) nya kepada 

pemberi pinjaman berupa hadiah atau hibah tetapi 

tidak boleh diperjanjikan di muka. 

4.2.2 Penyaluran Dana (Financing) 

Penyaluran dana kepada masyarakat ialah salah satu kegiatan 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah Kota Banda 

Aceh yang sangat penting dalam menjalankan salah satu kegiatan 

operasionalnya, kegiatan penyaluran dana ini sangat membantu 

meningkatkan profitabilitas Lembaga Keuangan Mikro Syariah 
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Mahirah Muamalah itu sendiri. Dalam kegiatan penyaluran dana 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah Muamalah memberikan 

beberapa produk penyaluran dana dalam bentuk pembiayaan yang 

ditawarkan kepada nasabah 

Dalam penyaluran dana Lembaga Keuangan Mikro Syariah 

Mahirah Muamalah menyediakan beberapa produk khusus yang 

diberikan kepada nasahabah, seperti pembiayaan multi jasa 

pembiayaan mudhabarabah, pembiayaan murabahah, pembiayaan 

lapak super mikro, pembiayaan program usaha ekonomi masyarakat, 

pembiayaan program dana bergulir gampong, pembiayaan pemuda 

enterpreanur, pembiayaan untuk pengembangan ibu-ibu desa dan 

pembiayaan ultra mikro. (Wawancara, Supervisor Pembiayaan 

Mahirah Muamalah, Rahmad. 2022). 

1. Pembiayaan Ijarah Multi Jasa 

Ijarah multi jasa merupakan penyediaan dana atau tagihan 

yang dapat dipersamakan dengan itu berupa transaksi multi 

jasa dengan menggunakan akad ijarah berdasarkan 

persetujuan atau kesepakatan antara LKMS dengan nasabah 

pembiayaan yang diwajibkan kepada nasabah pembiayaan 

untuk melunasi hutang/kewajibannya sesuai dengan akad. 

Menurut pimpinan terdapat beberapa fasilitas pembiayaan 

ijarah multijasa: 

a. Ibadah 

b. Pernikahan 

c. Pendidikan 
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d. Wisata 

2. Pembiayaan Mudharabah  

Pembiayaan mudharabah adalah pembiayaan dengan akad 

mudharabah yang dilakukan antara dua orang atau lebih 

dalam suatu usaha dimana satu orang sebagai pemberi modal 

dan satu oang lainnya sebagai pengelola modal serta 

keuntungan akan di bagi hasil sesuai kesepakan di awal pada 

saat terjadinya akad tersebut 

3. Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan Murabahah adalah akad jual-beli antara LKMS 

dan nasabah, dimana LKMS akan melakukan pembelian atau 

pemesanan barang-barang sesuai permintaan nasabah 

sebesar harga beli ditambah keuntungan LKMS yang 

disepakati. Pembiayaan ini diberikan kepada nasabah yang 

memiliki usaha yang akan digunakan untuk menambah 

modal usaha. Sebagai contoh pedagang kelontong, pedagang 

kaki lima,usaha rumahan dan lain-lain dengan memberikan 

agunan sepeda motor atau surat berharga lainnya. 

4.2.3 Pelayanan Jasa (service) 

 Pelayanan jasa merupakan suatu kinerja penampilan, tidak 

berwujud dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada dimiliki, 

seta pelanggan lebih dapat berpartisipasi aktif dalam proses 

mengkonsumsi jasa tersebut, dalam strategi pemasaran, definisi jasa 

harus diamati dengan baik, karena pengertiannya sangat berbeda 

dengan produk berupa barang (Supranto, 2006). 
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4.3 Hasil Penelitian 

4.3.1 Strategi Penyediaan Informasi 

Berdasarkan wawancara peneliti dengan Bapak Mufied 

Alkamal (MA) sebagai Direktur LKMS Mahirah Muamalah 

(LKMS-MM) bahhwa LKMS-MM memiliki beberapa strategi 

dalam penyediaan informasi mengenai produk pembiayaan. Strategi 

penyediaan informasi dilakukan dengan sosialisasi langsung 

kelapangan, kemudian melalui beberapa sarana media sosial, media 

online, pembagian brosur dan baliho atau juga spanduk. Adapun 

tujuannya adalah untuk memperkenalkan Lembaga dan 

memperkenalkan produk-produk pembiayaan LKMS-MM dalam 

mengembangkan Usaha Mikro Kecil Menengah yang ada di Kota 

Banda Aceh. 

Menurut hasil wawancara dengan bapak Wahyudinata sebagai 

supervisor pembiayaan, strategi penyediaan informasi sosialisasi 

LKMS-MM ditujukan ke gampong-gambong dan ke pasar-pasar 

yang ada di Kota Banda Aceh. Kegiatan sosialisasi tersebut 

dilakukan dengan memasang spanduk dan menyebarkan brosur oleh 

karyawan dan mahasiswa magang di LKMS tersebut. Sasaran 

pembagian brosur adalah kepada pedagang yang kekurangan modal 

usaha di pasar-pasar dan kampung-kampung. Menurut pengamatan 

peneliti, brosur tersebut berisi tentang penjelasan produk dan syarat 

serta ketentuan tentang produk-produk yang tersedia di LKMS 

tersebut.  
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Berdasarkan hasil pengamatan Mahirah Muamalah juga 

memiliki media online yaitu websitee 

https://lkmmahirahsyariah.co.id/ dan media sosial yaitu Instagram. 

Disediakannya media online tersebut bertujuan untuk memberikan 

informasi tentang perkembangan LKMS-MM dan juga memberikan 

informasi tentang berbagai produk-produk pembiayaan untuk 

menarik calon nasabah terutama dari para pelaku UMKM yang 

membutuhkan modal usaha. Informasi tersebut disediakan dikedua 

media tersebut. 

Selain menyediakan informasi melalui media online dan 

media cetak Mahirah Muamalah juga memilki kantor cabang pusat 

pelayanan di lantai 3 pasar Aceh, disediakan nya kantor cabang di 

pusat pembelanjaan ini untuk memudahkan masyarakat ataupun 

nasabah untuk mendapatkan informasi ataupun konsultasi terkait 

dengan pengembangan usaha para pelaku UMKM yang ada di Kota 

Banda Aceh. 

Strategi penyediaan informasi lainnya, LKMS-MM juga 

menyediakan staff khusus yang menjelaskan tentang produk-produk 

pembiayaan untuk UMKM. Tugas staf khusus tersebut adalah untuk 

memberikan informasi kepada calon nasabah yang datang ke kantor 

pelayan LKMS-MM. Staf khusus ditempatkan pada kantor pusat 

pelayanan dan juga kantor cabang yang ada di lantai 3 Pasar Aceh.  

4.3.2 Strategi Penyediaan Produk 

Berdasarkan wawancara dengan Bapak MA Direktur LKMS 

Mahirah Muamalah, dalam membantu meningkatkan perkembangan 

https://lkmmahirahsyariah.co.id/
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dan kemajuan UMKM di Kota Banda Aceh, LKMS-MM 

mengeluarkan beberapa jenis produk pembiayaan yang 

menggunakan prinsip syariah. Selanjutnya Bapak MA menjelaskan 

tujuan dari strategi penyediaan produk adalah untuk meningkatkan 

perekonomian masyarakat dan membantu mensejahterakan para 

pelaku UMKM yang ada di Kota Banda Aceh. Strategi tersebut 

didukung dengan penjelasan rinci tentang produk pembiayaan oleh 

staf khusus LKMS-MM. 

Sebagaimana pernyataan dari Bapak Wahyudinata selaku 

Supervisor Pembiayaan LKMS-MM, penambahan modal adalah 

strategi yang paling utama untuk meningkatkan omset pada sektor 

UMKM, LKMS-MM menyediakan beberapa jenis produk 

pembiayaan untuk menyalurkan modal usaha bagi pelaku UMKM 

yang ada di Kota Banda Aceh. Dalam penyaluran dana LKMS-MM 

menyediakan beberapa produk khusus yang diberikan kepada 

nasabah, seperti pembiayaan multi jasa, pembiayaan mudharabah, 

pembiayaan murabahah, pembiayaan lapak super mikro, 

pembiasyaaan program usaha ekonomi masyarakat, pembiayaan 

dana bergulir gampong, pembiayaan pemuda entrepreanur, program 

pengembangan ibu-ibuk desa dan pembiaaan ultra mikro. 

Penyediaan jenis-jenis produk pembiayaan oleh LKMS-MM 

agar dapat memberikan kebebasan bagi nasabah ataupun calon 

nasabah untuk memilih produk pembiayaan yang cocok untuk 

membiayai kegiatan usahanya. Setiap produk-produk pembiayaan 

memiliki syarat dan ketentuan yang berbeda-beda, sesuai dengan 
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skema pembiayaan. Setiap nasabah ataupun calon nasabah yang 

ingin mengajukan permohonan akan memperoleh penjelasan dari 

staf khusus LKMS-MM secara rinci berdasarkan jenis-jenis produk 

pembiayaan tersebut. Staf khusus juga memberikan saran produk 

pembiayaan yang memungkinkan untuk mendorong usaha calon 

nasabah ataupun nasabah.  

Berdasarkan dari brosur yang tersedia di LKMS-MM terdapat 

beberapa jenis pembiayaan untuk UMKM. Adapapun rincian dari 

plafon pembiayaan dan juga syarat bagi calon nasabah yang akan 

mengajukan permohonan pembiayaan adalah sebagai berikut: 

1. Pembiayaan Murabahah merupakan produk pembiayaan 

yang disediakan oleh LKMS Mahirah Muamalah yang 

bertjuan untuk membantu pengembangan UMKM yang 

terkendala modal dalam menjalankan usaha. 

