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STRATEGI KEUNGGULAN BERSAING PRODUK KREDIT DI
KSP. DANA MUKTI SINGARAJA

I Gusti Made Oka Astana
Nyoman Srikarsa

ABSTRAK

Perkembangan jumlah koperasi di kabupaten Buleleng selamaini terjadi peningkatan dari
tahun ke tahun. Berdasarkan data badan pusat statistik, jumlah koperasi di kabupaten Buleleng
pada tahun 2014 sebanyak 4401 meningkat sebesar 2,74% semenjak tahun 2013. Kopreasi Dana
Mukti meruapakan salah satu lembaga keuangan yang bergerakdalam simpan pinjam dan telah
memiliki asset tertinggi di Kamupaten Buleleng. Koperasi Dana Mukti Memaparkan persentase
pertumbuhan total asset, SHU, dan piutang secara umum mengalami penurunan. Salah satunya
piutang pada tahun 2012 dan 2013 mengalami peningkatan sebesar 15,07% dan 69,66%.
Sebaliknya pada tahun 2014 dan 2015 persentase pertumbuhannya mengalami penurunan sebesar
13,49% dan 17,59%. Hal ini menunjukan bahwa belum optimalnya kinerja produk kredit KSP
Dana Mukti. Oleh karena itu perlu dirumuskan strategi untukmembangun keunggulan produk
dalam rangka mencapai tujuan yaitu mampu meningkatkan kinerja KSP Dana Mukti.

Jenis penelitian ini menggunakan metode kualitatif yaitu data hasil wawancara dalam
menggali keunggulan produk kredit di KSP Dana Mukti Singaraja. Prosedur penentuan informan
dala m penelitian ini menggunakanpurposive samplingdengan maksud tidak harus mewakili
seluruh populasi.

Berdasarkan hasil penelitian, Keunggulan produk kredit KSP Dana Mukti yaitu, suku bunga
yang kompetitif, peruntukan atau syarat kredit yang fleksibel, layanan yang fleksibel dan
responsive, dan fasilitas tambahan asuransi kematian. Strategi yang dirumuskan dalam rangka
meningkakan keunggulan produk kredit KSP Dana Mukti, secara umum yaitu, mempertahankan
keunggulan produk, inovasi produk, diferensiasi produk, menerapkan strategi hubungan pelanggan,
memperluas cakupan pasar dan meningkatkan pemanfaatan teknologi informasi.

Keyword: Strategi Keunggulan Bersaing

A. PENDAHULUAN

Berbagai bentuk usaha koperasi
telah banyak berkembang dan dapat
dijumpai di wilayah perkotaan
maupun pedesaan di Indonesia.
Kemampuan untuk tumbuh dan
berkembang koperasi tidak terlepas
dari daya saing koperasi untuk
bersaing dengan lembaga keuangan
lain. Keunggulan bersaing adalah

jantung kinerja perusahaan dalam
pasar bersaing. Keunggulan bersaing
pada dasarnya tumbuh dari nilai atau
manfaat yang dapat diciptakan
koperasi bagi nasabahnya.
Keunggulan bersaing dan keunikan
koperasi secara intern memiliki
kecendrungan yang tinggi untuk
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bertahan dan bertumbuh
kembangnya usaha koperasi.

Perhatian yang seksama dan
respon yang cepat terhadap
perubahan lingkungan persaingan
yang mempengaruhi kinerja sangat
di butuhkan. Konsep keunggulan
bersaing (Competitive Advantage),
menurut Porter (1994) tidak dapat di
pahami dengan cara memandang
sebuah perusahaan sebagai suatu
keseluruhan, tetapi harus dari asal
keunggulan bersaing itu yaitu
berbagai aktivitas berlainan yang
dilakukan oleh perusahaan dalam
mendesain, memproduksi,
memasarkan menyerahkan dan
mendukung produknya.

