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ABSTRACT	

Purpose-	The	purpose	of	 this	 study	 is	 to	make	decisions	on	 the	marketing	strategy	of	
SIRADIK	products	at	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	through	SWOT	analysis.	This	research	
uses	a	qualitative	approach	with	the	SWOT	(Strength,	Weakness,	Opportunities,	Threats)	analysis	
method	and	combines	it	with	the	calculation	of	IFAS	(Internal	Factors	Analysis	Summary)	and	
EFAS	(External	Factors	Analysis	Summary)	weights.	This	method	includes	in-depth	interviews,	
observation,	and	documentation.	From	the	calculation	with	the	IFAS	and	EFAS	approaches,	the	
SI	 NAHDIK	 product	 marketing	 strategy	 is	 in	 the	 third	 coordinate	 and	 is	 included	 in	 the	
classification	of	turn-around	strategies.	The	steps	taken	to	maximize	the	product	include	market	
segmentation,	marketing	efficiency,	effective	use	of	social	media.	

Keywords:	SWOT	Analysis,	Marketing	Strategy,	Education	Savings	Accounts	
	
ABSTRAK	

Tujuan-	Tujuan	dari	penelitian	ini	adalah	untuk	mengambil	keputusan	dalam	strategi	
pemasaran	produk	SIRADIK	pada	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	melalui	analisis	SWOT.	
Penelitian	 ini	menggunakan	pendekatan	kualitatif	dengan	metode	analisis	SWOT	(Strength,	
Weakness,	 Opportunities,	 Threats)	 serta	mengombinasikan	 dengan	perhitungan	 bobot	 IFAS	
(Internal	Factors	Analysis	Summary)	dan	EFAS	(External	Factors	Analysis	Summary).	Metode	
ini	meliputi	wawancara	mendalam,	observasi,	serta	dokumentasi.	Dari	perhitungan	dengan	
pendekatan	 IFAS	 dan	EFAS	 strategi	 pemasaran	 produk	 SI	NAHDIK	berada	 pada	 koordinat	
ketiga	 	masuk	ke	dalam	penggolongan	strategi	 turn-around.	Langkah-langkah	yang	diambil	
untuk	 memaksimalkan	 produk	 tersebut	 meliputi	 segmentasi	 pasar,	 efisiensi	 pemasaran,	
penggunaan	media	sosial	yang	efektif.	

Kata	Kunci:	Analisis	SWOT,	Strategi	Pemasaran,	Tabungan	Pendidikan	
	
PENDAHULUAN		

Dalam	 proses	 pembangunan	 suatu	 negara,	 pendidikan	 memainkan	 peran	
penting	 dalam	 meningkatkan	 kualitas	 sumber	 daya	 manusia,	 mendorong	
pertumbuhan	 ekonomi	 yang	 berkelanjutan,	 dan	 membangun	 karakter	 setiap	
individu.	 (Sudarmono	 et	 al.,	 2021).	 Selain	 itu,	 pendidikan	berperan	penting	dalam	
membentuk	masyarakat	karena	mengubah	budaya,	menciptakan	 tenaga	kerja,	dan	
berfungsi	 sebagai	 alat	 kontrol	 sosial	 (Sujana,	 2019).	 Pentingnya	 pendidikan	 di	
Indonesia	 tidak	 boleh	 diabaikan	 (Alvira	 et	 al.,	 2021).	 Pendidikan	 meningkatkan	
kesejahteraan	 seseorang,	 memberikan	 peluang	 ekonomi	 yang	 lebih	 besar,	 dan	
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membangun	 fondasi	 yang	 kuat	 untuk	 kemajuan	 sosial	 (Inanna,	 2018).	 Pendidikan	
memainkan	 peran	 penting	 dalam	 mempersiapkan	 generasi	 yang	 cerdas	 dan	
berkarakter	 serta	 mendorong	 inovasi	 dan	 pembaruan	 di	 setiap	 aspek	 kehidupan,	
sehingga	 pembangunan	 suatu	 negara	 dapat	 dicapai.	 Karena	 	 itu,	 untuk	 mencapai	
tujuan	pembangunan	yang	berkelanjutan,	sektor	pendidikan	membutuhkan	investasi	
dan	perhatian	terus	menerus.	

Sumber:	(Aditiya,	n.d.)	

