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ABSTRAK 

Ifa Riwati, Siti Indah Purwaning Yuwana, S,Si., M.M. 2024: Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember. 

Strategi pemasaran merupakan suatu pendekatan terhadap sumber daya 

potensial yang dapat digunakan untuk merencanakan pelaksanaan tujuan 

pemasaran. Keunggulan kompetitif merupakan kemampuan suatu perusahaan 

meraih keuntungan ekonomis diatas laba. Sebuah perusahaan dinyatakan memiliki 

keunggulan kompetitif bilamana memiliki keunggulan dibandingkan kompetitor. 

Fokus penelitian dalam skripsi ini adalah: (1) Bagaimana strategi 

pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif di KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember? (2) Apakah keunggulan 

strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember? 

Penelitian ini bertujuan: (1) Untuk mengetahui strategi pemasaran dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember, (2) Untuk mengetahui keunggulan strategi pemasaran di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember. 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif. Penentuan 

subyek penelitian menggunakan purposive, sedangkan metode pengumpulan data 

menggunakan metode observasi,wawancara, dan dokumentasi. Metode analisis 

data menggunakan analisis deskriptif. Metode keabsahan data menggunakan 

triangulasi sumber. 

Kesimpulan dari penelitian ini yakni: (1) Strategi pemasaran yang 

diterapkan di KSPP Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember telah 

berhasil meningkatkan keunggulan kompetitif lembaga tersebut melalui 

pendekatan terintegrasi terhadap bauran pemasaran (4P: Produk, Tempat, Harga 

dan Promosi).  Fokus pada inovasi produk, pemilihan lokasi yang strategis, 

penetapan harga yang kompetitif, dan strategi promosi yang efektif. (2) 

Keunggulan strategi pemasaran di KSPP Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur 

Cabang Kalisat Jember terletak pada penerapan pendekatan holistik yang 

mengintegrasikan keempat elemen utama bauran pemasaran. Hal ini memastikan 

bahwa produk dan layanan yang ditawarkan selalu relevan dengan kebutuhan 

anggota, mudah diakses, dihargai secara kompetitif dan didukung oleh promosi 

yang efektif.  

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Keunggulan Kompetitif, BMT NU Kalisat. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Konteks Penelitian 

Tujuan dari pendirian usaha yaitu untuk memperoleh keuntungan, 

menguasai pasar dan meningkatkan perjualan, dimana perusahaan melakukan 

kegiatan usahanya dengan tepat karena dari pemasaran tersebut produk yang 

dihasilkan oleh suatu perusahaan akan dikenal oleh masyarakat dan disertai 

dengan strategi yang baik untuk pemasaran tersebut. Indonesia menggunakan 

perspektif hukum dan mendirikan beberapa lembaga dan organisasi islam 

seperti Bank Muamalat Indonesia (BMI) yang didirikan pada tahun 1992, 

lembaga asuransi syariah bernama Asuransi Syariah Tafakul, dan Bank 

Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS).
1
 Berbeda dengan perbankan syariah 

seperti Bank Syariah, Asuransi Syariah, Pegadaian Syariah, dan BMT (Baitul 

Maal wa Tamwil). 

BMT (Baitul Maal wa Tamwil) merupakan salah satu lembaga 

keuangan tingkat mikro dan kecil, dimana tidak termasuk kedalam koperasi 

dan bank tetapi berada diantara keduanya yang juga sama-sama melayani 

suatu pembiayaan dengan menggunakan sistem syariah.
2
 Dalam hal ini BMT 

merupakan wadah yang berfungsi sebagai lembaga pengelola dana dan 

penghimpun dana dari masyarakat (nasabah) dengan sifat perolehan laba 

(margin).
3
 Dengan hal ini BMT NU dinilai efektif karena fokus pada 

                                                           
1
 Ahmad Rajafi, Masa Depan Hukum Bisnis Islam di Indonesia Telaah Kritis Berdasarkan 

Metode Ijtihad Yusuf Al-Qadarawi (Yogyakarta: LKiS Yogyakarta, 2013), 7. 
2
 Muljadi, Etika dan Komunikasi Bisnis Islam (Jakarta: Salemba Empat, 2019), 113. 

3
 Abd Rauf Wajo, Kontribusi Lembaga Keuangan Miktro Syariah Terhadap Sektor Usaha 

Mikro (Madiun: CV. Bayfa Cendikia Indonesia, 2021), 8. 
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penguatan usaha mikro yang sebagian besar dijalankan oleh masyarakat 

berpendapatan rendah.
4
 BMT merupakan lembaga keuangan yang 

berorientasi dengan prinsip bagi hasil untuk memperoleh keuntungan. BMT 

perlu memasarkan produk yang baru maupun produk lama agar banyak 

dikenal oleh masyarakat, dengan  pelayanan yang baik agar nasabah tertarik 

pada produk yang ditawarkan. Misalnya dalam hal penghimpunan dana BMT 

harus menjelaskan kepada nasabah secara detail tentang margin yang akan 

diperoleh.
5
 

BMT NU didirikan atas dasar keprihatinan pengurus MWC Nahdlatul 

Ulama Ghapra terhadap nasib masyarakat sumenep kecamatan ghapra. 

mengingat maraknya riba dengan bunga setinggi 50 persen. BMT NU 

merupakan singkatan dari Baitul Maal wa Tamwil Nuansa Ummah dan 

didirikan pada tanggal 1 Juli 2004 di kecamatan Gapra Sumenep. Sesuai 

peraturan pemerintah baru  tanggal 4 Mei 2007, namanya diubah menjadi 

Koperasi Jasa Keuangan Syariah Baitul Maal wa Tamwil Nuansa Umat. BMT 

NU berdiri pada tanggal 1 Juli 2004 dan berlanjut hingga saat ini. Sejak 

berdirinya BMT hingga saat ini, terdapat 100  cabang di Jawa Timur dan 10  

cabang  di Kabupaten Jember, salah satunya berlokasi di Kalisat. Saat 

didirikan, modal BMT NU sebesar Rp 400. 000. BMT NU Cabang Kalisat 

didirikan pada  tanggal 24 November 2015 dan merupakan cabang kedua di 

kabupaten Jember. Salah satu cabang yang mengalami perkembangan di Jawa 

                                                           
4
 Shocrul Rahmatul Ajija et al., Koperasi BMT Teori, Aplikasi dan Inovasi (Karanganyar: 

CV Inti Media  Komunika, 2020), 10. 
5
 Muhammad, Manajemen Pembiayaan Mudharabah (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2008),12. 
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Timur adalah KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember 

lokasinya terletak di Jl. Imam Bonjol, Krajan II, Glagahwero, Kec. Kalisat, 

Kab. Jember, Jawa Timur 68193. BMT merupakan lembaga keuangan yang 

berdasarkan prinsip syariah serta menunjang pertumbuhan usaha kecil dan 

mikro dalam kegiatan perekonomian usahanya.
6
  

Ketika BMT memperoleh keuntungan yang tinggi, maka nasabah juga 

memperoleh keuntungan yang tinggi begitupun sebaliknya.
7
 Kesuksesan 

BMT dalam memasarkan produk-produknya bisa dilihat dari banyaknya 

nasabah yang menabung, karena semakin banyak nasabah menabung maka 

akan mendorong berkembangnya BMT. Hal ini merupakan strategi yang 

dapat digunakan untuk menarik minat nasabah, karena setiap lembaga 

keuangan akan memiliki strategi tersendiri dalam memasarkan produknya 

Pada tahun 2020 wabah virus Covid-19 melanda Indonesia sehingga 

menimbulkan krisis ekonomi yang menimpa semua kalangan, termasuk 

KSPPS (BMT) NU Cabang Kalisat. KSSPS (BMT) NU Cabang Kalisat 

menghadapi banyak tantangan. Di masa pandemi ini,  BMT memerlukan 

analisis perubahan pelanggan atau kebutuhan pelanggan karena orang terkena 

dampak keterpurukan ekonomi. Proses penciptaan nilai dalam pemasaran 

melibatkan dua unsur penting yaitu penciptaan nilai bagi pelanggan (value 

Creation for customer) dan penangkapan nilai dari pelanggan (value Creation 

in return by customer). Salah satu langkah yang dilakukan untuk menciptakan 

nilai bagi pelanggan di BMT NU Cabang Kalisat adalah menerapkan strategi 

                                                           
6
 Diakses di https://www.bmtnujatim.com/ pada tanggal 5 maret 2024 pukul 09.26 WIB. 

7
 Neni Sri Imaniyati, Aspek-Aspek Hukum BMT Baitul Maal wat Tamwil  (Bandung: 

PT.Citra Aditya Bakti, 2019), 4. 

https://www.bmtnujatim.com/
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promosi.
8
 Strategi adalah proses perencanaan agar mencapai kesuksesan 

sesuai tujuan yang ingin dicapai.
9
 Strategi promosi adalah sesuatu yang 

dilakukan dalam bentuk informasi yang harus diterapkan dengan cara yang 

tepat dan diharapkan menjadi konsumen bagi perusahaan.
10

   

Strategi pemasaran syari’ah yang diterapkan oleh BMT NU Jawa 

Timur Cabang Kalisat Jember khususnya produk simpanan lebaran (SABAR) 

dan pembiayaan murabahah yaitu menggunakan strategi promosi. Simpanan 

lebaran adalah simpanan yang memudahakan memenuhi kebutuhan lebaran 

dengan memanfaatkan bagi hasil 55% dengan akad mudlrabah muthlaqah 

setoran pertama hanya sebesar 25.000 dan setoran berikutnya minimal 5.000. 

setoran dapat dilakukan kapan saja, namun penarikan hanya dapat dilakukan 

pada bulan ramadhan. Sedangkan pebiayaan murabahah pembiayaan 

berdasarkan pola pembelian dan penjualan produk. Harga pokoknya diketahui 

bersama dengan harga jualnya berdasarkan kesepakatan bersama. Selisih 

antara harga pokok dan harga jual merupakan margin atau keuntungan 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat. Jangka waktunya sampai dengan empat 

bulan dan dilunasi secara tunai saat jatuh tempo.
11

 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dipaparkan diatas, penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dan mengambil judul “Strategi 

                                                           
8
 Yati Haryati, Ellina Nopidia , Ellisa Septiani dan Fitrohtul Laeli, “Strategi Pendampingan 

Melalui Bauran Pemasaran Di BMT NU Sejahtera KC Harjamukti Dalam Menghadapi Masa 

Pandemi,” Jurnal Dima Sejati 2, no. 2 (2020): 263, 

http://dx.doi.org/10.24235/dimasejati.v2i2.7414. 
9
 M. Setiawan Kusmulyono dan Sonny Agustiawan, Aplikasi Strategi Bisnis untuk Pemula 

UMKM & Mahasiswa (Jakarta: Prasetya Mulya Publishing, 2020), 2. 
10

 Freddy Rangkuti, Strategi Promosi yang Kreatif & Analisis Kasus Integrated Marketing 

Communication (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2009), 50. 
11

 Diakses di https://www.bmtnujatim.com/ pada tanggl 23 April 2024 pukul 00.41 WIB. 

http://dx.doi.org/10.24235/dimasejati.v2i2.7414
https://www.bmtnujatim.com/
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Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di KSPP.Syariah 

BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember”. Dan peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian pada BMT NU Kalisat dengan beberapa 

alasan mengapa lokasi ini dipilih karena aksesibilitas dan data tersedia adanya 

aksesibilitas yang baik ke lokasi ini memungkinkan peneliti untuk 

mendapatkan data yang diperlukan dengan lebih mudah. BMT NU Kalisat 

juga menerapkan antar jemput tabungan yang memudahkan nasabah untuk 

menabung, 

B. Fokus Penelitian 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember? 

2. Apakah Keunggulan Strategi Pemasaran Di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk Mengetahui Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember. 

2. Untuk Mengetahui Keunggulan Strategi Pemasaran Di KSPP.Syariah 

BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember. 
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D. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian berisi tentang partisipasi dalam penyampaian hasil setelah 

penelitian selesai. Manfaat yang diicapai bersifat teoritis dan manfaat 

praktis.
12

 Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Manfaat teoritis menunjukkan pada manfaat yang diterapkan secara 

langsung. Dari hasil penelitian ini, diharapkan mampu memberikan ilmu  

pengetahuan, khususnya dibidang perbankan terutama terkait dengan 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi peneliti 

1) Untuk mengetahui serta mendeskripsikan tentang strategi, 

pemasaran, keunggulan kompetitif yang dilakukan oleh 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember.  

2) Untuk memenuhi salah satu syarat menyelesaikan program studi 

strata satu (S1) dan mendapatkan gelar Sarjana Ekonomi. 

b. Penelitian ini dapat dijadikan bahan masukan serta informasi tentang 

masalah yang perlu diadakan perbaikan dan pembenahan serta kualitas 

produk.  

c. Bagi UIN KHAS Kiai Haji Achmad Siddiq Jember 

1) Sebagai pengembangan keilmuan dan evaluasi terhadap kurikulum 
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yang telah diberikan sehingga mampu untuk memenuhi kebutuhan 

kerja dibidangnya. 

2) Sebagai refrensi bagi peneliti selanjutnya khususnya dibidang 

strategi pemasaran, keunggulan kompetitif dan khasanah 

kepustakaan. 

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah berisi tentang pengertian istilah-istilah penting yang 

menjadi pokok permasalahan didalam judul penelitian. Hal ini bertujuan untuk 

memudahkan pembaca terhadap apa yang dimaksud oleh peneliti.
13

 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi adalah rencana  jangka panjang diikuti dengan tindakan 

yang bertujuan untuk  mencapai tujuan spesifik yang telah ditentukan 

sebelumnya, berdasarkan  analisis dan pengamatan terhadap lingkungan. 

Oleh karena itu, strategi hampir selalu dimulai dengan apa yang akan 

terjadi, bukan  apa yang sebenarnya terjadi.
14

 Pemasaran adalah kegiatan 

bisnis untuk mempromosikan produk barang atau jasa.
15

 Pemasaran 

produk merupakan strategi yang melibatkan pembangunan merek, 

pengelolaan hubungan jangka panjang, dan penciptaan nilai bagi 

pelanggan
16

. Tujuan pemasaran adalah untuk meningkatkan penjualan 

                                                           
13

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah, 47. 
14

 Mimin Yatminiwati, Manajemen Strategi Buku Ajar Perkuliahan Bagi Mahasiswa 

(Lumajang: Widya Gama Press, 2019), 3. 
15

 Rifqi Suprapto dan M. Zaky Wahyudin Azizi, Buku Ajar Manajemen Pemasaran 

(Ponorogo: Myria Publisher, 2020), 1. 
16

 Harlina Legi, Manajemen Strategi Pemasaran (Temanggung: Yayasan Cendikia Mulia 

Mandiri, 2021), 25. 
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produk melalui berbagai kegiatan seperti periklan, penjualan, dan 

memperkenalkan produk kepada pelanggan.
17

 

2. Keunggulan Kompetitif 

Keunggulan kompetitif adalah kemampuan perusahaan dalam 

mengembangkan strategi pemasaran untuk mencapai peluang 

keuntungan dengan memaksimalkan laba atas investasi yang 

dilakukan. Terdapat dua jenis dasar keunggulan kompetitif yaitu 

keunggulan biaya dan diferensiasi. Untuk mencapai keunggulan biaya, 

sebuah perusahaan harus menjadi produsen berbiaya rendah. 

mendapatkan dan mempertahankan keunggulan kompetitif sangatlah 

penting untuk keberhasilan kinerja dan jangka panjang suatu 

organisasi. 

F. Sistematika Pembahasan 

Berikut adalah sistematika pembahasan yang diterapkan dalam 

penelitian ini: 

BAB I Pendahuluan, yang berisi latar belakang masalah, fokus 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah, metode 

penelitian serta sistematika pembahasan. 

BAB II Metode pembahasan, yang berisi tentang ringkasan kajian 

terdahulu yang memiliki relevansi dengan penelitian yang akan dilakukan 

pada saat ini serta memuat kajian teori. 

