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ABSTRAK

Dalam lembaga keuangan bank maupun non-bank di Indonesia akan
mendorong lembaga keungan untuk selalu mengoptimalkan pada kegiatan
pemasarannya. Strategi pemasaran adalah suatu rencana penyaluran agar dapat
mengaitkan kekuatan antara perusahaan dengan lingkungan dapat dicapai dengan baik.
Pembahasan pada artikel ini tujuannya untuk mengetahui apa strategi pemasarannya
dan bagaimana upaya yang dilakukan oleh KSPPS BMT NU Cabang Tlogosari dalam
meningkatkan minat masyarakat pada produk simpanan tersebut. Penelitian ini
metodenya menggunakan analisis deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Strategi
yang digunakan oleh peneliti menggunakan wawancara terstruktur dan memberikan
pertanyaan yang berkaitan dengan tujuan penelitian dengan informan yang terkait pada
pokok masalah yang sedang dihadapi yaitu perwakilan pengelola KSPPS BMT NU
Cabang Tlogosari dan nasabah. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh KSPPS BMT
NU Cabang Tlogosari dengan menggunakan marketing mix 11 berupa produk
(product) terbilang lengkap, harga (price) sangat murah, tempat (place) dengan cara
jemput bola, promosi (promotion) lebih kepada petugas lapangan dan brosur, orang
(people) adalah karyawan laki-laki dan perempuan yang mengutamakan lulusan
pondok pesantren, kepedulian (public relation) dengan memberikan denda yang
diperoleh dari nasabah untuk disumbangkan kepada lembaga sosial, bukti fisik
(physical evidence) dengan mendirikan kantor dan terdapat bukti transaksi, kekuasaan
(power) dengan adanya jaringan yang kuat dan nasabah cukup banyak, tekanan
(pressure) dalam bekerja karyawan harus menjalankan dengan tepat waktu dan penuh
tanggungjawab, kinerja (performance) yamg anggun dan menetapkan siapa saja
karyawan yang memiliki kinerja yang baik dinaikkan jabatannya begitupun
sebaliknya, dan proses (process) yang baik, ramah, dan sopan akan memberikan kesan
tersendiri bagi nasabah. Tingkat penggunaaan yang diterapkan oleh KSPPS BMT NU
Cabang Tlogosari pada produk simpanannya menjadi lebih baik dan lebih meningkat
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dari minat masyarakat terutama Kecamatan Tlogosari. Penelitian ini menunjukkan
bahwa strategi promosi dapat meningkatkan jumlah nasabah dalam waktu yang lebih
cepat dan jangkauannya luas dengan memanfaatkan salah satu media yang ada.

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Produk Simpanan Mudharabah

ABSTRACT

Bank and non-bank financial institutions in Indonesia will encourage financial institutions
to alwalys optimize their marketing activities. Marketing strategy is a distribution plan so that the strength
between the company and the environment can be achieved properly. The discussion in this article aims to
find out what the marketing strategy ia and how the efforts made by KSPPS BMT NU Tlogosari Branch in
increasing public interest in these savings product. This research method uses descriptive analysis with a
qualitative approach. The strategy used by the reseachers used structured interviews and asked questions
related to research objectives with informants related to the main problems being faced, namely
representatives of KSPPS BMT NU Tlogosari Branch managers and customers. The marketing strategy
carried out by KSPPS BMT NU Tlogosari Branch by using the market marketing mix 11 in the form of a
fairly complete product, the price is very cheap, the place is by picking up the ball, promotions are more for
field officers and brochures, people (people) are male and female employees who prioritizing graduates of
Islamic boarding schools, caring (public relations) by giving fines obtained from customers to be donated to
social institutions, physical evidence (physical evidence) by setting up offices and there is evidence of
transactions, power (power) with a strong network and quite a lot of customers , the pressure (pressure) in
the work of employees must be carried out on time and with full responsibility, graceful performance and
determine which employees who have good performance are promoted and vice versa, and the process
(process) is good, friendly, and polite. will give a distinct impression for customers The level os use applied
by KSPPS BMT NU Tlogosari Branch on their savings products is getting better and increasing from the
interest of the community, especially Tlogosari District. This reseach shows that promotional strategies can
increase the number of customers in a faster time and reach a wider reach by utilizing one of the exiting
media.