Penduduk	Indonesia	berjumlah	275,36	 juta	orang	pada	Juni	2022,	menurut	
data	 dari	 Dirjen	 Dukcapil.	 Dari	 jumlah	 tersebut,	 hanya	 6,41%	 yang	 lulus	 kuliah,	
dengan	rincian	0,41%	untuk	D1	dan	D2,	1,28%	untuk	D3,	4,39%	untuk	S1,	0,31%	
untuk	 S2,	 dan	 0,02%	 untuk	 S3.	 Terlihat	 masih	 banyak	 anak-anak	 yang	 belum	
mengenyam	 pendidikan.	 Biaya	 pendidikan	 menjadi	 halangan	 utama	 dalam	 dunia	
pendidikan.	Untuk	itu,	pentingnya	penyediaan	dana	yang	memadai	untuk	pendidikan	
tidak	dapat	disangkal	 sebagai	 salah	 satu	 faktor	utama	dalam	kelangsungan	 sistem	
pendidikan.	Tabungan	pendidikan,	sebagai	alat	keuangan	yang	vital,	memiliki	peran	
yang	tidak	bisa	diabaikan	dalam	menjamin	kelanjutan	pendidikan	anak-anak	(Fajar	&	
Mulyanti,	2019).	Terutama	di	Indonesia,	di	mana	biaya	pendidikan	cenderung	naik	
secara	signifikan,	memiliki	tabungan	pendidikan	bisa	menjadi	benteng	penting	untuk	
kedua	belah	pihak,	orang	tua	dan	anak-anak	(Rizqina	et	al.,	2022).	Selain	itu,	tabungan	
pendidikan	 juga	 memungkinkan	 perencanaan	 masa	 depan	 pendidikan	 yang	 lebih	
terjamin,	 serta	 mengurangi	 tekanan	 finansial	 yang	 mungkin	 timbul	 (Setyawati	 &	
Supramono,	 2020).	 Dengan	 demikian,	 akses	 terhadap	 pendidikan	 yang	 bermutu	
dapat	dipastikan	lebih	baik.		

	Melihat	hal	di	atas	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	menanggapi	dengan	
mengeluarkan	 inovasi	 produk	 yang	 bernama	 SI	 NAHDIK	 (Simpanan	 Amanah	
Pendidikan).	 SI	 NAHDIK	 (Simpanan	 Amanah	 Pendidikan)	 adalah	 simpanan	 yang	
bertujuan	 untuk	 persiapan	 kebutuhan	 pendidikan.	 Namun	 permasalahan	 yang	
muncul	 di	 lingkungan	 masyarakat	 pedesaan	 yaitu	 terkait	 dengan	 pentingnya	
mempunyai	tabungan	pendidikan	guna	persiapan	biaya	pendidikan	anak	sejak	dini.	
KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	harus	memiliki	strategi	pemasaran	yang	efektif.	

Gambar	1.	Grafik	Tingkat	Pendidikan	Masyarakat	Indonesia	2022	
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Jika	 mereka	 tetap	 pasif	 dan	 tidak	 menggunakan	 strategi	 yang	 tepat,	 produk	 SI	
NAHDIK	(Simpanan	Amanah	Pendidikan)	tidak	akan	dikenal	oleh	masyarakat.	Perlu	
adanya	analisis	terhadap	faktor	internal	dan	eksternal	terhadap	produk	SI	NAHDIK	
(Simpanan	 Amanah	 Pendidikan)	 dengan	 menggunakan	 analisis	 SWOT	 (Strenght,	
Weakness,	Opportunities,	Threats)	agar	bisa	tetap	bertahan	bahkan	berkembang	pesat	
dan	mampu	bersaing	dengan	lembaga	bank	maupun	dengan	lembaga	non	bank.	

Kesamaan	antara	penelitian	ini	dengan	penelitian	sebelumnya	adalah	fokus	
pada	 eksplorasi	 strategi	 pemasaran.	 Namun,	 perbedaan	 signifikan	 terletak	 pada	
pendekatan	 analisisnya.	 Penelitian	 ini	 membedakan	 diri	 dengan	 menggunakan	
metode	 analisis	 SWOT	 (Strenght,	 Weakness,	 Opportunities,	 Threats)	 yang	
digabungkan	 dengan	 perhitungan	 bobot	 IFAS	 (Internal	 Factors	 Analysis	 Summary)	
dan	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	 Summary).	 Pendekatan	 ini	 bertujuan	 untuk	
menghasilkan	 pemahaman	 yang	 lebih	 luas	 tentang	 kondisi	 internal	 dan	 eksternal	
produk	 SIRADIK.	 Tujuan	 akhirnya	 adalah	 merumuskan	 strategi	 yang	 tidak	 hanya	
efektif	 tetapi	 juga	 adaptif	 terhadap	 dinamika	 pasar	 yang	 terus	 berubah.	 Dengan	
mengintegrasikan	analisis	SWOT	dengan	 IFAS	(Internal	Factors	Analysis	Summary)		
dan	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	 Summary),	 penelitian	 ini	 diharapkan	 dapat	
memberikan	wawasan	yang	lebih	mendalam	dan	solusi	yang	lebih	terperinci	dalam	
menghadapi	 tantangan	 pemasaran.	 Dengan	 demikian,	 penelitian	 ini	 diharapkan	
mampu	 memberikan	 kontribusi	 yang	 berarti	 dalam	 pengembangan	 strategi	
pemasaran	yang	lebih	cerdas	dan	terarah	bagi	produk	SI	NAHDIK	(Simpanan	Amanah	
Pendidikan).	
	
