BAB IlI
TINJAUAN TEORITIS

A. Gadai Syariah
1. Pengertian

Kata rahn berasal dari bahasa Arab rahnu yang berarti tinggal,
menggadaikan, mengutangi, jaminan utang.”

Dalam figh muamalah dikenal dengan kata pinjaman dengan
jaminan yang disebut ar-rahn, yaitu menyimpan suatu barang sebagai
tanggungan utang. Ar-rahn (gadai) menurut bahasa berarti al-tsubut dan
al-habs yaitu penetapan dan penahanan. Dan ada pula yang menjelaskan
bahwa rahn adalah terkurung atau terjerat, di samping itu rahn diartikan
pula secara bahasa dengan tetap, kekal, dan jaminan.*

Menurut istilah syara’ ar-rahn terdapat beberapa pengertian di
antaranya:

1. Gadai adalah akad perjanjian pinjam meminjam dengan menyerahkan
barang sebagai tanggungan utang.

2. Gadai adalah suatu barang yang dijadikan peneguhan atau penguat
kepercayaan dalam utang piutang.

3. Akad yang objeknya menahan harga terhadap sesuatu hak yang

mungkin diperoleh bayaran dengan sempurna darinya.*

29 Akhmad Mujahidin, Hukum Perbankan Syariah, (Jakarta: Rajawali Press, 2016), Ed. 1
Cet 1, hal. 89

%0 Adrian Sutedi, Hukum Gadai Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2011), hal. 14

%! Ibid, hal. 15
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Menurut Muhammad Syafi’i Antonio, gadai syrariah (rahn) adalah
menahan salah satu harta milik nasabah (rahin) sebagai jaminan
(marhun) atas utang/pinjaman (marhun-bih) yang diterimanya. Marhun
tersebut memiliki nilai ekonomis. Dengan demikian, pihak yang
menahan atau penerima gadai (murtahin) memperoleh jaminan untuk
dapat mengambil kembali seluruh atau sebagian piutangnya.*

2. Dasar Hukum Gadai Syariah

Boleh tidaknya transaksi gadai menurut islam, diatur dalam Al-

Qur’an, hadist dan ijma’ ulama.*®

a. Al-Qur’an
Surah Al-Bagarah ayat 283 yang digunakan sebagai dasar

dalam membangun konsep gadai adalah sebagai berikut:
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Artinya: “Jika kamu dalam perjalanan (dan bermu'amalah tidak
secara tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang
penulis, maka hendaklah ada barang tanggungan yang
dipegang (oleh yang berpiutang). Akan tetapi jika sebagian
kamu mempercayai sebagian yang lain, maka hendaklah
yang dipercayai itu menunaikan amanatnya (hutangnya)
dan hendaklah ia bertakwa kepada Allah Tuhannya; dan
janganlah kamu (para saksi) menyembunyikan persaksian.
Dan barang siapa yang menyembunyikannya, maka
sesungguhnya ia adalah orang yang berdosa hatinya dan

%2 Zainuddin Ali, Hukum Gadai Syariah, (Jakarta: Sinar Grafika, 2008), Cet Ke-1, hal. 3
¥ Abdul Ghofur Anshori, Gadai Syariah Di Indonesia, (Yogyakarta: Gadjah Mada
University Press, 2005), hal. 89
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Allah Maha Mengetahui apa yang kamu kerjakan.” (Q.S
Al-Bagarah 2 : 283)

b. Hadis Nabi Muhammad SAW.

Dasar hukum yang kedua untuk dijadikan rujukan dalam
membuat rumusan gadai syariah adalah hadis Nabi Muhammad
SAW yang antara lain diungkapkan sebagai berikut.**

1) Hadis Aisyah r.a, yang diriwayatkan oleh Imam Muslim, yang
artinya: “sesungguhnya, Nabi shallallahu ‘alaihi wa sallam
membeli bahan makanan dari seorang yahudi dengan cara
berutang, dan beliau menggadaikan baju besinya.” (HR. Al-
Bukhari No. 2513 dan Muslim No. 1603)