Keywords: Marketing strategy, Mudharabah Savings Products

PENDAHULUAN

Lembaga keuangan kini menempati posisi yang sangat viral di dunia perekonomian
masyarakat pada era modern. Lembaga Keuangan Syariah (LKS) kini mulai berkembang
cukup pesat di Indonesia, salah satu produknya adalah Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan
Syariah (KSPPS) atas Peraturan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Republik
Indonesia Nomor 16/Per/M.KUKM/IX/2015 tentang Pelaksanaan Kegiatan Usaha Simpan
Pinjam Dan Pembiayaan Syariah Oleh Koperasi.

Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah (KSPPS) merupakan koperasi yang
berjalan dibidang usaha bisnis, perusahaan itu harus dapat menerapkan sebuah program untuk
keberlangsungan perusahaannya kedepan. Pada lembaga keuangan dalam rangka mengadakan
penghimpunan kepada konsumen, mendapatkan sebuah keuntungan yang besar, serta menjalin
hubungan yang baik antara mitra agar tercipta sebuah lingkungan yang kondusif dari berbagai
aspek. Untuk mencapai tujuan tersebut maka dibutuhkan berbagai strategi pemasaran dalam
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sebuah perusahaan. Kegiatan dalam pemasarannya tergantung pada sebuah produk yang
diciptakan oleh perusahaan dimana produk tersebut harus memiliki sebuah nilai yang lebih
dibanding perusahaan yang lain agar mampu bersaing dan mendapatkan konsumen yang lebih
banyak.

BMT merupakan balai usaha mandiri terpadu yang berintikan pengelolaan dana
dengan kegiatan usaha-usaha produktif dan investasi menurut prinsip syariah. Untuk dapat
melancarkan usaha produknya, BMT berupaya menghimpun dana sebanyak-banyaknya dari
masyarakat lokal di sekitarnya. Sebagai lembaga keuangan syariah, BMT ini harus berpegang
teguh kepada prinsip yang syariah. Keimanan menjadi landasan atas keyakinan untuk mampu
tumbuh dan berkembang.

Strategi pemasaran dalam menghimpun konsumen yang banyak, Koperasi Simpan
Pinjam Pembiayaan Syariah Baitul Maal wat Tamwil Nuansa Ummah (KSPPS-BMT NU)
memiliki sebuah produk diantaranya: Simpanan Anggota (SIAGA), Simpanan Mudharabah
(TABAH), Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK FATHONAH), Simpanan Haji dan Umrah
(SAHARA), Simpanan Lebaran (SABAR), Simpanan Berjangka Wadi’ah Berhadiah
(SAJADAH), Simpanan Berjangka Mudharabah (SIBERKAH), dan Tabungan Ukhrawi
(TARAWI). Dan terdapat produk pembiayaan diantaranya: Bai’ Bits Tsamani Al-Ajil,
Murabahah, Mudlarabah, Musyarakah, Al-Qardlul Hasan, Rahn (Gadai), LASISMA (Layanan
Berbasis Jamaah), dan Maal. Serta produk jasa : transfer/kiriman uang antar bank dalam dan
luar negeri, pendaftaran Haji dan Umrah, pembayaran tagihan listrik PLN,BPJS, Telephone,
Pulsa, dll, dan pembayaran Biaya Pendidikan Perguruan Tinggi.

Strategi adalah suatu alat yang digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan.
Pengertian lain mengatakan bahwa strategi adalah serangkaian rancangan besar yang
menggambarkan bahwa perusahaan harus beroperasi untuk mencapai tujuannya, dan sekaligus
dapat dibentuk strategi yang tertealisasi muncul dalam tanggapan terhadap strategi yang dapat
berkembang melalui sebuah proses perumusan (formulation) yang akan diikuti oleh
pelaksanaan (implementation). Strategi adalah suatu alat yang digunakan untuk mencapai tujuan
perusahaan serta pemakaian cara-cara dan alokasi sumber-sumber yang diperlukan untuk
mencapai tujuan. Strategi juga bisa diartikan sebagai pemimpin, yaitu suatu yang dikerjakan
oleh para pengusaha dalam membuat rencana untuk menghadapi persaingan dan memenangkan
pangsa pasar di dunia ekonomi.