KAJIAN	LITERATUR		

Analisis	SWOT	
Analisis	SWOT	(Strengths,	Weaknesses,	Opportunities,	and	Threats)	adalah	alat	

perencanaan	 strategis	 yang	 membantu	 perusahaan	 menentukan	 kekuatan	 dan	
kelemahan	 internalnya	 serta	 peluang	 dan	 ancaman	 dari	 luar.	 (Phadermrod	 et	 al.,	
2019).	Menurut	Dr.	Philip	Kotler,	analisis	SWOT	adalah	alat	yang	digunakan	untuk	
mengidentifikasi	 faktor	 internal	 dan	 eksternal	 yang	 mempengaruhi	 kinerja	
perusahaan.	Analisis	ini	membantu	dalam	mengidentifikasi	kekuatan	dan	kelemahan	
perusahaan	 serta	 peluang	 dan	 ancaman	 yang	 dihadapinya	 (endang	 supriyadi	 &	
Sofiana,	 2022).	Dapat	disimpulkan	analisis	 SWOT,	 yang	merupakan	 singkatan	dari	
Strengths	(Kekuatan),	Weaknesses	(Kelemahan),	Opportunities	(Peluang),	dan	Threats	
(Ancaman),	digunakan	untuk	mengidentifikasi	 elemen	 internal	dan	eksternal	 yang	
dapat	memengaruhi	kinerja	suatu	organisasi.	
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Gambar	2.	Posisi	kuadran	IFAS	dan	EFAS	Analisis	SWOT	
Sumber:	(Indonesia,	n.d.)	

Alat	 yang	 digunakan	 dalam	 analisis	 SWOT	 adalah	 IFAS	 (Internal	 Factors	
Analysis	 Summary)	 dan	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	 Summary).	 IFAS	 adalah	
suatu	ringkasan	analisis	yang	dilakukan	untuk	mengevaluasi	 faktor-faktor	 internal	
suatu	organisasi	yang	mempengaruhi	kinerjanya.	Dalam	IFAS,	kekuatan	(strengths)	
dan	kelemahan	(weaknesses)	internal	organisasi	diidentifikasi,	diberikan	bobot,	dan	
dievaluasi	untuk	membantu	organisasi	memahami	posisi	internalnya	dalam	konteks	
pencapaian	 tujuan	strategis.	Sedangkan	EFAS	adalah	suatu	ringkasan	analisis	yang	
dilakukan	untuk	mengevaluasi	 faktor-faktor	eksternal	yang	mempengaruhi	kinerja	
suatu	 organisasi.	 Dalam	 EFAS,	 peluang	 (opportunities)	 dan	 ancaman	 (threats)	
eksternal	 yang	 dihadapi	 oleh	 organisasi	 diidentifikasi,	 diberikan	 bobot,	 dan	
dievaluasi	 untuk	 membantu	 organisasi	 memahami	 konteks	 eksternalnya	 dan	
merancang	strategi	yang	sesuai	(Pratiwi	et	al.,	2022).	

Strategi	Pemasaran		
	Pemasaran	 adalah	 alat	 yang	 paling	 mendasar	 dan	 penting	 untuk	

menyesuaikan	perusahaan	dengan	kondisi	pasar,	memastikan	operasi	yang	efektif,	
fokus	 pada	 pengenalan	 inovasi	 dan	 kemajuan	 teknologi,	 meningkatkan	 produksi,	
memperluas	 jangkauan	 barang,	 dan	 meningkatkan	 keuntungan	 (Asqarova	 et	 al.,	
2021).	 Kotler	mengatakan	 bahwa	 strategi	 pemasaran	 adalah	 cara	 yang	 digunakan	
suatu	 perusahaan	 untuk	 mencapai	 tujuan	 pemasarannya.	 Strategi	 ini	 dapat	
mencakup	strategi	khusus	untuk	pasar	sasaran,	penetapan	posisi,	bauran	pemasaran,	
dan	 jumlah	 biaya	 pemasaran	 (Saribu	 &	 Maranatha,	 2020).	 Dikutip	 dari	 (Yanti	 &	
Idayanti,	2022)	Strategi	pemasaran	adalah	kumpulan	tujuan,	sasaran,	dan	kebijakan	
yang	 mengarahkan	 upaya	 pemasaran	 suatu	 perusahaan	 sepanjang	 waktu,	 pada	
semua	 tingkatan,	 acuan,	 dan	 alokasi.	 Strategi	 ini	 dimaksudkan	 untuk	
mempertimbangkan	bagaimana	perusahaan	menanggapi	perubahan	lingkungan	dan	
persaingan.	Berdasarkan	definisi	tersebut	penulis	bisa	menyimpulkan	bahwa	Strategi	
pemasaran	 mengarahkan	 upaya	 perusahaan	 dalam	 mempromosikan	 produk	 atau	
layanan	mereka,	menjangkau	target	pasar	yang	tepat,	dan	memperoleh	keunggulan	
kompetitif	di	pasar.	Ini	melibatkan	penentuan	target	pasar,	penentuan	posisi	produk,	
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pengembangan	bauran	pemasaran	(marketing	mix),	dan	alokasi	sumber	daya	yang	
efisien.	