2) Hadis dari Anasbi Malik r.a yang diriwayatkan oleh Ibnu Majah
yang berbunyi “telah meriwayatkan kepada kami Nashr bin Al
Al-Jahdhami, ayahku telah  meriwayatkan  kepadaku,
meriwayatkan kepada kami Hisyam bin Qatadah dari Anas
berkata: Sungguh Rasulullah SAW menggadaikan baju besinya
kepada seorang yahudi di Madinah dan menukarnya dengan
gandum untuk keluarganya. (HR. Ibnu Majah)

c. Ijma’ Ulama
Jumhur ulama menyepakati kebolehan status hukum gadai. Hal
dimaksud, berdasarkan pada kisah Nabi Muhammad SAW vyang
menggadaikan baju besinya untuk mendapatkan makanan dari seorang
yahudi. Para ulama juga mengambil indikasi dari contoh Nabi
Muhammad SAW tersebut, ketika beliau beralih dari yang biasanya

kepada para sahabat yang kaya seorang yahudi, bahwa hal itu tidak

% Zainuddin Ali, Op.Cit., hal. 6-7
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lebih sebagai sikap Nabi Muhammad SAW yang tidak mau
memberatkan para sahabat yang biasanya enggan mengambil ganti
ataupun harga yang diberikan oleh Nabi Muhammad SAW kepada

mereka®.

Rukun Gadai

Rukun gadai diantara lain sebagai berikut:*

1.

Ar-rahin (yang menggadaikan)

Orang yang telah dewasa, berakal, bisa dipercaya, dan memiliki
barang yang digadaikan.

Al-Murtahin (yang menerima gadai)

Orang, bank atau lembaga yang dipercaya oleh rahin untuk
memperoleh mendapatkan modal dengan jaminan barang (gadai).
Al-Murhun (barang yang digadaikan)

Barang yang digunakan rahin untuk dijadikan jaminan dalam
mendapatkan utang.

Al-Marhun bih (pinjaman)

Sejumlah dana yang diberikan murtahin kepada rahin atas dasar
besarnya tafsiran marhun.

Shigot, ljab dan Qabul

% Zainuddin Ali, Op.Cit., hal. 8
% Adrian Sutedi, Op.Cit., hal. 27



Syarat Gadai Emas

Syarat rahn menurut jJumhur ulama:

1. Syarat sighat rahn, menurut ulama hanafiah tidak boleh dikaitkan
dengan syarat tertentu karena rahn sama dengan jual beli, menurut
jumhur boleh saja asal mendukung akad rahn.

2. Syarat orang yang melakukan akad adalah baligh dan berakal.

Menurut ulama Hanafiah berakal saja, mumayis boleh melakukan

akad rahn asal persetujuan wali.

3. Syarat marhun,

1)
2)
3)
4)
5)

6)

Dapat dijual
Bernilai

Jelas dan tertentu
Milik sah

Harta utuh

Dapat diserahkan®’

Gadai Sebagai Produk Perbankan

Gadai sebagai produk perbankan dituang dalam Fatwa Dewan
Syarian Nasional (DSN) nomor: 25/DSN-MUI/111/2002 tentang Rahn.
Adapun Dewan Syariah Nasional (DSN), menimbang:

a. Bahwa salah satu bentuk jasa pelayanan keuangan yang menjadi

kebutuhan masyarakat adalah pinjaman dengan menggadaikan

barang sebagai jaminan hutang;

%" Akhmad Mujahidin, Op.Cit, hal. 92
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Bahwa lembaga keuangan syariah (LKS) perlu merespon kebutuhan
masyarakat tersebut dalam berbagai produknya;

Bahwa agar cara tersebut dilakukan sesuai dengan prinsip-prinsip
syariah, Dewan Syariah Nasional (DSN) memandang perlu
menetapkan fatwa untuk dijadikan pedoman tentang rahn, yaitu
menahan barang sebagai jaminan atas hutang.

Adapun Ketentan Umum Fatwa DSN No. 25/DSN-MUI/I11/2002

tentang Rahn sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Murtahin (penerima barang) mempunyai hak untuk menahan marhun
(barang) sampai semua hutang rahin (yang menyerahkan barang)
dilunasi.

Marhun dan manfaatnya tetap menjadi milik rahin. Pada prinsipnya,
marhun tidak boleh dimanfaatkan oleh murtahin kecuali seizin rahin,
dengan tidak mengurangi nilai marhun dan pemanfaatannya itu
sekedar pengganti biaya pemeliharaan dan perawatannya.
Pemeliharaan dan penyimpanan marhun pada dasarnya menjadi
kewajiban rahin, namun dapat dilakukan juga oleh murtahin,
sedangkan biaya dan pemeliharaan penyimpanan tetap menjadi
kewajiban rahin.