Marketing atau pemasaran merupakan aktivitas yang bertujuan untuk mengidentifikasi
dan menemukan kebutuhan manusia. Secara singkat pemasaran bisa diartikan sebagai “meeting
needs profitably” yaitu bagaimana perusahaan bisa melayani kebutuhan konsumen dengan cara
yang menguntungkan bagi konsumen dan perusahaan. Misalnya saat ini, banyak prang yang
karena kesibukan menjadi tidak punya banyak waktu untuk melakukan pemilihan dan
pembelian barang dengan cara mendatangi satu per satu toko maka perdagangan online tumbuh
subur untuk melayani jenis konsumen seperti ini. Pemasaran adalah suatu proses kegiatan
sosial, budaya, politik, ekonomi dan manajerial. Menurut Kotler, yang dikutip oleh Herry
Sutanto dan Khaerul Umam menjelaskan bahwa pemasaran sebagai sebuah proses sosial dan
manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan
dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-produk dengan pihak
lainnya.

Menurut Herman Kertajaya dan Muhammad Syakir Sula dalam bukunya yang berjudul
Syariah Marketing pemasaran adalah suatu proses perpindahan barang atau jasa dari produsen
ke konsumen atau semula kegiatan yang berhubungan dengan arus barang dan jasa dari
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produsen ke konsumen. Menurut Kotler dan Gary Amstrong, strategi marketing adalah proses
dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat
dengan pelanggan dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya.

Produk merupakan suatu yang dapat ditawarkan kepada pasar yang dapat dipakai,
dimiliki, atau diperlihatkan sehingga pelanggan tersebut dapat merasakan kepuasan keinginan
atau kebutuhan karena produk adalah apapun yang dapat ditawarkan je pasar dan dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Menurut William J Stanton produk adalah sekumpulan
atribut fisik yang secara nyata terikat dalam sebuah bentuk yang dapat diindentifikasi dan
dapat memberikan kepuasan atas keinginannya.

Simpanan adalah dana yang dipercayakan oleh masyarakat kepada bank dalam bentuk
giro, deposito, tabungan atau yang dapat dipersamakan dengan itu. Sedangkan menurut
Kasmir, simpanan adalah uang yang dititipkan oleh nasabah kepada Bank, artinya si pemilik
dana akan memberikan imbalan berupa bunga jika di bank konvensional dan akan memberikan
bagi hasil jika di bank syariah. Jadi, produk simpanan tersebut merupakan produk jenis produk
jasa yang ditawarkan oleh bank kepada nasabah untuk menyimpan uang nasabahnya kepada
bank, uang tersebut akan dikelola oleh bank, dan nanti uang nasabah bisa diambil sewaktu-
waktu dan akan memperoleh bagi hasil maupun bunga dari bank.

Tabungan mudharabah adalah produk penghimpunan dana oleh bank syariah yang
menggunakan akad mudharabah mutlagah. Bank syariah bertindak sebagai mudharib dan
nasabah sebagai shahibul maal. Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan
mudharabah serta mutlak kepada mudharib ( bank syariah ), tidak ada batasan dilihat dari jenis
investasi, jangka waktu, maupun sektor usaha, dan tidak boleh bertentangan dengan prinsip
Islam.

Fatwa Dewan Syariah Nasional Nomor 02/DSN-MUI/1V/2000 tentang tabungan dan
beberapa ayat Al-Qur’an dan Hadist yang menjadi landasan hukum tabungan mudharabah.

1. Al-Qur’an
Q.S An-nisa:29
B O a0 {80 3 ¥ 5 R a5 e 85185 038 1 ) sty 24 0050 15K Y 1l sl GG
Artinya:
29.Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta sesamamu
dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di antara kamu. Dan

janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu.

2. Al-Hadist

“Nabi bersabda, ada tiga hal yang mengandung berkah: jual-beli tidak secara tunai,
mugqaradah (mudharabah) dan mencampur gandum dengan jewawut untuk keperluan
rumah tangga, bukan untuk dijual.” (HR. Ibnu Majah dari Shuhaib).

Baitul Maal Wat Tamwil ( BMT ) merupakan balai usaha yang berintikan pengelolaan
dana dengan kegiatan usaha — usaha produktif dan investasi menurut prinsip syariah. BMT
pengertiannya ada dua fungsi utama, pertama baitul maal berasal dari bahasa arab, yaitu dari
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kata bait artinya harta. Baitul maal berarti rumah untuk mengumpulkan dan menyimpan harta.
Dalam konteks sekarang khususnya di indonesia, pengertian baitul maal menjadi menyempit.
Baitul Maal tidak lagi menjalankan tugas luas yang dahulu dilakukan oleh pemerintah atau
negara sebagai mana kekhalifahan Islam. Baitul maal yang merupakan dari rangkaian kata
dari Baitul Maal Wa Tamwil dengan kata tambahan kata al- tamwil yang berarti pengolahan
dan pendayagunaan harta untuk usaha lebih di artikan sebagai lembaga sosial untuk
menyalurkan zakat, infak, dan shadaqah.