	Mengutip	 dari	 (Rahmadini	 &	 Suyanto,	 2020)	 teori	 yang	 berkembang	
membentuk	 klasifikasi	 strategi	 pemasaran	 sebagai	 berikut.	 Pertama	 strategi	
diferensiasi,	yaitu	menciptakan	keunikan	produk	atau	layanan	untuk	membedakan	
diri	dari	pesaing.	Sebagai	perbandingannya	adalah		strategi	penetrasi	pasar	berpusat	
pada	 penggunaan	 promosi	 agresif	 atau	 harga	 yang	 kompetitif	 untuk	memperoleh	
pangsa	pasar	yang	lebih	besar,	sedangkan	strategi	segmentasi	pasar	berpusat	pada	
pemahaman	 mendalam	 tentang	 kebutuhan	 dan	 preferensi	 konsumen,	 yang	
memungkinkan	penargetan	yang	 tepat	 terhadap	segmen	pasar	 tertentu.	 Selain	 itu,	
ada	 juga	 strategi	 pengembangan	 produk,	 di	 mana	 bisnis	 berkonsentrasi	 pada	
menciptakan	 produk	 baru	 atau	 memperbarui	 yang	 sudah	 ada	 untuk	 memenuhi	
kebutuhan	 pasar	 yang	 berkembang.	 Secara	 keseluruhan,	 klasifikasi	 ini	membantu	
perusahaan	membuat	 strategi	 pemasaran	 yang	 sesuai	 dengan	 tujuan	 dan	 konteks	
bisnis.	

Tabungan	Pendidikan		
	Tabungan	 pendidikan	 adalah	 jenis	 tabungan	 yang	 dimaksudkan	 untuk	

menyimpan	 uang	 untuk	 pendidikan	 di	 masa	 depan.	 Ini	 bisa	 termasuk	 biaya	
pendidikan	 formal,	 seperti	 sekolah	 dasar,	 menengah,	 dan	 perguruan	 tinggi,	 serta	
biaya	pendidikan	non-formal,	seperti	kursus	atau	pelatihan	(FATIMAH,	2020).	Tujuan	
dari	 tabungan	 pendidikan	 adalah	 untuk	 memberikan	 akses	 yang	 lebih	 mudah	 ke	
pendidikan	tanpa	harus	mengalami	tekanan	finansial	yang	berlebihan	(Rizqina	et	al.,	
2022).	

	Menurut	 (Apriadi,	 2019)	 ada	 beberapa	 jenis	 tabungan	 pendidikan	 yang	
umum	 ditawarkan	 kepada	 masyarakat.	 Berikut	 adalah	 beberapa	 jenis	 tabungan	
pendidikan	 yang	 umum:	 Pertama,	 tabungan	 pendidikan	 berjangka,	 yang	memiliki	
jangka	waktu	 tertentu	 seperti	 5	 tahun,	 10	 tahun,	 atau	15	 tahun,	 di	mana	nasabah	
harus	 menyetor	 sejumlah	 uang	 setiap	 bulan	 selama	 periode	 tersebut.	 Kedua,	
tabungan	 pendidikan	 on	 call,	 yang	 tidak	 memiliki	 batas	 waktu	 tertentu,	
memungkinkan	nasabah	untuk	menyetor	dan	menarik	uang	sesuai	kebutuhan.	Ketiga,	
tabungan	 pendidikan	 berhadiah,	 yang	menawarkan	 insentif	 kepada	 nasabah	 yang	
mencapai	 target	 saldo	 tertentu.	 Berakhir,	 tabungan	 pendidikan	 syariah,	 yang	
mengikuti	prinsip-prinsip	syariah	Islam,	seperti	larangan	riba.		
	
METODE	PENELITIAN		

Metode	 penelitian	 yang	 digunakan	 adalah	 pendekatan	 kualitatif	 dengan	
metode	 analisis	 SWOT	 (Strenght,	 Weakness,	 Opportunities,	 Threats)	 serta	
mengombinasikan	 dengan	 perhitungan	 bobot	 IFAS	 (Internal	 Factors	 Analysis	
Summary)	 dan	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	 Summary).	 Metode	 ini	 meliputi	
wawancara	 mendalam,	 observasi,	 serta	 dokumentasi	 terkait	 dengan	 kekuatan,	
kelemahan,	peluang,	dan	ancaman	dari	produk	SIRADIK	di	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	
Wedelan.	Proses	penelitian	dimulai	dengan	pengumpulan	data	melalui	wawancara	
dengan	 manajer	 dan	 marketing,	 analisis	 dokumen	 internal	 BMT	 Amanah	 Nusa	
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tentang	 produk	 SI	 NAHDIK	 (Simpanan	 Amanah	 Pendidikan)	 serta	 lingkungan	
bisnisnya.	

Setelah	 data	 terkumpul,	 peneliti	 menerapkan	 analisis	 SWOT	 untuk	
mengidentifikasi	 kekuatan	 (strengths)	 dan	 kelemahan	 (weaknesses)	 internal	 dari	
produk	 SI	 NAHDIK	 (Simpanan	Amanah	 Pendidikan),	 serta	 peluang	 (opportunities)	
dan	 ancaman	 (threats)	 eksternal	 yang	 dihadapi	 oleh	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	
Wedelan.	 Kemudian,	 berdasarkan	 hasil	 analisis	 SWOT,	 peneliti	menetapkan	 bobot	
untuk	 setiap	 faktor	 internal	 dan	 eksternal	 yang	 telah	 diidentifikasi.	 Bobot	 ini	
mencerminkan	 tingkat	 kepentingan	 relatif	 dari	 masing-masing	 faktor	 terhadap	
kesuksesan	strategi	pemasaran	produk	SI	NAHDIK	(Simpanan	Amanah	Pendidikan).		