Pengembangan produk baru,
penting untuk mencapai
pertumbuhan dan kesuksesan bagi
semua perusahaan. Hal ini
merupakan faktor kritis, apalagi
dalam perkembangan teknologi
informasi, dimana perubahan
teknologi bersifat konstan. (Barczak,
1994). Sedangkan menurut Cooper &
Kleinschmidt, (2000) kinerja produk
baru yang baik akan menjaga
kelangsungan hidup perusahaan.
Produk baru dihadapkan pada
penilaian, penerimaan maupun
penolakan konsumen terhadap
produk tersebut. Sebagian produk
mengalami kesuksesan setelah
melewati saat-saat
peluncuran/perkenalan produk pada
masyarakat, tetapi tidak jarang suatu
produk pada tahap peluncuran yang
memperlihatkan prestasi gemilang
tiba-tiba hilang dari peredaran
(Sylvia, 2003). Calantone (1993)
mengemukakan bahwa tidak semua
produk dapat berhasil di pasaran

Song dan Parry (1997)
menyatakan bahwa keunggulan suatu
produk baru merupakan salah satu
faktor penentu dari kesuksesan
produk baru. Day dan Wensley
(dalam Li & Calantone, 1998)
menunjukkan keunggulan produk
berkaitan dengan atribut produk
seperti kualitas teknologi,
penggunaan baru dan keunikannya.
Menurut Cooper (2000) keunikan
produk pada dasarnya berasal dari
riset untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan (orientasi pelanggan) dan
melibatkan Inovasi serta teknologi
yang tinggi Cooper (1994),
Kleinschmidt dan Cooper (1995)
menyatakan bahwa penentu
kesuksesan produk baru lainnya
adalah keunggulan bukan produk,
yang berkaitan dengan atribut
pelayanan yang superior, perusahaan
yang benar-benar memiliki
kompetensi teknis yang tinggi atas
produk, tenaga penjual yang handal,
reputasi perusahaan, ketersediaan
produk dan merk yang kuat atas
produk. Penelitian Cooper (1994)
pada industri kimia membuktikan
bahwa keunggulan bukan produk,
pengaruhnya berdampingan dengan
keunggulan produk.

Perkembangan jumlah
koperasi di kabupaten Buleleng
selama ini terjadi peningkatan dari
tahun ke tahun. Berdasarkan data
badan pusat statistik, jumlah koperasi
di kabupaten Buleleng pada tahun
2014 sebanyak 4401 meningkat
sebesar 2,74% semenjak tahun 2013.
Peningkatan ini menunjukan bahwa
usaha koperasi masih mampu
tumbuh dan berkembang di dalam
persaingan dengan lembaga
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keuangan lainnya seperti usaha
perbankan. Sebagai salah satu
koperasi simpan pinjam di
Kabupaten Buleleng, Koperasi Dana
Mukti merupakan koperasi yang
memiliki aset tertinggi. Semenjak
berdiri pada tahun 2003, koperasi
Dana Mukti mampu menjaga
eksitensinya ditengah persaingan
dengan lembaga keuangan lainnya.
Persaingan tersebut salah satunya
dalam bentuk persaingan produk jasa
keuangan seperti kredit. Berbagai
variasi produk perbankan yang
ditawarkan kepada masyarakat, salah
satunya kredit usaha rakyat (kur)
menawarkan bunga yang relatif kecil.
Hal ini tentu saja memberikan
banyak pilihan bagi masyarakat
untuk menggunakan fasilitas kredit
dengan bunga kompetitif. Berikut
disajikan pada tabel 1.1 data
perkembangan total asset, sisa hasil
usaha (SHU) dan piutang KSP Dana
Mukti pada tahun 2011 sampai
dengan 2015.

Tabel 1
Data Perkembangan Total Asset,

Sisa Hasil Usaha
dan Piutang KSP Dana Mukti

Tahun 2011-2015
TAHU

N TOTAL
ASSET(%

)
SHU
(%)

PIUTAN
G (%)

2011 - - -

2012 38,20%
24,88

% 15,07%

2013 23,67%
19,03

% 69,66%

2014 8,81%
15,05

% 13,49%

2015 17,57%
14,48

% 17,59%

(Sumber : Laporan Perkembangan
KSP Dana Mukti)

Berdasarkan data pada tabel 1.1
menunjukan bahwa persentase
pertumbuhan total asset, SHU, dan
piutang secara umum mengalami
penurunan. Salah satunya piutang
pada tahun 2012 dan 2013
mengalami peningkatan sebesar
15,07% dan 69,66%. Sebaliknya
pada tahun 2014 dan 2015 persentase
pertumbuhannya mengalami
penurunan sebesar 13,49% dan
17,59%. Hal ini menunjukan bahwa
belum optimalnya kinerja produk
kredit KSP Dana Mukti. Oleh karena
itu perlu dirumuskan strategi untuk
membangun keunggulan produk
dalam rangka mencapai tujuan yaitu
mampu meningkatkan kinerja KSP
Dana Mukti. Dari ulasan diatas dapat
dirumuskan masalah sebagai berikut:

1) Apa saja yang menjadi faktor
kunci dalam menciptakan
keunggulan produk kredit pada
KSP Dana Mukti?