Besar biaya pemeliharaan dan penyimpanan marhun tidak boleh

ditentukan berdasarkan jumlah pinjaman.
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5) Penjualan marhun
a. Apabila jatuh tempo, murtahin harus memperingatkan rahin

untuk segera melunasi hutangnya.

b. Apabila rahin tetap tidak dapat melunasi hutangnya, maka
marhun dijual paksa/ dieksekusi melalui lelang sesuai syariah.

c. Hasil penjualan marhun digunakan untuk melunasi hutang,
biaya pemeliharaan dan penyimpanan yang belum dibayar serta
biaya penjualan.

d. Kelebihan hasil penjualan menjadi milik rahin dan kekurangan
menjadi kewajiban rahin.

Adapun ketentuan penutup sebagai berikut:

1) Jika salah satu pihak tidak menunaikan kewajibannya atau jika
terjadi  perselisihnan di antara kedua belah pihak, maka
penyelesaiannya dilakukan melalui Badan Arbitrase Syariah setelah
tidak tercapai kesepakatan melalui musyawarah.

2) Fatwa ini berlaku sejak tanggal ditetapkan dengan ketentuan jika di
kemudian hari ternyata terdapat kekeliruan, akan diubah dan
disempurnakan sebagaimana mestinya.*

Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia No.

26/DSN-MUI/2002 tentang rahn emas, tanggal 14 Muharram 1423 H (28

Maret 2002 M). Ketentuan pokok dalam fatwa DSN ini adalah sebagai

berikut:

% Nurnasrina, Perbankan Syariah 1, (Pekanbaru: Suska Press, 2012), hal. 218.
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a) Rahn emas dibolehkan berdasarkan prinsip rahn (Fatwa DSN No.
25/DSN-MUI/111/2002 tentang rahn).

b) Ongkos dan biaya penyimpanan barang (marhun) ditanggung oleh
penggadai (rahin).

c) Ongkos sebagaimana dimaksud ayat 2 besarnya didasarkan pada
pengeluaran yang nyata-nyata diperlukan.

d) Biaya penyimpanan barang (marhun) dilakukan berdasarkan akad

ljarah.*

B. Pembiayaan
1. Pengertian
Pengertian pembiayaan menurut Kamus Pintar Ekonomi Syariah,
Pembiayaan diartikan sebagai penyediaan dana atau tagihan yang
dipersamakan dengan itu berupa:
a. Transaksi bagi hasil dalam bentuk mudharabah dan musyarakah
b. Tranksaksi sewa-menyewa dalam bentuk ijarah atau sewa beli dalam
ijarah muntahiyah bit tamlik
c. Transaksi jual beli dalam bentuk piutang murabahah, salam dan
istishna’,
d. Transaksi pinjam meminjam dalam bentuk piutang gardh,
e. Transaksi sewa-menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk transaksi

multijasa.*

%% Ibid, hal. 224.
“0 Binti Nur Asiyah, Manajemen Pembiayaan Bank Syariah, (Yogyakarta: Kalimedia,
2015), Cet Ke-1, hal.1
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Berdasarkan persetujuan atau kesepakatan anatara bank syariah
serta atau UUS dan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai dan
atau diberi fasilitas dana untuk mengembalikan dana tersebut setelah
jangka waktu tertentu dengan imbalan ujrah, tanpa imbalan, atau bagi
hasil. Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang diberikan oleh
suatu pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah
direncanakan, baik dilakukan sendiri maupun lembaga.

Menurut UU No. 7 Tahun 1992 tentang perbankan sebagaimana
telah diubah menjadi UU No. 10 Tahun 1998 tentang Perbankan dalam
Pasal 1 nomor 12:

“Pembiayaan berdasarkan prinsip syariah adalah Penyediaan uang
atau tagihan yang dipersamakan dengan itu berdasarkan persetujuan atau
kesepakatan dengan itu berdasarkan persetujuan atau kesepakatan antara
Bank dengan pihak lain yang mewajibkan pihak yang dibiayai untuk
mengembalikan uang atau tagihan tersebut setelah jangka waktu tertentu
dengan imbalan atau bagi hasil” dan nomor 13: “Prinsip syariah adalah
aturan perjanjian berdasarkan hukum Islam anatara bank dan pihak lain
untuk penyimpanan dana dan atau pembiayaan kegiatan usaha, atau
kegiatan lainnya yang dinyatakan sesuai dengan syariah, antara lain
pembiayaan berdasarkan prinsip bagi hasil (mudharabah), pembiayaan
prinsip penyertaan modal (musyarakah), prinsip jual beli barang dengan
memperoleh keuntungan (murabahah), atau pembiayaan barang modal

berdasarkan prinsip sewa murni tanpa pilihan (ijarah), atau dengan adanya
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pilihan pemindahan kepemilikan atas barang yang disewa dari pihak bank

oleh pihak lain (ijarah wa igtina).**

. Tujuan Pembiayaan

Secara umum tujuan pembiayaan dibedakan menjadi dua kelompok
yaitu: tujuan pembiayaan untuk tingkat makro, dan tujuan pembiayaan
untuk tingkat mikro. Secara makro dijelaskan bahwa pembiayaan
bertujuan:*

a. Peningkatan ekonomi umat, artinya: masyarakat yang tidak dapat akses
secara ekonomi, dengan adanya pembiayaan mereka dapat melakukan
akses ekonomi.

b. Tersedianya dana bagi peningkatan usaha, artinya untuk
pengembangan usaha membutuhkan dana tambahan. Dana tambahan
ini diperoleh melalui aktivitas pembiayaan. Pihak surplus dana
menyalurkan kepada pihak yang minus dana, sehingga dapat
digulirkan.

c. Meningkatkan produktivitas, artinya adanya pembiayaan memberikan
peluang bagi masyarakat agar mampu meningkatkan daya
produksinya.

d. Membuka lapangan kerja baru artinya: dengan dibukanya sektor-sektor
usaha melalui penambahan dana pembiayaan, maka sektor usaha

tersebut akan menyerap tenaga kerja.

“L Ibid, hal. 2
“2 |bid, hal. 4
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e. Terjadinya distribusi pendapatan, artinya masyarakat usaha produktif

mampu melakukan aktivitas kerja, berarti mereka akan memperoleh

pendapatan dari hasil usahanya.

3. Fungsi

Pembiayaan yang diselenggarakan oleh Bank syariah secara umum

berfungsi untuk:*

a.

C.

Meningkatkan daya guna uang

Secara mendasar melalui pembiayaan terdapat suatu usaha

peningkatan produktivitas secara menyeluruh. Dengan demikian dana

yang mengendap di bank (yang diperoleh dari penyimpanan uang)

tidaklah idle (diam) dan disalurkan untuk usaha-usaha yang

bermanfaat, baik kemanfaatannya bagi pengusaha maupun

masyarakat.

Meningkatkan daya guna barang

1) Produsen dengan bantuan pembiayaan bank dapat mengubah
bahan mentah menjadi bahan jadi sehingga utility bahan tersebut
meningkat.

2) Produsen dengan bantuan pembiayaan dapat memindahkan
barang dari suatu tempat yang kegunaannya kurang ke tempat
yang lebih bermanfaat.

Meningkatkan peredaran uang

3 Ibid, hal. 8
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Pembiaayan yang disalurkan melalui rekening-rekening koran

pengusaha menciptakan pertambahan peredaran uang giral dan

sejenisnya seperi cek, bilyet giro, wesel, dsb. Melalui pembiayaan,

peredaran uang kartal maupun giral akan lebih berkembang, karena

pembiayaan menciptakan suatu kegairahan berusaha sehingga

penggunaan uang akan bertambah, baik secara kualitatif maupun

kuantitatif.

Menimbulkan kegairahan berusaha

Pembiayaan yang diterima pengusaha dari bank kemudian digunakan

memperbesar volume usaha dan produktivitasnya.

Stabilitas ekonomi

Dalam ekonomi yang kurang sehat, langkah-langkah stabilitas

diarahkan pada usaha-usaha:

1) Pengendalian inflasi

2) Peningkatan ekspor

3) Rehabilitas prasarana

4) Pemenuhan kebutuhan pokok rakyat untuk menekan arus inflasi
dan untuk usaha pembangunan ekonomi maka pembiayaan
memegang peranan penting.