Langkah	 berikutnya	 adalah	melakukan	 perhitungan	 IFAS	 (Internal	 Factors	
Analysis	 Summary)	 dengan	 menimbang	 kekuatan	 dan	 kelemahan	 internal	
berdasarkan	 bobot	 yang	 telah	 ditetapkan.	 Ini	 akan	menghasilkan	 nilai	 total	 bobot	
IFAS	 (Internal	 Factors	 Analysis	 Summary)	 	 yang	 mencerminkan	 kondisi	 internal	
keseluruhan	 dari	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan.	 Selanjutnya,	 peneliti	
melakukan	 perhitungan	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	 Summary)	 dengan	
menimbang	 peluang	 dan	 ancaman	 eksternal	 berdasarkan	 bobot	 yang	 telah	
ditetapkan.	 Hasilnya	 adalah	 nilai	 total	 bobot	 EFAS	 (External	 Factors	 Analysis	
Summary)	yang	mencerminkan	kondisi	eksternal	keseluruhan	yang	mempengaruhi	
strategi	pemasaran	produk	SI	NAHDIK	(Simpanan	Amanah	Pendidikan)	di	pasar.	

Dengan	menggunakan	metode	ini,	dapat	meningkatkan	pemahaman	tentang	
komponen	internal	dan	eksternal	yang	mempengaruhi	strategi	pemasaran	produk	SI	
NAHDIK	 (Simpanan	Amanah	Pendidikan).	Hal	 ini	 juga	memberikan	 panduan	 yang	
berguna	 bagi	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan	 dalam	 merumuskan	 strategi	
pemasaran	yang	efektif	dan	berkelanjutan.			
	
HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Tabungan	Pendidikan		
	KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan	 terdapat	 produk	 yang	 berfokus	 pada	

simpanan	pendidikan.	Pada	tahun	2024	ini	sudah	terdapat	3	jenis	produk	simpanan	
pendidikan	 yaitu	 SI	 NAHDIK	 (Simpanan	 Amanah	 Pendidikan),	 SI	 NAHDIK	 PLUS	
(Simpanan	 Amanah	 Pendidikan	 Plus),	 dan	 SI	 NAHWA	 (Simpanan	 Amanah	 Siswa).	
Dari	 ketiga	 produk	 tersebut	 terdapat	 perbedaan	 terkait	 dengan	 keuntungan	 dan	
ketentuan	masing-masing.	Berikut	penjelasan	terkait	ketiga	produk	tersebut:	

1. SI	NAHDIK	(Simpanan	Amanah	Pendidikan)	
Simpanan	 ini	 diberikan	 oleh	 orang	 tua	 untuk	 menjamin	 biaya	

pendidikan	anak-anak	mereka	sehingga	mereka	dapat	memiliki	masa	depan	
yang	 cerah	 melalui	 setoran	 rutin	 bulanan.	 Berikut	 ketentuan	 dan	
keunggulannya:	

a) Usia	anak-anak	yang	didaftarkan	berkisar	0-14	tahun.	
b) Durasi	kontrak	4-18	tahun,	tergantung	pada	usia	anak.	
c) Setoran	simpanan	setiap	bulan	sesuai	kelas	

- Kelas	A	:	Rp.	100.000,-/bulan	
- Kelas	B	:	Rp.	50.000,-/bulan	
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d) Bagi	hasil	simpanan	45	:	55	atau	setara	kurang	lebih	9%	pertahun.	
e) Mendapatkan	bonus	tahunan.	
f) Mendapatkan	bonus	tahapan	setiap	jenjang	pendidikan.	
g) Mendapatkan	bonus	di	akhir	kontrak.	

	
2. SI	NAHDIK	PLUS	(Simpanan	Amanah	Pendidikan	Plus)	

Simpanan	 yang	 diberikan	 oleh	 orang	 tua	 untuk	 menjamin	 biaya	
pendidikan	anak-anak	mereka	sehingga	mereka	dapat	memiliki	masa	depan	
yang	cerah.	Berikut	ketentuan	dan	keunggulannya:	

a) Nominal	simpanan	sesuai	dengan	kelas		
- Kelas	A	:	Rp.	10.000.000,-	
- Kelas	B	:	Rp.	5.000.000,-	

b) Waktu	kontrak	selama	3	dan	6	tahun.	
c) Bagi	hasil	simpanan	45	:	55	atau	setara	kurang	lebih	9%	per	tahun.	
d) Mendapatkan	beasiswa	pendidikan	setiap	semester	

Tabel	1.	Beasiswa	Pendidikan	

Nominal	 3	Tahun	 6	Tahun	

Genap	 Ganjil	 Genap	 Ganjil	
10.000.000.-	 300.000	x	3	 600.000	x	3	 300.000	x	6	 600.000	x	6	

5.000.000,-	 150.000	x	3	 300.000	x	3	 150.000	x	6	 300.000	x	6	

3. SI	NAHWA	(Simpanan	Amanah	Siswa)	
Simpanan	 yang	 ditujukan	 bagi	 siswa-siswi.	 Dalam	 hal	 ini	 BMT	

Amanah	Nusa	bekerja	sama	dengan	sekolahan-sekolahan	yang	membutuhkan	
simpanan	ini	bagi	siswa-siswinya.	Berikut	ketentuan	dan	keunggulannya:	

a) Minimal	setoran	Rp.	100.000,-	
b) Penarikan	maksimal	4x	dalam	satu	periode.	
c) Fasilitas	buku	tabungan	siswa	(gratis)	bagi	siswa	yang	menabung.	
d) Mendapatkan	beasiswa	atau	santunan	bagi	siswa-siswi	Yatama	setiap	

tahunnya.	