 

Tabel 4.2 

Plafon Pembiayaan Produk Murabahah Pada LKMS 

Mahirah Muamalah 
Plafon Pembiayaan 

Minimal Rp500.000- dan Maksimal Rp5.000.000 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

Untuk memperoleh pembiayaan murabahah calon nasabah 

harus memenuhi syarat dan ketentuan pembiayaan produk 

murabahah dapat dilihat dari tabel berikut: 
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Tabel 4.3 

Syarat dan Ketentuan Pembiayaan Murabahah pada 

LKMS Mahirah Muamalah 
No 

 

Syarat Pembiayaan Murabahah 

1 Umur Maksimal 59 Tahun 

2 Fotocopy KTP Suami dan Istri (Di Utamakan Banda Aceh) 

3 Fotocopy Kartu Keluarga (KK) 

4 Fotocopy Buku Nikah (Bagi yang Sudah Berkeluarga) 

5 Fotocopy KTP Saksi 2 Orang Laki-Laki (Saudara Bukan 

Serumah) 

6 Surat Izin Usaha Mikro dan Kecil dari Camat 

7 Jaminan Kendaraan Bermotor 

8 Usaha Berjalan Minimal 6 Bulan Terakhir 

9 Laporan Arus Kas Sederhana (Pemasukan dan Pengeluaran) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

2. Pembiayaan Lapak Super Mikro (SUPERMI) 

Pembiayaan lapak super mikro adalah program pembiayaan 

khusus untuk pelaku usaha mikro dan kecil yang memiliki 

usaha/lapak di pasar tradisional, tetapi memiliki kekurangan 

modal dalam mengembangkan usahanya. 

Jumlah pembiayaan yang diberikan mulai dari 

Rp50.000 sampai dengan Rp1.000.000 pembiyaan ini 

biasanya diberikan kepada pedagang kaki lima, untuk 

keperluan sewa lapak. 

Tabel 4.4 

Plafon Pembiayaan Pada Lapak Super Mikro Pada 

LKMS Mahirah Muamalah 
Plafon Pembiayaan 

Rp50.000 - Rp1.000.000 

Jangka Waktu Maksimal 10 Bulan 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 



  

88 
 

Dari Tabel 4.4 dapat dijelaskan bahwa jumlah plafon 

pembiayaan untuk program lapak super mikro pada LKMS 

Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh mulai dari Rp50.000 

dan sampai dengan Rp1.000.000. 

Tabel 4.5 

Syarat dan Ketentuan Memperoleh Pembiayaan 

Program Lapak Super Mikro Pada LKMS Mahirah 

Muamalah 
No Syarat Pembiayaan Program Lapak Super Mikro 

1 Batas Usia Maksismal 55 Tahun 

2 Fotocopy Kartu Keluarga (KK) 

3 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

4 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

5 Surat Keterangan Usaha Dari Keuchik/Pengelola Pasar 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

3. Pembiayaan Program Usaha Ekonomi Masyarakat (PUEM) 

Program usaha ekonomi masyarakat ialah program 

pembiayaan yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah 

kepada masyarakat Kota Banda Aceh untuk membantu 

pelaku usaha mikro dengan memberikan penyaluran modal 

untuk memajukan usaha atapun untuk menciptakan usaha. 

Program pembiayaan usaha ekonomi masyarakat di ciptakan 

Mahirah Muamalah khusus untuk pelaku UMKM yang ada 

di Kota Banda Aceh. 

Jumlah plafon pembiayaan program pengembangan 

usaha ekonomi masyarakat (PUEM) mulai dari Rp1.000.000. 

sampai dengan Rp5.000.000. 
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Tabel 4.6 

Plafon Pembiayaan Pada Program Pengembangan 

Usaha Ekonomi Masyarakat (PUEM) Pada LKMS 

Mahirah Muamalah 
Plafon Pembiayaan 

Rp1000.000 – Rp5000.000 

Jangka Waktu Maksimal 12 Bulan (1 Tahun) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

Tabel 4.7 

Syarat dan Ketentuan Memproleh Pembiayaan 

Program Pengembangan Usaha Ekonomi Masyarakat 

(PUEM) Pada LKMS Mahirah Muamalah 

No 
Syarat Pembiayaan Pengembangan Usaha Ekonomi 

Masyarakat (PUEM) 

1 Batas Usia Maksimal 55 Tahun 

2 Fotocopy Kartu Keluarga (KK)  

3 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

4 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

5 Fotocopy Agunan 

6 Surat Keterangan Usaha Dari Keuchik/Pengelola Pasar 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

4. Pembiayaan Program Dana Bergulir Gampong  

Program Dana Bergulir Gampong adalah program kerja 

sama antara pemerintah Gampong dan LKMS Mahirah 

Muamalah Kota Banda Aceh dengan tujuan untuk 

mengembangkan usaha masyarakat dalam bidang 

perdagangan, perikanan, industri mikro/kecil, jasa dan usaha 

rumah tangga. Tujuan dari pembiayaan program dana ini 

untuk memberdayakan masyarakat gampong yang memiliki 

usaha yang berskala kecil. 



  

90 
 

Jumlah pembiayaan pada program dan bergulir 

gampong pada LKMS Mahirah Muamalah mulai Rp500.000 

sampai dengan Rp5.000.000. 

Tabel 4.8 

Plafon Pembiayaan Program Dana Bergulir Gampong 

Pada LKMS Mahirah Muamalah 
Plafon Pembiayaan 

Rp500.000 – Rp5000.000 

Jangka Waktu Maksimal 12 Bulan (1 Tahun) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

Tabel 4.9 

Syarat dan Ketentuan Memproleh Program Dana 

Bergulir Gampong Pada LKMS Mahirah Muamalah 
No Syarat dan ketentuan Pembiayaan Program Dana 

Bergulir Gampong 

1 Batas Usia Maksimal 55 Tahun 

2 Fotocopy Kartu Keluarga (KK) 

3 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

4 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

5 Fotocopy Saksi 2 Orang Laki-Laki 

6 Fotocopy Jaminan  

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

5. Pembiayaan Program Pemuda Entrepreneur 

Program Pemuda Entrepreneur adalah program pembiayaan 

yang disediakan LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda 

Aceh kepada pemuda yang ingin menciptaka sebuah usaha, 

yang bertujuan untuk mendukung mengembangkan usaha 

pemuda yang terkendala modal usaha dan juga untuk 

membantu pengembangan ekonomi kreatif di Kota Banda 

Aceh 
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Adapun jumlah plafon pembiayaan program pemuda 

entrepreneur pada Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh 

ialah Rp50.000 sampai dengan Rp1.000.000. 

Tabel 4.10 

Plafon Pembiayaan Program Pemuda Entrepreneur 
Plafon Pembiayaan 

Rp50.000 – Rp1000.000 

Jangka Waktu Maksimal 12 Bulan (1 Tahun) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

Tabel 4.11 

Syarat dan Ketentuan pembiayaan Program Pemuda 

Entrepreneur Pada LKMS Mahirah Muamalah 
No Syarat Program Pemuda Entrepreneur 

1 Batas Usia Maksimal 17 Tahun 

2 Memiliki Usaha atau Melampirkan Proposal Usaha Baru 

Dengan Analisa lengkap 

3 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

4 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

5 Fotocopy Kartu keluarga (KK) 

6 Surat Keterangan Usaha Dari Keuchik/Pengelola Pasar 

7 Fotocopy KTP saksi 2 orang laki-laki 

8 Fotocopy Jaminan (Angunan) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

6. Program Pembiayaan Emak-Emak (PROMAK) 

Program Pembiayaan Emak-Emak adalah program 

pembiayaan yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah 

kepada ibu rumah tangga dan kelompok ibu-ibu yang ada di 

Kota Banda Aceh yang terkendala modal dalam menjalankan 

usaha, yang bertujuan agar ibu-ibu yang melakukan usaha di 

Kota Banda Aceh tidak terlibat dengan rentenir. 

  Jumlah plafon pembiayaan untuk program 

pembiayaan pada emak-emak (ibu-ibu) pada LKMS Mahirah 
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Muamalah Kota Banda Aceh ialah Rp500.000 sampai 

dengan Rp10.000.000. 

Tabel 4.12 

Plafon Pembiayaan Program Pembiayaan Emak-Emak 
Plafon Pembiayaan 

Rp500.000 – Rp10.000.000 

Jangka Waktu Maksimal 12 Bulan (1 Tahun)  

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

 

Tabel 4.13 

Syarat dan Ketentuan Memproleh program Pembiayan 

Emak-Emak (PROMAK) LKMS Mahirah Muamlah 

No 
Syarat Pembiayaan Pada Program Pembiayaan Emak-

Emak (PROMAK) 

1 Batas Usia Maksimal 50 Tahun 

2 Usaha Telah Berjalan Minimal 6 Bulan 

3 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

4 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

5 Fotocopy Kartu keluarga (KK) 

6 Surat Keterangan Usaha Dari Keuchik 

7 Fotocopy KTP saksi 2 orang laki-laki  

8 Fotocopy Jaminan  

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

7. Program Pembiayaan Ultra Mikro (UMI) 

Program pembiayaan Ultra Mikro (UMI) adalah program 

kerja sama antara pusat investasi (PIP) dan LKMS Mahirah 

Muamalah untuk pengembangan usaha masyarakat Kota 

Banda Aceh yang ultra mikro baik pada bidang perdagangan, 

industry mikro/kecil, jasa dan usaha rumah tangga 

 Plafon pembiayaan program ultra mikro (UMI) pada 

LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh ialah 

Rp500.000 sampai dengan Rp20.000.000. 
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Tabel 4.14 

Plafon Pembiayaan Pada Program Pembiayaan Ultra 

Mikro (UMI) 
Plafon Pembiayaan 

Rp500.000 – Rp20.000.000 

Jangka Waktu Maksimal 36 Bulan (3 Tahun)  

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

Tabel 4.15 

Syarat dan Ketentuan Memproleh Program 

Pembiayaan Ulta Mikro (UMI)  
No Syarat Pembiayaan Pada Program Ultra Mikro (UMI)  

1 Batas Usia Maksimal 50 Tahun 

2 Usaha Telah Berjalan Minimal 12 Bulan (1 Tahun) 

3 Fotocopy KTP Suami dan Istri (KTP Banda Aceh) 

4 Fotocopy Buku Nikah Suami dan Istri 

5 Fotocopy Kartu keluarga (KK) 

6 Surat Keterangan Usaha Dari Keuchik/UPTD/Pasar 

7 Fotocopy KTP saksi 2 orang laki-laki (Saudara Bukan 

Serumah) 

8 Fotocopy Jaminan (Waktu Pencairan Menyerahkan Yang 

Asli) 

Sumber: Dokumen LKMS Mahirah Muamalah, 2022 

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Wahyudinata, 

supervisor Pembiayaan menyatakan bahwa dalam memberikan 

pinjaman modal usaha kepada masyarakat melalui produk-produk 

pembiayaan, LKMS-MM menggunakan prinsip Analisa 5C 

(Caracter, Capacity, Capital, Collateral, Condition). Pertama kali 

dilihat ialah karakter (Caracter), tujuannya adalah untuk menganalis 

karakter nasabah tersebut apakah memiliki perilaku yang baik. 