2) Strategi apakah yang
diterapkan untuk menciptakan
keunggulan produk kredit pada
KSP Dana Mukti?
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B. KAJIAN PUSTAKA

Produk

Menurut Machfoedz (2010).
Produk adalah barang atau jasa yang
mencerminkan potensi untuk
memenuhi rentang kebutuhan
konsumen, baik yang disadari
maupun yang tidak disadari. Produk
terdiri dari suatu kombinasi fisik dan
elemen jasa atau pelayanan dan
keseimbangan antara keduanya
secara bervariasi. Menurut Kotler
dan Keller (2010). Produk adalah
segala sesuatu yang dapat ditawarkan
ke pasar untuk memuaskan
keinginan atau kebutuhan. Produk-
produk yang dipasarkan meliputi
barang fisik, jasa, pengalaman,
acara-acara, orang, tempat, properti,
organisasi, dan gagasan. Menurut
Kotler dan Keller (2010). Komponen
produk dalam bauran pemasaran

adalah: kekeragaman produk,
kualitas produk, desain produk, ciri
produk, nama merek produk,
kemasan produk, ukuran produk,
pelayanan, garansi produk dan
imbalan.

Keunggulan Produk

Menurut Henard dan
Szimanski (2001) keunggulan
produk adalah superioritas dan atau
pembedaan yang lebih tinggi
dibandingkan dengan tawaran
competitor. Unsur-unsur keunggulan
produk, misalnya keunikan, nilai dan
keuntungan yang ditawarkan
perusahaan harus dilihat dari
perspektif pelanggan, yang
didasarkan pada pemahaman atas
kebutuhan dan keinginan pelanggan,
juga dari faktor subjektif mereka
(suka dan tidak suka).

Keunggulan produk mungkin
dikaitkan secara positif dengan
kinerja pasar produk, yang mengacu
pada tingkat hasil kompetitif dan
financial dipasar, seperti ditunjukan
dalam laba, return on invesment dan
pangsa pasar. Pembeli biasanya
membentuk persepsi yang
menyenangkan dari suatu produk
dengan ciri-ciri superior (Carpenter
dan Nakamoto; 1989), dan mereka
memilih produk tersebut dalam hal
preferensi pembelian dan perilaku
sebenarnya ketika keunggulan
produk ini melampaui harganya
(Alpert dan Kamins; 1995).
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Utterback dan Colleagues
(1999) yang membandingkan
proyek-proyek pengembangan
produk baru melaporkan bahwa
suatu proyek akan lebih mungkin
sukses apabila produk tersebut
memiliki keunggulan bersaing yang
kuat (Song dan Parry, 1997).
Menurut Cooper (1994) produk yang
memiliki keunggulan kompetitif
tinggi akan memiliki tingkat
kesuksesan yang lebih tinggi,
memperolehmarket shareyang lebih
besar, memiliki profit yang lebih
tinggi dan target pencapaian
penjualan dan profit lebih mudah
tercapai. Menurut Cooper (1994)
faktor yang paling utama yang
menyebabkan suatu produk sukses
adalah superioritas produk
(keunggulan kompetitif produk).
Produk superior (yang memberikan
keuntungan unik dan produk yang
bernilai tinggi bagi konsumen) akan
menentukan kemenangan atau
kekalahan produk yang bertarung di
pasar.

Analisis Strenght Weaknesses
Opportunities Threats
(SWOT)

Menurut Mulyadi (2005),
analisis SWOT dipergunakan untuk
menentukan bisnis yang menjadi
pilihan organisasi dan untuk
menggambarkan kondisi masa depan
organisasi yang akan diwujudkan
sejalan dengan perubahan
lingkungan bisnis. Gambaran kondisi
masa depan organisasi kemudian

dipakai sebagai basis untuk
menyusun rencana tindakan untuk
mewujudkan tujuan organisasi.