Dalam menjaga kepercayaan masyarakat (nasabah) , kesehatan BMT, baik dari segi
financial maupun dari segi non financialnya maka harus terus dipelihara. Kepercayaan kepada
nasabah terhadap BMT akan terus terwujud apabila mampu meningkatkan kinerja usahanya
secara optimal. Untuk menghadapi masalah yang mungkin akan hadir bagi masyarakat yang
lain, maka BMT NU Tlogosari ini merupakan lembaga keuangan syariah yang dapat
memberikan solusi kepada masyarakat atas permasalahannya dengan cara memberikan
pelayanan dan peraturan yang baik dengan sesuai ketentuan hukum Islam berdasarkan fatwa
ataupernyataan yang sesuai dari Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia yang
ditujukan kepada masyarakat disekitar.

Pemberian pelayanan dan peraturan yang baik tersebut bertujuan untuk meningkatkan
pengelolaan keuangan atas cita-cita keluarga, pembiasaan menabung, serta pengembangan
dalam bisnisnya.

Oleh karena itu, melalui program PPL yang dilaksanakan oleh Universitas Islam Negeri
KH Achmad Siddiq Jember mendorong penulis untuk mengetahui lebih mendalam bagaimana
strategi pemasaran di BMT NU Cabang Tlogosari dalam meningkatkan jumlah nasabahnya.
Dengan demikian, penulis tertarik untuk menyusun artikel pengabdian masyarakat terintegrasi
dalam Praktik Pengalaman Lapangan (PPL) dengan judul “Strategi Marketing Produk
Simpanan Tabungan Mudharabah (TABAH) di KSPPS BMT NU Cabang Tlogosari
Bondowoso”.

METODE

Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data
dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Artikel pengabdian ini menggunakan pendekatan yang
bersifat deskriptif eksploratif karena penelitian ini nantinya mencoba untuk mengulas
kehidupan nyata dengan cara mengumpulkan data secara rinci dengan melibatkan dari sumber
yang berbeda-beda, yakni dengan teknik wawancara, dokumentasi, observasi, atau dengan
mendeskripsikan objek dari kasus nyata. Penelitian ini menggunakan kualitatif yang pada
prinsipnya ingin memberikan suatu fenomena kejadian atau suatu interaksi sosial dalam
masyarakat untuk mencari dan menemukan makna (meaning) dalam konteks yang
sesungguhnya.

Metode kualitatif adalah penelitian untuk meneliti suatu kelompok manusia, suatu
obyek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran ataupun suatu peristiwa pada masa sekarang.
Tujuan penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan secara sistematis, faktual, dan akurat
mengenai fakta, sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam strategi pemasaran dibutuhkan untuk memasarkan produk dari sebuah
perusahaan dengan bertujuan untuk meningkatnya dari segi penjualan pada salah satu produk
karena penjualan adalah produk yang paling dominan dari strategi yang digunakan pada
perusahaan. Strategi pemasaran pada dasarnya merupakan rencana yang menyeluruh, terpadu,
dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan paduan tentang kegiatan yang akan
dijalankan untuk tercapainya tujuan pemasaran suatu pemasaran. Untuk membuat suatu
rencana, fungsi penganalisaan sangatlah penting agar yang membuat rencana dapat lebih
matang dan tepat. Penerapan adalah kegiatan untuk menjalankan rencana. Fungsi pengawasan
adalah untuk mengendalikan segala aktivitas agar tidak terjadi suatu penyimpangan. Untuk itu
maka perlu suatu perusahaan untuk dituntut memperhatikan dari segi aspek fungsional seperti
aspek pemasaran, aspek keuangan, dan aspek personalia yang meliputi strategi seluruh aspek
fungsional tersebut.

Marketing mix ini terdiri dari produk (product), harga (price), tempat atau saluran
distribusi (place), promosi (promotion), orang (people), public relation, bukti fisik (Physical
Evidence), power, pressure, performance, dan proces. Unsur marketing mix tersebut dapat
disingkat menjadi marketing mix 11p. Philip Kotler (2000) dalam Yeny Rokhilawati (2022)
disebutkan unsur dari bauran pemasaran (marketing mix), terdapat 11 indikator yaitu:

1. Product (Produk)

Produk merupakan jasa yang ditawarkan kepada konsumen atau nasabah untuk
mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan nasabah. Dari beberapa pengertian tersebut, dapat disimpulkan
bahwa produk bank atau koperasi adalah sesuatu yang memberikan manfaat baik dalam hal
memenuhi kebutuhan sehari-hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh konsumen.