Kemudian karakter dalam pengelolaan modal usahanya, apakah 

calon nasabah tersebut dapat mengelola modal tersebut ke sektor 

yang produktif.  
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Kemudian melihat kapasitas (Capacity), yang bertujuan untuk 

mengukur kapasitas atau kemampuan calon nasabah dalam 

memenuhi kewajibannya. Analisis ini dilakukan untuk mempelajari 

potensi sumber penghasilan atau pendapatan calon nasabah tersebut 

dari kondisi usaha yang dijalankan. Kemudian Modal (Capital), 

yang bertujuan untuk melihat bagaimana perkembangan usaha yang 

dijalankan calon nasabah, analisis ini digunakan untuk calon 

nasabah yang telah melakukan usaha namun masih kekurangan 

modal untuk menambahkan peralatan usaha. Kemudian jaminan 

(Collateral), analisis ini bertujuan untuk melihat jaminan dari 

pemberian pembiayaan modal usaha, apakah jaminan itu sesuai 

dengan jumlah pinjaman yang di inginkan. Kemudian analisis yang 

terakhir dilihat dari kondisi ekonomi calon nasabah tersebut 

(Condition), yaitu sejauh mana kondisi ekonomi nasabah tersebut 

dapat memenuhi kewajibannya. 

Secara keseluruhan dari produk pembiayaan yang disediakan 

oleh LKMS-MM, produk pembiayaan murabahah yang paling 

diminati oleh nasabah. Menurut Bapak MA, Direktur LKMS-MM 

pembiayaan murabahah menggunakan hitungan margin yang relatif 

lebih kecil dibandingkan dengan produk-produk pembiayaan 

lainnya, sehingga banyak diminati nasabah. Produk pembiayaan 

murabahah ini menggunakan akad Murabahah bil wakalah, yaitu 

pembelian terhadap barang yang dibutuhkan oleh calon nasabah 

akan diwakilkan kepada nasabah calon tersebut, LKMS-MM hanya 
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meminta rincian harga barang yang diperlukan oleh calon nasabah 

tersebut. 

4.3.3 Strategi Pelayanan Nasabah 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Zulfikar selaku 

pendamping collector. Strategi utama pelayanan yang dilakukan 

oleh LKMS-MM dalam pengembangan UMKM ialah dengan 

menggunakan strategi pelayanan dengan secara kekeluargaan. 

Dalam strategi ini karyawan LKMS-MM bersedia untuk mendatangi 

rumah ataupun tempat usaha para pelaku UMKM, baik sebagai calon 

nasabah yang ingin mengajukan permohonan pembiayaan untuk 

modal usaha, ataupun nasabah yang ingin menyetor uang 

pengembalian pembiayaan. Tujuan dari strategi ini untuk 

meciptakan kenyamanan dan keterbukaan antara nasabah dan pihak 

LKMS-MM, sehingga kerjasama yang dilakukan bukan hanya 

sekedar mencari keuntungan semata melainkan untuk menjalin 

kerjasama yang menguntungkan kedua belah pihak. 

4.3.4 Kendala LKMS Mahirah Muamalah Dalam 

Mengembangkan UMKM di Kota Banda Aceh 

4.3.4.1 Kendala Internal 

Berdasarkan hasil wawancara dengan direktur Mahirah 

Muamalah Bapak MA menyebutkan bahwa kendala internal yang 

dihadapi pada saat mengembangkan UMKM di Kota Banda Aceh 

ialah pada sumber daya manusia (SDM) atau Karyawan dan 

ketersediaan penambahan modal kerja lembaga itu. Lebih lanjut 

bapak MA menjelaskan kendala sumber daya manusia (SDM) 
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adalah masih kurangnya karyawan sebagai tenaga pemasaran produk 

sehingga LKMS MM masih membutuhkan tenaga pemasaran yang 

sesuai untuk mencapai tujuan perusahaan.  

Terbatasnya SDM/Karyawan pada LKMS Mahirah Muamalah 

mempengaruhi kegiatan operasional pada saat memberikan 

informasi melalui sosialisasi ke desa dan ke pasar-pasar yang 

bertujuan untuk memperkenalkan produk-produk pembiayaan yang 

dituju untuk membantu masyarakat khususnya bagi pelaku UMKM, 

yang mana kegiatan penyediaan informasi melalui pembagian brosur 

dan sosialisasi belum dapat berjalan sepenuhnya. 

Kemudian berdasarkan pernyataan dari bapak Wahyudinata, 

supervisor pembiayaan LKMS-MM menyatakan bahwa yang 

menjadi kendala internal dalam mengembangkan UMKM ialah dari 

segi penyaluran dana.  Pemberian pinjaman modal usaha kepada 

calon nasabah belum dapat diberikan sesuai dengan jumlah 

permohonan yang diajukan oleh calon nasabah tersebut, hal ini 

dikarenakan ketersediaan modal kerja lembaga tersebut belum 

maksimal, adanya batasan pemberian pinjaman modal usaha bagi 

pelaku UMKM juga bertujuan untuk mengecilkan resiko 

pembiayaan yang macet, sehingga pemberian dana pinjaman kepada 

para pelaku UMKM tidak menjadi dana yang konsumtif. 

4.3.4.2 Kendala Eksternal 

Berdasarkan hasil wawancara dengan supervisor pembiayaan 

Mahirah Muamalah Bapak Wahyudinata, menyatakan kendala 

eksternal LKMS-MM ialah masih kurangnya pemahaman 
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masyarakat Kota Banda Aceh tentang lembaga keuangan syariah 

dimana pada saat melakukan kegiatan operasional untuk 

menawarkan produk-produk pembiayaan kepada masyarakat, masih 

adanya kesalah pahaman calon nasabah dalam menyikapi sistem dan 

mekanisme operasional LKMS-MM yang dianggap sama saja 

dengan mekanisme lembaga keuangan konvensional, sehingga 

masih banyak masyarakat Kota Banda Aceh yang masih  

menggunakan jasa peminjaman modal usaha dari rentenir. 

Kemudian kendala eksternal yang dialami oleh LKMS-MM untuk 

membantu pengembangan UMKM ialah, masih kurangnya skill dan 

pengetahuan para pelaku UMKM dalam memahami manajemen 

pasar di Kota Banda Aceh, sehingga masih perlu adanya pemberian 

bimbingan dari pemerintah untuk memberikan pelatiha-pelatihan 

kepada para pelaku UMKM agar pelaku terciptanya UMKM kreatif 

di Kota Banda Aceh. 

Kemudian berdasarkan hasil wawancara dengan bapak 

zulfikar, pendamping collector LKMS-MM menyatakan kendala 

eksternal yang dialami oleh LKMS-MM untuk membantu 

pengembangan UMKM adalah akibat adanya pandemi covid-19 

yang sangat berpengaruh bagi pelaku UMKM, banyak nasabah 

khususnya pelaku usaha mikro tidak mampu membayar uang 

pinjaman pada LKMS-MM karena usaha yang dijalankan tidak 

berjalan dengan baik. 
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4.4 Pembahasan Hasil 

4.4.1 Analisis Strategi Penyedian Informasi 

Berdasarkan hasil penelitian menjelaskan bahwa strategi 

penyediaan informasi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah 

untuk memudahan pemberian informasi kepada para pelaku UMKM 

terkait dengan produk-produk pembiayaan yang disediakan bagi 

masyarakat ataupun pelaku UMKM yang ingin membuka usaha atau 

menambahkan modah usahanya. 

LKMS-MM melakukan promosi produk pembiayaan dengan 

cara sosialisasi ke gampong-gambong dan ke pasar-pasar dengan 

memasang spanduk dan menyebarkan brosur produk pembiayaan 

secara langsung kepada para pedagang. Strategi sosialisasi yang 

dilakukan oleh LKMS-MM memberikan dampak positif bagi 

lembaga dan juga masyarakat Kota Banda Aceh. Penerapan strategi 

sosialisasi dengan sistem turun langsung kedesa-desa dan juga 

kepasar dapat memperluas informasi tentang keberadaan dan tujuan 

dari LKMS-MM kepada masarakat terutama para pelaku UMKM.  

Kemudian dalam pemberian informasi terkait dengan produk 

pembiayaan, LKMS-MM juga menggunakan media online dan 

media sosial, strategi penyediaan informasi ini akan lebih 

mempermudah masyarakat untuk mengetahui informasi LKMS-MM 

baik itu informasi terkait produk serta informasi tentang inovasi-

inovasi baru yang disediakan. Aadanya akun Instagram dan website 

LKMS-MM memiliki dampak baik untuk LKMS-MM, karena 

penyampaian informasi melalui media online akan lebih mudah 
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menyebar di dunia maya. Ppenyampaian informasi yang disediakan 

juga lebih luas karena dapat diviralkan sehingga bebas di akses oleh 

siapa saja.  

Penerapan strategi ini merupakan bagian dari tujuan LKMS-

MM untuk menyampaikan informasi berkaitan kegiatan usaha yang 

dilakukan. Tujuan memilih media yang tepat dapat menjadi 

semacam kampanye atau iklan menberi tahu kepada konsumen,agar  

paham, dan menentukan sikap  dalam produk yang sesuai yang 

dihasilkan perusahaan (Tjiptono, 2015). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh 

Sukron (2017) menyatakan bahwa strategi penyediaan informasi 

yang dilakukan oleh oleh BMT Al-Munawwarah untuk 

meningkatkan dan mengembangkan UKM di Pamulang ialah 

dengan menggunakan strategi marketing melalui sosialisasi dan juga 

melalui pembagian brosur.  

4.4.2 Analisis Strategi Penyediaan Produk 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa untuk membantu 

mengembangkan dan memajukan UMKM di Kota Banda Aceh, 

LKMS Mahirah Muamalah mengeluarkan beberapa jenis produk-

produk pembiayaan dengan menggunakan prinsip-prinsip syariah. 