Menurut Rangkuti (2001)
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
(Weakness) dan ancaman (Threats).
Berikut ditampilkan diagram SWOT
pada gambar 1.1 :

Gambar. 1
Diagram SWOT
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Kerangka Pemikiran

Berdasarkan uraian, dibuat
kerangka berpikir seperti berikut:

Gambar. 2

Kerangka Pemikiran Penelitian
Strategi Keunggulan Bersaing
Produk Kredit Di KSP. Dana

Mukti Singaraja

C. METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakn pada
Koperasi Simpan Pinjam Dana
Mukti dengan alasan bahwa KSP
dana Mukti merupakan koperasi
yang memiliki aset tertinggi di

Kabupaten Buleleng dan nomor dua
di Profinsi Bali.

Jenis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah Data kualitatif
dan Data Kuantitatif sedangkan
sumber data yang digunakan adalah
data primer dan data sekunder.
Teknik pengumpulan data yang
digunakan dalam penelitian ini
adalah teknik pengumpulan data
dengan cara wawancara dan
dokumentasi. Teknik keabsahan data
yang digunakan yaitu teknik
trianggulasi. Teknik triangulasi
adalah teknik pemeriksaan
keabsahan data yang memanfaatkan
sesuatu yang lain diluar data itu
untuk keperluan pengecekan atau
sebagai pembanding terhadap data
tersebut. Dalam penelitian ini
triangulasi yang digunakan adalah
triangulasi sumber, dimana
triangulasi sumber terdiri dari
informan inti dan informan
pendukung.

D. HASIL DAN PEMBAHASAN

Deskripsi Hasil Penelitian Dan
Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian
yang dilakukan dengan beberapa
metode yaitu wawancara, serta
dokumen-dokumen dan informan
yang berkaitan dengan tujuan
penelitian ini yaitu Strategi
Keunggulan Produk Kredit Di Ksp.
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Dana Mukti Singaraja, diperoleh
jawaban hasil wawancara, mengenai
keunggulan produk yang menjadi
pokok penelitian ini sebagai berikut.

1. Analisis Keunggulan Produk
Kredit KSP Dana Mukti
Singaraja

Dalam penelitian ini,
pengumpulan data dilakukan secara
langsung terhadap informan.
Informan yang menjadi narasumber
diantaranya yaitu tiga orang
pengurus, tiga orang pengawas,
empat orang karyawan, empat orang
anggota, empat orang nasabah KSP
Dana Mukti. Pengurus diantaranya
yaitu, manajer, sekretaris dan
bendahara. Pengawas terdiri dari satu
orang ketua dan dua orang anggota.
Karyawan terdiri dari kepala bagian
administrasi, bagian administrasi,
penagihan kredit dan karyawan
lapangan. Berdasarkan hasil
wawancara dan triangulasi data
dilakukan pengelompokan data
berdasarkan dimensi keunggulan
produk yaitu keunikan produk dan
nilai produk. Berikut dijelaskan
penglompokan data berdasarkan
dimensi keunggulan produk yaitu

keunikan produk dan nilai
produk.produk tersebut.

Keunikan Produk
Kelebihan yang dimiliki produk

kredit KSP Dana Mukti
dibandingkan koperasi simpan
pinjam lainnya dan industri sejenis,
menurut 18 informan diantaranya
adalah suku bunga kompetitif, proses
layanan fleksibel dan responsive.

Nilai Produk
Manfaat produk kredit KSP

Dana Mukti bagi nasabah,
berdasarkan hasil wawancara dengan
18 informan yaitu, fleksibilitas
peruntukan kredit bagi nasabah, jadi
kredit dapat digunakan untuk
keperluan konsumsi dan investasi.
Manfaat lain dari produk kredit yaitu,
bunga yang lebih rendah dibanding
produk kredit koperasi lainnya dan
fasilitas asuransi kematian,
memberikan nilai tambah bagi
nasabah.

2. Analisis Faktor Internal dan
Eksternal

Sebelum merumuskan strategi
yang akan diterapkan, perlu
dilakukan analisis faktor lingkungan
internal dan eksternal dalam
pengembangan produk kredit KSP
Dana Mukti.
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a. Faktor Internal

Deskripsi Kekuatan

a.Suku bunga kredit kompetitif

b. Proseslayananfleksibel dan
responsive

c.Fleksibilitas peruntukan kredit
baik untuk konsumtif maupun
investasi

Deskripsi Kelemahan

a. Hanya ada satu jenis produk
atau tidak ada variasi produk
yaitu kredit bulanan.

b. Kemampuankaryawan yang
masih rendah dalam
menggunakan teknologi
informasi.

b. Faktor Eksternal

Deskripsi Peluang
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a. Pertumbuhanjumlah anggota
koperasi yang terus
meningkat

b.Citra koperasi sebagai
koperasi simpan pinjam
terbaik di kabupaten Buleleng

Deksripsi Tantangan

a.Jumlah pesaing yang terus
meningkat dan cakupan pasar
pesaing yang semakin luas.

b.Perkembangan teknologi
dalam usaha meningkatkan
pelayanan.