                                                           
17

 Arif Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis dan Kewirausahaan (Jakarta: 
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BAB III Metode penelitian, yang berisi tentang metode yang 

digunakan peneliti yang meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi 

penelitian, sumber data, metode pengumpulan data, keabsahan data dan 

tahapan-tahapan penelitian. 

BAB IV Hasil penelitian, yang berisi tentang inti atau hasil 

penelitian, objek penelitian, penyajian data, analisis data dan pembahasan 

temuan. 

BAB V Kesimpulan dan saran, yang berisi kesimpulan dan hasil 

penelitian kesimpulan dari penelitian dan memberikan jawaban atas masalah 

yang telah dikemukakan. Bab ini juga mengemukaan saran/rekomedasi yang 

sejalan dengan permasalahan yang diusulkan. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Terdahulu 

Dalam bagian ini peneliti menggabungkan berbagai temuan penelitian 

sebelumnya berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan, lalu 

merangkum penelitian yang dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan 

(skripsi, disertasi, thesis dan sebagainya). Dengan menganalisis langkah-

langkah tersebut, dapat memberikan informasi tentang seberapa besar 

orisinalitas dan status penelitian yang hendak dilakukan
18

.  

1. Penelitian Via Widia Wati tahun 2021 dengan judul “Strategi Pemasaran 

Produk Ijarah Muntahiyah Bittamlik Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di BMT Gumarang Akbar Syariah Ampean”.
19

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan 

pembiayaan ijarah muntahiyah bittamlik (IMBT) pada BMT Gumarang 

Akbar Syariah Ampenan sebagai salah satu lembaga keuangan syariah 

yang memiliki produk berdasarkan akad IMBT, dan menerapkan 

strateginya sesuai dengan prinsip syariah serta ketentuan yang berlaku di 

Indonesia, yaitu Fatwa DSN-MUI No.27/DSN-MUI/III/2000 tentang 

ijarah. Metode penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif, 

pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi 

                                                           
18

 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah, 47. 
19

 Via Widia Wati, Zihab, Baiq Hadiyani, Muhammad Sanusi, Rabiatun Adawiyah, 

“Strategi Pemasaran Produk Ijarah Muntahiyah Bittamlik Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di BMT Gumarang Akbar Syariah Ampenan,” Jurnal Widya Balina 6, no. 2 (2021): 1, 

https://doi.org/10.53958/wb.v6i2.234. 

https://doi.org/10.53958/wb.v6i2.234
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IMBT sebagian besar telah sesuai dengan penerapan transaksi IMBT 

tersebut sebagian besar telah sesuai dengan hal-hal yang diatur dalam 

ketentuan tersebut, walaupun ada beberapa hal yang tidak sesuai dengan 

Fatwa DSN-MUI. Ketidak sesuaian tersebut berada pada pengakuan beban 

pemeliharaan yang dilakukan oleh penyewa (mustajir) sedangkan 

seharusnya beban tersebut merupakan tanggung jawab pemberi sewa 

(mujjir). 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan datanya 

menggunakan wawancara dan observasi. Perbedaannya terletak pada 

penelitian penulis terfokus pada strategi pemasaran dalam meningkatkan 

keunggulan kompetitif. Sedangkan pada penelitian Via Wdidia Wati hanya 

fokus pada strategi pemasaran produk ijarah muntahiyah bittamlik dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif. 

2. Penelitian Shintia Ningrum, Valen Desliena Fitra, Visky F Sanjaya tahun 

2020 dengan judul “Pengaruh Inovasi Produk, Keunggulan Bersaing, Dan 

Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran”.  
20

 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji langsung variabel inovasi 

produk, keunggulan bersaing dan strategi pemasaran terhadap kinerja 

pemasaran. kepada para konsumen. Jumlah sampel yang diikut ser takan 

dalam penelitian ini adalah 82 dan PLS3 digunakan sebagai alat analisis. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

                                                           
20

 Shintia Ningrum, Valen Desliena Fitra, Visky F Sanjaya, “Pengaruh Inovasi Produk, 

Keunggulan Bersaing, dan Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran,” Jurnal Mutiara 

Manajemen 5, no.2 (2020): 1-8, https://doi.org/10.51544/jmm.v5i2.1614. 

https://doi.org/10.51544/jmm.v5i2.1614
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deskriptif kuantitatif dengan pengumpulan data angket purposive 

sampling. Hasil penelitian menunjukan bahwa pengaruh inovasi produk, 

keunggulan bersaing, dan strategi pemasaran memiliki efek positif pada 

kinerja pemasaran.  

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama membahas tentang strategi pemasaran produk. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis menggunakan 

metode deskriptif kualitatif, dengan pengumpulan data angket purposive 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan penelitian Shintia Ningrum, Valen Desliena Fitra, Visky F 

Sanjaya menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan pengumpulan 

data angket purposive sampling.  

3. Penelitian Nur Azizah, Joko Hadi Purnomo, Niswatin Nurul Hidayati ti 

tahun 2020 dalam judul “Efektivitas Strategi Pemasaran Produk Tabungan 

Haji Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif di BRI Syariah Kantor 

Cabang Pembantu Bojonegoro”. 
21

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran 

produk tabungan haji meningkatkan keunggulan kompetitif, faktor 

penghambat dan pendukung dalam pemasaran ibadah haji pada produk 

tabungan. Penelitian ini menggunakan penelitian  metode deskriptif 

kualitatif, pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, 

                                                           
21

 Nur Azizah, Joko Hadi Purnomo, Niswatin Nurul Hidayati, “Efektivitas Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Haji Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di BRI Syariah 

Kantor Cabang Pembantu Bojonegoro,” Jurnal Studi Islam 16, no.1(2020): 136-158, 

https://doi.org/10.33754/miyah.v16i1.206. 

https://doi.org/10.33754/miyah.v16i1.206
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observasi dan dokumentasi. Hasilnya menunjukan bahwa strategi 

pemasaran yang termasuk (segmentasi, bauran  pemasaran, pelaksanaan 

studi di masjid atau mushalla, mengeksplorasi pelanggan profil dan 

menerapkan strategi layanan) dengan demikian efektivitas strategi 

pemasaran produk tabungan haji sangat efektif dari segi keefektifan 

sistem strategi pemasaran melalui media online. 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode deskriptif kualitatif, 

pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan 

dokumentasi. Perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus 

pada strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

Sedangkan penelitian Nur Azizah, Joko Hadi Purnomo, Niswatin Nurul 

Hidayati hanya fokus pada strategi pemasaran produk tabungan haji 

dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

4. Penelitian Nyoman Widya Arta, Kostawan Mandala tahun 2021 dengan 

judul “Perumusan Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Pada Koperasi Kuta Mimba Di Kuta Bandung”.  
22

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui identifikasi faktor-

faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan dari koperasi 

tersebut dan juga dapat mengidentifikasi faktor eksternal untuk dapat 

melihat peluang dan ancaman bagi koperasi sehingga mampu merumuskan 

strategi pemasaran yang tepat untuk memiliki keunggulan kompetitif bagi 

                                                           
22

 Nyoman Widya Arta, Kastawan Mandala, “Perumusan Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Pada Koperasi Kuta Mimba Di Kuta Bandung,” Jurnal 

Manajemen 10, no. 6 (2021): 585, https://dx.doi.org/10.24843/EJMUNUD.2021.v10.i06.p04. 
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koperasi. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif yaitu 

“pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan 

dokumentasi”. Hasil yang diperoleh dari penelitian yang peneliti lakukan 

yaitu Koperasi Kuta Mimba saat ini seharusnya menerapkan strategi 

agresif, maka perusahaan dapat memanfaatkan kekuatan internalnya untuk 

meraih kesempatan atau peluang yang ada, mengatasi masalah internal, 

dan menghindari ancaman-ancaman yang ada. Berkenaan dengan strategi 

agresif ini maka implementasinya berkaitan dengan penerapan strategi di 

segala bidang pada Koperasi Kuta Mimba melalui strategi pertumbuhan 

intensif dari Wheelen Hunger yang meliputi : Strategi Penetrasi Pasar 

(market penetration strategy), Strategi Pengembangan Pasar (market 

development strategy), dan Strategi Pengembangan Produk (product 

development strategy). 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi serta sama-sama 

terfokus pada strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan 

kompetitif. Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis 

objeknya dilakukan di BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember 

Sedangkan penelitian Nyoman Widya Arta, Kostawan Mandala, objek 

penelitiannya dilakukan di Koperasi Kuta Mimba Di Kuta Bandung. 
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5. Penelitian Muhammad Syafiq Rofi tahun 2020 dengan judul “Strategi 

Pemasaran Produk Mudharabah Di BMT Ummat Al-Amanah Kecamatan 

Sirampong, Brebes”.  
23

 

Tujuan dari riset ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

produk mudharabah yang digunakan oleh BMT Mitra Ummat Al-Amanah 

Kecamatan Sirampong Brebes. Riset ini merupakan analisis deskriptif 

kualitatif ialah analisa, uraian, serta peringkasan bermacam situasi serta 

suasana dari bermacam informasi yang digabungkan dalam wujud tanya 

jawab ataupun observasi permasalahan yang diteliti di wilayah ini. Hasil 

riset ini didasarkan pada tanya jawab serta analisis kompensasi kenaikan 

kinerja pegawai di BMT Mitra Ummat Al-Amanah Kecamatan Sirampong 

Brebes. Perihal ini terkait dengan menjalankan strateginya terjun secara 

langsung ke masyarakat. Melakukan promosi dan melakukan jemput bola 

secara langsung ke tempat anggota atau nasabah, sehingga anggota atau 

nasabah memperoleh kemudahan dalam mengakses dan lebih dekat 

dengan BMT Mitra Ummat Al-Amanah. 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

                                                           
23

 Muhammad Syafiq Rofi, “Strategi Pemasaran Produk Mudharabah di BMT Ummat Al-

Amanah Kecamatan Sirampong, Brebes,” Jurnal Abdidas 1, no. 5 (2020): 593-404, 

https://doi.org/10.31004/abdidas.v1i5.91. 
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Sedangkan penelitian Muhammad Syafiq Rofi hanya fokus strategi 

pemasaran produk mudharabah. 

6. Penelitian Asmuni tahun 2022 dengan judul “Strategi Pemasaran Produk 

Mudharabah Baitul Maal Wattamwil (BMT) Mentari Kota Gajah”.  
24

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran 

produk Mudharabah BMT Mentari Kota Gajah tahun 2021. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif deduktif dan menggunakan 

permasalahan yang ada dilapangan melalui interview, observasi dan 

dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran yang 

dilakukan yaitu dengan melalui marketing mix yaitu: (1) Product mix, (2) 

Pleace mix, dan (3) Promotion mix. Kemudian strategi pemasaran produk 

Mudharabah BMT Mentari Kota Gajah sudah sesuai dengan syariah 

Islam. 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. Sedangkan 

penelitian Asmuni hanya fokus strategi pemasaran produk mudharabah. 

7. Penelitian Pransiska Dewi, Muhammad iqbal fasa, suharto tahun 2023 

dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Bank 

Syariah”.  
25

 

                                                           
24

 Asmuni, “Strategi Pemasaran Produk Mudharabah Baitul Maal Wattamwil (Bmt)  

Mentari Kota Gajah,” Jurnal Hukum Ekonomi Syariah 2, no. 2 (2022):29-48, 

https://doi.org/10.55510/fjhes.v2i2.120. 
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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui kegiatan dari semua 

departemen di dalam suatu perusahaan atau lembaga keuangan bank. 

Metode penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan 

deduktif, pengumpulan data dilakukan dengan metode wawancara, 

observasi dan dokumentasi. Hasil penelitian konsumen dan nasabah 

memiliki kebutuhan untuk memenuhi keperluannya sehingga perusahaan 

atau bank harus meningkatkan target pasar. Adanya strategi pemasaran 

bank syariah itu diharapkan dapat menarik nasabah untuk menggunakan 

produk atau layanan perbankan syariah. 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. Sedangkan 

penelitian Pransiska dewi, Muhammad iqbal fasa, Suharto hanya fokus 

pada strategi pemasaran produk  murabahah. 

8. Penelitian Sarmania Hsb, Reni Ria Armayani Hasibuan, tahun 2019 

dengan judul “Strategi Pemasaran Produk Gadai Dalam Menarik Minat 

Nasabah Di Pt. Pegadaian Ups Sibuhuan”.  
26

 

Tujuan penelitian ini adalah mengetahui  bagaimana  strategi  

pemasaran  produk  gadai  yang  diterapkan  oleh Pegadaian Syariah (UPS) 

                                                                                                                                                               
25

 Pransiska Dewi, Muhammad Iqbal Fasa, Suharto, “Strategi Pemasaran Produk 

Pembiayaan Murabahah Bank Syariah,” Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Perbankan 9, no.1 

(2023) 59-92, https://doi.org/10.35384/jemp.v9i1.383. 
26

 Sarminia Hsb, Reni Ria Armayani Hasibuan, “Strategi Pemasaran Produk Gadai Dalam 

Menarik Minat Nasabah Di PT. Pegadaian UPS Sibuhuan, Jurnal Masharif al-Syariah 8, no. 3 

(2023): 52, https://doi.org/10.30651/jms.v8i3.20466. 

https://doi.org/10.35384/jemp.v9i1.383
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Sibuhuan dalam menarik minat nasabah. Metode kajian ini menggunakan 

jenis penelitian deskriptif kualitatif, yaitu sumber data berupa data primer 

dan data sekunder berupa wawancara, observasi dan dokumentasi. Hasil 

kajian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

Pegadaian Syariah (UPS) Sibuhuan dalam menarik minat nasabah untuk  

menggunakan  produk  Gadai  Syariah  yaitu  dengan  menentukan  

perencanaan pemasaran (marketing mix) dengan empat tahapan yaitu 

menentukan kebutuhan dan keinginan konsumen, memilih pasar sasaran, 

menempatkan strategi pemasaran dalam persaingan,  dan  memilih  strategi  

pemasaran.  Dalam  memilih  strategi  pemasaran, Pegadaian  Syariah  

(UPS)  Sibuhuan menerapkan  strategi  pemasaran  yaitu  bauran 

pemasaran dengan 7P, antara lain ptrategi produk (Product), strategi harga 

(Price), strategi lokasi (Place), strategi promosi (Promotion), strategi 

orang (People), strategi proses (Process), dan strategi lingkungan fisik 

(Physical Evidence). 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

Sedangkan penelitian Sarmania Hsb, Reni Ria Armayani Hasibuan hanya 

fokus pada strategi pemasaran produk gadai dalam menarik minat nasabah. 
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9. Penelitian Budi Sufyanto, tahun 2020 dengan judul “Strategi Pemasaran 

Produk Qordh Dalam Meningkatkan Ekonomi Mayarakat Di KSPPS BMT 

UGT SIDOGIRI Capem Jangkar Situbondo”.  
27

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perjanjian yang terdapat 

dalam BMT UGT SIDOGIRI Capem Jangkar apakah sudah sesuai dengan 

hukum islam baik syarat maupun ketentuannya. Metode penelitian yang 

digunakan adalah metode  deskriptif kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa BMT-UGT Sidogiri Capem Jangkar dalam 

pemasaran produk melalui beberapa bentuk strategi promosi yaitu: 

promosi layanan strategi, promosi penjualan, promosi publisitas dan 

periklanan. Serta dampak yang dirasakan pelanggan dalam penerapan 

pemasaran produk qordh sangat besar dampak positif yaitu: pelanggan 

merasa sangat diuntungkan, tidak ada unsurnya tekanan dari koperasi 

BMT, dapat mendorong loyalitas pelanggan, memberikan dasar yang baik 

untuk pembelian ulang, pelanggan merasa terbantu, menciptakan 

keharmonisan hubungan antara perusahaan dan pelanggan. 

Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif deskriptif, pengumpulan 

data dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

                                                           
27

 Budi Sufyanto, “Strategi Pemasaran Produk Qordh Dalam Meningkatkan Ekonomi 

Mayarakat Di KSPS BMT UGT SIDOGIRI Capem Jangkar Situbondo,” jurnal Al-Idarah 1,  no. 2 

(2020) 86-104, https://doi.org/10.35316/idarah.2020.v1i2.86-106. 
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Sedangkan penelitian Budi Sufyanto hanya fokus pada strategi pemasaran 

produk qordh dalam meningkatkan ekonomi masyarakat. 

10. Penelitian Zainul Anwar, Misba Huddin, Nadifatul Walidah tahun 2024 

dengan judul “Strategi Pemasaran Syariah Pada Produk Tabungan Sajadah 

Dalam Meningkatkan Minat Nasabah Di KSPPS BMT NU Jawa Timur 

Cabang Mlandingan Situbondo”.  
28

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi yang 

dilakukan oleh BMT NU Cabang Mlandingan Situbondo khususnya 

Pemasaran Syariah Pada Produk Tabungan Sajadah. Penelitian ini 

merupakan penelitian kualitatif dimana penelitiannya mengumpulkan 

informasi berupa strategi pemasaran syari’ah yang dilakukan untuk 

meningkatkan minat nasabah menggunakan produk tabungan sajadah dan 

menganalisis faktor yang menjadi pendukung dan penghambat dalam 

memasarkan produk tabungan sajadah tersebut. Metode yang digunakan 

adalah metode deskriptif kualitatif, yakni pengumpulan data dilakukan 

dengan metode Wawancara dan Observasi. Berdasarkan penemuan 

penelitian, menunjukkan bahwa strategi pemasaran syari’ah yang 

diterapkan oleh BMT NU Jawa Timur Cabang Mlandingan Situbondo 

khususnya produk tabungan sajadah yaitu menggunakan bauran pemasaran 

(produk, harga, lokasi dan promosi) serta sesuai dengan karakteristik 

pemasaran syari’ah (teistis, etis, realistis dan humanistis). 

                                                           
28

 Zainul Anwar, Misba Huddin, Nadifatul Walidah, “Strategi Pemasaran Syariah Pada 
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Adapun persamaan dari penelitian ini dengan penelitian penulis 

yakni sama-sama menggunakan metode kualitatif, pengumpulan data 

dilakukan dengan metode wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Sedangkan perbedaannya terletak pada penelitian penulis terfokus pada 

strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. 

Sedangkan penelitian Zainul Anwar, Misba Huddin, Nadifatul Walidah 

hanya fokus pada strategi pemasaran syariah pada produk tabungan 

sajadah. 

Tabel. 1 

Persamaan Penelitian Terdahulu 

No Penulis Perbedaan Persamaan 

1 Via Widia 

Wati, 

Zihab, Baiq 

Hadiyani, 

Muhammad 

Sanusi, 

Rabiatul 

Adawiyah 

1) Penelitian penulis terfokus 

pada strategi pemasaran 

dalam meningkatkan 

keunggulan kompetitif. 

2) Penelitian terdahulu fokus 

pada strategi pemasaran 

produk ijarah muntahiyah 

bittamlik. 

1) Sama-sama 

menggunakan 

metode kualitatif. 

2) Sama-sama 

menggunakan objek 

BMT. 

2 Valen 

Desliena 

Fitra, Visky F 

Sanjaya  

1) Metode penelitian penulis 

menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

2) Metode penelitian 

terdahulu menggunakan 

metode deskriptif 

kuantitatif. 

1) Sama-sama 

membahas tentang 

strategi pemasaran. 

 

3 Nur Azizah, 

Joko Hadi 

Purnomo, 

Niswatin 

Nurul 

Hidayati 

1) Objek penelitian penulis 

menggunakan BMT NU. 

2) Objek penelitian terdahulu 

menggunakan BRI. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskkriptif  kualitatif . 
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4 Nyoman 

Widya Arta, 

Kostawan 

Mandala  

1) Objek penelitian penulis 

menggunakan BMT. 

2) Objek penelitian 

terdahulu menggunakan 

kroperasi di kuta mimba 

dikota bandung. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskkriptif  kualitatif 

5 Muhammad 

Syafiq Rofi  

1) Penelitian penulis 

terfokus pada strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif. 

2) Penelitian terdahulu 

hanya fokus pada strategi 

Pemasaran Produk 

Mudharabah. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskriptif  kualitatif. 

2) Sama-sama 

menggunakan objek 

BMT. 

6 Asmuni  1) Penelitian penulis 

terfokus pada strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif. 

2) Penelitian Asmuni hanya 

fokus pada strategi 

pemasaran produk 

mudharabah.  

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

2) Sama-sama 

menggunakan objek 

BMT. 

7 Fransiska 

Dewi, 

Muhammad 

Iqbal Fasa, 

Suharto 

1) Penelitian penulis 

terfokus pada strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif.  

2) Penelitian Fransiska 

Dewi, Muhammad Iqbal 

Fasa, Suharto hanya 

fokus pada strategi 

pemasaran produk 

murabahah. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

 

8 Mujibno, Sasi 

Rohmah 

Awalia 

1) Penelitian penulis 

terfokus pada strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif.  

2) Penelitian Sarmania Hsb, 

Reni Ria Armayani 

Hasibuan hanya fokus 

pada strategi pemasaran 

produk gadai dalam 

menarik minat nasabah.  

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 
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9 Budi 

Sufyanto  

1) Penelitian penulis terfokus 

pada strategi pemasaran 

dalam meningkatkan 

keunggulan kompetitif. 

2) Penelitian Dusi Sufyanto 

hanya fokus pada strategi 

pemasaran profuk qordh 

dalam meningkatkan 

ekonomi masyarakat. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

deskriptif kualitatif. 

 

10 Zainul 

Anwar, Misba 

Huddin, 

Nadifatul 

Walidah 

1) Penelitian penulis 

terfokus pada strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif. 

2) Penelitian Zainul Anwar, 

Misba Huddin, Nadifatul 

Walidah hanya fokus 

pada strategi pemasaran 

syariah pada produk 

tabungan sajadah. 

1) Sama-sama 

menggunakan metode 

kualitatif dengan 

pendekatan deskriptif. 

Sumber: Data Kajian Terdahulu Yang Diolah Oleh Penulis (2024) 

Adapun kesimpulan dari 10 penelitian terdahulu yakni, ada 9 

penelitian yang menggunakan metode penelitian kualitatif dan 1 lainnya 

menggunakan metode penelitian kuantitatif serta waktu penelitian terbaru 

pada tahun 2020-2024. Dari 10 penelitian terdahulu diatas hanya sedikit 

menjelaskan tentang strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan 

kompetitif dan lebih banyak membahas tentang strategi pemasaran dalam 

meningkatkan minat nasabah. Maka dari itu penulis membuat penelitian 

yang komplek mengenai strategi pemasaran dalam meningkatkan 

keunggulan kompetitif. Akan tetapi, adanya 10 penelitian terdahulu diatas 

dapat membantu penulis untuk menyempurnakan dan mengembangkan 

lebih luas sesuai dengan judul yang diangkat oleh penulis. 
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B. Kajian Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi merupakan metode, seni, rencana yang digunakan untuk 

mengalahkan pesaing dan meraih peluang.
29

. Strategi adalah cara suatu 

organisasi atau badan usaha mencapai tujuannya dengan mengevaluasi 

ancaman dan peluang lingkungan eksternal perusahaan serta sumber daya 

dan kemampuan eksternalnya. Tujuan dari strategi adalah untuk 

mengalokasikan sumber daya agar mencapai tujuannya. Dari penjelasan 

diatas jelas bahwa strategi adalah suatu bentuk rencana menyeluruh untuk 

mencapai tujuan suatu organisasi atau perusahaan dengan melaksanakan 

tindakan sesuai rencana.
30

 

Strategi yang dikembangkan  dapat disebut tepat jika strategi 

yang diterapkan berjalan sesuai rencana dan mencapai hasil akhir yang 

sejalan dengan tujuan kinerja. Namun dibidang ekonomi strategi 

diperlukan untuk memenuhi prinsip filsofis dasar ekonomi konvensional 

yaitu melakukan pengorbanan sekecil mungkin untuk mencapai hasil 

yang maksimal.
31

 Manajemen strategi meliputi pengamatan lingkungan, 

perumusan strategi, implementasi, evaluasi dan pengendalian. Manajemen 

strategi merupakan serangkaian keputusan dan aktivitas manajemen yang 

menentukan kinerja jangka panjang suatu perusahaan
32
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 Umi Arifah, Manajemen Strategi (Jepara: UNISNU Press, 2022),  4-8. 
30

  M.F. Hidayatullah, Nathania Nur Rafidah, Nikmatul Masruroh, Nur Ika Mauliyah, 

“Strategi Digital Marketing Dengan Instagram Dan Tiktok Pada Butik Dot.Id,” Jurnal Studi 

Ekonomi dan Bisnis Islam 10, no. 1 (2023): 129, 10.30829/hf.v10i1.15161. 
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Pemasaran secara digital terdiri dari sosial media, e-commerce 

dan marketplace online yang dirancang sedemikian rupa untuk 

terintegrasi satu dengan yang lainnya. Pemasaran digital dibangun dengan 

meghubungkan antara website dan media sosial, sehingga pembeli 

mendapatkan kemudahan untuk memesan produk yang ditawarkan.
33

 

Pemasaran adalah aktivitas bisnis yang melibatkan penetapan harga 

produk yang sesuai dan memutuskan bagaimana mempromosikan dan 

menjual produk tersebut. Oleh karena itu pemasaran sebagai suatu sistem 

juga merupakan aktivitas jaringan yang menguntungkan
34

.  

Strategi pemasaran merupakan suatu pendekatan terhadap 

sumber daya potensial seperti peluang dan ancaman keputusan dan 

gagasan yang dapat digunakan secara efektif untuk merencanakan 

pelaksanaan tujuan pemasaran.
35

 Strategi juga dapat membantu 

perusahaan mencari dan membuat keputusan pemasaran. 

 Berdasarkan penjelasan diatas, kita dapat meyimpulkan bahwa 

pemasaran adalah suatu proses sosial dimana individu dan kelompok 

memenuhi kebutuhan dan keinginannya melalui pertukaran, penyediaan 

dan penciptaan. Secara umum tujuan strategi pemasaran adalah untuk 

mencapai tujuan pemasaran secara efektif dan efesien sehingga suatu 

                                                                                                                                                               
Apotek Sawojajar Masto Increase and Competitiveness,” Journal of Manajemen and Business 

Innovations 4, no.2 (2022): 74, http://dx.doi.org/10.30829/jombi.v4i02.12924.   
33

 Siti Indah Purwaning Yuwana, “Coronanomics: Strategi Revitalisasi UMKM 

Menggunakan Tekhnologi Digigtal di Tengah Panddemi Covid-19,” journal of Technopreneurship 

on Economics and Business Review 2, no. 1 (2020): 53, https://doi.org/10.55960/jlri.v9i3.400. 
34

 Ngatno, Manajemen Pemasaran (Semarang: EF Pess Digimedia, 2017), 7-9. 
35

 Marissa Grace Haque et al., Strategi Pemasaran Konsep Teori dan Implementasi 

(Tanggerang: Pascal Book, 2021), 9-10. 
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perusahaan dapat mencapai keuntungan yang tinggi.
36

 Strategi pemasaran 

atau bisnis terdiri dari tujuan, strategi, dan taktik. 

Pelaksanaan tujuan pemasaran diatas memerlukan dukungan 

penuh dari penyelenggara dan organisasi yang terlibat itu sendiri. 

Penyelenggara harus memahami bahwa strategi pemasaran bermanfaat 

bagi mereka, terutama untuk meningkat keunggulan produknya dan 

harus mau memanfaatkan peluang-peluang tertentu. 

Secara umum terdapat 4 fungsi penting pemasaran produk:
37

 

1) Peningkatan motivasi menatap pemasaran produk 

2) Koordinasi pemasaran yang lebih efektif 

3) Perumusan tujuan perusahaan 

4) Pemantauan kegiatan pemasaran 

Dalam melaksanakan pemasarannya KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat cabang kalisat menerapkan strategi 4p agar produk dan 

pembiayaan yang ditawarkan mengalami keunggulan yang kompetitif. 

bauran pemasaran 4p meliputi: srategi produk (product), strategi tempat 

(place), strategi harga (price), strategi promosi (promotion).
38

 

1) Strategi produk (product) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Produk yang 

baik dan berkualitas dapat menarik konsumen atau pelanggan. Di 
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bawah ini ada beberapa karakteristik atribut produk yang penting 

dalam strategi produk: 

a) Kualitas produk adalah ciri suatu produk termasuk ketahanan 

produk, keandalan produk, tingkat keakuratan yang dicapai 

produk, serta kemudahan pengoperasian dan perbaikan. 

b) Karakteristik produk adalah cara yang membedakan produk suatu 

perusahaan dari produk pesaing yang serupa. 

c) Gaya dan desain produk menjelaskan bahwa tampilan suatu 

produk yang sensasional dan artistic menarik perhatian 

d) Variasi produk adalah variasi jenis produk yag diproduksi dan 

ditawarkan oleh suatu usaha kepada konsumen. 

e) Nama produk adalah nama yang diberikan suatu perusahaan untuk 

membedakan produknya dengan produk pesaingnya. 

f) Pengemasan berarti rancangan kreatif suatu wadah atau 

pemasaran produk manufaktur. 

g) Ukuran adalah bentuk atau berat suatu produk yang diproduksi 

oleh suatu perusahaan untuk menarik perhatian konsumen. 

h) Layanan jasa adalah layanan yang diberikan oleh perusahaan 

untuk menunjang kelangsungan penjualan produk. 

i) Pengembalian adalah pembatalan transaksi yang kami tawarkan 

kepada konsumen yang menerima produk cacat atau rusak. 

Produk mempunyai peranan yang sangat penting dalam 

bauran pemasaran karena produk marupakan bagian internal dari 
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bauran pemasaran. Sebelum menentukan strategi yang lain maka 

harus terlebih dahulu produk yang akan dibuat dan dipasarkan. 

2) Strategi tempat (place) 

Tempat atau lokasi merupakan salah satu faktor penentu 

usaha. Jadi pilihlah lokasi yang strategis dan sesuai. Pengaturan 

dalam 4P pemasaran adalah bagaimana suatu produk disampaikan 

dari produsen melalui serangkaian perantara sampai ke pengguna 

akhir atau pelanggan sasaran. Tempat merupakan elemen bauran 

pemasaran yang memastikan bahwa produk didistribusikan ditempat 

yang tepat, waktu yang tepat dan tersedia bagi konsumen. Dalam 

bauran pemasaran proses pengangkutan produk dari produsen ke 

pengguna yang dituju disebut tempat.  Perusahaan perlu memastikan 

3 aspek spesifik ketersediaan tempat yaitu:
39

 

a) Tempat yang tepat 

b) Waktu yang tepat 

c) Kuantitas yang tepat 

Dalam hal ini lokasinya harus strategis dan sesuai untuk 

menunjang kegiatan operasional perusahaan. Dapat kita simpulkan 

bahwa lokasi suatu perusahaan mempunyai kepentingan strategis 

yang besar dan mempengaruhi keberhasilan perusahaan yang 

dijalankannya. Selain itu, kesesuaian kondisi  produk yang 

ditawarkan juga memegang peranan penting. Tempat yang strategis 

                                                           
39
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dapat memudahkan nasabah untuk mengakses dan datang secara fisik 

ke pebankan atau perusahaan. Lokasi yang strategis juga dapat 

menunjukkan bahwa perusahaan tersebut serius dalam melayani 

konsumennya meskipun perlu mengeluarkan biaya sewa kantor yang 

lebih mahal.
40

 

3) Strategi harga (price) 

Harga merupakan faktor utama dalam positioning dan harus 

ditetapkan sesuai dengan tujuan pasar. Harga merupakan jumlah 

yang harus dibayar oleh pengguna atau pelanggan untuk memperoleh 

suatu produk yang ditawarkan, baik yang baru maupun lama.
41

 Bagi 

bank harga berkaitan dengan penetapan suku bunga dan bagi hasil, 

atau biaya yang harus dibayarkan oleh nasabah untuk memperoleh 

produk dan jasa tertentu. Strategi harga yang diterapkan oleh 

perusahaan atau perbankan harus kompetitif yaitu dengan cara harga 

yang ditetapkan harus berdasarkan harga yang tertera di aplikasi 

terkait dan dikomunikasikan langsung kepada pelanggan.
42

 

Berikut langkah-langkah yang perlu diambil untuk 

menentukan harga yang tepat terhadap suatu produk adalah: 

a) Menentukan target harga 

b) Memperkirakan permintaan, biaya dan laba 
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c) Memilih strategi penempatan harga untuk menentukan harga pasar 

d) Menyesuaikan harga dasar berdasarkan strategi penetapan harga 

Adapun tujuan penetapan harga bagi suatu perusahaan adalah 

a) Untuk bertahan hidup dengan menetapkan harga semurah mungkin 

dengan tujuan agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di 

pasaran. 

b) Memaksimalkan keuntungan dengan mengharap peningkatan 

penjualan guna meningkatkan keuntungan. 

c) Memperluas pangsa pasar dengan harga murah dan mengharapkan 

peningkatan jumlah pelanggan. 

d) Kualitas produk dengan menciptakan kesan bahwa produk atau jasa 

yang diberikan berkualitas tinggi dan lebih unggul dari pesaing. 

e) Pesaing menetapkan harga dengan melihat harga pesaingnya agar 

produk yang ingin ditawarkan tidak melebihi harga pesaingnya. 