Jembatan untuk meningkatkan pendapatan nasional

Para usahawan memperoleh pembiayaan untuk meningkatkan

usahanya. Peningkatan usaha berarti peningkatan profitnya. Bila

keuntungan ini secara kumulatif dikembangkan lagi dalam arti kata
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dikembalikan lagi ke struktur permodalan, maka peningkatan akan
berlangsung terus-menerus.
Jenis-Jenis
Jenis-jenis pembiayaan di Bank syariah sebagaimana dalam
bukunya Adiwarman A. Karim yang berjudul Bank Islam, Analisis Figih
dan Keuangan adalah sebagai berikut:**
a. Pembiayaan Modal Kerja Syariah
b. Pembiayaan Investasi Syariah
c. Pembiayaan Konsumtif Syariah
d. Pembiayaan Sindikasi

e. Pembiayaan berdasarkan Take over

=h

Pembiayaan Letter of credit

Strategi Peningkatan Produk Pembiayaan
Suatu strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk meningkatkan
penjualannya atas produk dan pasar yang telah tersedia melalui usaha-
usaha pemasaran yang lebih agresif atau disebut juga penetrasi pasar.
Secara umum penetrasi pasar dapat dibedakan atas tiga bentuk, yaitu:*®
a. Perusahaan dapat mencoba untuk merangsang konsumen agar mereka
meningkatkan pembeliannya. Pembelian dapat diuraikan sebagai
fungsi dari frekuensi pembelian dikalikan dengan jumlah pembelian

yang dilakukan. Suatu perusahaan dapat mendorong konsumennya

193-194

*“ Ibid, hal. 13
* Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Press, 2010) Ed. 1, hal.
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untuk membeli lebih sering sekaligus untuk membeli lebih banyak

pada setiap pembelian. Promosi harga, iklan, publisitas, dan perluasan

jaringan distribusi sangatlah membantu kegiatan ini.

. Perusahaan dapat meningkatkan usahanya dengan menarik atau

mempengaruhi konsumen saingan. Sarana yang digunakan tidak

berbeda dengan yang telah diuraikan pada butir satu di atas.

Perbedaannya hanya pada sasaran atau target yang hendak dicapai,

yaitu pada konsumen saingan, sedangkan pada butir satu di atas adalah

pada konsumen perusahaan sendiri.

1)

2)

3)

Memilih produk yang sama dengan saingan dan bersaing dalam
menghadapi langganan yang menghendaki atau menginginkan
produk tersebut.

Memilih produk yang lain yang belum ada di pasaran. Dalam
alternatif yang kedua ini, perusahaan dapat menjadi leader, karena
perusahaan saingan belum menyajikan atau menghasilkan
macam/tipe produk yang dipasarkan tersebut. Apabila perusahaan
memutuskan lebih baik memilih produk yang sama dengan saingan
atas pertimbangan bahwa akan lebih menguntungkan dan risikonya
kecil, maka perusahaan dapat memulai usaha pemasaran dengan
mengadakan persaingan melalui diferensiasi harga dan diferensiasi
mutu/kualitas.

Perusahaan dapat meningkatkan usahanya dengan menarik yang

bukan pemakai (nonusers) atau calon konsumen yang berada dalam
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lingkungan pasarnya. Sarana sebenarnya tidak berbeda dengan
yang digunakan atau yang terdapat pada butir satu di atas.
Perbedaannya terletak pada sasaran atau target yang hendak
dicapal, yaitu para calon konsumen dan yang bukan pemakai.
Beberapa strategi penetrasi pasar yang dapat digunakan terkait
dalam usaha untuk meningkatkan penguasaan pasar oleh perusahaan dan
sekaligus meningkatkan penjualan. Strategi ini tidak terlepas dengan usaha
perusahaan untuk memasuki pasar dengan suatu produk baru. Dalam usaha
ini perusahaan dapat mengatur strategi sebagai berikut:*°
a. Strategi rapid skimming
Strategi ini dijalankan dengan menetapkan tingkat harga
penjualan dan tingkat kegiatan promosi yang tinggi dalam rangka
mendapatkan laba per unit yang setinggi-tingginya, sebelum para
pesaing memasuki pasar dengan menawarkan produk yang sama.
Perusahaan melakukan promosi yang tinggi guna meyakinkan calon
konsumen baha produk yang mereka beli adalah sesuai dengan harga
yang mereka bayar.
Strategi rapid skimming hanya dapat dilaksanakan dengan
menggunakan beberapa asumsi sebagai berikut:
1) Sebagian potensi pasar yang belum mengenal produk
2) Calon konsumen yang telah mengenal produk akan tertarik untuk
memiliki produk tersebut dan memiliki kesanggupan untuk

membayar harga yang diminta.