ANALISIS MATRIK SWOT
Berdasarkan analisis faktor

lingkungan internal dan eksternal,
langkah selanjutnya adalah
merumuskan strategi melalui analisis
matriks SWOT.

Berikut disajikan analisis
matriks SWOT pada tabel dibawah
ini

Tabel 5.1.
Analisis SWOT Keunggulan Produk Kredit

KSP Dana Mukti

FAKTOR KEKUATAN KELEMAHAN

INTERNAL

EKSTERNAL

a. Suku bunga kredit
kompetitif

a. Hanya ada satu jenis
produk atau tidak ada
variasi produk yaitu
kredit bulanan.
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b. Proses layanan
fleksibel dan
responsive

c. Fleksibilitas
peruntukan kredit baik
untuk konsumtif
maupun investasi

b.Kemampuan karyawan
yang masih rendah dalam
menggunakan teknologi
informasi.

PELUANG
STRATEGI

KEKUATAN-PELUANG
STRATEGI

KELEMAHAN-
PELUANG

a. Pertumbuhan
jumlah anggota
koperasi yang terus
meningkat

b. Citra koperasi
sebagai koperasi
simpan pinjam
terbaik di
kabupaten
Buleleng

1. Mempertahankansuku
bunga kredit yang
kompetitif dan sesuai
kebutuhan anggota dan
nasabah.

2. Menjalin hubungan
dengan anggota dan
nasabah dalam rangka
meningkatkan nilai
produk dan brand
name.

1. Melakukan
pengembangan produk
melalui inovasi produk
untuk memberikan
pilihan yang beragam.

2. Meningkatkan kualitas
layanan baik kepada
anggota maupun
nasabah

ANCAMAN
STRATEGI

KEKUATAN-
ANCAMAN

STRATEGI
KELEMAHAN-

ANCAMAN
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a. Jumlah pesaing
yang terus
meningkat dan
cakupan pasar
pesaing yang
semakin luas.

b. Perkembangan
teknologi dalam
usaha
meningkatkan
pelayanan

1. Menciptakan
diferensiasi produk
untuk meningkatkan
keunggulan produk.

2. Meningkatkan
pemanfaatan teknologi
informasi untuk
meningkatkan kualitas
layanan.

1. Memperluas cakupan
pasar melalui bauran
pemasaran.

2. Melakukan pelatihan
kepada karyawan untuk
pemanfaatan teknologi
informasi dalam
meningkatkan
pelayanan kepada
anggota dan nasabah.

PEMBAHASAN
Keunggulan produk merupakan

bentuk superioritas produk yang
perlu diciptakan KSP Dana Mukti
dalam menghadapi persaingan yang
ketat. Produk kredit KSP Dana
Mukti memiliki empat keunggulan
utama berdasarkan hasil penelitian
yaitu, suku bunga yang kompetitif,
peruntukan atau syarat kredit yang
fleksibel, layanan yang fleksibel dan
responsive, dan fasilitas tambahan
asuransi kematian. Keempat
keunggulan produk ini menjadikan
nilai tambah bagi anggota dan
nasabah.

Adanya tantangan persaingan
dari lembaga keuangan lainnya,
menuntut KSP Dana Mukti untuk
terus meningkatkan keunggulan
produk kreditnya. Berdasarkan hasil
analisis matriks SWOT telah digali

dan dirumuskan empat strategi untuk
meningkatkan keunggulan produk
kredit KSP Dana Mukti. Strategi
pertama adalah strategi kekuatan-
peluang, yaitu dengan
mempertahankan suku bunga kredit
yang kompetitif dan sesuai
kebutuhan anggota dan nasabah.
Kotler dan Keller (2010)
menyebutkan salah satu strategi
bauran pemasaran adalah
memberikan harga produk yang
kompetitif yang disesuaikan dengan
kebutuhan pasar. Selain itu KSP
Dana Mukti perlu menjalin dan
membina hubungan dengan anggota
dan nasabah dalam rangka
meningkatkan nilai produk dan
brand name. Chadhiq (2007), Chang
(2007) dan Kotler dan Keller (2010)
menyatakan bahwa perusahaan perlu
membina hubungan dengan
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pelanggan yang paling
menguntungkan dalam rangka
menciptakan merk, meningkatkan
nilai tambah produk dan mengurangi
biaya untuk mencari pelanggan baru.