Pada produk perbankan atau koperasi itu meliputi 3 kategori yaitu pertama, sebagai
penghimpun dana (funding) dalam berntuk rekening giro, tabungan, deposito dll. Kedua,
sebagai penyalur dana (/ending) dalam bentuk kredit investasi, kredit modal kerja, kredit
perdagangan, kredit konsumtif dan kredit produktif. Serta ketiga, adalah memberikan jasa-jasa
lainnya (service) seperti transfer (kiriman uang), kliring (collection), bank garansi, jual beli
surat berharga dan jasa lainnya. Nah pada uraian diatas, sesuai dengan penelitian di lapangan.

2. Price (Harga)

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa atau
sebuah jumlah dari nilai yang ditukar oleh konsumen atas manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut. Indikator yang mencirikan sebuah harga adalah
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dan kualitas produk, daya saing harga, kesesuaian
harga dengan kualitas produk, harga mempengaruhi daya beli konsumen, harga dapat
mempengaruhi konsumen dalam mengambil sebuah keputusan. Pada uraian tersebut, telah
sesuai dengan penelitian di lapangan.

3. Promotion (Promosi)

Promosi adalah suatu komponen yang digunakan untuk memberi tahukan dan
mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui tentang
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produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Promosi ada 2 macam yang digunakan oleh
perbankan dan koperasi yaitu periklanan (4dvertising) merupakan sarana promosi yang
digunakan oleh bank maupun koperasi gunanya untuk menginformasikan segala sesuatu
produk yang dihasilkan dan kedua yaitu promosi penjualan (Sales Promotion) untuk
meningkatkan jumlah nasabah yang dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, kupon,
atau sampel produknya. Pada uraian diatas, telah sesuai dari penelitian di lapangan.

4. Place (Tempat)

Place artinya kegiatan-kegiatan perusahaan yang menyebabkan produk yang
bersangkutan tersedia di pasar bagi para konsumen sasaran seperti saluran distribusi,
jangkauan lokasi, persediaan transportasi. Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi distribusi
yakni pertimbangan pembeli atau faktor pasar yang mempengaruhi sebuah keputusan apakah
yang perlu digunakan untuk pendekatan distribusi langsung, karakteristik produk yang
kompleks dan dibuat khusus dengan menggunakan saluran distribusi yang pendek dan
langsung, faktor produsen atau pertimbangan pengawasan dan keuangan yang memiliki
sumber daya keuangan, manajerial, dan pemasaran yang besar lebih baik menggunakan saluran
langsung. Kegiatan distribusi meliputi jenis hubungan, perantara,penyimpanan, lokasi, dan
transportasi. Pada uraian tersebut, telah sesuai dilokasi lapangan.

5. People (Orang)

Orang yang dimaksud sebagai bauran pemasaran adalah dari orang yang
berhubungan langsung kepada bisnis. Orang disebut juga sebagai sumber daya manusia dalam
sebuah perusahaan sehingga bisa disebut dengan karyawan. Karyawan perusahaan sangat
penting bagi perusahaan karena mereka yang akan memberikan sebuah layanan kepada
nasabah. Uraian tersebut, sudah sesuai dengan penelitian di lapangan.

6. Public Relation

Public Relation merupakan orang yang bertanggung jawab yang berkaitan dengan
kepedulian sosial kepada masyarakat disekitar. Uraian tersebut adalah sesuai dengan penelitian
yang ada di lapangan.

7. Bukti Fisik (Physical Evidence)

Pada bauran pemasaran bukti fisik di industri jasa, harus ada sebuah bukti fisik
bahwa layanan tersebut disampaikan. Selain itu bukti fisik berkaitan dengan bagaimana bisnis
dan produk tersebut dirasakan di pasar contohnya bukti fisik kehadiran dan sebuah pendirian
bisnis. Uraian diatas sudah sesuai dengan penelitian di lapangan.

8. Power

Power ini berkaitan kepada kekuatan dan kekuasaan yang dimiliki oleh perusahaan.
Maka uraian tersebut, sesuai dengan hasil penelitian di lapangan.

9. Pressure
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Pressure ini berhubungan dengan sebuah tanggung jawab untuk melaksanakan
kewajiban secara tepat. Uraian tersebut, sudah sesuai dengan penelitian di lapangan.