Hasil	dari	wawancara	yang	dilakukan	dengan	Bapak	Bustanul	Arifin	selaku	
manajer	 di	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	Wedelan	mendapatkan	 data	 terkait	 jumlah	
anggota	 yang	 telah	masuk	 dan	 saldo	 tabungan	 per	 akhir	 April	 2024.	 Berikut	 data	
anggota	dan	saldonya:	

Tabel	2.	Data	Anggota	pada	Produk	Tabungan	Pendidikan	Per	April	2024	

Produk	Simpanan	 2021	 2022	 2023	 PER	APRIL	2024	
SI	NAHDIK	 0	 1	 3	 5	
SI	NAHDIK	PLUS	 2	 2	 3	 3	
SI	NAHWA	 30	 45	 93	 96	

Sumber:	Dokumentasi	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	(Per	April	2024)	
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Tabel	3.	Data	Jumlah	Saldo	pada	Produk	Tabungan	Pendidikan	Per	April	2024	

Produk	
Simpanan		 2021	 2022	 2023	

PER	APRIL	
2024	

SI	NAHDIK	 	-		 Rp.	935.583		 Rp.	3.693.575		 Rp.	5.286.223		
SI	NAHDIK	
PLUS	 Rp.	10.275.628		 Rp.	284.779		 Rp.	5.658.112		 Rp.	5.557.351		

SI	NAHWA	 Rp.	111.522.558		
Rp.	
191.463.721		

Rp.	
576.465.960		 Rp.	792.281.285		

Sumber	:	Dokumentasi	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	(Per	April	2024)	

Analisis	SWOT	
Analisis	 SWOT	 digunakan	 untuk	 merencanakan	 strategi	 pemasaran	 untuk	

produk	SI	NAHDIK.	Analisis	ini	melihat	langkah-langkah	utama	proses	perencanaan,	
mulai	dari	tujuan	dan	sasaran	jangka	pendek	dan	panjang.	Setelah	itu,	strategi	dan	
program	dirancang,	bekerja	sama	dengan	kepala	divisi,	dan	diakhiri	dengan	evaluasi	
kembali.	 Sangat	 penting	 untuk	melakukan	 analisis	 SWOT	 karena	 akan	membantu	
KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	mengevaluasi	kekuatan,	kelemahan,	peluang,	dan	
ancaman	 yang	 akan	 dihadapinya.	 Hasil	 analisis	 juga	 akan	 memberi	 tahu	 mereka	
strategi	 apa	 yang	harus	mereka	 gunakan	untuk	bersaing	di	 pasar.	 Jadi,	BMT	 tetap	
eksis	dalam	hal	 ini	dengan	melakukan	funding	maupun	 financing	melalui	beberapa	
produk	yang	akan	dijual	di	pasar	dengan	pesaing	yang	sangat	kompetitif.		Penggunaan			
analisis	 	SWOT		dalam		strategi	 	pemasaran	 	 ini	 	merupakan	 	tindakan	tepat	untuk	
melakukan	evaluasi	dalam	rangka	mengembangkan	dan	tetap	eksisnya	KSPPS	BMT	
Amanah	Nusa	Wedelan.	

BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	tidak	perlu	melakukan	konsolidasi	jika	kekuatan	
dan	 peluangnya	 lebih	 besar	 atau	 lebih	 kuat	 dibandingkan	 dengan	 kelemahan	 dan	
ancaman	yang	akan	dihadapi;	sebaliknya,	jika	kekuatan	dan	peluangnya	lebih	kecil,	
maka	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan	 harus	 melakukan	 konsolidasi	 untuk	
mempertahankan	 kelangsungan	 hidupnya.	 Namun,	 karena	 persaingan	 lembaga	
keuangan	syariah	semakin	ketat	dan	ramai,	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	Wedelan	tetap	
melakukan	evaluasi	diri	setiap	bulannya.	

Hasil	dari	wawancara	dengan	Bapak	Bustanul	Arifin	selaku	manajer	dan	Erina	
Dwi	 Yanti	 selaku	 marketing	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan,	 menghasilkan	
analisis	 SWOT	 untuk	 produk	 SI	 NAHDIK,	 yang	 dibungkus	 dalam	 matriks	 SWOT	
berikut:	

Tabel	4.	Matrik	Analisis	SWOT	Produk	

Kekuatan	
• Bagi	hasil	simpanan	45:55	

atau	setara	kurang	lebih	9%	
• Mendapatkan	bonus	

tahunan	dan	bonus	di	setiap	
kenaikan	jenjang	pendidikan		

Kelemahan	
• Promosi	yang	kurang	
• Jangka	waktu	yang	lama	

sekitar	4-18	tahun	menurut	
usia	anak	

• Biaya	yang	telah	diatur	
sesuai	kontrak	awal	
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• Pengambilan	hanya	bisa	
diambil	setelah	lulus	SMA	
Sederajat	
	