Oleh karena itu dalam menetapkan harga pertama-tama harus 

dipahami hubungan antara harga dan permintaan suatu produk. 

4) Strategi promosi (promotion) 

Promosi merupakan upaya penjual untuk memperkenalkan 

suatu produk atau jasa kepada calon konsumen dan membujuk 

mereka untuk membeli produk atau jasa tersebut. Promosi juga 

merupakan kegiatan menyebarkan informasi mengenai produk atau 

pembiayaan yang dijual serta mengubah pola pelaku konsumen. 

Promosi adalah salah satu elemen kunci dalam program pemasaran 

yang sukses. Berapapun tingginya kualitas suatu produk atau 
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pembiayaan jika konsumen belum pernah mendengarkannya dan 

tidak tahu apakah itu berguna bagi mereka maka mereka tidak akan 

pernah membelinya.
43

  

Strategi bauran promosi terdiri dari empa elemen utama yaitu 

Advertising (Periklanan), Sales Promotion (Promosi Penjualan), 

Public Relations (Hubungan Masyarakat), Personal Selling 

(Penjualan Perorangan). Pendapat lain mengatakan bauran promosi 

terkumpul menjadi delapan model komunikasi utamanya:
44

 

a) Iklan adalah sarana yang digunakan untuk menginformasikan 

kepada pasar atau msyarakat mengenai prroduk yang dihasilkan 

BMT. Tujuannya mempengaruhi dan menarik calon pelanggan. 

Iklan ini berupa baliho, brosur, spanduk, majalah, surat kabar, iklan 

televisi, dan radio. 

b) Promosi penjualan adalah kegiatan yang bertujuan untuk 

mengiklankan secara langsung atau tidak langsung suatu produk 

atau jasa yang dimiliki oleh perusahaan. 

c) Acara dan pengalaman adalah kegiatan yang promosinya secara 

langsung yang dilakukan sebagai sponsor di suatu acara. 

d) Hubungan masyarakat dan publisitas adalah kegiatan promosi 

untuk memancing nasabah melalui kegiatan pameran, bakti sosial, 

dan kegiatan lainnya  
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e) Pemasaran langsung adalah strategi pemasaran yang terjun 

langsung kepada nasabah tanpa pihak ketiga. 

f) Pemasaran interaktif adalah kegiatan pemasaran yang melibatkan 

para konsumen. 

g) Pemasaran dari mulut ke mulut adalah kegiatan yang dilakukan 

oleh seorang pelanggan setia menyukai produk di BMT dan orang 

tersebut menyampaikan keunggulan produk dengan orang lain 

sehingga dapat mempengaruhi calon nasabah agar tertarik 

menggunakan produk yang ada di KSPP/Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat. 

h) Penjualan personal adalah kegiatan penyampaian tentang produk 

antara satu atau lebih konsumen dengan penjual. 

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Cabang Kalisat adalah untuk mendapatkan sebanyak 

mungkin calon nasabah yang ingin menggunakan produk yang sudah 

tersedia. 

Produk merupakan sesuatu berwujud maupun tidak berwujud 

yang dapat memenuhi dan memuaskan keinginan manusia. Sedangkan 

pembiayaan adalah memberikan pilihan untuk memenuhi kebutuhan 

usaha atau kegiatan produksi.
45

 Berdasarkan pengertian diatas dapat 

disimpulkan bahwa produk adalah suatu  barang atau jasa yang dapat 

diperjual belikan. Produk merupakan hal yang sentral dalam 
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kehidupan sehari-hari  dan segala kebutuhan yang dokonsumsi 

maupun yang tidak diperuntukkan bagi konsumsi.
46

 BMT NU Kalisat 

terdapat berbagai produk tabungan dan pembiayaan antara lain:
47

 

a) Simpanan Berjangka Mudharabah (SIBERKAH) merupakan 

simpanan yang memiliki keuntungan besar dengan pembagian 

keuntungan 65%. Penggunaan akad mudlarabah muthlaqah. 

Minimal deposit sebesar Rp. 500.000 dan jangka waktu minimal 1 

tahun. 

b) Simpanan Anggota (SIAGA) merupakan skema bagi hasil yang 

menguntungkan sebesar 10% sebagai cadangan dengan 

menggunakan akad musyarakah. 

c) Simpanan Berjangka Wadiah Berhadiah (SAJADAH) merupakan 

produk tabungan dengan manfaat yang dapat dirasakan sejak awal. 

Produk yang digunakan akad wadiah yad al-dhamanah dan 

penarikannya bisa dilakukan dengan kesepakatan diawal. 

d) Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK FATHONAH) merupakan 

simpanan kembali sebesar 45% bagi siswa dan orang tua yang 

ingin mencapai pendidikannya. 

e) Simpanan Lebaran (SABAR) tabungan yang memberikan 

kemudahan dalam memenuhi kebutuhan Idul Fitri dengan 

mendapatkan keuntungan melalui bagi hasil 55%. 
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f) Tabungan (UKHRAWI) merupakan beramal tanpa kehilangan 

dana tabungan anda, karena bagian keuntungan dari tabungan anda 

disumbangkan kepada fakir miskin dan anak yatim. 

g) Tabungan Mudharabah (TABAH) adalah produk penghimpun dana 

oleh lembaga keuangan syariah yang menggunakan akad 

mudlarabah muthlaqah. 

h) Simpanan Haji dan Umrah (SAHARA) Merupakan tabungan yang 

memperlancar pelaksanaan pengeluaran haji dan umrah dengan 

memperoleh keuntungan yang besar dengan bagi hasil sebesar 

65% sebagai  tambahan kembali biaya haji dan umrah dengan 

menggunakan akad mudlarabah muthlaqah. 

Pembiayaan dan Pelayanan BMT Nuansa Umat : 

a) Mudharabah adalah pinjaman seluruh kebutuhan modal kerja yang 

disediakan oleh BMT NU dengan keuntungan. 

b) Murabahah merupakan pemberikan dana beserta jual beli barang. 

Harga pokoknya diketahui bersama dengan harga jualnya 

berdasarkan kesepakatan bersama. Selisih antara harga pokok dan 

harga jual merupakan margin/keuntungan bank. 

c) Musyarakah merupakan pinjaman bagi hasil atas sebagian modal 

kerja yang diberikan BMT NU. 

d) Al-Qadrul Hasan merupakan pembiayaan dengan jasa yang 

mempunyai reputasi baik (tidak ada bagi hasil dan margin) dengan 

angsuran mingguan, bulanan atau tunai sampai dengan 36 bulan.. 

e) MAAL merupakan melayani dan mengelola harta kekayaan 
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seperti penghimpunan wakaf dan sumbangan dari mitra dan 

anggota. 

f) Ba’i Bits Tsamani Al-Ajil (BBA) merupakan menghimpun dana 

sesuai pola jual beli barang. Harga pokoknya diketahui bersama 

dengan harga jualnya berdasarkan kesepakatan bersama. 

g) Pelayanan Berbasis Jamaah (LASISMA) merupakan pembiayaan 

berbasis kelompok yang khusus ditujukan kepada masyarakat 

yang ingin mengembangkan usahanya. 

h) Rahn (Gadai) merupakan menghimpun dana melalui penyerahan 

barang atau bukti kepemilikan barang sebagai jaminan dengan 

jumlah pinjaman maksimal 85% dari nilai barang. 

Dalam melakukan praktiknya BMT NU menggunakan prinsip 

syariah, yaitu menggunakan model bagi hasil tetapi menghindari riba. 

Dari sekian banyaknya produk tabungan dan pembiayaan yang unggul 

untuk ditawarkan kepada nasabah, salah satu produk yang memiliki 

keunggulan kompetitif dan dikembangkan oleh KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Cabang Kalisat adalah Simpanan Lebaran (SABAR). 

yaitu mempermudah dalam memenuhi kebutuhan utamanya di hari 

raya idul fitri. BMT memiliki perbedaan dengan lembaga keuangan 

lainnya karena menerapkan prinsip syariah tanpa riba. Adapun 

pembiayaan yang unggul di KSPP.Syariah Cabang Kalisat adalah 

Pembiayaan Murabahah. 
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a) Simpanan Lebaran (SABAR) 

Salah satu produk yang memiliki keunggulan kompetitif di 

KSPP.Syaraiah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember adalah 

simpanan lebaran (SABAR). Pada produk ini nasabah bisa 

memanfaatkan untuk kebutuhan hari raya, dimana nasabah bisa 

setor minimal 5000 dan sistem pembayarannya secara door to door 

yaitu karyawan yang akan mendatangi nasabah tanpa nasabah 

datang ke kantor sehingga nasabah tidak membuang waktu. Strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh BMT Cabang Kalisat Jember 

adalah promosi langsung dengan terjun langsung secara tatap muka. 

Produk Tabungan  juga mempunyai keuntungan tersendiri, 

dan keuntungan Produk Simpanan Lebaran (SABAR) adalah bagi 

hasil 55%. Selain metode door to door, pastinya BMT NU Cabang 

Kalisat melakukan segmentasi sehingga perlu memahami apa yang 

dibutuhkan masyarakat. Oleh karena itu, dalam mempromosikan 

Produk Simpanan Lebaran (SABAR) kepada para pedagang dan 

pembisnis dengan strategi pemasaran langsung.
48

 

b) Pembiayaan Murabahah 

Pembiayaan Murabahah adalah penyaluran dana  oleh 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat 

Jember atas dasar jual beli, dimana BMT NU Cabang Kalisat 

sebagai penjual dan mitra usaha sebagai nasabah. Banyak produk 
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yang bisa diperdagangkan di Murabahah Financial, asalkan sudah 

memenuhi ketentuan syariat islam dan mengharamkan adanya 

transaksi yang mengandung unsur riba. Namun nasabah tidak 

perlu khawatir karena di BMT NU bebas dari unsur yang 

mengandung riba, gharar dan maysir. Jika ingin mengajukan 

pinjaman Murabahah, BMT pasti akan memberi tahu langkah-

langkah dan persyaratan untuk mengajukan pinjaman tersebut. 

Jika syarat pinjaman murabahah terpenuhi yaitu memiliki KTP, 

KK, STNK, jaminan BPKB atau fotokopi sertifikat tanah atau 

rumah, maka lakukan pembayaran ke bagian administrasi. 

Jika analisanya adalah pembiayaan Murabahah maka 

nasabah harus memenuhi syarat dan khususnya harus mengetahui 

terlebih dahulu produk yang akan dibeli. Jika sudah mengetahui  

harga dll, langkah selanjutnya adalah membuat perjanjian cicilan 

bulanan. Namun apabila nasabah keberatan terhadap usulan yang 

diberikan oleh BMT, maka akan dicari jalan keluarnya sampai 

tercapai kesepakatan antara nasabah dan BMT. Apabila nasabah 

tidak setuju atau masih keberatan dengan usulan margin yang 

diberikan oleh BMT, maka nasabah dapat mengajukan penawaran. 

Sama halnya dengan pinjaman mudharabah, akan sedikit banyak 

mengalami kredit macet dan masalah itu kebanyakan timbul dari 

nasabah atau peminjam, namun jika nasabah mampu melunasi 

pinjaman tepat waktu sebelum masa cicilan berakhir, maka BMT 

akan memberikan diskon margin untuk bulan  berikutnya sampai 
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dengan masa cicilan berakhir. Berikut rukun akad murabahah 

diataranya:
49

 

(1) Pembeli 

(2) Penjual 

(3) Barang 

(4) Modal 

(5) Ijab qabul 

2. Keunggulan Strategi Pemasaran 

Salah satu strategi yang bisa digunakan untuk mendukung 

kesuksesan perusahaan adalah SDM yang berkualitas karena berperan 

penuh dalam mencapai tujuan perusahaan. Keunggulan kompetitif suatu 

perusahaan berdampak positif pada kinerja penjualan perusahaan. Strategi 

pemasaran bertujuan untuk menentukan pangsa pasar sesuai sasaran yang 

tersegmentasi untuk setiap pemasaran produk yang ditawarkan. Hal ini 

dilakukan untuk menyelaraskan pemasaran produk yang dilakukan agar 

hasil yang dicapai sesuai dengan ekspektasi.
50

  

BMT NU Cabang Kalisat tidak jauh berbeda dengan konsep 

pemasaran  lembaga keuangan lainnya. Keunggulan strategi pemasaran di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

terletak pada penerapan holistic dan terintegrasi yang mencangkup bauran 
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pemasaran atau marketing mix yang terdiri dari product, price, place, 

promotion:
51

 

a. Strategi Produk (Product)  

Strategi produk merupakan unsur inti dan unsur pelengkap 

yang diterapkan untuk meningkatkan penjualan. Produk adalah segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan nasabah. Dalam menetapkan strategi produk, BMT NU 

Cabang Kalisat  adalah fokus pada produk yang permintaan 

masyarakatnya tinggi. 

b.  Strategi Tempat (Place) 

Strategi tempat merupakan salah satu strategi  jalur distribusi 

dari produk atau jasa sehingga sampai ditangan nasabah sesuai 

permintaan. Strategi penetapan harga pada BMT NU Cabang Kalisat 

dilakukan dengan  harga yang rendah, sehingga diharapkan dapat 

meningkatkan jumlah pelanggan dan juga dapat mengalihkan 

pelanggan pesaing. Menentukan bagi hasil atau bonus atas produk 

yang diberikan. 

c. Strategi Harga (Price) 

Strategi harga merupakan strategi yang melibatkan sejumlah 

uang untuk mendapatkan produk yang harus dibayarkan oleh nasabah. 

Lokasi BMT yang strategis bertujuan untuk memberikan kemudahan 
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akses bagi nasabah menuju lokasi BMT berada yaitu  pasar tradisional 

Kalisat. Selain itu, pemasaran produk dan jasa  yang diberikan BMT 

akan dipermudah. Hal ini memudahkan nasabah  dalam mengakses 

BMT yang ada. BMT juga melihat potensi, masyarakat sekitar lokasi 

untuk menarik minat calon pelanggan baru atau  mempertahankan 

pelanggan lama. Karena letak yang strategis juga menentukan apakah 

masyarakat mengetahui tentang lembaga kita yang tujuannya untuk 

memudahkan akses pemasaran produk dan pembiayaan. 

d. Strategi Promosi (Promotion) 

Strategi promosi merupakan strategi BMT NU dalam 

menyediakan informasi untuk memperkenalkan produk dan 

pembiayaan mereka, serta membujuk nasabah agar tertarik untuk 

melakukan transaksi yang sudah disediakan. Tujuan dari kegiatan 

promosi yang dilakukan  BMT NU adalah untuk menginformasikan 

kepada nasabah tentang keseluruhan produk yang ditawarkan untuk 

menarik nasabah  baru dan mencoba untuk meningkatkan simpanan 

nasabah peserta.  