“8 |bid, hal. 194
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3) Perusahaan menghadapi persaingan yang potensial dan bertujuan
untuk membangun preferensi merek (brand preference)

Strategi slow skimming

Strategi ini dijalankan dengan menetapkan harga penjualan
yang tinggi dan kegiatan promosi yang rendah. Tujuan penetapan
harga jual yang tinggi adalah untuk memperoleh laba per unit yang
setinggi-tingginya, sebelum para pesaing memasuki pasar dengan
menawarkan produk yang sama.

Strategi slow skimming hanya dapat dilaksanakan dengan
menggunakan beberapa asumsi sebagai berikut:
1) Luas pasar secara relatif terbatas
2) Sebagian besar pasar telah mengenal produk itu
3) Calon konsumen berseedia membayar harga yang diminta, dan
4) Kemungkinan ancaman para pesaing kecil
Strategi rapid penetration

Strategi ini dijalankan dengan menetapkan harga produk yang
rendah dan kegiatan promosi yang tinggi. Strategi ini dijalankan
dengan tujuan agar perusahaan dapat menyusup di pasar dan dapat
memasuki pasar secepat-cepatnya, sehingga dapat diperoleh share
pasar sebesar-besarnya.

Strategi rapid skimming hanya dapat dijalankan dengan
menggunakan beberapa asumsi sebagai berikut:

1) Luas pasar relatif cukup besar
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2) Umumnya pasar itu belum mengenal produk
3) Calon konsumen umumnya peka terhadap harga
4) Kemungkinan ancaman para pesaing cukup besar, dan
5) Biaya produksi per unit cendrung menurun dengan bertambahnya
jumlah produksi dan pengalaman kerja.

Strategi slow penetration

Strategi ini dijalankan dengan menetapkan harga jual yang
rendah dan kegiatan promosi yang juga rendah. Harga yang rendah
dimaksudkan agar perusahaan dapat merangsang pasar untuk
menyerap produk dengan cepat, sedangkan di lain pihak perusahaan
dapat menjaga agar biaya promosinya tetap rendah, sehingga laba
bersih yang dapat diperoleh cukup besar.

Strategi slow penetration hanya dapat dijalankan dengan
menggunakan beberapa asusi sebagai berikut:
1) Luas pasar relatif cukup besar
2) Umumnya pasar itu sangat mengenal produk tersebut
3) Umunya pasar itu sangat sensitif terhadap harga (price sensitive)
4) Kemungkinan ada ancaman dari para pesaing

Strategi formulasi kembali produk/pengembangan produk
(reformulation strategi). Strategi ini menekankan pada peningkatan
(mutu dan lain-lain) dari produk yang dipasarkan perusahaan pada

saat ini dengan sasaran pasar yang dituju (target market) yang sama.



44

Dengan strategi ini diharapkan penjualan perusahaan akan dapat

ditingkatkan.

C. Analisis SWOT
1. Pengertian Analisis SWOT

Analisis SWOT adalah identifikasi berbagai faktor secara
sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan
pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang
(Opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan
(Weaknesses) dan ancaman (Threats). Proses pengambilan keputusan
strategis selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi, dan
kebijakan perusahaan. Dengan demikian perencana strategis (strategic
planner) harus menganalisis faktor-faktor strategis perusahaan (kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman) dalam kondisi yang ada saat ini.*’

Formulasi strategi melibatkan penetapan serangkaian yang tepat
guna untuk mencapai tujuan perusahaan. Formulasi strategi ini meliputi
pengembangan misi bisnis, analisis SWOT : mengidentifikasi peluang dan
ancaman eksternal serta mengukur dan menetapkan kelemahan dan
kekuatan internal dan menetapkan tujuan jangka panjang.