Peluang	
• Memiliki	relasi	sekolahan	

yang	luas	
• Sistem	jemput	bola	yang	

memudahkan	pengendalian	
• Tempat	mudah	dijangkau	

	
	

Ancaman		
• Persaingan	produk	yang	

serupa	terutama	pada	
lembaga	keuangan	bank	

• Terkait	dengan	minat	anak	
untuk	lanjut	sekolah	

• Terkait	dengan	
pembayaran	yang	macet	

Selanjutnya	 hasil	 dari	 matrik	 SWOT	 akan	 masuk	 ke	 dalam	 perhitungan	
dengan	membagi	menjadi	2	faktor	yaitu	IFAS	(Internal	Factors	Analysis	Summary)	dan	
EFAS	(External	Factors	Analysis	Summary).	Perhitunagn	tersebut	melihat	ketentuan	
sebagai	berikut	:	

1. Menentukan	pembobotan	dari	setiap	faktor	(pernyataan)	dari	setiap	dimensi.	
2. Total	bobot	dari	masing-masing	dimensi	yaitu	1,0	atau	100%.	
3. Pembobotan	 didasarkan	 pada	 penilaian	 kuat/lemahnya	 terhadap	 setiap	

pernyataan.	Rating	 yang	 ditentukan	 antara	 1	 sampai	 dengan	 4	 dari	 setiap	
pernyataan	 berdasarkan	 seberapa	 penting	 dan	 signifikan	 pernyataan	
tersebut	 bagi	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	Wedelan.	 Rating	 4	 menunjukkan	
pernyataan	 tersebut	 sangat	 penting	 dan	 signifikan	 dampaknya	 bagi	 KSPPS	
BMT	Amanah	Nusa	Wedelan.	

Tabel	5.	Hasil	perhitungan	IFAS	Produk	SI	NAHDIK	

Faktor	Lingkungan	Internal	 Bobot	 Rating	
Nilai	

Terbobot	

Kekuatan	 		 		 		
• Bagi	hasil	simpanan	45:55	atau	setara	

kurang	lebih	9%	 0,25	 4	 1	
• Mendapatkan	bonus	tahunan	dan	bonus	

di	setiap	kenaikan	jenjang	pendidikan		 0,25	 2	 0,5	

Sub	total	 0,5	 	 1,5	

kelemahan		 	 	 	

• Promosi	yang	kurang	 0,1	 4	 0,4	
• Jangka	waktu	yang	lama	sekitar	4-18	

tahun	menurut	usia	anak	 0,2	 4	 0,8	
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• Biaya	yang	telah	diatur	sesuai	kontrak	
awal	 0,1	 3	 0,3	

• Pengambilan	hanya	bisa	diambil	setelah	
lulus	SMA	Sederajat	 0,1	 4	 0,4	

Sub	total	 0,5	 	 1,9	

Tabel	6.	Hasil	Perhitungan	EFAS	Produk	SI	NAHDIK	

Faktor	Lingkungan	Internal	 Bobot	 Rating	
Nilai	
Terbobot	

Peluang	 		 		 		

• Memiliki	relasi	sekolahan	yang	luas	 0,2	 4	 0,8	
• Sistem	jemput	bola	yang	memudahkan	

pengendalian	 0,15	 4	 0,6	

• Tempat	mudah	dijangkau	 0,15	 4	 0,6	

Sub	total	 0,5	 		 2	

Ancaman		 		 		 		
• Persaingan	produk	yang	serupa	

terutama	pada	lembanga	keuangan	
bank	 0,2	 4	 0,8	

• Terkait	dengan	minat	anak	untuk	lanjut	
sekolah	 0,15	 3	 0,45	

• Terkait	dengan	pembayaran	yang	macet	 0,15	 3	 0,45	

Sub	total	 0,5	 		 1,7	

Sesuai	perhitungan	dari	Tabel	4	dan	Tabel	5	,	arah	strategi	diperoleh	dengan	
mengkonsolidasikan	hasil	perhitungn	IFAS	dan	EFAS	dengan	hasil	sebagai	berikut	:	

• Menentukan	koordinat	sumbu	X	=	Kekuatan	–	Kelemahan	=	1,5	–	1,9	=	-0,4	
• Menentukan	koordinat	sumbu	Y	=	Peluang	–	Ancaman	=	2	–	1,7	=	0,3	
• Sehingga	koordinat	arah	strategi	adalah	(0,45	;	0,2)	

Berikut	adalah	posisi	dari	produk	SI	NAHDIK	:	
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Gambar	3.	Posisi	Produk	SI	NAHDIK	Pada	Koordinat	Cartesius	