10. Performance

Performance ini berhubungan erat dengan kinerja perusahaan yaitu berupa hasil
kerja yang terus meningkat yang dapat memuaskan kepada pelanggan dan mutu pelayanan
terjamin. Uraian tersebut, sudah sesuai dengan hasil penelitian di lapangan.

11. Proces

Sistem dan proses organisasi mempengaruhi kepada pelaksanaan layanan. Maka,
perusahaan memiliki proses yang disesuaikan dengan baik untuk meminimalkan kepada biaya.
Bisa jadi keseluruhan sistem penjualan, sistem pembayaran dan lainnya untuk memastikan
bisnis kerja berjalan dengan baik. Uraian tersebut, sudah sesuai dengan penelitian di lapangan.

Dari hasil penelitian (Mohammad Idris, 2020) yang berjudul “Strategi Pemasaran
Product Dalam Rangka Menarik Masyarakat di BMT NU Cabang Tanah Merah” Fakultas
Ekonomi Syariah Sekolah Tinggi Agama Islam Darul Hikmah Bangkalan bahwa BMT NU
Cabang Tanah Merah. Dalam memasarkan sebuah produknya untuk menarik minat
nasabahnya dengan memanfaatkan sebuah brosur dan website resmi. Sehingga strategi tersebut
memiliki dampak yang baik kepada peningkatan nasabahnya.

Penelitian (Zoana Irmanis Asat, 2019) yang berjudul “Strategi Pemasaran Produk
Simpanan Wadiah di KSPPS BMT NU Sejahtera Cabang Jepara” Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Wali Songo Semarang bahwa BMT NU Sejahtera
Cabang Jepara. Bahwa strategi yang digunakan untuk meningkatkan nasabahnya dengan
beberapa metode yang baik, dengan mempromosikan produknya, menggunakan brosur,
dengan menerapkan sistem jemput bola kepada nasabah.

Maka dari hasil penelitian di lapangan dapat menunjukkan bahwa strategi
pemasaran di KSPPS BMT NU Cabang Tlogosari menggunakan marketing mix 11P,
diantaranya:

1. Produk (Product), produk simpanan yang ada di BMT NU macamnya terbilang cukup
lengkap dan sudah sesuai dengan kebutuhan nasabahnya yaitu simpanan anggota
(SIAGA), simpanan pendidikan fathonah (SIDIK Fathonah), simpanan berjangka wadiah
berhadiah (SAJADAH), simpanan berjangka mubarokah (SIBERKAH), simpanan haji
dan umrah (SAHARA), simpanan lebaran (SABAR), tabungan mudharabah (TABAH),
dan tabungan ukhrawi (TARAWI). Simpanan anggota (SIAGA) disediakan bagi nasabah
yang berminat menjadi anggota sekaligus pemilik BMT NU dengan sistem bagi hasil
yang menguntungkan yaitu 70% dari sisa hasil usaha dengan menggunakan akad
musyarakah. Simpanan angota (SIAGA) ini terdiri dari simpanan anggota (SIAGA)
pokok yang dibayar satu kali selama satu bulan sebesar Rp 20.000,- dan dapat ditarik
ketika sudah berhenti dari ke-anggota-an. Simpanan pendidikan fathonah (SIDIK
Fathonah)adalah simpanan bagi nasabah yang ingin meraih cita-cita pendidikan secara
sempurna dengan sistem bagi hasil 45% yang menguntungkan dengan menggunakan akad
mudharabah mutlagah. Setoran kapan saja dan penarikannya tahun ajaran baru dan
semesteran, setoran awal Rp 2.500,- dan setoran berikutnya minimal Rp 500,-. Simpanan
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berjangka wadiah berhadiah (SAJADAH) adalah simpanan yang menguntungkan yang
dapat dinikmati diawal dengan memperoleh hadiah secara langsung tanpa diundi.
Menggunakan akad wadiah yad al-dhamanah dan dapat ditarik pada waktu dan ketentuan
yang berlaku. Simpanan berjangka mubarokah (SIBERKAH) adalah simpanan
keuntungan yang melimpah dengan sistem bagi hasil 65%. Menggunakan akad
musharabah mutlaqah, setoran awal Rp 500.000,- dengan jangka waktu minimal satu
tahun. Simpanan haji dan umrah (SAHARA) adalah simpanan yang dapat mempermudah
dalam menunaikan ibadah haji dan umrah dengan memperoleh keuntungan yang
melimpah dengan bagi hasil 65% sebagai bekal tambahan biaya haji dan umrah. Dengan
menggunakan akad mudharabah mutlaqah, setoran awal minimal Rp 1.000.000,- dan
setoran selanjutnya sesuai kemampuan. Setoran kapan saja dan penarikan hanya dapat
dilakukan ketika akan melaksakan haji dan umrah kecuali ada udzur syar’i. Simpanan
lebaran (SABAR) adalah simpanan yang bisa mempermudah dalam memenuhi kebutuhan
lebaran dengan memperoleh keuntungan dari bagi hasil sebesar 55%. Menggunakan akad
mudharabah mutlagah dengan setoran awal Rp 25.000,- dan setoran selanjutnya minimal
Rp 5.000,-. Setoran kapan saja dan penarikan hanya bisa dilakukan setiap bulan
ramadhan. Tabungan mudharabah (TABAH) merupakan simpanan yang bisa
mempermudah dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari karena setoran dan penarikannya
dapat dilakukan kapan saja dan memperoleh keuntungan bagi hasil sebesar 40%.
Menggunakan akad mudharabah mutlaqah, dengan setoran awal Rp 10.000,- dan setoran
selanjutnya minimal Rp 2.500,- . Tabungan ukhrawi (TARAWI) adalah simpanan
sekaligus beramal tanpa kehilangan uang simpanan yang disedekahkan kepada fakir
miskin dan anak yatim piatu. Dengan menggunakan akad mudharabah mutlagah. Setoran
awal Rp 25.000,- dan setoran berikutnya minimal Rp 5.000,- dengan sistem bagi hasil
sebesar 50%.