Strategi kedua adalah strategi
kelemahan-peluang, dimana KSP
Dana Mukti perlu melakukan
pengembangan produk melalui
inovasi produk untuk memberikan
pilihan yang beragam. Menurut
Kotler dan Keller (2010) inovasi
produk merupakan kemampuan
perusahaan dalam menciptakan
produk sesuai dengan spesifikasi
yang ditetapkan pelanggan. Inovasi
produk akan menciptakan berbagai
disain produk sehingga
meningkatkan alternatif pilihan.
Strategi ini juga menuntut KSP Dana
Mukti untuk meningkatkan kualitas
layanan baik kepada anggota
maupun nasabah. Kualitas layanan
perlu diperhatikan perusahaan dalam
mendesain produk dan layanan
dalam menciptakan keunggulan
produk (Ariani, 2009).

Strategi ketiga adalah strategi
kekuatan-tantangan, dimana koperasi
perlu menciptakan diferensiasi
produk untuk meningkatkan
keunggulan produk. Diferensiasi
produk berfungsi untuk memberikan
penawaran produk yang berbeda bagi
pasar dalam menciptakan nilai
pelanggan yang superior (Kotler dan
Armstrong, 2012). KSP Dana Mukti
juga perlu meningkatkan
pemanfaatan teknologi informasi
untuk meningkatkan kualitas layanan.
Penggunaan teknologi informasi
mampu memberikan pengalaman
berbeda dan kemudahan bagi
konsumen.

Strategi keempat yaitu strategi
kelemahan-tantangan, dimana KSP
Dana Mukti harus mampu
memperluas cakupan pasar melalui
bauran pemasaran. Kombinasi
bauran pemasaran yang efektif
mampu memberikan posisi yang
kompetitif bagi produk perusahaan
(Kotler dan Keller, 2010). Dalam
mendukung strategi ini, pihak
manajemen perlu memberikan
pelatihan kepada karyawan untuk
pemanfaatan teknologi informasi
dalam meningkatkan kualitas
layanan kepada anggota dan nasabah.
Teknologi informasi dapat
meningkatkan kualitas desain
layanan.

E. PENUTUP

Kesimpulan

Dari hasil penelitian dan
pembahasan tersebut maka dapat
disimpulkan sebagai berikut:

Keunggulan produk kredit KSP
Dana Mukti yaitu, suku bunga yang
kompetitif, peruntukan atau syarat
kredit yang fleksibel, layanan yang
fleksibel dan responsive, dan fasilitas
tambahan asuransi kematian. Strategi
yang dirumuskan dalam rangka
meningkakan keunggulan produk
kredit KSP Dana Mukti, secara
umum yaitu, mempertahankan
keunggulan produk, inovasi produk,
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diferensiasi produk, menerapkan
strategi hubungan pelanggan,
memperluas cakupan pasar dan
meningkatkan pemanfaatan
teknologi informasi.
Saran

Berdasarkan pembahasan hasil
penelitian pada bab sebelumnya,
maka peneliti mengajukan sebagai
berikut :

1. KSP Dana Mukti merupakan
koperasi yang telah memiliki citra
yang baik, oleh karena itu untuk
dapat menghadapi persaingan,
koperasi perlu meningkatkan
keunggulan produk kreditnya
seperti melalui inovasi produk.
Inovasi produk dapat memberikan
alternative pilihan bagi anggota
dan nasabah dalam menngunakan
jasa KSP Dana Mukti.

2. Dalampenelitianini berusaha
merumuskan secara umum strategi
untuk meningkatkan keunggulan
produk kredit. Oleh karena itu
perlu digali lebih mendalam
strategi-strategi yang telah
dirumuskan tersebut pada
penelitian berikutnya dengan
memakai Analytic Hierarchy
Process(AHP).
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