SWOT merupakan singkatan dari strenght (kekuatan), weakness

(kelemahan), opportunity (peluang) dan threats (ancaman). Pendekatan ini

*" Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: PT.
Gramedia Pustaka Utama, 2017) , Cet ke-23, hal. 18-19
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mencoba menyeimbangkan kekuatan dan kelemahan internal organisasi

dengan peluang dan ancaman lingkungan eksternal organisasi.

a. Kekuatan (strength) adalah suatu kondisi dimana perusahaan mampu
melaksanakan tugasnya secara sangat baik (di atas rata-rata industri).

b. Kelemahan (weakness) adalah kondisi di mana perusahaan kurang
mampu melaksanakan tugasnya dengan baik dikarenakan sarana dan
prasarananya kurang mencukupi.

c. Peluang (opportunity) adalah suatu potensi bisnhis menguntungkan
yang dapat diraih oleh perusahan yang masih belum dikuasai pesaing
dan masih belum tersentuh oleh pihak manapun.

d. Ancaman (threats) adalah suatu keadaan di mana perusahaan
mengalami kesulitan yang disebabkan oleh kinerja pesaing, yang jika
dibiarkan maka perusahaan akan mengalami kesulitan di kemudian
hari.*®

2. Cara Membuat Analisis SWOT
Kinerja perusahaan dapat ditentukan oleh kombinasi faktor internal
dan eksternal. Kedua faktor ini harus dipertimbangkan dalam analisis

SWOT. SWOT adalah singkatan dari lingkungan Internal (Strengths) dan

(Weakness) serta lingkungan eksternal (Opportunities) dan (Threats) yang

dihadapi dunia bisnis. Analisis SWOT membandingkan antara faktor

“*8 Djoko Muljono, Buku Pintar Strategi Bisnis Koperasi Simpan Pinjam, (Yogyakarta:
CV. Andi Offset, 2012), Ed. 1, hal. 23.



46

eksternal Peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dengan faktor
eksternal Kekuatan (strengths) dan Kelemahan (weakness).*®

Diagram 3.1
Analisis SWOT

BERBAGAI PELUANG

1. Mendukung strategi 2. Mendukung srategi agresif turn
around
KEKUATAN
KELEMAHAN . AL
INTERNAL

6. Mendukung strategi| 4. Mendukung strategi
Defensif diversifikasi

BERBAGAI
ANCAMAN

Kuadran 1: Merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan
tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus
diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan
pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy)

Kuadran 2: Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang
harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi

diversifikasi (produk/pasar).

* Freddy Rankuti, Op.Cit, hal. 20
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Kuadran 3: Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar,

tetapi di lain pihak, ia menghadapi beberapa
kendala/kelemahan internal. Fokus strategi perusahaan ini
adalah meminimalkan masalah-masalah internal perusahaan

sehingga dapat merebut peluang pasar yang lebih baik.

Kuadran 4: Merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan,

perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan

kelemahan internal.

3. Analisis Matriks IFAS dan Matriks EFAS

a.

Internal Strategic Factors Analysis Summary (IFAS) merupakan
sebuah alat formulasi strategi yang digunakan untuk meringkas dan
mengevaluasi kekuatan dan kelemahan utama dalam area fungsional
bisnis, dan juga memberikan dasar untuk mengidentifikasi dan
mengevaluasi hubungan antara area-area tersebut (David, 2006).
External Strategic Factors Analysis Summary (EFAS) digunakan
untuk mengetahui factor-faktor eksternal perusahaan berkaitan dengan
peluang dan ancaman yang dianggap penting. Data eksternal
dikumpulkan untuk menganalisis hal-hal menyangkut persoalan
ekonomi, sosial, budaya, demografi, lingkungan, politik, pemerintahan,
hukum, teknologi, dan persaingan (David, 2006).

Adapun tahap-tahap dalam dalam mengidentifikasi faktor-faktor

lingkungan eksternal dalam matriks IFAS adalah sebagai berikut:

a.

Tuliskan factor-faktor yang menjadi kekuatan serta kelemahan

perusahaan dalam kolom 1.
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b. Beri bobot masing-masing factor tersebut dengan skala mulai dari 1,0
(paling penting) hingga 0,0 (tidak penting), berdasarkan pengaruh
factor-faktor tersebut terhadap posisi strategis perusahaan. (Semua
bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00).