Sebagai lembaga yang dibentuk oleh pemerintah dan bertujuan 

untuk meningkatkan perekonomian dan mensejahterakan para 

pelaku UMKM di Kota Banda Aceh. LKMS tersebut telah 

melakukan strategi yang tepat untuk penyediaan produk yang sesuai 

kondisi masyarakatnya. Sehingga produk pembiayan untuk modal 
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usaha UMKM dihapkan dapat membantu meningkatkan omset pada 

sektor usaha mikro agar tidak bergantung pada tengkulak atau 

rentenir. 

Dalam penyaluran dana LKMS-MM menyediakan 7 jenis 

produk pembiayaan yang diberikan kepada nasabah, seperti 

pembiayaan murabahah, pembiayaan lapak super mikro, 

pembiayaan program usaha ekonomi masyarakat, pembiayaan dana 

bergulir gampong, pembiayaan pemuda entrepreanur, program 

pengembangan ibu-ibuk desa dan pembiayaan ultra mikro. Program 

usaha ekonomi masyarakat ialah program pembiayaan yang 

diberikan LKMS-MM kepada masyarakat untuk membantu pelaku 

UMKM dengan memberikan penyaluran modal untuk memajukan 

usaha atapun untuk menciptakan usaha.  

Dari 7 jenis pembiayaan tersebut masing-masing memiliki 

keunggulan untuk calon nasabah UMKM. Produk pembiayaan 

murabahah merupakan produk unggulan utama LKMS-MM dengan 

menggunakan akad murabahah bil-wakilah. Produk lapak super 

mikro, merupakan program pembiayaan khusus untuk 

pengembangan usaha mikro dan kecil bagi pemilik lapak di pasar 

tradisional. Program Dana Bergulir Gampong adalah program kerja 

sama antara pemerintah Gampong dan LKMS Mahirah Muamalah 

Kota Banda Aceh dengan tujuan untuk mengembangkan usaha 

masyarakat dalam bidang perdagangan, perikanan, industri 

mikro/kecil, jasa dan usaha rumah tangga. 
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Diantara ke tujuh skema pembiayaan LKMS-MM, produk 

pembiayaan murabahah paling diminati oleh calon nasabah. 

Pembiayaan murabahah ini memiliki margin yang relatif lebih 

rendah dibandingkan dengan pembiayaan lain. Pelaku UMKM 

umumnya banyak membutuhkan tambahan perlatan untuk 

melengkapi usahanya, sehingga skema ini cocok untuk pembelian 

barang keperluan nasabah. Akad murababah bil wakalah yang 

diterapkan oleh LKMS MM dengan mewakilkan pembelian barang 

kepada nasabah untuk pembelian barang, sedang rincian harga 

barang yang diperlukan diserahkan kepada LKMS MM. Akad ini 

merupakan penyederhanaan dari proses pembiayaan untuk 

memudahkan nasabah menentukan kebutuhan peralatan usahanya. 

Begitu juga pada produk pembiayaan lainnya, strategi LKMS-

MM dalam menyediakan beberapa jenis produk khusus, sangat tepat 

diciptakan untuk menyesuaikan pada kebutuhan usaha nasabah, 

sehingga nasabah bebas untuk memilih produk pembiayaan yang 

cocok untuk mengembangkan usahanya. Adanya penciptaan jenis-

jenis produk pembiayaan ini merupakan nilai tambah bagi LKMS-

MM disbanding beberapa lembaga keuangan lainnya yang ada di 

Banda Aceh. Hal ini merupakan keberhasilan LKMS-MM dalam 

menangalisis segmentasi pasar pembiayan mikro di Banda Aceh. 

Strategi Pengembangan Produk memiliki tujuan untuk memahami 

dan memenuhi kebutuhan nasabah sesuai perkembanagan zaman 

(Amelia, 2020). 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh 

Negoro dan Rofiul (2021). Baitut Tamwil Tazakka menyediakan 

beberapa jenis produk pembiayaan, dan produk pembiayaan 

murabahah merupakan salah satu produk unggulan hal ini 

dikarenakan margin yang relative lebih rendah dari produk 

pembiayaan lain, kemudahan dalam transaksi sesuai dengan syariah 

dan transparansi yang dilakukan untuk menjaga kepercayaan 

anggota. Sama halnya dengan penelitian Kamal dan Riza (2021) 

menyatakan bahwa bahwa pembiayaan UMKM sudah efektif yang 

dilakukan Bank Aceh dalam upaya pengentasan kemiskinan di Aceh 

sehingga dapat meningkatkan pendapatan, mengembangkan usaha, 

dan membuka lapangan kerja. 

4.4.3 Analisis Strategi Pelayanan 

Hasil penelitian memperlihatkan strategi pelayanan yang 

diterapkan Mahirah Muamalah dengan menggunakan pelayanan 

secara kekeluargaan dengan mendatangi rumah ataupun tempat 

usaha pelaku usaha mikro kecil menengah (UMKM). Strategi ini 

merupakan strategi unggulan bagi LKMS yang bergerak dalam 

pembiayaan usaha mikro. LKMS telah melayani kebutuhan 

pembiayaan mikro bagi calon nasabah yang mengajukan 

permohonan pembiayaan modal usaha. Pendekatan tersebut dapat 

mendekatkan nasabah dengan LKMS karena rutinnya pemantauan 

dilakukan termasuk menjemput setoran pengembalian dana dari 

nasabah. Sebagaimana tujuan LKMS MM penerapan strategi ini 

bukan hanya sekedar untuk memperoleh keuntungan, namun dapat 
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terus meningkatkan kerjasama yang dapat menguntungkan bagi 

kedua belah pihak.  

Proses akhirnya akan berdampak pada peningkatan minat para 

pelaku UMKM dalam pengajuan pembiayaan pada LKMS MM. Hal 

ini berkaitan dengan tujuan peningkatan kualitas pelayanan yang 

berkualitas untuk menumbuhkan kepercayaan konsumen terhadap 

produk atau jasa yang ditawarkan, serta untuk mempertahankan 

konsumen (Herlambang, 2016) 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh 

Pratiwi dan Suharman (2016) yang menyatakan Kualitas pelayanan 

merupakan salah satu faktor yang berperan dalam membangun 

kepuasan pada pelanggan dan dijadikan sebagai penilaian akhir 

seseorang yang mempengaruhi minat pelanggan. 

4.4.4 Analisis Kendala LKMS Mahirah Muamalah Dalam 

Mengembangkan UMKM di Kota Banda Aceh 

4.4.4.1 Analisis Kendala Internal   

Berdasarkan hasil penelitian menjelaskan bahwa kendala 

internal yang dialami Mahirah Muamalah ialah dari segi sumber 

daya manusia (SDM) yang memiliki keterbatasan karyawan 

terutama untuk kegiatan pemasaran dalam strategi penyediaan 

informasi untuk melakukan sosialisasi ke desa dan ke pasar-pasar. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh 

Novita (2020) menyatakan bahwa BMT Kube Sejahtera masih 

kurang optimal dalam mensosialisasikan kepada masyarakat, proses 

peminjaman dana atau melakukan pembiayaan pada BMT Kube 
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Sejahtera hanya sedikit budgetnya,Sebagian masyarakat  masih ragu 

untuk menggunakan jasa layanan BMT, kurangnya kualitas SDM 

dalam mempengaruhi persepsi masyarakat terhadap BMT Kube 

Sejahtera.  

Sama halnya dengan penelitian Suriandi (2018) menyatakan 

bahwa Faktor Penghambat yaitu Kurangnya sosialisasi, Baitul Maal 

Wattamwil (BMT) di Nusa Tenggara Barat harus melakukan 

sosialisasi dan promosi yang cukup gencar agar masyarakat atau 

nasabah dapat menggunakan atau memanfaatkan produk BMT 

dengan baik sehingga tujuan BMT untuk memberikan   

kemaslahatan bagi masyarakat dapat tercapai. 

4.4.4.2 Analisis Kendala Eksternal 

Berdasarkan hasil penelitian menjelaskan bahwa kendala 

eksternal yang dialami LKMS Mahirah Muamalah dalam membantu 

pengembangan UMKM adalah masih kurangnya pemahaman 

masyarakat Aceh tentang lembaga keuangan yang menggunakan 

prinsip-prinsip syariah, sehingga menyebabkan masih banyak 

masyarakat Aceh yang menggunakan jasa pinjaman modal usaha 

kepada rentenir, hal ini karena masyarakat menganggap mekanisme 

operasional LKMS Mahirah Muamalah yang sama saja dengan 

konsep konvensional. Dan dalam membantu pengembangan UMKM 

di Kota Banda Aceh LKMS Mahirah Muamalah masih melihat 

kurangnya skill dan pengetahuan para pelaku UMKM tentang 

manajemen untuk melihat kondisi pasar yang membuat 

terhambatnya perkembangan pertumbuhan UMKM di Kota Banda 
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Aceh, sehingga LKMS Mahirah Muamalah harus melakukan 

pembinaan agar para pelaku UMKM dapat bersaing dengan baik. 

Kemudian kendala eksternal yang dialami LKMS Mahirah 

Muamalah dalam mengembangkan pelaku UMKM adalah pandemi 

Covid-19 adanya wabah Covid-19 sangat mempengaruhi 

pengembangan usaha pelaku UMKM karena ditertibkannya 

pembatasan ruang gerak masa (lockdown), sehingga banyak nasabah 

LKMS Mahirah Muamalah khususnya yang berprofesi sebagai 

pelaku usaha berhenti melakukan kegiatan usaha. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang diteliti oleh 

Herdian (2019) yang menyatakan bahwa persepsi pelaku UKM, 

masih kurangnya pengetahuan masyarakat mengenai pembiayaan 

syariah diakibatkan kurangnya sosialisasi dari pihak lembaga serta 

informasi yang kurang terpublikasikan kepada masyarakat.  