Ada tiga jenis materi iklan yang digunakan BMT NU Cabang 

Kalisat untuk mempromosikan produknya diantaranya: 

1) Periklanan  

Periklanan yang digunakan BMT caranya dengan memasang 

papan iklan (papan nama cabang BMT NU) di jalan-jalan strategis 

dan mencetak pamflet untuk disebarkan. Spanduk seluruh kantor 

pusat, dan cabang BMT akan dipasang di tempat-tempat strategis, 
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surat kabar, majalah, radio dan media lainnya. 

2) Promosi Penjualan 

BMT NU Cabang Kalisat memanfaatkan promosi penjualan 

untuk menjaga pelanggan setia BMT. Media yang digunakan 

adalah souvenir seperti payung, pulpen, kacamata, dan lain-lain. 

3) Publisitas 

Kegiatan promosi ini bertujuan untuk menjaga hubungan baik 

dengan seluruh masyarakat di wilayah operasional  BMT NU 

Cabang Kalisat. Kegiatan yang dilakukan antara lain keikutsertaan 

dalam pameran, keikutsertaan dalam kegiatan amal dan sosial, serta 

keikutsertaan dalam kegiatan sponsorship. Diselenggarakannya 

pameran dan eksibisi di kawasan kalisat menjadi kesempatan bagi 

kami untuk ikut berpartisipasi guna lebih mengenal masyarakat 

sekitar. Contohnya acara Imtihan di  pesantren setempat dan acara 

HUT desa, serta lainnya. 

Di sisi lain strategi untuk mencapai keunggulan kompetitif 

mengharuskan perusahaan untuk terus menerus membedakan produk  dan 

proses mereka. Adapun keunggulan kompetitif diantaranya: 

b. Pengertian Keunggulan Kompetitif 

Keunggulan kompetitif merupakan kemampuan suatu 

perusahaan dalam meraih keuntungan ekonomis diatas laba yang 

mampu diraih oleh pesaing dalam industri yang sama.
52

 Sebuah 
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perusahaan dinyatakan memiliki keunggulan kompetitif jika 

keunggulan lebih tinggi dibandingkan competitor dan eksis di pasar 

mulai dari perencanaan, proses produksi, distribusi, pemasaran hingga 

pelayanan.
53

 

Terdapat dua jenis dasar keunggulan kompetitif yaitu 

keunggulan biaya dan diferensiasi. Untuk mencapai keunggulan biaya, 

sebuah perusahaan harus menjadi produsen berbiaya rendah. Jika 

perusahaan dapat mencapai keunggulan biaya maka akan menjadi 

perusahaan dengan menguasai harga. Dalam diferensiasi, perusahaan 

harus menjadi unik dalam industrinya. Cara melakukan diferensiasi 

berbeda pada umumnya dapat didasarkan kepada produk, sistem 

penyerahan, pendekatan pemasaran dan lain sebagainya. Oleh karena 

itu disimpulkan bahwa mendapatkan dan mempertahankan keunggulan 

kompetitif sangatlah penting untuk keberhasilan kinerja dan jangka 

panjang suatu organisasi. 
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c. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keuggulan Kompetitif 

Empat faktor yang mempengaruhi keunggulan kompetitif:
54

 

1) Nilai/value 

Perusahaan harus mengetahui nilai atau value yakni 

perusahaan harus mengetahui apa yang diharapkan oleh calon 

pembeli dari perusahaan tersebut. 

2) Kemampuan untuk menyerahkan produk 

Perusahaan harus mampu mengetahui sensitivitas, 

penyerahan produk dan pelayanan kepada pelanggan. 

3) Harga 

Harga yang diberikan oleh perusahaan harus layak terhadap 

produknya sehingga konsumen dan calon pembeli tertarik dan 

menggunakan produk yang ditawarkan 

4) Loyalitas konsumen 

Pelanggan setia terhadap produk yang mengabaikan produk 

dari pesaing lainnya dan menghasilkan kepuasan diingatan 

pelanggan.  

d. Mempertahankan Keunggulan Kompetitif 

Kata mempertahankan memang lebih sulit daripada merebut. 

Namun kata tersebut bukan menjadi halangan bagi perusahaan untuk 

mempertahankan keunggulan kompetitifnya. Bahkan kata tersebut 

menjadi tantangan serta peluang agar tetap mecapai keunggulan yang 
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diinginkan. Banyak cara mempertahankan keunggulan kompetiitf 

yang perusahaan bisa gunakan agar tidak terlengserkan dengan 

pesaing lainnya. perusahaan akan berusaha terus menerus 

mempertahankan keunggulannya sampai kapan pun sehingga 

tujuannya tercapai yaitu menjadi penguasa nomer satu didalam 

pasar.
55

 

Strategi generik keunggulan kompetitif bisnis terdiri dari:
56

 

a) Biaya unit rendah 

b) Diferensiasi produk dan layanan yang lebih unggul 

c) Kecepatan waktu untuk merespon 

Ada tiga cara yang bisa dilakukan agar meningkatkan 

keunggulan kompetitif sebagai berikut: 

a) Keunggulan produk dan teknologi  

 Keunggulan produk merupakan kualitas produk yang 

memiliki keunggulan dibandingkan dengan produk pesaing, dan 

kemampuannya untuk memberikan manfaat nilai kepada pelanggan. 

Keunggulan produk memformulasikan keunggulan produk yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan tujuannya 

bagaimana produk  ini diterima oleh pasar.
57

 

b) Keunggulan operasional 

 Keunggulan personal merupakan berbagai bentuk, jenis dan 

macam kelebihan yang kita miliki sebaga individu. Keunggulan ini 

digolongkan menjadi dua yaitu keunggulan personal bawaan dari 
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lahir hal ini menunjukkan bukti kualitas diri, pengetahuan, keahlian 

serta pengalaman. Sedangkan keunggulan personal bawaan 

misalnya bakat atau keunggulan yang kita miliki.
58

 Keunggulan ini 

bila mengacu kepada strategi generik adalah berdasarkan kepada 

strategi harga dan biaya terendah dengan penekanan efesiensi. 

c) Kedekatan dengan pelanggan 

Perusahaan yang menerapkan strategi kedekatan dengan 

pelanggan akan membentuk produk dan jasa sesuai dengan tuntutan 

pelanggan yang semakin tinggi.  Perusahaan tersebut merespon 

dengan cepat terhadap semua permintaan, dari mengubah produk 

agar memenuhi permintaan khusus sampai menciptakan loyalitas 

pelanggan. Perusahaan yang memilih strategi kedekatan dengan 

pelanggan memutuskan untuk menekankan pada fleksibilitas dan 

tingkat respon. Perusahaan itu mengumpulkan dan menganalisis 

data dari banyak sumber. Struktur operasionalnya menekankan pada 

pemberdayaan karyawan agar dekat dengan pelanggan.
59

 Ketiga 

kekuatan tersebut disebut sebagai 3-p yang terdiri dari: 

P1= Pelanggan 

P2= Persaingan 

P3= Perubahan 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

Penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif  merupakan pengumpulan data 

pada lingkungan alam dengan tujuan untuk menafsirkan fenomena yang 

terjadi ketika peneliti menjadi instrument kuncinya. Pendekatan kualitatif 

lebih mengutamakan teori yang tersistematik jelas atau pasti dan 

mengembangkan fakta-fakta mendasar tentang pengertian dan sebagainya.
60

 

Hasil analisis penelitian kualitatif bersifat membangun, mengembangkan 

atau menemukan terori-teori sosial.  

Dalam penelitian ini penulis menggunakan pendekatan penelitian 

kualitatif deskriptif. penelitian kualitatif bersifat deskriptif yaitu peneliti 

mendeskripsikan suatu objek atau fenomena yang diungkapkan melalui 

tulisan berupa naratif. Penelitian deskriptif adalah penelitian yang bertujuan 

untuk mendeskripsikan fenomena yang ada, yaitu fenomena alam atau 

fenomena buatan manusia yang digunakan untuk menganalisis atau 

mendeskripsikan hasil subjek, tetapi tidak dimaksudkan untuk memberikan 

implikasi yang lebih luas. 

B. Lokasi Penelitian 

Objek yang menjadi penelitian ini adalah perusahan yang 

bergerak di bidang lembaga keuangan mikro syariah yang mendukung 
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inklusi keuangan. Lokasi penelitian yang diteliti oleh penulis di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember yang bertempat 

di Jl. Imam Bonjol, Krajan II, Glagahwero, Kec. Kalisat, Kab. Jember, Jawa 

Timur 68193. Alasan utama peneliti memilih BMT NU Kalisat karena 

strategi pemasaran produknya sudah menggunakan strategi 4P menerapkan 

segmentasi pasar utamanya dalam pembiayaan penghasilan rendah. Peneliti 

ingin memperluas dan memperdalam kajian tentang Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif.  

C. Subyek Penelitian 

Subyek penelitian menggunakan purposive yaitu teknik pengambilan 

sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu. Subyek berisi tentang 

orang atau objek yang dapat memberikan informasi untuk menjawab 

rumusan masalah, maka objek penelitiannya adalah pertanyaan penelitian 

itu sendiri. Sumber penelitian merupakan sumber memperoleh keterangan 

informasi sebanyak mungkin dari beberapa orang yang bersangkutan.
61

 

Kriteria yang ditentukan oleh peneliti yaitu pihak berkompeten dan 

memiliki kewenangan dalam  Strategi Pemasaran dan telah berpengalaman 

lebih. Adapun yang menjadi responden dalam penelitian ini meliputi:
62

 

1. Kepala Cabang  : Mohammad Rofiki 

2. Bagian Tabungan : Faruq Subairi 

3. Teller   : Teller 
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4. Nasabah   : Dwi Agustin 

5. Nasabah   : Nur Hasanah 

D. Teknik Pegumpulan Data 

Teknik pengumpulan data biasanya dilakukan dengan menggunakan 

pertanyaan terbuka dan tidak terstruktur. Teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik triangulasi sumber. 

Artinya menggabungkan tiga teknik pengumpulan data melalui observasi, 

wawancara dan dokumentasi.
63

 Penelitian ini menggunakan data primer dan 

sekunder. Data primer merupakan data atau informasi yang diperoleh 

peneliti langsung dari suatu sumber. Sedangkan data sekunder merupakan 

informasi yang diberikan oleh pihak ketiga berupa orang atau catatan yang 

bersifat dokumenter seperti buku, laporan, buletin, majalah dan lain-lain.
64

  

1. Observasi 

Observasi merupakan aktivitas mencatat suatu fenomena dengan 

instrumen merekam untuk tujuan ilmiah atau tujuan lainnnya. Fungsi 

observasi terdiri dari mendeskripsikan, melengkapi dan 

mengkomunikasikan informasi yang dapat digeneralisasikan.
65

 

Observasi dilakukan dengan terjun langsung ke lapangan serta data yang 

diperoleh oleh peneliti merupakan data fakta dan kenyataan. Observasi 
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(pengamatan) dilakukan degan cermat dan sistematis terhadap fenomena 

yang ditemui. 

2. Wawancara  

Wawancara merupakan suatu metode memperoleh informasi 

secara langsung, mendalam, tidak terstruktur dan individual. 

Mewawancarai karyawan dengan pertanyaan yang ingin mengetahui 

lebih dalam tentang strategi pemasaran. Wawancara ini dilakukan dalam 

waktu 30 menit hingga satu jam. Wawancara itu tidak terstruktur karena 

karyawan diberi lebih banyak kebebasan untuk mengungkapkan 

pemikiran dan jawaban mereka.
66

 Metode wawancara ini tepat untuk 

mengetahui informasi yang ingin diketahui secara mendalam. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah pengumpulan data dari dokumen, arsip, atau 

dokumen lain yang berkaitan dengan fenomena penelitian. Dokumen 

yang digunakan dapat berupa catatan, laporan, surat, buku, atau 

dokumen resmi lainnya. Penelitian dokumenter memberikan wawasan 

tentang konteks sejarah, kebijakan, peristiwa, dan perkembangan terkait 

fenomena yang diteliti.
67

 Metode dokumentasi yang digunakan oleh 

peneliti tujuannya memperoleh data yang bersifat dokumenter seperti: 

foto dan buku-buku tentang Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 
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Keunggulan Kompetitif. Dan hal lainnya yang dibutuhkan oleh peneliti, 

diantaranya: 

1) Berdirinya KSPP.Syariah BMT NU Kalisat. 

2) Visi dan Misi KSPP.Syariah BMT NU Kalisat. 

3) Struktur Organisasi KSPP.Syariah BMT NU Kalisat. 

4) Dokumentasi lainnya yang relevan diperoleh dari berbagai sumber 

yang dilakukan validitasnya dalam memperkuat analisis objek 

pembahasan. 

E. Analisis Data 

Teknik analisis data penelitian kualitatif memiliki berbagai macam 

tahap. Ada tiga tahapan analisis data penelitian kualitatif yaitu: 

1. Reduksi Data 

Reduksi data dapat dicapai melalui abstraksi. Mereduksi data 

memungkinkan peneliti untuk merangkum, memilih apa yang paling 

penting, fokus pada apa yang penting, mencari tema atau pola, dan 

membuang apa yang tidak diperlukan. Oleh karena itu, tujuan reduksi 

data ini adalah untuk menyederhanakan data yang diambil pada saat 

pemanggilan data di lapangan dan memastikan bahwa data yang diolah 

merupakan data yang masuk dalam ruang lingkup penelitian. 

2. Penyajian Data 

Penyajian data merupakan kumpulan informasi terstruktur yang 

memberikan kemungkinan penarikan simpanan. Langkah ini dilakukan 

dengan menyajikan kumpulan informasi terstruktur. Penyajian data 

dilakukan sedemikian rupa sehingga memungkinkan anda melihat 
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gambaran besar atau bagian tertentu dari gambaran besar tersebut. Pada 

fase ini peneliti berupaya memperjelas dan menyajikan data sesuai 

pertanyaan pokok, dimulai dengan pengkodean setiap submasalah. 

3. Penarikan Kesimpulan 

Tahap ini merupakan tahap akhir dari proses analisis data. 

Pada bagian ini peneliti menyimpulkan dari data yang diperoleh. 

Kesimpulan dapat diambil dengan membandingkan validitas pertanyaan 

penelitian dengan makna yang terkandung dalam konsep dasar 

penelitian. 

Karena metode ini sudah dipatenkan, maka langkah-langkah diatas 

tidak termasuk dalam metode analisis data, melainkan dalam strategi 

analisis data. Oleh karena itu, kebiasaan peneliti dalam menggunakan teknik 

analisis kualitatif menentukan kualitas analisis dan hasil penelitian 

kualitatif.
68

 

F. Keabsahan Data 

Dalam mengecek keabsahan data dapat dilakukan triangulasi. 

Triangulasi data adalah pengecekan data dengan cara pengecekan atau 

pemeriksaan ulang. Dalam istilah sehari-hari triangulasi ini sama dengan 

cek dan ricek. Keabsahan data dilakukan peneliti untuk mengetahui 

keabsahan data yang ditemukan di lapangan.
69

 Untuk menguji keabsahan 

data penelitian, peneliti menggunakan triangulasi sumber. Triangulasi 
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sumber mengacu pada pengujian data dari sumber data yang berbeda dari 

mana data tersebut diambil. Triangulasi sumber dapat mempertajam 

keandalan suatu informasi jika dilakukan dengan cara memverifikasi 

informasi yang diperoleh dalam penelitian melalui beberapa sumber atau 

informan. Dengan teknik yang sama, peneliti dapat mengumpulkan 

informasi dari beberapa sumber penelitian (informan).
70

 Pengecekan 

keabsahan data dilakukan karena dikhawatirkan ada kekeliruan atau 

kesalahan yang tidak disengaja. 