Strategi	Pemasaran	
Dari	 hasil	wawancara	 yang	dilakukan	dengan	Bapak	Bustanul	Arifin	 selaku	

manager	dan	Erina	Dwi	Yanti	selaku	marketing	BMT	Amanah	Nusa	didapatkan	bahwa	
selama	 ini	 strategi	 yang	 diterapkan	 dalam	 produk	 SI	 NAHDIK	 yaitu	 dengan	 cara	
jemput	bola	dan	menunggu	calon	anggota	datang	ke	kantor	KSPPS	BMT	Amanah	Nusa	
Wedelan	untuk	menanyakan	seputar	produk	SI	NAHDIK.	Strategi	jemput	bola	di	sini	
adalah	 strategi	 pemasaran	di	mana	 tim	pemasaran	mengunjungi	 pelanggan	 secara	
langsung	untuk	menawarkan	produk	dan	 layanan	keuangan	seperti	menabung	dan	
mengangsur	 (Azizah,	 2019).	Kurangnya	perhatian	khusus	pada	produk	 SI	NAHDIK	
mengakibatkan	kurangnya	peminat	unruk	mengambil	produk	ini.	Untuk	itu,	melihat	
dari	 Gambar	 3.	 bahwa	 produk	 SI	 NAHDIK	 berada	 pada	 kuadran	 3	 yang	 berarti	
mendukung	 strategi	 turn	 around.	 Dalam	 penelitian,	 strategi	 Turn	 Around	 juga	
dikaitkan	dengan	analisis	SWOT	(Strengths,	Weaknesses,	Opportunities,	dan	Threats)	
yang	 menunjukkan	 bahwa	 organisasi	 harus	 mengubah	 strategi	 mereka	 untuk	
mengatasi	 kelemahan	dan	memanfaatkan	peluang	yang	ada	 (Prastiwi	 et	 al.,	 2022).	
Posisi	 pada	 kuadran	 3	menunjukkan	 bahwa	 produk	 SI	 NAHDIK	 pada	 KSPPS	 BMT	
Amanah	 Nusa	 Wedelan	 perlu	 adanya	 perubahan	 terkait	 dengan	 ketentuan	 serta	
bagamana	strategi	yang	harus	di	terapkan	guna	mengatasi	kelemahan	serta	ancaman	
yang	 muncul	 di	 masyarakat.	 Berikut	 beberapa	 langkah	 yang	 dapat	 untuk	
memaksimalkan	produk	SI	NAHDIK	yaitu	sebagai	berikut:	

1. Dalam	 segmentasi	 pasar,	 fokuskan	 upaya	 pemasaran	 pada	 orangtua	 yang	
peduli	 dengan	 masa	 depan	 keuangan	 anak-anak	 mereka,	 yang	 merupakan	
segmen	pasar	yang	paling	mungkin	tertarik	pada	produk	SI	NAHDIK.	

2. Memaksimalkan	 efisiensi	 dan	 efektivitas	 pemasaran	 produk	 SI	 NAHDIK.	
Dengan	melihat	kebutuhan	apa	yang	di	 inginkan	oleh	orang	 tua	serta	perlu	
adanya	mengubah	ketentuan	produk	sesuai	dengan	kebutuhan.	

3. Manfaatkan	 kekuatan	 media	 sosial	 dan	 konten	 digital	 untuk	 memperluas	

Kekuatan Kelemahan 

Peluang 

Ancaman 

(III) Mendukung 
strategi Turn-around 

(I) Mendukung 
strategi Agresif 

(IV) Mendukung 
strategi defensif 

(II) Mendukung 
strategi diversifikasi 
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jangkauan	pemasaran	serta	terlibat	dalam	kegiatan	komunitas	dan	kemitraan	
lokal	 untuk	memperluas	 jaringan	dan	membangun	hubungan	dengan	 calon	
anggota.	

	
KESIMPULAN	DAN	SARAN	

Tabungan	 pendidikan,	 seperti	 SI	 NAHDIK	 dari	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	
Wedelan	 sangat	 penting	 untuk	 mengatur	 biaya	 pendidikan	 di	 masa	 depan.	 Untuk	
mengevaluasi	produk	SI	NAHDIK,	analisis	SWOT,	 IFAS,	dan	EFAS	digunakan.	Fokus	
evaluasi	 adalah	 menemukan	 kekuatan,	 kelemahan,	 peluang,	 dan	 ancaman.	
Berdasarkan	 analisis	 strategi	 pemasaran	 untuk	 produk	 SI	 NAHDIK		 berada	 dalam	
kategori	strategi	turn-around.	Hal	tersebut	menunjukkan	bahwa	produk	SI	NAHDIK	
pada	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelan	 harus	 melakukan	 perubahan	 ketentuan	
sesui	dengan	kebutuhan	pasar	serta	mengubah	strategi	pemasaran	agar	produk	terus	
berkembang.	 Untuk	 itu	 dibutuhkan	 strategi	 yang	 tepat	 demi	 pertumbuhan	 yang	
berkelanjutan.		

Saran	 yang	 diberikan	 pada	 KSPPS	 BMT	 Amanah	 Nusa	 Wedelang	 dengan	
mengmabil	lngkah-langkah	berikut	untuk	memaksimalkan	produk	tersebut	meliputi:	
melihat	 segmentasi	 pasar,	 mengevaluasi	 efisiensi	 pemasaran	 dengan	 melihat	
kebutuhan,	penggunaan	media	sosial	sebagai	strategi	pemasaran	yang	efektif.	
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