Sama halnya dengan penelitian Sari (2019) menyatakan 

Kondisi UMKM perempuan di Kecamatan Patrang saat ini masih 

memiliki keterbatasan dengan berbagai permasalahan. Keterbatasan 

yang dialami tersebut diantaranya dalam permodalan, kurangnya 

penegtahuan dalam manajemen keungan (financial knowledge), 

keterampilan mengelola keuangan (financial skill), rendahnya dalam 

menyikapi keuangan (financial attitude) dan perilaku keuangan 

(financial behavior), terbatasnya akses informasi dan teknologi, 

serta sempitnya lingkup pasar yang masih merupakan faktor 

pembatas ruang gerak UMKM. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian maka dapat 

disimpulkan:  

Strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan UMKM di Kota Banda Aceh. Sebagi berikut: 

A. Pertama, strategi penyediaan informasi yaitu melalui sosialisasi 

ke gampong-gampong dan pasar-pasar dengan pemasangan 

spanduk dan pembagian brosur. Melaui media online website 

dan media sosial Instagram LKMS Mahirah Muamalah untuk 

menjangkau lapisan UMKM yang ada di Kota Banda Aceh. 

B. Kedua, strategi penyediaan produk yaitu LKMS Mahirah 

Muamalah menyediakan 7 jenis produk pembiayaan yang 

diberikan kepada nasabah, seperti pembiayaan murabahah, 

pembiayaan lapak super mikro, pembiayaan program usaha 

ekonomi masyarakat, pembiayaan dana bergulir gampong, 

pembiayaan pemuda entrepreanur, program pengembangan ibu-

ibuk desa dan pembiayaan ultra mikro. Dari 7 jenis pembiayaan 

tersebut produk pembiayaan murabahah merupakan produk 

unggulan utama LKMS Mahirah Muamalah. 

C. Ketiga strategi pelayanan, LKMS Mahirah Muamalah 

menggunakan pelayanan dengan mengunjungi masyarakat yang 
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ingin mengajukan permohonan pembiayaan ataupun nasabah 

yang ingin membayar uang pinjaman. 

 

Kendala yang dialami LKMS Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan UMKM di Kota Banda Aceh. Sebagi berikut: 

A. Kendala internal, LKMS Mahirah Muamalah yaitu dari segi 

sumber daya manusia (SDM) yang memiliki keterbatasan dalam 

melakukan sosialisasi ke desa dan ke pasar-pasar. 

B. Kendala eksternal yang dialami LKMS Mahirah Muamalah 

dalam membantu pengembangan UMKM adalah: 

Pertama, masih kurangnya pemahaman masyarakat Aceh 

tentang lembaga keuangan yang menggunakan prinsip-prinsip 

syariah. 

Kedua, masih kurangnya skill dan pengetahuan para pelaku 

UMKM tentang manajemen untuk melihat kondisi pasar yang 

membuat terhambatnya perkembangan pertumbuhan UMKM di 

Kota Banda Aceh. 

Ketiga, adanya wabah Covid-19 mempengaruhi pengembangan 

usaha pelaku UMKM karena ditertibkannya pembatasan ruang 

gerak masa (lockdown). 

5.2Saran  

Berdasarkan hasil penelitian maka penulis mengemukakan 

beberapa saran yang mungkin bermanfaat bagi perkembangan dan 

kemajuan LKMS Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh sebagai 

berikut: 
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A. LKMS Mahirah Muamalah 

Pihak LKMS Mahirah Muamalah disarankan untuk segera 

mengisi formasi kebutuhan karyawan, agar dapat 

mengoptimalkan strategi pengembangan usaha UMKM. 

Kompetensi karyawan sebaiknya memperhatikan 

kemampuannya dalam mensosialisasikan program pembiayaan 

yang tepat bagi calon nasabah. 

B. Penelitian selanjutnya diharapkan agar lebih mendalami lagi 

tentang pembiayaan mikro untuk pengembangan UMKM 

sehingga dapat memberikan masukan untuk terus memperbaiki 

strategi yang diterapkan oleh LKMS-MM.  
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LAMPIRAN 

Lampiran I  

Instrument Wawancara Dengan Direktur 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah 

untuk membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan 

LKMS Mahirah Muamalah? 

3. Bagaimana strategi penyediaan produk yang dilakukan LKMS 

Mahirah Muamalah untuk membantu pengembangan UMKM? 

4. Bagaimana Strategi Pelayanan yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah dalam membantu pengembangan UMKM? 

5. Bagaimana perkembangan UMKM yang terdapat di Kota Banda 

Aceh, apakah telah mengalami peningkatan setiap tahunnya? 

Bagaimana LKMS Mahirah Muamalah menaggapi hal ini? 

6. xApa saja kendala internal LKMS Mahirah Muamalah dalam 

membantu pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda 

Aceh? 

7. Apa saja kendala eksternal LKMS Mahirah Muamalah dalam 

membantu pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda 

Aceh? 

8. Bagaimana LKMS Mahirah Muamalah menangani kendala 

yang menjadi penghambat pengembangan UMKM? 

9. Apakah menurunya jumlah rentenir di Kota Banda Aceh 

berkaitan dengan LKMS Mahirah Muamalah? 
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Insturment Wawancara Dengan Supervisor Pembiayaan 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah 

untuk membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan 

LKMS Mahirah Muamalah? 

3. Bagaimana respon masyarakat terhadap media informasi yang 

disediakan oleh LKMS Mahirah Muamalah? 

4. Apa saja produk penyaluran dana yang disediakan LKMS 

Mahirah Muamalah kepada masyarakat Kota Banda Aceh 

khususnya bagi pelaku UMKM? 

5. Produk pembiayaan apa yang paling diminati UMKM di LKMS 

Mahirah Muamalah? Kenapa produk tersebut diminati? 

6. Bagaimana analisis pemberian pembiayaan kepada pelaku 

UMKM yang ada di Kota Banda Aceh? 

7. Apakah ada kemajuan usaha nasabah dari pemberian 

pembiayaan yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah? 

8. Bagaimana Strategi pelayanan yang diberikan LKMS Mahirah 

Muamalah kepada masyarakat?apakah ada strategi pelayanan 

yang akan ditingkatkan kedepan? 

9. Apa yang menjadi permasalahan atau kendala internal LKMS 

Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh dalam mengembangkan 

UMKM di Kota Banda Aceh? 

10. Apa yang menjadi permasalahan atau kendala eksternal LKMS 

Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh? 
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11. Bagaimana strategi LKMS Mahirah dalam menangani uang 

pinjaman yang macet? 

12. Bagaimana LKMS Mahirah Muamalah menangani kendala 

yang menjadi penghambat pengembangan UMKM? 

Instrumen Wawancara Dengan Pendamping Colector 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah 

untuk membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan 

LKMS Mahirah Muamalah? 

3. Sejauh ini produk pembiayaan apa yang paling diminati? 

Kenapa produk tersebut diminati? Sejauh ini produk 

pembiayaan apa yang paling diminati? Kenapa produk tersebut 

diminati? 

4. Bagaimana Strategi Pelayanan yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah dalam membantu pengembangan UMKM? 

5. Apa saja kendala internal LKMS Mahirah Muamalah dalam 

membantu pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda 

Aceh? 

6. Apa yang menjadi kendala eksternal LKMS Mahirah Muamalah 

dalam mengembangkan UMKM? 

7. Bagaiamana LKMS Mahirah Muamalah dalam menanggapi 

penunggakan pembayaran uang pinjaman? 
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Instrumen Wawancara Dengan Nasabah, Pelaku UMKM 

1. Bagaimana cara bapak untuk memproleh informasi terkait 

dengan pengembangan UMKM yang dihadirkan oleh Mahirah 

Muamalah kepada Nasabah? 

2. Melalui Media apa saja informasi yang disediakan oleh LKMS 

Mahirah Muamalah Kepada nasabah? 

3. Sebagai nasabah LKMS Mahirah Muamalah produk 

pembiayaan apa yang bapak gunakan untuk mengembangkan 

usaha ini? 

4. Mengapa Bapak memilih produk tersebut?, apakah produk 

tersebut sangat membantu usaha yang bapak jalankan? 

5. Bagaimana pelayanan yang diberikan LKMS Mahirah 

Muamalah kepada Nasabah yang ingin mengajukan 

pembiayaan usaha? 

6. Bagaiamana pemberian modal usaha yang diberikan LKMS 

Mahirah Muamalah? 

7. Menurut saudara apa saja yang menjadi kendala pemilik 

UMKM di Kota Banda Aceh dalam mengembangkan usahanya? 

8. Apakah hadirnya LKMS Mahirah Muamalah dapat membantu 

kendala yang dihadapai pelaku UMKM? 

9. Apakah bapak pernah melakukan penunggakan pembayaran 

pinjaman kepada LKMS Mahirah Muamalah? Jika pernah 

bagaimana LKMS Mahirah Muamalah membantu usaha bapak? 

10. Mengapa bapak memilih LKMS Mahirah Muamalah sebagai 

tempat permohonan pembiayaan usaha bapak? 
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Lampiran II 

Tabel Wawancara 

Hasil Wawancara Dengan Direktur   

No Instrument Penelitian 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah untuk 

membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

 Untuk membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh, kami 

melakukan beberapa strategi yaitu, yang pertama strategi penyediaan 

informasi, kami memberikan informasi melalui media online, media 

cetak, dan sosialiasi langsung ke desa dan ke pasar-pasar yang ada di 

Kota Banda Aceh untuk memberitahukan kepada masyarakat bahwa 

LKMS Mahirah Muamalah menyediakan pemberian pembiayaan 

modal usaha dengan menggunakan prinsip syariah sehingga 

masyarakat yang ingin melakukan usaha ataupun yang ingin 

menambahkan modal usaha dapat mengetahui keberadaan LKMS 

Mahirah Muamalah. Strategi kedua adalah penyediaan produk, dalam 

melakukan penyaluran modal usaha kepada masyarakat, LKMS 

Mahirah Muamalah menyediakan beberapa jenis produk pembiayaan 

sehingga masyarakat dapat mengajukan permohonan pembiayaan 

sesuai dengan jenis produk yang dapat membantu kemajuan usaha 

masyarakat tersebut. Dan strategi yang ketiga adalah strategi 

pelayanan, LKMS Mahirah Muamalah melakukan pelayanan dengan 

cara kekeluargaan yang mana karyawan LKMS Mahirah Muamalah 

bersiap mendatangi masyarakat yang ingin mengajukan permohonan 

pembiayaan,  ataupun nasabah yang ingin melakukan penyetoran uang 

pinjaman kepada LKMS Mahirah Muamalah. Dan dalam memberikan 

informasi kepada masyarakat kami juga menyediakan kantor cabang di 

lantai 3 pasar aceh. 