. Harga (Price), merupakan harga untuk dapat mendaftarkan tabungan anggota atau
nasabah baru yaitu sebesar Rp 30.000,- dengan rincian Rp 10.000,- disimpan pada buku
tabungan simpanan anggota (SIAGA), Rp 10.000,- disimpan pada buku tabungan
mudharabah (TABAH), dan membayar administrasi berupa buku tabungan seharga Rp
10.000,- dengan memperoleh 3 buku tabungan sekaligus. Satu tabungan simpanan
anggota (SIAGA), satu tabungan mudharabah (TABAH) untuk karyawan saat mengambil
simpanannya, serta satu tabungan mudharabah (TABAH) untuk dipegang nasabahnya.
Selain itu tidak ada potongan biaya saat ada penarikan tabungan.

. Tempat (Place), untuk tempat ini dapat diartikan sebagai lokasi kantornya dan saluran
distribusi. Tempat dan kantornya sangat strategis yaitu berada dipinggir jalan dekat
dengan balai desa Kecamatan Tlogosari. Saluran distribusi yang dilakukan oleh BMT NU
dengan sistem jemput bola, yaitu petugas lapangan mengambil uang tabungannya ke
rumah atau ke tempat kerja nasabah. Maka pelayanan tersebut adalah cara yang sangat
mudah nasabah dalam menabung di BMT.

. Promosi (Promotion), yang dilakukan BMT NU Cabang Tlogosari lebih kepada petugas
lapangan karena, petugas lapangan yang sering berhadapan kepada nasabah. Maka bentuk
promosi yang dilakukan dengan kerendahan hati, dengan cara akhlak yang baik, dengan
mengambil kepercayaannya nasabah dan nasabah itu dianggap sebagai saudaranya
sehingga petugas lapangan itu akan menjadi mudah dalam menawarkan produknya,
produk yang ditawarkan oleh petugas lapangan dari segi produk tabungan atau produk
yang lain. Untuk promosi yang lain, maka seluruh karyawan BMT NU Cabang Tlogosari
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dengan menyebar brosur, dengan mengakses aplikasi BMT NU-Q serta menggunakan
media sosial yang ada.

5. People, people maksudnya adalah karyawan yang bekerja di BMT. Pada BMT NU
Cabang Tlogosari adalah karyawan laki-laki dan perempuan yang mengutamakan alumni
pondok pesantren agar dapat menjaga dari prinsip-prinsip ekonomi yang syariah.

6. Public Relation, untuk kepedulian BMT kepada masyarakat yang membutuhkan dengan
memberikan denda yang diperoleh dari nasabah untuk dibagikan atau disumbangkan
kepada lembaga kepedulian sosial, kepada MWC NU Cabang Tlogosari atau kepada
masyarakat yang membutuhkan secara langsung.