G. Tahapan-Tahapan Penelitian 

Tahap penelitian deskriptif kualitatif dilakukan dengan tiga tahapan 

diantaranya: 

1. Tahapan Pra Lapangan 

Pada penelitian tahap pra lapangan adalah kegiatan-kegiatan 

yang dilakukan antara lain menyusun rencana penelitian, memilih 

lapangan penelitian, mengurus perizinan, menjajaki dan menilai 

lapangan, memilih dan memanfaatkan informan, serta menyiapkan 

perlengkapan penelitian.
71

 

2. Tahapan Pelaksanaan Lapangan 

Tahapan pelaksanaan lapangan lebih memfokuskan pada 

pengujian transaksi dan komunikasi dengan audit. Dari pelaksanaan 

lapangan akan dihasilkan daftar temuan signifikan yang disajikan dalam 
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draf laporan audit.
72

 Pada penelitian tahap pelaksanaan lapangan 

kegiatan-kegiatan yang dilakukan antara lain memahami latar penelitian 

dan persiapan diri memasuki lapangan serta mengumpulkan data.
73

 

3. Tahapan Penyelesaian 

Tahap penyelesaian dengan menjelajahi wawasan yang 

diperoleh atau dengan menganalisis data dan menyajikannya dalam 

gambaran deskriptif. Tahap akhir ini merupakan langkah terakhir dalam 

proses penelitian. Pada tahap ini, peneliti juga akan menyiapkan laporan, 

mengatur segala pemberitahuan penyelesaian penelitian yang diminta 

oleh bank, memastikan laporan yang diterima akurat dan lengkap, serta 

mengelola hasil penelitian yang lengkap. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambaran Objek Penelitian 

1. Profil Perusahaan 

Pada tanggal 1 Juli 2004, pengurus MWC NU bersama para 

anggota pertemuan sepakat untuk mendirikan sebuah lembaga keuangan 

berbasis syariah yang diberi nama BMT NU (Baitul Maal wa Tamwil 

Nahdatul Ulama). Meskipun saat itu terdapat kekhawatiran di antara 

pengurus MWC NU mengenai kemungkinan penyalahgunaan lembaga 

tersebut, BMT NU tetap didirikan pada tanggal 1 Juli 2004 dan terus 

beroperasi hingga sekarang. 

Sejak didirikan pada tanggal tersebut, BMT NU telah berkembang 

pesat dan kini memiliki 100 kantor cabang di Jawa Timur, termasuk 10 

cabang di Kabupaten Jember, salah satunya berada di Kecamatan Kalisat. 

Pada awal berdirinya, BMT NU hanya memiliki modal sebesar Rp. 

400.000. Dalam periode 2004-2005, anggota menyepakati Masyudi 

sebagai ketua yang juga merangkap sekretaris, sementara Darwis menjabat 

sebagai bendahara. Pada awal operasionalnya, biaya kegiatan ditanggung 

secara pribadi oleh pengurus sebagai bentuk pengorbanan untuk 

membantu perekonomian masyarakat. Jumlah anggota pun meningkat dari 

17 menjadi 33 orang, dan Sudahri kemudian ditunjuk sebagai sekretaris 

untuk memperkuat struktur organisasi. Pelayanan dilakukan pada hari 

Selasa dan Sabtu dari pukul 09.00 hingga 12.00 WIB, dengan lokasi 
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pelayanan di jalan, pasar, dan rumah anggota, sedangkan kegiatan 

administrasi dilakukan di rumah Masyudi.
74

 

Setelah dua tahun berdiri, pengurus BMT NU menghadapi berbagai 

tantangan dalam meyakinkan masyarakat untuk bergabung sebagai 

anggota. Meskipun sempat hampir putus asa karena perkembangan yang 

tidak sesuai harapan, pengurus tetap tegar dan yakin bahwa akan ada 

hikmah di balik setiap tantangan. Pada tahun 2006, jumlah anggota 

meningkat menjadi 182 orang. Dengan perkembangan ini, pengurus 

memutuskan untuk memenuhi legalitas formal sebagai koperasi yang 

diakui oleh pemerintah. Pada tanggal 4 Mei 2007, BMT NU resmi berubah 

menjadi KJKS BMT Nuansa Ummat. Perubahan nama tersebut diputuskan 

dalam rapat pengurus pada tanggal 29 April 2007 di Mushalla KH. 

Dahlan, Gapura Barat. Nama BMT Nahdatul Ulama diubah menjadi BMT 

Nuansa Ummat atas saran dari akuntan publik dan otoritas koperasi serta 

UMKM Kabupaten Sumenep, karena nama "Nahdatul Ulama" tidak boleh 

digunakan tanpa izin tertulis dari Direktorat Nahdatul Ulama. 

Sejak awal berdirinya BMT NU di Kabupaten Sumenep, lembaga 

ini terus memperluas jangkauan ke wilayah Jawa Timur, khususnya di 

Kabupaten Jember, Kecamatan Kalisat. BMT NU Cabang Kalisat 

didirikan pada tanggal 24 November 2015 sebagai cabang kedua di 

Kabupaten Jember. Pendirian cabang ini merupakan hasil dari semangat 

dan kegigihan pengurus MWC NU Kalisat. BMT NU Cabang Kalisat 

bertujuan untuk menghimpun dan menyalurkan aset dari anggota sesuai 
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dengan prinsip syariah. Sebelumnya, masyarakat di Kecamatan Kalisat 

belum mengenal BMT. Cabang ini memiliki visi dan misi untuk 

mengembangkan perekonomian masyarakat dan membantu mereka 

menjadi pengusaha yang sukses dan beretika. Aktivitas utama BMT NU 

Cabang Kalisat adalah memberikan layanan keuangan syariah kepada 

masyarakat menengah ke bawah yang belum memahami konsep ini. Selain 

mengejar keuntungan, BMT NU Cabang Kalisat juga berfokus pada 

pemecahan masalah ekonomi yang dihadapi oleh penduduk Kecamatan 

Kalisat, khususnya para pengusaha kecil
75

. 

2. Visi Dan Misi 

Visi: 

Menjadi BMT NU yang amanah, mandiri berkah dan bermanfaat 

sehingga unggul dalam layanan maupun kinerja secara berkelanjutan 

menuju tahun 2028 dengan 128 kantor cabang dan aset 1,8 Triliun untuk 

kemandirian dan kesejahteraan anggota dan umat.  

Misi: 

a. Mewujudkan pertumbuhan yang berkesinambungan menuju 

terbentuknya 128 kantor cabang dengan aset 1,8 tirliun pada tahun 

2008. 

b. Mengembangkan budaya dan lingkungan kerja yang ramah dan amanah 

sebagai tempat kebanggaan untuk berkarya dan berprestasi dalam 
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mengabdi tanpa batas dan melayani dengan ikhlas sebagai perwujudan 

ibadah. 

c. Menyiapkan dan mengembangkan SDI yang amanah dan profesional 

dengan memiliki integritas dan loyalitas. 

d. Memperkuat keunggulan pelayanan, kinerja dan kemandirian likuiditas 

yang berkelanjutan sesuai management berbasis kehati-hatian. 

e. Memperkuat kepedulian anggota serta sinergi ekonomi antar anggota 

dan umat. 

f. Menerapkan dan mengembangkan nilai-nilai syariah sesuai 

ahlussunnah wal jama’ah an nahdiyah secara murni dan konsekuen 

sehingga menjadi acuan tata kelola usaha yang amanah dan berkah. 

g. Mengoptimalkan penghimpunan dan penyaluran infaq, shodaqoh dan 

waqaf. 

h. Memberikan kentungan dan manfaat yang optimal kepada anggota dan 

umat dengan berbasis dana tamwil dan maal. 

i. Meningkatkan kepedulian dan tanggung jawab kepada anggota, umat 

dan lingkungan sesuai jati diri nahdlatul ulama. 

3. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi adalah rangkaian yang menggambarkan semua 

fungsi serta pembagian wewenang dan kewajiban yang diperlukan untuk 

mencapai target organisasi. Sebab itu, bagi suatu lembaga struktur 

organisasi sangatlah penting. Kinerja organisasi dapat optimal jika 

didukung oleh penetapan tujuan yang jelas, pembagian tugas yang tepat, 

delegasi kekuasaan yang sesuai, jangkauan kekuasaan yang ditetapkan, 
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mekanisme pengawasan yang efektif, kesatuan dan tanggung jawab yang 

jelas, serta koordinasi yang baik. Semua ini dirancang untuk mencegah 

tumpang tindih dalam lingkup kewenangan dan tanggung jawab yang ada 

di dalam struktur organisasional. 

Tujuan pendirian organisasi oleh KSPP.Syariah Bmt Nuansa Umat 

Jawa Timur Cabang Kalisat Jember adalah untuk memenuhi beragam 

kebutuhan dan permintaan kepada karyawan yang di tempatkan pada 

bidang yang sesuai dengan potensi yang dimiliki. Adapun struktur 

organisasi pada KSPP.Syariah Bmt Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember  dapat dilihat dibawah ini:  

Tabel.2 Struktur Organisasi KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember 
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a. Kepala Cabang bertugas sebagai berikut : 

1) Membawahi bagian tabungan, bagian pembiayaan, bagian 

tabungan,dan pembagian pembiayaan. 

2) Menentukan arah tujuan kantor cabang. 

3) Menjadi wakil BMT NU pusat dalam menjalankan semua aktivtas 

kelembagaan. 

4) Mengontrol jalannya kinerja perbagian memberikan keputusan 

dalam hal-hal yang berkaitan dengan keberlangsungan kantor 

b. Bagian Pembiayaan 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang. 

2) Bertanggung jawab terhadap survei usaha dan jaminan calon mitra. 

3) Bertanggung jawab terhadap angsuran dan tunggakan angsuran. 

4) Bertanggung jawab terhadap juru tagih dan juru survei (jika ada 

jurunya). 

c. Bagian Kuangan dan Admin 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) Bertanggung jawab dalam pengelolaan keuangan dan administrasi 

3) Bertanggung jawab terhadap berkas dan dokumen penting kantor  

4) Bertanggung jawab terhadap layanan kantor 

5) Bertanggung jawab terhadap pengadaan logistik, sarana, dan 

prasarana 

6) Mengatur alur kas kantor 

7) Bertanggung jawab terhadap teller dan staf layanan 

  



 

 

 
 

60 

d. Bagian Lasisma (Layanan Berbasis Jamaah) 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) Bertanggung jawab terhadap seluruh manajemen pembiayaan 

lasisma 

3) Bertanggung jawab terhadap survey kelayakan dan kepatutan 

4) Bertanggung jawab terhadap DIKDAS dan pertemuan FORSA  

5) Bertanggung jawab terhadap angsuran dan tunggkan angsuran 

lasisma 

6) Bertanggung jawab terhadap juru lasisma (jika ada jurunya) 

e. Bagian Tabungan 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang  

2) Bertanggung jawab terhadap manajemen pemasaran produk 

tabungan 

3) Bertanggung jawab terhadap peningkatan tabungan 

4) Bertanggung jawab terhadap pelayanan anggota dan calon anggota 

5) Bertanggung jawab terhadap kinerja juru tabungan (jika ada 

jurunya 

f. Teller  

1) Bertangung jawab terhadap bagian keuangan dan admin 

2) Bertanggung jawab terhadap seluruh transaksi keuangan kantor 

3) Bertanggung jawab terhadap kas kecil 

4) Membikan pelayanan yang prima 

g. Juru Lasisma 

1) Bertanggung jawab terhadap bagian lasisma 
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2) Bertanggung jawab terhadap petemuan rutin FORSA 

3) Bertanggung jawab terhadap angsuran FORSA 

4) Bertanggung jawab atas seluruh transaksi FORSA 

4. Produk- produk KSPPST BMT NU Jawa Timur Cabang Kalisat 

a. Produk Simpanan 

1) Simpanan anggota (SIAGA), pemilik BMT NU disediakan bagi 

yang berminat menjadi angota dengan bagi hasil yang 

menguntungkan yaitu 70% dari SHU (maksimal 60% sebagai 

partisipasi modal dan minimal 10% sebagai dana cadangan). 

Produk ini menggunakan akad musyarakah. SIAGA terdiri dari 

SIAGA pokok dibayar satu kali sebesar Rp100.000- SIAGA wajib 

dibayar setiap bulan Rp20.000- dan SIAGA khusus dibayar kapan 

saja dengan minimal setoran Rp100.000- SIAGA pokok dan wajib 

hanya dapat ditarik ketika berhenti dari keanggotaan, sedangkan 

siaga khusus dapat ditarik setiap bulan januari.  

2) Simpanan Mudharabah (TABAH), tabungan umum yang 

membantu mempermudah keinginan anggota dalam kebutuhan 

sehari-hari. tabungan diakad berdasarkan prinsip syariah 

menggunakan akad mudharabah muthlaqah dengan keuntungan 

bagi hasil 40% dengan minimal setoran Rp2.500 

3) Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK Fathonah), untuk siswa 

dan orang tua siswa untuk meraih cita-cita pendidikan. Tabungan 

ini diakad menggunakan akad mudhabah mutlaqah yang apa 

disetor kapan saja dan dapat ditarik pada tahun ajaran baru dan 
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semeteran. Mnimal angsuran awal Rp2.500 dan selanjutnya 

minimal Rp5000. 

4) Simpanan Haji dan Umroh (SAHARA), simpanan untuk 

menunaikan Haji dan Umroh. Tabungan ini di akad menggunakan 

akad mudharabah muthlaqah dengan setoran awal minimal 

Rp1.000.000 dan selanjutnya sesuai kemampuan. Penarikan hanya 

dapat dilakukan ketika akan melaksanakan Haji dan Umrah 

kecuali udzur syar’i. 

5) Tabungan Ukhrawi (TARAWI), simpanan sekaligus beramal 

tanpa kehilangan uang tabungan. Tabungan ini menggunakan akad 

mudharabah muthlaqah dengan setoran awal Rp25.000 

selanjutnya minimal Rp5.000 dengan bagi hasil 50%. 

6) Simpanan Lebaran (SABAR), simpanan ini untuk bisa memenuhi 

kebutuhan dihari lebaran dengan keuntungan bagi hasil 55%. Di 

akad menggunakan akad mudharabah muthlaqah dengan setoran 

awal minimal Rp25.000 dan penarikan hanya dapat dilakukan 

setiap bulan ramadhan. 

7) Simpanan Berjangka Wadi’ah Berhadiah (SAJADAH), simpanan 

yang dapat dinikmati di awal dengan memperoleh hadiah langsung 

tanpa diundi. Simpanan ini di akad menggunakan akad wadiah yad 

Al-Dhamanah yang dapat diambil berdasarkan waktu yang telah 

ditentukan. 

8) Simpanan Berjangka Mudharabah (SIBERKAH), simpanan 

dengan keuntungan yang melimpah dengan keuntungan bagi hasil 
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65%. Simpanan ini di akad menggunakan akad mudharabah 

muthlaqah, dengan setoran minimal Rp500.000 dengan jangka 

waktu minimal satu tahun.  

b. Produk Pembiayaan 

1) Al-qadrdhul hasan yaitu pembiayaan dengan jasa seikhlasnya 

(tanpa bagi hasil dan margin) Dengan jangka waktu maksimal 36 

bulan dengan angsuran mingguan, bulanan dan atau cash tempo. 

2) Murabahah dan ba’i bitsamanil ajil  yaitu pembiayaan dengan 

pola jual beli barang harga pokok diketahui bersama dengan harga 

jual beli berdasarkan kesepakatan bersama. Selisih harga pokok 

dengan harga jual merupakan margin keuntungan KSPPS BMT 

NU dengan jangka waktu maksimal 36 bulan dengan angsuran 

bulanan (ba’i bitsamanil ajil) dan atau cash tempo (murabahah). 