 

 

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan LKMS 

Mahirah Muamalah? 

 1. Media online dan media cetak , LKMS Mahirah Muamalah 

melakukan promosi produk pembiayaan dengan menggunakan 

sosial media seperti Instagram dan website dan juga menggunakan 

media cetak seperti spanduk yang di pasang di seluruh kantor desa 

dan di pasar-pasar yang ada di Kota Banda Aceh, dan juga 

melakukan pembagian brosur yang dibagikan langsung kepada 

para pedagang. 

2.  Sosialisasi yaitu dimana karyawan LKMS Mahirah muamalah dan 

terkadang juga dibantu oleh mahasiswa magang dari beberapa 

universitas yang ada di Aceh untuk melakukan interaksi dengan 
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masyarakat dan para pedagang Kota Banda Aceh tentang LKMS 

Mahirah Muamalah merupakan lembaga keuangan yang di dirikan 

oleh pemerintah Kota Banda Aceh sebagai lembaga keuangan yang 

memberikan pinjaman uang dengan menggunakan prinsip-prinsih 

syariah dan terlepas dari unsur-unsur riba, dan tujuan sosialisasi 

langsung kelapangan ini juga untuk menawarkan produk 

pembiayaan yang di sediakan LKMS Mahirah Muamalah bagi 

pelaku UMKM, baik itu yang membutuhkan modal usaha ataupun 

yang ingin penambahan modal usaha.  

3. Ketiga, radio, LKMS Mahirah Muamalah juga pernah melakukan 

penyiaran informasi tentang produk pembiayaan mengunakan 

radio sebagai sarana elektronik yang memberikan informasi sangat 

luas bagi masyarakat dalam mempromosikan produk-produk 

pembiayaan. 

3. Bagaimana strategi penyediaan produk yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah untuk membantu pengembangan UMKM? 

 Penambahan modal adalah strategi yang paling utama untuk 

meningkatkan omset pada sektor usaha mikro kecil menegah (UMKM), 

LKMS Mahirah Muamalah menyediakan beberapa jenis produk 

pembiayaan untuk menyaluran modal usaha bagi pelaku UMKM yang 

ada di Kota Banda Aceh. 

4. Bagaimana Strategi Pelayanan yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah dalam membantu pengembangan UMKM? 

 Strategi pelayananan yang dilakukan ialah dengan mendatangi rumah 

ataupun tempat usaha pelaku Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 

baik itu masyarakat yang ingin mengajukan permohonan pembiayaan 

modal usaha ataupun nasabah yang ingin menyetor uang pinjaman. 

5. Bagaimana perkembangan UMKM yang terdapat di Kota Banda Aceh, 

apakah telah mengalami peningkatan setiap tahunnya? Bagaimana 

LKMS Mahirah Muamalah menaggapi hal ini? 

 Sejak didirikannya LKMS Mahirah Muamalah,ini perkembangan 

UMKM di Kota Banda Aceh mengalami peningkatan yang signifikan 

setiap tahunnya, hal ini dapat dilihat dari banyaknya pengajuan 

permohonan pembiayaan untuk melakukan usaha ataupun penambahan 

modal usaha kepada LKMS Mahirah Muamalah. Menaggapi hal ini 

kami sangat merasa puas dan kedepannya kami akan terus melakukan 

inovasi sehingga masyarakat Kota Banda Aceh merasa nyaman dalam 

melakukan kerjasama dengan LKMS Mahirah Muamalah ini, sehingga 

kegiatan operasional rentenir di Aceh dapat di bumi hanguskan.  

6. Apa saja kendala internal LKMS Mahirah Muamalah dalam membantu 

pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda Aceh? 

 Kendala internal yang dialami LKMS Mahirah Muamalah dalam 

melakukan kegiatan operasional ada 2: 

1. Masih kurangnya SDM/Karyawan LKMS Mahirah Muamalah 

dalam melakukan kegiatan operasional di lapangan sehingga 
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kegiatan seperti sosialisasi produk-produk kepada masyarakat 

belum dapat berjalan dengan sepenuhnya, dan pembinaan usaha 

kepada nasabah juga belum dapat berjalan dengan baik. 

2. Pemberian modal usaha kepada calon nasabah memiliki batas 

maksimal, hal ini dikarenakan untuk mengecilkan resiko 

penunggakan pembayaran uang pinjaman, dengan adanya batasan 

pemberian modal usaha ini banyak calon nasabah yang 

membatalkan permohonan pembiayaan pada LKMS Mahirah 

Muamalah. 

7. Apa saja kendala eksternal LKMS Mahirah Muamalah dalam 

membantu pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda Aceh? 

 Kendala eksternal yang LKMS Mahirah Muamalah alami pada saat ini 

adalah masih kurangnya pemahan masyarakat Kota Banda Aceh 

terhadap lembaga keungan yang menggunakan prinsip syariah menjadi 

hambatan dalam melakukan kegiatan operasional, dimana pada saat 

melakukan kegiatan operasional untuk menawarkan produk-produk 

pembiayaan kepada masyarakat, sering dijumpai adanya kesalah 

pahaman calon nasabah dalam menyikapi terkait sistem dan 

mekanisme operasional LKMS Mahirah Muamalah yang dianggap 

sama saja dengan konsep konvensional, sehingga masih banyak 

masyarakat yang menggunakan jasa peminjaman modal usaha dari 

rentenir. Kemudian kurangnya skill dan pengetahuan nasabah tentang 

manajemen untuk melihat kondisi pasar yang terus berubah setiap 

tahunnya. Dan munculnya pademi Covid-19 mempengaruhi 

pengembangan usaha para pelaku UMKM karena di tertibkannya 

sistem (lockdown) oleh pemerintah membuat terbatasnya ruang gerak 

masyarakat dalam melakukan aktivitas di tempat yang ramai seperti 

pasar, sehingga banyak nasabah LKMS Mahirah Muamalah yang 

mengalami penurunan pendapatan penghasilan dari usaha yang mereka 

jalankan. 

8. Bagaimana LKMS Mahirah Muamalah menangani kendala yang 

menjadi penghambat pengembangan UMKM? 

 Dalam menangani masalah yang menjadi penghambat pengembangan 

UMKM, LKMS Mahirah Muamalah bekerja sama dengan Pemerintah 

Kota dan juga aparatur desa yang ada di Kota Banda Aceh untuk 

membasmi tengkulak rentenir yang memberikan pinjaman pada pelaku 

UMKM, dan kami terus melakukan sosialiasi kepada masyarakat untuk 

menawarkan produk-produk pembiayaan yang menggunakan prinsip 

syariah kepada masyarakat. Kemudian dalam menanggapi lemahnya 

skill dan pengetahuan nasabah kami akan terus melakukan pembinaan 

sehingga nasabah tersebut bisa bersaing dengan baik dalam melakukan 

usaha. Dan munculnya pandemi Covid-19 juga menjadi hambatan 

dalam membantu pengembangan UMKM, banyak nasabah LKMS 

Mahirah Muamalah yang mengalami penunggakan pembayaran uang 
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pinjaman, menanggapi hal ini kami LKMS Mahirah Muamalah 

melakukan  

9. Apakah menurunya jumlah rentenir di Kota Banda Aceh berkaitan 

dengan LKMS Mahirah Muamalah? 

 Sejak berdirinya LKMS Mahirah Muamalah ini berdampak pada 

jumlah penurunan rentenir yang beroprasi di Kota Banda Aceh hal ini 

dapat kita lihat bahwa kegiatan operasional rentenir-rentenir yang 

biasanya turun ke desa-desa tidak ada lagi. Kemudian setiap tahunnya 

LKMS Mahirah Muamalah. 

 

Hasil Wawancara Dengan Supervisor Pembiayaan  

No Instrument Penelitian 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah untuk 

membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

 Untuk membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh, kami 

melakukan beberapa strategi yaitu, yang pertama strategi penyediaan 

informasi, kami memberikan informasi melalui media online, media 

cetak, dan sosialiasi langsung ke desa dan ke pasar-pasar yang ada di 

Kota Banda Aceh untuk memberitahukan kepada masyarakat bahwa 

LKMS Mahirah Muamalah menyediakan pemberian pembiayaan 

modal usaha dengan menggunakan prinsip syariah sehingga 

masyarakat yang ingin melakukan usaha ataupun yang ingin 

menambahkan modal usaha dapat mengetahui keberadaan LKMS 

Mahirah Muamalah. Strategi kedua adalah penyediaan produk, dalam 

melakukan penyaluran modal usaha kepada masyarakat, LKMS 

Mahirah Muamalah menyediakan beberapa jenis produk pembiayaan 

sehingga masyarakat dapat mengajukan permohonan pembiayaan 

sesuai dengan jenis produk yang dapat membantu kemajuan usaha 

masyarakat tersebut. Dan strategi yang ketiga adalah strategi 

pelayanan, LKMS Mahirah Muamalah melakukan pelayanan dengan 

cara kekeluargaan yang mana karyawan LKMS Mahirah Muamalah 

bersiap mendatangi masyarakat yang ingin mengajukan permohonan 

pembiayaan,  ataupun nasabah yang ingin melakukan penyetoran uang 

pinjaman kepada LKMS Mahirah Muamalah. Dan dalam memberikan 

informasi kepada masyarakat kami juga menyediakan kantor cabang di 

lantai 3 pasar aceh. 

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan LKMS 

Mahirah Muamalah? 

 Untuk memberikan informasi kepada masyarakat, karyawan LKMS 

Mahirah Muamalah menggunakan media cetak dan media online, dan 

kami juga melakukan sosialisasi langsung ke desa dan ke pasar-pasar 

yang ada di Kota Banda Aceh, dengan membagikan brosur langsung 

kepada masyarkat dan pemberian informasi kepada masyarakat kami 
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juga memasang spanduk di pasar dan di seluruh kantor keuchik yang 

ada di Kota Banda Aceh.  

3. Bagaimana respon masyarakat terhadap media informasi yang 

disediakan oleh LKMS Mahirah Muamalah? 

 Respon masyarakat terhadap LKMS Mahirah Muamalah yang kami 

sediakan melalui media cetak, media online dan sosialisasi langsung ke 

masyarakat untuk mengenalkan LKMS Mahirah Muamalah dan 

produk-produk pembiayaan yang dilakukan oleh karyawan dilapangan 

diterima baik oleh masyarakat. Dan pada saat ini dapat dikatakan 

masyarakat Kota Banda Aceh telah mengetahui keberadaan LKMS 

Mahirah Muamalah. 