7. Bukti Fisik (Physical Evidence), bukti fisik BMT NU ini dengan mendirikan kantor
cabang di Tlogosari, untuk setiap adanya transaksi terdapat sebuah bukti secara tertulis
contohnya kwitansi yang telah sepakati oleh nasabah dan pihak BMT.

8. Power, BMT NU ini kekuatannya sangat besar dan pasarnya sangat kuat, dan terbukti
dengan adanya sebuah jaringan yang kuat dan menyebar di berbagai wilayah di pulau
Madura dan di wilayah Jawa Timur. Hal ini didukung dengan BMT NU merupakan
koperasi syariah yang pertama kali berdiri di Tlogosari dan kantor BMT pusat berada di
Desa Gapura Tengah, Kecamatan Gapura, Kabupaten Sumenep.

9. Pressure, dalam bekerja maka karyawan harus menjalankan amanahnya dengan tepat
waktu dan penuh tanggung jawab karena perusahaannya telah melakukan aturan dan
sanksi sehingga seluruh karyawannya harus mengikuti dengan baik dan amanah.

10.Performance, untuk kinerja karyawan yang baik akan berdampak kepada kinerja sebuah
perusahaanya sehingga BMT NU pusat akan menetapkan siapa saja karyawan yang
memiliki kinerja yang baik akan dinaikkan jabatannya dan begitupun sebaliknya agar
dapat memotivasi kepada seluruh karyawan untuk selalu memberikan yang terbaik bagi
nasabahnya.

11.Proces, proses pelayanan yang baik, ramah dan sopan akan memberikan sebuah kesan
tersendiri kepada nasabahnya sehingga seluruh karyawan BMT NU Cabang Tlogosari
selalu berupaya untuk selalu mempermudah dalam transaksi, berakhlak yang baik dan
selalu menjalin komunikasi yang baik seperti saudara sendiri sehingga seluruh nasabah
dapat memberikan kepercayaan kepada perusahaannya dan tidak akan berpaling kepada
perusahaan yang lainnya.

SIMPULAN

Berdasarkan eksplorasi kegiatan dan pembahasan sebagai bentuk paparan hasil dalam
penyusunan laporan, penulis memperoleh kesimpulan mengenai strategi marketing produk
simpanan tabungan mudharabah (TABAH) di KSPPS BMT NU Cabang Tlogosari Bondowoso
bahwa strategi pemasarannya dalam bentuk marketing mix dibagi menjadi 11, sebagai berikut
produk (Product), harga (Price), harga untuk membuka tabungan simpanan sangat terjangkau
yaitu sebesar Rp 30.000,- dengan rincian Rp 10.000,- disimpan pada buku tabungan simpanan
anggota (SIAGA), Rp 10.000,- disimpan pada buku tabungan mudharabah (TABAH), dan
membayar administrasi berupa buku tabungan seharga Rp 10.000,- dengan memperoleh 3
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buku tabungan sekaligus, tempat (Place) dengan sistem jemput bola, promosi (Promotion)
lebih kepada petugas lapangan dan brosur, orang (People) merupakan laki-laki dan perempuan
yang diutamakan alumni pondok pesantren, kepedulian (Public Relation) dengan cara
memberikan denda yang diperoleh dari nasabah untuk disumbangkan kepada lembaga
kepedulian sosial, kantor MWC NU Tlogosari, dan kepada masyarakat yang membutuhkan
secara langsung, bukti fisik (Physical Evidence) sistemnya mendirikan kantor cabang di
Tlogosari, untuk setiap transaksi terdapat sebuah bukti fisik secara tertulis di kwitansi yang
telah disepakati oleh pihak nasabah dan pihak perusahaan, kekuatan (Power) adanya jaringan
yang sangat kuat dan menyebar di wilayah pulau Madura dan Jawa Timur, Pressure dalam
bekerja seorang karyawan harus menjalankan dengan tepat waktu dan rasa penuh tanggung
jawab karena perusahaan tersebut telah menetapkan aturan dan sanksi sehingga karyawan
harus mengikutinya, Performance kinerja karyawan yang baik akan berdampak kepada kinerja
perusahaan sehingga BMT NU pusat akan menetapkan siapa saja karyawan yang baik akan
dinaikkan jabatannya dan begitupun sebaliknya, dan yang terakhir proses (Process) yang baik,
ramah, dan sopan akan memiliki sebuah kesan tersendiri bagi nasabahnya.
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