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RINGKASAN

ASRA DORLAN TAMBUNAN, ANALISIS PEMASARAN KREDIT KEPADA
PENGUSAHA KECIL PADA KOPERASI PUSAT PASAR UNIT SIMPAN
PINJAM(USP) SWAMITRA PUSAT PASAR MEDAN, (Di bawah bimbingan
Drs. MUSLIM WLJIAYA, Msi, selaku Pembimbiag 1 dan HERY

SYAHRIJAL,SE,Msi., selaku Pembimbing 1)

Pemasaran lkredit mecupakan salah satu faktor yang menentukan
perkembangan dan kelangsungan hidup perusahaao guna memperoleh pendapatan
bunga dan lredit yang d:pasakan.

Pemasaran kredit adalah bagaimana cara memasarkan ksedit kepada nasabah
yang berada diarea pusat pasar atau untuk membantu para pedagang-pedagang dalam
menjalankan usabanyaatau untuk menambah modal usahanya.

Berdesarkan penelitian pada Unit simpan Pinjam (USP) Swamitra Pusat Pasar
Medan, maka ditemukan masalah sebagas berikut: "Adanya masalah dalam
membenkan kredit dimana straiegi pemasaran kredit vang dijalankan belum efektif
schingga kredit yang disalurkan banyak bermasalah dalam pengembaliannya dan juga
dalam mereatisasikan targct penjualan yang ditctapkan perusahaan”.

Berdasarkan hasil Anzalisis dan Evaluasi yang tefah disajikan penulis teptang
pemasaran kredit pada Unit Simpan Pinjam (USP) Swamitra Pusat Pasar medan,

maka penulis mencoba menarik kesimpulan sebagai berikut:
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1. Analisis pcnasaran kredit yang ditecapkan oieh pecusahaan belum efektif. [m
terlihat pada sahun terakhir dimana target pencapaian kredo belum teccapar setiap
bulannya.

2. Dalam memasarkan kredit perusahaan harus terlebth dahulu mengadakan survey
ke lapangzn dan menilai usaha juga jaminannya apakah sesua: dengan piafond
yang dikehendaki nasabah.

3. Stategi pemasaran kredit yang ditecapkan oleh perusahean sangat besar

manfaatnya untuk memperoleh hasil yang memuaskar

ti
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BAB I

PENDAHURLUAN

A. Alasga Pemilihan Judul

Sejak bank-bank diwajibkan menyalurkan 22,5% dan portapel kredit
untuk Kredit Usaha Keeil (KUK), maka voiume kredit yang disalurkan
perbankan kepada usaha kecil dan koperasi terus meninghat dan tahun ke
tahun, bahkan melebihi ketentuan yang dipersyaratkan oleh Bark Indonesia
Namun pada kenyataannya, tidak semua penyaluran kredit int sesus1 dengan
sasaran dan tujuan KUK yang sebenamya. Seringkali penyaluran KUK
semata-mata didasarkan pada upaya perbankan agar terhindar dari sanksi
bilamana tidak dapat memenuhi ketentusn KUK tersebut. Beberapa hal yang
menyebabkan kondisi tni antara {ain, bank-bank lebih teisarik menyalurkan
kredit kepada pengusaha berskala menengah dan besar yang pada umumunya
mermiliki manajemen yang lebih baik sesta jaminan kredit yang lebsh pasts.

Oleh sebab itulah, koperasi dar usaha kecil kerap kali tidak memperoleh
dukungan finansial sehingga semakin sulit berkembaag dan bersaing dalam
pasar persaingan baik di tingkat perkotaan maupun di pedesaan. Akibatnya
para pedagang dan pengusaha keeil selaiu dalam kondisi kekurangan modal

kenja, sehinggz peningkatan perekonomian merekapun belum dapat
berkembang schagaimana yang diharapkan.
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Pada saat sekarang ini persamgan antes lembaga pemilik modal dalam
bentuk penyaluran kredit sangat kompetit:f, karena itu dibutuhkan suatu
kemampuan manajemen pemasaran yang profesional dan mampu mengikuti
perkembangan perekonomian dan analisa tentang kebutuhan pssar. Dan
karenanya dibutubkan suatu pengclolaan, pengaturan alau mana.emen yang
terpadu dalam pemberian kredit. Dengan adanya peneeclelaan manajemen
kredit yang baik diharapkan proses pemberian lredit lancar dan sesuai
dengan waktunya, sehingga akan membawa keuntungan yang diharapkan,

Tetapi pada prakteknya agak sulit urtuk memproses kredit bagi para
pedagang pasar dan pengusaba keeil khususnya para pedagang dimana
nasabah tersebut agak keberasan dengan persyaiatan umum Yyaog diajukan
misalnya dengan menyiapkan berkas-berkas yang diperlukan. Padahal
berkas-berkas tersebut sangat diperlukan untuk mengantisipasi kaiau lredit
tersebut bermasalah dikemudian liari, untuk itu periu ada pendekatan kepada
para pedagang pasar.

Berdasarkan hal teisebut diatas, penulis ingin mempelajari sampati
sejauh mana para peagusalz kecil dan para pedagang yang memang sangat
membutubkan bantuan dana tecsebut dapat tersentuh oleh pemasaman jasa
perixeditan oleb para iembaga yang menyalurkannya, disamping data dan
literatur yang berhubungan dengan usaba kecil relatif mudah diperoleb
sekaligus juga memberikan sumbangsih penulis sebagai karyawano untuk

kemajuan perusahaan.
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