4. Apa saja produk penyaluran dana yang disediakan LKMS Mahirah 

Muamalah kepada masyarakat Kota Banda Aceh khususnya bagi 

pelaku UMKM? 

 Dalam penyaluran dana Lembaga Keuangan Mikro Syariah Mahirah 

Muamalah menyediakan beberapa produk khusus yang diberikan 

kepada nasahabah, seperti pembiayaan multi jasa pembiayaan 

mudhabarabah, pembiayaan murabahah, pembiayaan lapak super 

mikro, pembiayaan program usaha ekonomi masyarakat, pembiayaan 

program dana bergulir gampong, pembiayaan pemuda enterpreanur, 

pembiayaan untuk pengembangan ibu-ibu desa dan pembiayaan ultra 

mikro. 

5. Produk pembiayaan apa yang paling diminati UMKM di LKMS 

Mahirah Muamalah? Kenapa produk tersebut diminati? 

 produk pembiayaan murabahah paling diminati oleh calon nasabah, hal 

ini mungkin karena pembiayaan murabahah menggunakan hitungan 

margin yang relatif lebih rendah dari pembiayaan lain, dan produk 

pembiayaan murabahah ini diminati karena pelaku UMKM banyak 

membutuhkan keperluan alat-alat tambahan untuk melakukan kegiatan, 

dalam pembelian barang keperluan nasabah kami sebagai lembaga 

keuangan menggunakan akad murababah bil wakalah yang mana kami 

hanya meminta rincian harga barang yang diperlukan nasabah tersebut, 

dan untuk pembelian barang kami mewakilkan kepada nasabah 

tersebut, hal ini dikarenakan untuk mempersingkat waktu dan 

mengingat LKMS Mahirah Muamalah juga masih kekurangan 

karyawan dalam kegiatan operasional. 

6. Bagaimana analisis pemberian pembiayaan kepada pelaku UMKM 

yang ada di Kota Banda Aceh? 

 Dalam memberikan pinjaman pertama kali dilihat ialah (Caracter), 

melihat karakter nasabah tersebut apakah memiliki prilaku yang baik 

dan apakah jika diberikan modal usaha calon nasabah tersebut dapat 

mengelola modal tersebut ke sektor yang produktif, kemudian melihat 

(Capacity), yang bertujuan untuk mengukur kapasitas atau kemampuan 

calon nasabah dalam memenuhi kewajibannya jika diberikan 

pembiayaan, analisa ini dilakukan dengan mempelajari sumber 
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penghasilan atau pendapatan calon nasabah tersebut dan melihat 

bagaimana kondisi usaha yang dijalankan, Kemudian (Capital), 

melihat bagaimana perkembangan usaha yang dijalankan apakah 

berjalan dengan baik, namun ada keperluan alat dalam usaha tersebut 

yang belum terpenuhi, analisis ini dilihat bagi calon nasabah yang telah 

melakukan usaha namun masih kekurangan modal untuk 

menambahkan peralatan usaha, Kemudian (Collateral), analisis ini 

bertujuan untuk melihat jaminan dari pemberian pembiayaan modal 

usaha, apakah jaminan itu sesuai dengan jumlah pinjaman yang di 

inginkan, dan yang terakhir kami melihat (Condition), melihat kondisi 

ekonomi calon nasabah tersebut apakah jika diberikan modal usaha 

calon nasabah tersebut dapat memenuhi kewajibannya. 

7. Apakah ada kemajuan usaha nasabah dari pemberian pembiayaan yang 

diberikan LKMS Mahirah Muamalah? 

 Untuk kemajuan usaha nasabah kami merasakan adanya peningkatan 

kemajuan usaha dari pemberian moda, karena kami melihat persentase 

pembayaran margin dari nasabah kepada LKMS Mahirah Muamalah 

lancar dan memang ada beberapa nasabah yang memang melakukan 

penungggakan pembayaran dan kami terus melakukan hubungan 

dengan nasabah untuk mencari jalan keluar penunggakan pembayaran 

uang pinjaman dengan cara kekeluargaan. 

8. Bagaimana Strategi pelayanan yang diberikan LKMS Mahirah 

Muamalah kepada masyarakat?apakah ada strategi pelayanan yang 

akan ditingkatkan kedepan? 

 Strategi pelayanan kepada masyarakat Kota Banda Aceh yang kami 

lakukan untuk saat ini ialah sistem menjemput bola, yang mana kami 

sebagai pihak LKMS Mahirah Muamalah bersedia mengunjungi rumah 

masyarakat baik itu masyarkat yang ingin mengajukan pembiayaan 

ataupun yang ingin melakukan setoran uang pinjaman,mungkin 

sehingga dengan adanya pelayanan yang seperti ini tidak mengganggu 

aktivitas nasabah tersebut dalam melakukan usaha. strategi pelayanan 

yang akan kami tingkatkan ialah membuka beberapa kantor cabang 

tambahan sehingga masyarakat lebih mudah untuk mendapatkan 

informasi terkait dengan LKMS Mahirah Muamalah. 

 Apa yang menjadi permasalahan atau kendala internal LKMS Mahirah 

Muamalah Kota Banda Aceh dalam mengembangkan UMKM di Kota 

Banda Aceh? 

9. kendala internal yang di alami LKMS Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) yang ada di 

Kota Banda Aceh, adalah masih kurangnya tenaga kerja atau karyawan 

dalam melakukan kegiatan operasional sehingga kegiatan operasional 

seperti pembagian brosur dan sosialisasi di lapangan belum dapat 

berjalan sepenuhnya dan Pemberian dana untuk membantu para pelaku 

UMKM memiliki batas maksimal untuk tahap pertama, yang mana 

batas maksimal itu tergantung dengan produk pembiayaan apa yang di 
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ajukan oleh calon nasabah tersebut, jika nasabah tersebut mengajukan 

permohonan pembiayaan produk murabahah maka batas maksimal 

yang bisa diberikan ialah  Rp5000.000. tujuan dari pembatasan 

pemberian dana ini untuk memahami karakter nasabah tersebut apakah 

nasabah tersebut memiliki rasa tanggung jawab atas kewajibannya atau 

tidak 

 Apa yang menjadi permasalahan atau kendala eksternal LKMS 

Mahirah Muamalah Kota Banda Aceh? 

10. 1. Masih kurangnya pemahaman masyarakat Aceh tentang 

keberadaan lembaga keuangan yang mengggunakan prinsip syariah 

menjadi hambatan dalam melakukan kegiatan operasional, dimana 

pada saat melakukan kegiatan operasional untuk menawarkan 

produk-produk pembiayaan kepada masyarakat, sering dijumpai 

adanya kesalah pahaman calon nasabah dalam menyikapi terkait 

sistem dan mekanisme operasional LKMS Mahirah Muamalah 

yang dianggap sama dengan konsep konvensional, sehingga masih 

banyak masyarakat yang menggunakan jasa peminjaman modal 

usaha dari rentenir. 

2. penyebab terhambatnya perkembangan UMKM dikarenakan para 

pelaku UMKM masih kurang memahami manajemen untuk 

melihat kondisi pasar, sebagai lembaga keuangan mikro yang 

memberikan modal usaha kepada para pelaku UMKM kami terus 

melakukan pembinaan bagi pelaku UMKM sehingga para pelaku 

UMKM dapat bersaing dengan baik. 

3. Wabah Covid-19 sangat mempengaruhi pengembangan usaha 

pelaku Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) karena 

ditertibkannya pembatasan ruang gerak masa (lockdown), sehingga 

banyak nasabah LKMS Mahirah Muamalah khususnya yang 

berprofesi sebagai pelaku usaha berhenti melakukan kegiatan 

usaha sehingga menimbulkan pununggakan pembayaran uang 

pinjaman. 

11. Bagaimana strategi LKMS Mahirah dalam menangani uang pinjaman 

yang macet? 

 Dalam menangani masalah penunggakan pembayaran uang pinjaman 

yang dilakukan oleh nasabah, LKMS Mahirah Muamalah terus 

melakukan pendekatan kepada nasabah dengan cara menghubungi 

melalui handphone ataupun mendatangi tempat usaha nasabah yang 

menunggak pembayaran uang pinjaman, dengan melakukan 

pendekatan ini akan menciptakan kenyamanan dan keterbukaan tentang 

masalah yang dialami nasabah kepada karyawan LKMS Mahirah 

Muamalah, sehingga LKMS Mahirah Muamalah dapat memberikan 

keringanan dan solusi bagi nasabah yang melakukan penunggakan 

12.  Bagaimana LKMS Mahirah Muamalah menangani kendala yang 

menjadi penghambat pengembangan UMKM? 
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 Dalam menangani masalah yang menjadi penghambat pengembangan 

UMKM, LKMS Mahirah Muamalah bekerja sama dengan Pemerintah 

Kota dan juga aparatur desa yang ada di Kota Banda Aceh untuk 

membasmi tengkulak rentenir yang memberikan pinjaman pada pelaku 

UMKM, dan kami terus melakukan sosialiasi kepada masyarakat untuk 

menawarkan produk-produk pembiayaan yang menggunakan prinsip 

syariah kepada masyarakat. Kemudian dalam menanggapi lemahnya 

skill dan pengetahuan nasabah kami akan terus melakukan pembinaan 

sehingga nasabah tersebut bisa bersaing dengan baik dalam melakukan 

usaha. Dan munculnya pandemi Covid-19 juga menjadi hambatan 

dalam membantu pengembangan UMKM, banyak nasabah LKMS 

Mahirah Muamalah yang mengalami penunggakan pembayaran uang 

pinjaman, menanggapi hal ini kami LKMS Mahirah Muamalah 

melakukan perpanjangan jangka waktu pembayaran uang pinjaman 

(restrukturisasi) 

 

Hasil Wawancara Dengan Pendamping Colector 

No Instrument Penelitian 

1. Bagaimana strategi yang dilakukan LKMS Mahirah Muamalah untuk 

membantu pengembangan UMKM di Kota Banda Aceh? 