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor),
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan
yang bersangkutan. Variabel yang bersifat positif (semua variabel yang
masuk kategori kekuatan) diberi nilai mulai dari +1 sampai dengan +4
(sangat baik) dengan membandingkannya dengan rata-rata industri
atau dengan pesaing utama. Sedangkan variabel yang bersifat negatif,
kebalikannya. Contohnya, jika kelemahan perusahaan besar sekali
dibanding dengan rata-rata industri, nilainya adalah 1, sedangkan jika
kelemahan perusahaan di bawah rata-rata industri, nilainya adalah 4.

d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi
mulai dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).

e. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total
skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-

faktor strategis internalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk
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membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam
kelompok industri yang sama.>
Tahap-tahap dalam mengidentifikasi faktor-faktor lingkungan
eksternal dalam matriks EFAS adalah sebagai berikut:

a. Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10 peluang dan ancaman)

b. Beri bobot masing-masing factor dalam kolom 2, mulai dari 1,0
(sangat penting) sampai dengan 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor
tersebut kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap faktor
strategis.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor dengan
memberikan skala mulai dari 4 (outstanding) sampai dengan 1 (poor),
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan
yang bersangkutan. Pemberian nilai rating untk faktor peluang bersifat
positif (peluang yang semakin besar diberi rating +4, tetapi jika
peluangnya kecil, diberi rating +1). Pemberian nilai rating ancaman
adalah kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat besar,
ratingnya 1. Sebaliknya, jika nilai ancamannya sedikit ratingnya 4.

d. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada kolom 3, untuk
memperoleh faktor pembobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor
pembobotan untk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai
dari 4,0 (outstanding) sampai dengan 1,0 (poor).

e. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk memperoleh total

skor pembobotan bagi perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini

*® Freddy Rangkuti, Op.Cit., hal. 27
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menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu bereaksi terhadap faktor-
faktor strategis eksternalnya. Skor total ini dapat digunakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan perusahaan lainnya dalam
kelompok industri yang sama.>*
4. Matriks SWOT
Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis
perusahaan adalah matriks SWOT. Matriks ini dapat menggambarkan
secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi
perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang
dimilikinya. Matriks ini dapat menghasilkan empat set kemungkinan
alternatif strategis.

Tabel 3.1
Matriks SWOT

Strengths (S) Weakness (W)
Menentukan faktor- Menentukan faktor-
faktor kekuatan faktor kelemahan
internal internal
Opportunities (O) Strategi (SO) Strategi (WO)
Menentukan peluang = Ciptakan strategi yang | Ciptakan strategi yang
eksternal menggunakan meminimalkan
kekuatan untuk kelemahan untuk
memanfaatkan memanfaatkan
peluang. peluang.
Threats (T) Strategi (ST) Strategi (WT)
Menentukan ancaman Ciptakan strategi Ciptakan strategi
eksternal menggunakan untuk meminimalkan
kekuatan untuk kelemahan dan
mengatasi ancaman. | menghindari ancaman.

Sumber: Freddy Rangkuti: (2017: 83)

%1 |bid, hal 25
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a. Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan, yaitu
dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.
b. Strategi ST
Ini adalah strategi dalam menggunakan kekuatan yang dimiliki
perusahaan untuk mengatasi ancaman.
c. Strategi WO
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang yang
ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada.
d. Strategi WT
Stretegi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif
dan berusaha meminimalkan kelemahan yang ada serta menghindari
ancaman.>
. Tabel Bobot Skor
Tabel bobot skor adalah merupakan table yang menunjang skor
pada masing-masing Strategi SO, Strategi ST, Strategi WO, dan Strategi
WT. Tabel bobot skor akan memberikan panduan kepada para pengguna
mengenai skor untuk masing-masing strategi, sehingga nantinya pengguna
dapat mengambil keputusan, manakah strategi yang paling tepat yang akan

diambil oleh perusahaan.>®

52 |bid, hal. 83-84
%3 |bid, hal. 86
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Dengan menggunakan table bobot skor akan bermanfaat untuk
menentukan strategi utama. Ini dilakukan dengan cara menjumlahkan total
skor dari masing-masing strategi yang mempunyai total skor tertinggi
maka itulah strategi utama yang sebaiknya digunakan.

Tabel 3.2
Total Bobot Skor

Internal Strenghts Weakness
(S) (W)
Eksternal

Opportunities Total Skor Strategi Total Skor Strategi

(O) S-O W-O
Threats(T) Total Skor Strategi Total Skor Strategi
S-T W-T

|
Sumber: Freddy Rankuti: 2017: 86