3) Mudharabah merupakan pembiayaan seluruh modal kerja yang 

dibutuhkan disediakan oleh BMT NU dengan pola bagi hasil 

berdasarkan keutungan yang sebenarnya dengan bagi hasil 

berdasarkan kesepakatan bersama antar pihak bank dan nasabah 

dengan jangka waktu maksimal 36 bulan (3 tahun) dengan 

angsuran bulanan cash tempo. 

4) Musyarakah adalah pembiayaan sebagian modal kerja disediakan 

BMT NU dengan pola bagi hasil. Bagi hasil dihitung berdasarkan 

keuntungan yang sebenarnya dengan bagi hasil sesuai proporsi 

model antara BMT NU dengan mitra. Jangka waktu maksimal 36 

bulan atau 3 tahun dengan angsuran bulanan atau cash tempo. 
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5) Rahn (gadai), Pembiayaan dengan menyediakan barang dan/atau 

tanda bukti kepemilikan barang sebagai tanggungan pinjaman 

dengan nilai pinjaman maksimal 85% dari harga barang. Masa 

pinjaman maksimal 4 bulan dan diperpanjang maksimal 3 kali. 

Barang yang diserahkan berupa barang berharga seperti perhiasan 

emas dan sebagainya. Biaya taksir dan uji barang ditanggung 

pemilik barang KSPP.Syariah BMT NU mendapatkan 

ujroh/ongkos penitipan barang setiap harinya sebesar 6 untuk 

setiap kelipatan Rp10.000 dari harga barang. 

6) Pembiayaan tanpa jaminan layanan berbasis jamaah (LASISMA) 

merupakan layanan pinjaman pembiayaan tanpa jaminan bagi 

anggota yang berpenghasilan rendah dan membentuk kelompok. 

Minimal kelompok ada 5 orang dan maksimal kelompok 20 orang. 

7) Pembiayaan Hidup Sehati disiapkan bagi anggota yang belum 

memiliki jamban/WC/toilet dari sarana air bersih yang sehat 

dengan menggunakan akad murabahah. 

5. Letak Geografis KSPPST BMT NU Jawa Timur Cabang Kalisat 

Kantor KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

terletak Jl. Imam Bonjol Krajan II Kecamatan Kalisat, Kabupaten Jember, 

Jawa Timur (68193). Adapun batas-batas BMT NU Jawa Timur Cabang 

Kalisat sebagai berikut:  

a. Sebelah Barat : Cuci Motor 

b. Sebelah Utara  : Perumahan Warga 

c. Sebelah Timur : C’bezt Fried Chicken Kalisat 
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d. Sebelah Selatan : Perumahan Warga 

B. Penyajian Data Dan Analisis 

Penyajian dan analisis data melibatkan pengolahan data penelitian guna 

menyelesaikan masalah tertentu yang sedang diteliti, baik dengan 

menggunakan data yang sudah tersedia maupun data terkait lainnya. Dalam 

penelitian ini, pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, dan 

dokumentasi untuk mendukung proses penelitian. 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember. 

Startegi merupakan serangkaian keputusan dan Tindakan yang 

diarahkan untuk mencapai tujuan perusahaan. Pemasaran (marketing) 

adalah suatu proses kegiatan sosial, budaya, politik, ekonomi dan 

manajerial. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 

menyeluruh, terpadau dan menyatu dibidang pemasaran yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya 

tujuan pemasaran dari suatu perusahaan
76

.  

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan 

Kepala Cabang KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember, mengenai apa saja strategi pemasaran dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif. Mohammad Rofiki Kepala Cabang 

menjelaskan sebagai berikut: 
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“ KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat 

menerapkan strategi pemasaran 4P untuk memastikan produk 

dan layanan pembiayaan yang kami tawarkan memiliki 

keunggulan kompetitif di pasar. Strategi ini mencakup 

pengelolaan produk (product), pemilihan lokasi yang strategis 

(place), penetapan harga yang kompetitif (price), dan promosi 

yang efektif (promotion). Dengan kombinasi ini, kami dapat 

menawarkan solusi keuangan yang unggul kepada para anggota 

kami ”.
77

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Faruq 

Subairi Bagian Tabungan Menjelaskan Bahwa: 

“ Untuk meningkatkan keunggulan kompetitif, KSPP.Syariah 

BMT Nuansa Umat di Cabang Kalisat menggunakan pendekatan 

4P dalam pemasaran. Kami fokus pada pengembangan produk 

(product), menentukan lokasi yang tepat (place), menawarkan 

harga yang menarik (price), dan menjalankan promosi yang 

inovatif (promotion). Strategi ini membantu kami menjaga daya 

saing dan memberikan layanan terbaik kepada anggota ”.
78

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Siti Nur 

Kholifah Sebagai Teller Menjelaskan Bahwa : 

“ Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, kami 

mengandalkan strategi pemasaran 4P untuk memastikan 

keunggulan kompetitif dalam produk dan pembiayaan yang 

kami sediakan. Kami memperhatikan kualitas produk (product), 

memilih lokasi yang strategis (place), menetapkan harga yang 

sesuai (price), dan mengoptimalkan promosi (promotion). 

Semua ini dirancang untuk memberikan nilai tambah kepada 

anggota kami dan memperkuat posisi kami di pasar ”.
79

 

 

Berdasarkan wawancara dengan tiga informan di KSPP Syariah 

BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember, disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang diterapkan untuk meningkatkan 

keunggulan kompetitif adalah melalui penerapan bauran pemasaran 4P. 
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Strategi ini meliputi pengelolaan produk, pemilihan lokasi yang strategis, 

penetapan harga yang kompetitif, dan promosi yang efektif. Pendekatan ini 

memastikan bahwa produk dan layanan pembiayaan yang ditawarkan 

dapat bersaing di pasar dan memberikan manfaat optimal bagi para 

anggota. 

Terdapat beberapa strategi pemasaran yaitu bauran pemasaran 4p 

Yang meliputi:  

1. Strategi Produk (product), Produk mempunyai peranan yang sangat 

penting dalam bauran pemasaran karena produk marupakan bagian 

internal dari bauran pemasaran. Sebelum menentukan strategi yang 

lain maka terlebih dahulu menentukan produk yang akan dibuat dan 

dipasarkan. Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti 

Bagaimana Strategi Produk dalam meningkatkan keunggulan 

kompetitif di KSPP Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember Mohammad Rofiki selaku kepala Cabang menjelaskan 

bahwa:  

“ Strategi produk yang kami terapkan di KSPP.Syariah 

BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat sangat penting untuk 

menjaga keunggulan kompetitif. Kami memastikan bahwa 

produk yang kami tawarkan benar-benar sesuai dengan 

kebutuhan dan preferensi anggota. Ini mencakup 

pengembangan produk yang inovatif dan relevan dengan 

kondisi pasar saat ini, sehingga kami dapat memberikan 

solusi keuangan yang terbaik dan paling tepat sasaran bagi 

anggota kami ”.
80

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Faruq 

Subairi Bagian Tabungan Menjelaskan Bahwa: 
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“ Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, 

strategi produk merupakan elemen kunci dalam meningkatkan 

keunggulan kompetitif. Kami fokus pada penciptaan produk 

yang tidak hanya memenuhi kebutuhan anggota, tetapi juga 

menawarkan nilai tambah yang membuatnya lebih menarik 

dibandingkan produk serupa di pasar. Dengan menyesuaikan 

produk kami secara dinamis terhadap perubahan permintaan, 

kami dapat tetap relevan dan kompetitif ”.
81

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Siti Nur 

Kholifah Sebagai Teller Menjelaskan Bahwa : 

“ Strategi produk di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat dirancang untuk memastikan kami selalu 

unggul di pasar. Kami berusaha untuk terus mengembangkan 

produk yang sesuai dengan kebutuhan spesifik anggota, baik 

dari segi fitur maupun manfaatnya. Dengan menyediakan 

produk yang inovatif dan tepat sasaran, kami dapat 

mempertahankan daya saing dan memberikan kepuasan yang 

lebih tinggi kepada anggota kami ”.
82

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan, dapat disimpulkan 

bahwa strategi produk di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa 

Timur Cabang Kalisat Jember memegang peranan vital dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif. Pengembangan produk yang 

inovatif, relevan, dan sesuai dengan kebutuhan anggota menjadi fokus 

utama, sehingga memungkinkan lembaga ini untuk tetap unggul dan 

kompetitif di pasar. 

2. Strategi Tempat (place), Tempat merupakan elemen bauran pemasaran 

yang memastikan bahwa produk didistribusikan ditempat yang tepat, 

waktu yang tepat dan tersedia bagi konsumen. Dalam bauran 

pemasaran proses pengangkutan produk dari produsen ke pengguna 
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yang dituju disebut tempat.  Berdasarkan wawancara yang telah 

dilakukan oleh peneliti Bagaimana Strategi Tempat dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif di KSPP Syariah BMT Nuansa 

Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember Mohammad Rofiki selaku 

kepala Cabang menjelaskan bahwa:  

“ Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, kami 

sangat memperhatikan pemilihan lokasi yang strategis sebagai 

bagian dari strategi pemasaran. Kami memastikan produk 

kami tersedia di tempat yang tepat, pada waktu yang tepat, 

dan dalam jumlah yang sesuai. Ini dilakukan agar produk dan 

layanan kami mudah dijangkau oleh anggota, sehingga kami 

dapat melayani mereka dengan lebih baik dan menjaga 

keunggulan kompetitif di pasar ”.
83

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Faruq 

Subairi Bagian Tabungan Menjelaskan Bahwa: 

“ Tempat atau lokasi adalah faktor kunci dalam strategi 

pemasaran kami di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat  Cabang Kalisat. Kami fokus pada memastikan bahwa 

produk kami didistribusikan di lokasi yang strategis, tepat 

waktu, dan dalam kuantitas yang sesuai dengan kebutuhan 

anggota. Dengan demikian, kami bisa memberikan akses yang 

mudah dan cepat kepada anggota, yang pada akhirnya 

meningkatkan daya saing kami”.
84

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada  Nur 

Hasanah  Sebagai nasabah Menjelaskan Bahwa : 

“ Strategi tempat di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat menurut saya sudah tepat dalam pemilihan 

tempatnya karena lokasi saat ini mudah dijangkau, dekat 

dengan pasar.
85

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan, dapat 
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disimpulkan bahwa KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur 

Cabang Kalisat Jember menekankan pentingnya strategi tempat 

(place) dalam meningkatkan keunggulan kompetitif. Pemilihan 

lokasi yang strategis, ketersediaan produk pada waktu yang tepat, 

dan dalam jumlah yang memadai adalah kunci untuk memastikan 

aksesibilitas yang mudah bagi anggota, sehingga memungkinkan 

layanan yang optimal dan daya saing yang kuat di pasar. 

3. Strategi Harga (price), Harga merupakan faktor utama dalam 

positioning dan harus ditetapkan sesuai dengan tujuan pasar. 

Berdasarkan wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti Bagaimana 

Strategi Harga dalam meningkatkan keunggulan kompetitif di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

Mohammad Rofiki selaku kepala Cabang menjelaskan bahwa: 

“ Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, 

strategi harga sangat diperhatikan untuk memastikan produk 

kami tetap kompetitif. Kami menetapkan harga yang 

seimbang dengan kualitas layanan yang diberikan, 

mempertimbangkan target pasar, permintaan, serta biaya 

operasional. Dengan penentuan harga yang tepat, kami dapat 

menawarkan produk yang terjangkau tanpa mengorbankan 

kualitas, sekaligus menjaga daya saing di pasar ”.
86

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Faruq 

Subairi Bagian Tabungan Menjelaskan Bahwa: 

“ Strategi harga di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang 

Kalisat berfokus pada penetapan harga yang sesuai dengan 

kebutuhan pasar dan kondisi persaingan. Kami memastikan 

harga yang ditawarkan mampu menarik minat anggota, 

dengan tetap memperhitungkan aspek biaya dan laba. 

Tujuannya adalah untuk memaksimalkan keuntungan sambil 
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tetap menyediakan produk yang bernilai tinggi dan terjangkau 

bagi anggota ”.
87

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Dwi 

Agustin Sebagai Nasabah Menjelaskan Bahwa : 

“Menurut saya harga yang ditetapkan tidak memberatkan 

nasabah karena harga terjangkau”.
88

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan, dapat disimpulkan 

bahwa strategi harga di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur 

Cabang Kalisat Jember berfokus pada penetapan harga yang 

kompetitif, seimbang, dan sesuai dengan kondisi pasar. Dengan 

mempertimbangkan target pasar, permintaan, biaya, dan persaingan, 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat berhasil menawarkan produk yang 

terjangkau dan tetap berkualitas, sehingga mampu menjaga daya saing 

dan memberikan nilai lebih kepada anggotanya. 

4. Strategi Promosi (promotion)
89

, Promosi adalah salah satu elemen 

kunci dalam program pemasaran yang sukses. Berdasarkan wawancara 

yang telah dilakukan oleh peneliti Bagaimana strategi promosi dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember Mohammad Rofiki selaku 

kepala Cabang menjelaskan bahwa: 

“ Strategi promosi yang kami terapkan di KSPP Syariah BMT 

Nuansa Umat Cabang Kalisat berfokus pada pendekatan yang 

holistik untuk menjangkau dan menarik calon anggota. Kami 

menggunakan kombinasi iklan melalui berbagai media seperti 

brosur, spanduk, dan media sosial, serta promosi penjualan 
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langsung melalui acara-acara komunitas dan pameran. Selain 

itu, kami juga mengandalkan hubungan masyarakat yang baik 

serta pemasaran dari mulut ke mulut, yang sangat efektif 

dalam membangun kepercayaan dan menarik lebih banyak 

anggota ”.
90

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Faruq 

Subairi Bagian Tabungan Menjelaskan Bahwa: 

“ Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, 

strategi promosi kami dirancang untuk menjangkau berbagai 

segmen pasar melalui media periklanan yang beragam, mulai 

dari iklan cetak hingga digital. Kami juga mengadakan 

promosi penjualan yang lebih personal, seperti acara langsung 

dan pameran, di mana kami bisa berinteraksi langsung dengan 

calon anggota. Hubungan baik dengan komunitas lokal dan 

promosi melalui referensi dari anggota yang puas juga 

menjadi kunci utama dalam memperluas jangkauan kami ”.
91

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Nur 

Hasanah Sebagai Nasabah Menjelaskan Bahwa : 

“ Menurut saya sebagai nasabah sudah sangat terbantu oleh 

strategi promosi yang digunakan BMT NU karena yang saya 

ketahui di BMT itu menggunakan promosi penjualan 

langsung dan dari mulut ke mulut ”.
92

 

 

Berdasarkan wawancara, dapat disimpulkan bahwa strategi 

promosi di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember 

mengutamakan pendekatan multifaset untuk meningkatkan keunggulan 

kompetitif. Dengan memanfaatkan berbagai saluran iklan, promosi 

penjualan langsung, acara komunitas, dan pemasaran dari mulut ke mulut, 

mereka mampu menjangkau dan menarik calon anggota secara efektif. 

Hubungan masyarakat yang baik dan pemasaran interaktif juga berperan 
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penting dalam memperkuat posisi mereka di pasar dan membangun 

kepercayaan anggota. 