 Untuk membantu pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda 

Aceh LKMS Mahirah Muamalah memberikan bantuan modal usaha 

melalui produk-produk pembiayaan kepada masyarakat, kemudian 

melakukan pembimbingan usaha para pelaku UMKM, dan kami 

sebagai karyawan juga melakukan sitem pendekatan dengan 

mendatangi tempat usaha nasabah untuk menjemput uang setoran 

pinjaman yang bertujuan untuk memberi keringanan pada nasabah agar 

tidak harus ke kantor pelayanan sehingga tidak menggganggu aktivitas 

para pelaku UMKM.  

2. Bagaimana Strategi penyediaan informasi yang dilakukan LKMS 

Mahirah Muamalah? 

 Dalam memberikan informasi terkait dengan pengembangan UMKM, 

kami membagikan brosur produk-produk pembiayaan kepada 

masyarakat dan juga memasang spanduk di pasar dan di seluruh kantor 

keuchik yang ada di Kota Banda Aceh dan kami juga bersiap 

mendatangi calon nasabah langsung ke tempat usaha guna untuk 

menjelaskan produk-produk pembiayaan yang disediakan, dan juga 

untuk melihat karakter dan kondisi usaha apakah usaha tersebut 

memiliki kinerja yang baik. 

3. Sejauh ini produk pembiayaan apa yang paling diminati? Kenapa 

produk tersebut diminati? 

 Dari beberapa jenis produk pembiayaan, produk pembiayaan 

murabahah paling diminati hal ini mungkin karena para pelaku UMKM 
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membutuhkan penambahan peralatan dalam menjalankan usaha dan 

produk pembiayaan murabahah juga memiliki sistem margin yang 

lebih kecil dari produk pembiayaan lainnya. 

4. Bagaimana Strategi Pelayanan yang dilakukan LKMS Mahirah 

Muamalah dalam membantu pengembangan UMKM? 

 selaku karyawan LKMS Mahirah Muamalah dalam menjalankan 

kegiatan operasional kami melakukan pendekatan kepada nasabah 

ataupun masyarakat dengan cara mendatangi tempat usaha ataupun 

rumah, untuk menjemput uang setoran pinjaman yang bertujuan untuk 

memberi keringanan pada nasabah agar tidak harus ke kantor pelayanan 

sehingga tidak menggganggu aktivitas para pelaku UMKM.  

5. Apa saja kendala internal LKMS Mahirah Muamalah dalam membantu 

pengembangan UMKM yang ada di Kota Banda Aceh? 

 LKMS Mahirah Muamalah masih kekurangan karyawan yang bertugas 

di lapangan sehingga kami sebagai karyawan yang melakukan kegiatan 

operasional dilapangan terkadang merasa kewalahan untuk mengambil 

uang setoran pinjaman ke tempat usaha nasabah.  

6. Apa yang menjadi kendala eksternal LKMS Mahirah Muamalah dalam 

mengembangkan UMKM? 

 Kendala eksternal LKMS Mahirah Muamalah dalam mengembangkan 

UMKM adalah masih kurangnya pemahaman masyarakt Kota Banda 

Aceh tentang lemabaga keuangan syariah yang mana masih banyak 

masyarakat Kota Banda Aceh menganggap bahwa LKMS Mahirah 

Muamalah sama saja dengan prakterk rentenir. Dan adanya pandemi 

covid-19 banyak nasabah yang berhenti melakukan usaha sehingga 

melakukan penunggakan pembayaran uang pinjaman. 

7. Bagaiamana LKMS Mahirah Muamalah dalam menanggapi 

penunggakan pembayaran uang pinjaman? 

 Dalam menangani masalah penunggakan pembayaran uang pinjaman 

yang dilakukan oleh nasabah, LKMS Mahirah Muamalah terus 

melakukan pendekatan kepada nasabah dengan cara menghubungi 

melalui handphone ataupun mendatangi tempat usaha nasabah yang 

menunggak pembayaran uang pinjaman, dengan melakukan 

pendekatan ini akan menciptakan kenyamanan dan keterbukaan tentang 

masalah yang dialami nasabah kepada karyawan LKMS Mahirah 

Muamalah, sehingga LKMS Mahirah Muamalah dapat memberikan 

keringanan dan solusi bagi nasabah yang melakukan penunggakan. 
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Hasil Wawancara Dengan Nasabah, Pelaku UMKM 

No Instrument Penelitian 

1. Bagaimana cara bapak untuk memproleh informasi terkait dengan 

pengembangan UMKM yang dihadirkan oleh Mahirah Muamalah 

kepada Nasabah? 

 Saya memproleh informasi dari media online seperti website dan 

Instagram resmi LKMS Mahirah Muamalah dan LKMS Mahirah 

Muamalah juga memasang spanduk di kantor desa 

2. Melalui Media apa saja informasi yang disediakan oleh LKMS 

Mahirah Muamalah Kepada nasabah? 

 Informasi yang disediakan oleh LKMS Mahirah Muamalah melalui 

media Online, spanduk, sosialisasi dan pembagian brosur brosur 

kepada pelaku UMKM yang ada di Kota Banda Aceh ini 

3. Sebagai nasabah LKMS Mahirah Muamalah produk pembiayaan apa 

yang bapak gunakan untuk mengembangkan usaha ini? 

 Produk pembiayaan yang saya gunakan pada saat ini pada LKMS 

Mahirah Muamalah ialah produk pembiyaan murabah 

4. Mengapa Bapak memilih produk tersebut?, apakah produk tersebut 

sangat membantu usaha yang bapak jalankan? 

 Alasan saya memilih produk ini karena produk ini merupakan produk 

pembiayaan yang dikeluarkan oleh LKMS Mahirah Muamalah untuk 

membantu pelaku UMKM seperti saya ini, dan produk pembiayaan 

murabah LKMS Mahirah Muamalah ini menggunakan sistem 

penetapan margin yang lebih rendah dari produk-produk lain, produk 

pembiayaan murabah ini sangat membantu kegiatan operasional usaha 

saya dengan adanya pemberian pembiayaan melalui produk ini saya 

dapat menambah keperluan barang-barang usaha saya 

5. Bagaimana pelayanan yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah 

kepada Nasabah yang ingin mengajukan pembiayaan usaha? 

 Pelayanan yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah terhadap 

nasabah saya rasa cukup memuaskan karena pengajuan plafon 

pembiayaan tidak memiliki banyak syarat dan untuk penyetoran uang 

pinjaman pihak LKMS Mahirah Muamalah juga bersedia menjemput 

ke alamat kami 

6. Bagaiamana pemberian modal usaha yang diberikan LKMS Mahirah 

Muamalah? 

 Pemberian modal usaha yang diberikan LKMS Mahirah Muamalah 

kepada UMKM memiliki batas maksimal bagi nasabah baru, dan 

pelayanannya juga cukup baik serta proses pencairan dana usaha yang 

diajukan kepada LKMS Mahirah Muamalah juga tidak lama 
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7. Menurut saudara apa saja yang menjadi kendala pemilik UMKM di 

Kota Banda Aceh dalam mengembangkan usahanya? 

 Kendala pelaku UMKM adalah masih kurangnya modal usaha 

sehingga sebagai pelaku usaha kami masih sulit untuk menambah 

barang yang dijual.  

8. Apakah hadirnya LKMS Mahirah Muamalah dapat membantu kendala 

yang dihadapai pelaku UMKM? 

 LKMS Mahirah Muamalah melakukan kerjasama melalui pembiyaaan 

permodalan usaha, yang mana kami sebagai pelaku usaha tidak perlu 

meminjam uang sebagai tambahan modal ke rentenir, dan kami selaku 

pelaku usaha juga dapat melakukan negosiasi kepada LKMS Mahirah 

Muamalah jika usaha yang kami jalankan ada kendala 

9. Apakah bapak pernah melakukan penunggakan pembayaran pinjaman 

kepada LKMS Mahirah Muamalah? Jika pernah bagaimana LKMS 

Mahirah Muamalah membantu usaha bapak? 

 Pernah karena pada tahun 2019-2020 usaha saya mengalami penurunan 

pendapatan, hal ini disebabkan karna mahasiswa-mahasiswa yang 

kuliah dari luar Kota Banda Aceh semua balik ke kampung halaman 

akibat dari Covid-19, LKMS Mahirah Muamalah memberikan 

negosisasi pembayaran kredit dengan cara menurunkan jumlah setoran 

pinjaman perbulan dan menambah jangka waktu pinjaman. 

10. Mengapa bapak memilih LKMS Mahirah Muamalah sebagai tempat 

permohonan pembiayaan usaha bapak? 

 Alasan saya memilih LKMS Mahirah Muamalah sebagai tempat 

peminjaman modal usaha ialah karena persyaratan pengajuan 

permohonan pembiayaan yang tidak terlalu sulit dan LKMS Mahirah 

Muamalah juga menyediakan plafon pemberian pembiayaan kepada 

nasabah tidak menetapkan jumlah yang tinggi, yang mana kami sebagai 

nasabah bisa mengajukan permohonan pembiayaan mulai dari 

Rp.500.000 sampai degan Rp.5.000.000 
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Lampiran III 

Dokumentasi 

Bapak Mufied Alkamal, Direktur 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bapak Rahmad Wahyudinata, Supervisor Pembiayaan 
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Bapak Zulfikar, Pendamping Colector 

 

 

 

 

 

 

 

Bapak Bakhiya Ramadhan, Nasabah 
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Ibuk Mulyati, Nasabah 
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Lampiran IV 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

1. Identitas Diri: 

 Nama  : Nazar 

 Tempat / Tgl lahir  : Takengon, 19 Mei 2000 

 Jenis Kelamin  : Laki-laki 

 Pekerjaan / Nim  : Mahasiswa / 180603175 

 Agama  : Islam 

 Status  : Belum Nikah 

 Alamat  : Desa Kute Lot, Kebayakan, 

Kabupaten Aceh Tengah 

 

2. Orang Tua: 

 Nama ayah  : Hasnan 

 Pekerjaan  : Petani 

 Nama Ibu  : Nurmini 

 Pekerjaan  : IRT 

 

3. Riwayat Pendidikan:  

SDN 8 KEBAYAKAN 

SMPN 1 BENER MERIAH 

MAN 1 ACEH TENGAH 

 

 

  Banda Aceh, 28 Desember 2022 

Penulis,  

 

 

Nazar 

 