2. Apakah Keunggulan Strategi Pemasaran Di KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

Melalui kombinasi yang efektif dari strategi produk, tempat, 

harga dan promosi, lembaga ini mampu memenuhi kebutuhan dan 

preferensi anggotanya secara optimal. Penerapan strategi ini mencakup 

pengembangan produk yang relevan, pemilihan lokasi yang strategis, 

penetapan harga yang bersaing, serta pelaksanaan promosi yang inovatif 

dan interaktif. Dengan pendekatan ini, KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember dapat mempertahankan posisi yang kuat di pasar 

serta meningkatkan daya tarik dan kepuasan anggota. Berdasarkan 

wawancara yang telah dilakukan oleh peneliti Apa keunggulan strategi 

pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang 

Kalisat Jember Mohammad Rofiki selaku kepala Cabang menjelaskan 

bahwa: 

“ Keunggulan strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat terletak pada penerapan pendekatan 

pemasaran yang terintegrasi dan berfokus pada kebutuhan 

anggota. Kami menggabungkan strategi produk, tempat, harga, 

dan promosi dengan cara yang saling mendukung. Misalnya, 

produk kami dirancang untuk relevansi pasar, lokasi cabang kami 

dipilih untuk aksesibilitas maksimal, harga ditetapkan agar 

bersaing namun tetap berkualitas, dan promosi kami dilakukan 

dengan berbagai metode untuk menjangkau anggota dengan cara 

yang paling efektif. Pendekatan holistik ini memastikan bahwa 

kami dapat memenuhi ekspektasi anggota dan mempertahankan 

keunggulan kompetitif di pasar. Keunggulan yang dimiliki oleh 

BMT Nuansa Umat cabang Kalisat adalah layanan antar jemput 

tabungan, di pembiayaan dimaksimalkan dengan cepat tepat dan 
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non riba. Pelayanan bagi BMT NU nomer 1 yang harus 

ditonjolkan ”.
93

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Dwi 

Agustin Sebagai Nasabah Menjelaskan Bahwa: 

“ Menurut saya strategi pemasaran di BMT NU sudah unggul 

karena kami nasabah selalu mendapatkan tawaran yang sesuai 

dengan kebutuhan nasabah tempatnya juga mudah dijangkau 

harganya sesuai dompet nasabah. Dan menurut saya itu 

keunggulannya dibandingkan dengan bank lainnya kalau di BMT 

NU ini karyawannya juga menawarkan produknya ke pasar 

sehingga orang-orang di pasar banyak yang tertarik menabung di 

BMT NU ”.
94

 

 

Kemudian Pertanyaan yang sama saya ajukan kepada Siti Nur 

Kholifah Sebagai Teller Menjelaskan Bahwa : 

“ Keunggulan strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat berasal dari cara kami mengintegrasikan 

semua aspek pemasaran secara efektif. Kami berfokus pada 

pengembangan produk yang sesuai dengan kebutuhan anggota, 

memilih lokasi yang memudahkan akses, menetapkan harga yang 

bersaing, dan melaksanakan promosi yang beragam untuk 

menjangkau lebih banyak calon anggota. Kombinasi dari strategi 

ini membantu kami menjaga kepuasan anggota dan memperkuat 

posisi kami di pasar, memastikan bahwa kami tetap menjadi 

pilihan utama bagi masyarakat ”.
95

 

 

Kesimpulan dari wawancara yang diuraikan di atas yakni Strategi 

pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember 

menonjol karena pendekatan pemasaran yang terintegrasi dan holistik. 

Penerapan yang efektif dari strategi produk, lokasi, harga, dan promosi 

secara bersamaan memastikan produk relevan dengan pasar, lokasi cabang 

strategis, harga bersaing, dan promosi yang bervariasi. Kombinasi ini 
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memungkinkan lembaga untuk memenuhi ekspektasi anggota, 

meningkatkan kepuasan mereka, dan mempertahankan posisi kompetitif 

yang kuat di pasar. 

C. Pembahasan Temuan 

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik penelitian 

meliputi observasi, wawancara dan dokumentasi, semuanya terfokus pada 

pembahasan topik yang ada. Data disajikan dan diteliti dengan cara 

mendiskusikan hasilnya. Dalam hal ini, peneliti akan menganalisis dan 

menyajikan penemuan-penemuan yang dibuat di domain masing-masing 

mengenai: Bagaimana Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat 

Jember dan Apakah Keunggulan Strategi Pemasaran Di KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember sebagi berikut : 

1. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Di 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat 

Jember 

Strategi pemasaran adalah rencana yang dirancang untuk mencapai 

tujuan bisnis dengan cara memanfaatkan berbagai alat pemasaran untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan dan menciptakan nilai lebih dibandingkan 

dengan pesaing. Strategi pemasaran melibatkan pengidentifikasian pasar 

target yang tepat dan penyesuaian bauran pemasaran untuk memenuhi 

kebutuhan pasar tersebut. Bauran pemasaran, yang sering dikenal dengan 

istilah 4P (Product, Price, Place, Promotion) adalah alat utama yang 

digunakan untuk mengimplementasikan strategi pemasaran secara efektif. 
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Keunggulan kompetitif merujuk pada kemampuan suatu 

perusahaan untuk menawarkan produk atau layanan yang lebih baik 

dibandingkan pesaing, sehingga dapat menarik lebih banyak pelanggan 

atau mempertahankan pelanggan yang ada dengan lebih efektif. 

Keunggulan kompetitif dapat dicapai melalui dua strategi utama: strategi 

kepemimpinan biaya (cost leadership) dan strategi diferensiasi. Dalam 

konteks KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember, 

keunggulan kompetitif dicapai dengan mengimplementasikan strategi 

pemasaran yang menyeluruh dan terintegrasi, yang memungkinkan 

lembaga untuk bersaing secara efektif di pasar yang kompetitif.. 

Strategi pemasaran yang efektif adalah kunci untuk menciptakan 

dan mempertahankan keunggulan kompetitif. Hal ini mencakup: 

a. Analisis Pasar dan Segmentasi  

Memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan melalui 

analisis pasar dan segmentasi membantu dalam merancang strategi 

pemasaran yang lebih fokus dan relevan. Segmentasi pasar membagi 

pasar menjadi kelompok-kelompok yang memiliki kebutuhan atau 

karakteristik serupa, memungkinkan perusahaan untuk menargetkan 

pesan pemasaran dengan lebih tepat. 

b. Posisi dan Diferensiasi 

Menentukan posisi pasar yang jelas dan membedakan produk 

atau layanan dari pesaing adalah kunci untuk menarik perhatian 

pelanggan. Diferensiasi dapat dilakukan melalui fitur produk yang unik, 
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kualitas layanan yang lebih baik, atau pengalaman pelanggan yang 

unggul. 

c. Inovasi dan Adaptasi 

Inovasi dalam produk dan layanan serta kemampuan untuk 

beradaptasi dengan perubahan kebutuhan pasar adalah aspek penting 

dari strategi pemasaran. Hal ini membantu perusahaan untuk tetap 

relevan dan kompetitif di pasar yang dinamis. 

Strategi pemasaran adalah rencana terintegrasi yang melibatkan 

serangkaian keputusan dan tindakan untuk mencapai tujuan pemasaran 

sebuah perusahaan. Dalam konteks KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Jawa Timur Cabang Kalisat Jember, strategi pemasaran yang 

diterapkan berfokus pada pengoptimalan empat elemen utama dari 

bauran pemasaran yaitu produk, harga, tempat, dan promosi (4P). 

Setiap elemen ini memiliki peran krusial dalam membangun dan 

mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar. Penjelasan mengenai 

strategi pemasaran pada KSPP.Syariah BMT nuansa Umat Cabang 

Kalisat Jember.  

1. Strategi Produk (Product) 

Produk adalah elemen utama dalam bauran pemasaran yang 

menentukan keberhasilan suatu perusahaan dalam memenuhi 

kebutuhan pasar. Dalam strategi produk, KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat menekankan pada pengembangan produk yang 

inovatif, relevan, dan berkualitas tinggi. Pengembangan produk 
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yang efektif dimulai dengan pemahaman mendalam mengenai 

kebutuhan dan preferensi anggota. Produk yang ditawarkan harus 

mampu memenuhi harapan anggota dan memberikan solusi yang 

sesuai dengan kebutuhan mereka. 

Inovasi produk juga merupakan kunci utama. Dengan 

memperkenalkan fitur-fitur baru atau melakukan perbaikan pada 

produk yang sudah ada, perusahaan dapat menawarkan nilai tambah 

yang membedakan produknya dari pesaing. Kualitas produk yang 

terjaga tidak hanya menarik perhatian anggota tetapi juga 

meningkatkan kepuasan mereka, yang pada gilirannya dapat 

mendorong loyalitas dan retensi anggota. 

2. Strategi Tempat (Place) 

Strategi tempat berfokus pada distribusi produk dan 

layanan agar dapat diakses dengan mudah oleh konsumen. Dalam 

hal ini, KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat memilih lokasi yang 

strategis untuk memastikan produk dan layanan tersedia di tempat 

yang tepat, pada waktu yang tepat, dan dalam jumlah yang sesuai. 

Lokasi yang dipilih harus memudahkan anggota untuk mengakses 

layanan dan produk dengan efisien. 

Distribusi yang baik melibatkan penempatan produk di 

lokasi yang mudah dijangkau oleh anggota dan memastikan bahwa 

produk tersedia dalam kuantitas yang memadai. Hal ini tidak hanya 

meningkatkan kenyamanan anggota tetapi juga memastikan bahwa 

produk dapat langsung dirasakan manfaatnya. Strategi tempat yang 
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efektif juga mencakup pengelolaan rantai pasokan yang baik untuk 

menjaga ketersediaan produk dan menghindari kekurangan atau 

penumpukan produk. 

Strategi tempat dirancang untuk meningkatkan keunggulan 

kompetitif dengan memperhatikan tiga aspek utama: tempat yang 

tepat, waktu yang tepat, dan kuantitas yang tepat. 

a. Tempat yang Tepat 

Tempat yang tepat merujuk pada pemilihan lokasi strategis 

yang memudahkan anggota untuk mengakses produk dan 

layanan. Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat, hal ini 

melibatkan penempatan cabang dan fasilitas di lokasi yang 

mudah dijangkau oleh anggota, baik dari segi jarak maupun 

kemudahan akses. Lokasi yang strategis memastikan bahwa 

anggota tidak perlu menempuh jarak jauh atau menghadapi 

kesulitan transportasi untuk mendapatkan layanan. Pemilihan 

lokasi juga mempertimbangkan faktor-faktor seperti kepadatan 

populasi, aksesibilitas, dan keberadaan pesaing. Dengan memilih 

lokasi yang tepat, KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat dapat 

meningkatkan visibilitas dan menarik lebih banyak anggota 

potensial. 

b. Waktu yang Tepat 

Waktu yang tepat berkaitan dengan ketersediaan produk 

dan layanan pada waktu yang dibutuhkan oleh anggota. Ini 

mencakup jam operasional yang sesuai dengan kebutuhan 
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anggota serta pengelolaan yang baik untuk memastikan bahwa 

produk dan layanan tersedia saat anggota membutuhkannya. 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat memastikan bahwa cabang-

cabangnya buka pada jam yang nyaman bagi anggota, termasuk 

pada hari-hari sibuk dan akhir pekan jika diperlukan. Selain itu, 

strategi ini mencakup pengaturan jadwal distribusi yang efektif 

untuk memastikan bahwa produk tidak kehabisan stok atau 

terlambat dalam pengiriman. 

c. Kuantitas yang Tepat 

Kuantitas yang tepat melibatkan pengelolaan inventaris dan 

distribusi produk dalam jumlah yang sesuai dengan permintaan 

anggota. KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat melakukan 

perencanaan yang cermat untuk menentukan jumlah produk yang 

diperlukan di setiap lokasi dan menghindari baik kekurangan 

maupun kelebihan stok. Manajemen rantai pasokan yang efektif 

memastikan bahwa produk selalu tersedia dalam jumlah yang 

cukup, tanpa menimbulkan biaya penyimpanan yang tinggi atau 

risiko kekurangan produk. Ini juga mencakup pengawasan 

terhadap trend permintaan dan penyesuaian inventaris secara 

dinamis untuk memenuhi kebutuhan anggota secara optimal. 

Dengan mengelola ketiga aspek ini tempat yang tepat, 

waktu yang tepat, dan kuantitas yang tepat KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat dapat memastikan aksesibilitas yang mudah dan 

efisien bagi anggotanya. Strategi tempat yang efektif tidak hanya 
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meningkatkan kenyamanan anggota tetapi juga berkontribusi 

pada kepuasan mereka, yang pada gilirannya memperkuat posisi 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat di pasar dan memberikan 

keunggulan kompetitif yang signifikan. 

3. Strategi Harga (Price) 

Harga adalah elemen penting yang mempengaruhi persepsi 

nilai produk oleh konsumen. Strategi harga yang diterapkan harus 

mempertimbangkan keseimbangan antara biaya operasional, nilai 

produk, dan harga yang bersaing di pasar. Penetapan harga yang 

kompetitif penting untuk menarik anggota dan menjaga daya saing 

perusahaan. 

Strategi harga yang efektif melibatkan analisis mendalam 

mengenai struktur biaya, target pasar, dan kondisi persaingan. Harga 

yang ditetapkan harus mencerminkan kualitas produk dan layanan 

yang diberikan serta memberikan keuntungan yang memadai bagi 

perusahaan. Dengan harga yang tepat, perusahaan dapat menarik 

minat anggota baru sambil menjaga kepuasan anggota yang sudah 

ada. 

4. Strategi Promosi (Promotion) 

Promosi adalah cara untuk menyebarluaskan informasi 

mengenai produk dan layanan kepada konsumen. Strategi promosi 

yang efektif melibatkan penggunaan berbagai saluran komunikasi 

untuk mencapai target pasar. Hal ini termasuk iklan melalui media 
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cetak, digital, serta promosi penjualan seperti diskon atau acara 

khusus. 

Promosi yang baik juga mencakup hubungan masyarakat 

yang positif dan pemasaran dari mulut ke mulut. Dengan 

memanfaatkan testimoni dan rekomendasi dari anggota yang puas, 

perusahaan dapat membangun kepercayaan dan menarik lebih 

banyak anggota baru. Promosi yang terintegrasi membantu 

meningkatkan kesadaran akan produk dan layanan, serta mendorong 

interaksi yang lebih besar antara perusahaan dan anggota. 

Melalui penerapan keempat elemen bauran pemasaran 

secara terintegrasi, KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang 

Kalisat Jember mampu menciptakan keunggulan kompetitif yang 

kuat di pasar. Setiap elemen dari strategi pemasaran ini bekerja sama 

untuk memastikan bahwa produk dan layanan yang ditawarkan 

dapat memenuhi kebutuhan anggota dengan cara yang paling efektif 

dan efisien. 

Strategi promosi di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember berfokus pada pendekatan multifaset untuk 

menyebarluaskan informasi tentang produk dan layanan secara 

efektif. Strategi ini melibatkan berbagai elemen dari bauran promosi 

yang terintegrasi untuk mencapai dan menarik perhatian target 

pasar. Berikut adalah penjelasan mendetail tentang strategi promosi 

yang diterapkan, termasuk elemen-elemen utama dari bauran 

promosi: 
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a. Periklanan (Advertising) 

Periklanan adalah cara sistematis untuk menyampaikan 

pesan tentang produk dan layanan kepada audiens target melalui 

berbagai saluran media. Tujuan utamanya adalah meningkatkan 

kesadaran, membangun citra positif, dan mendorong minat calon 

anggota terhadap produk dan layanan yang ditawarkan. 

 KSPP.Syariah BMT Di KSPP Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat, periklanan dilakukan melalui berbagai 

media, termasuk media cetak seperti brosur dan spanduk, serta 

media digital seperti media sosial dan situs web. Penggunaan 

media cetak membantu menjangkau audiens lokal yang mungkin 

tidak aktif di platform digital, sementara media digital 

memperluas jangkauan ke audiens yang lebih luas dan lebih 

muda. Melalui periklanan yang konsisten dan terencana, 

lembaga ini mampu menyampaikan informasi penting tentang 

produk dan layanan secara efektif. 

b. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Promosi penjualan mencakup teknik-teknik jangka 

pendek yang dirancang untuk meningkatkan penjualan produk 

atau layanan dengan cara menawarkan insentif khusus seperti 

diskon, kupon, atau hadiah. Tujuan dari promosi penjualan 

adalah untuk menarik perhatian segera dari konsumen dan 

mendorong pembelian dalam waktu singkat. 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat 



 

 

 
 

84 

menggunakan promosi penjualan dalam bentuk acara-acara 

komunitas dan pameran. Dengan mengadakan acara langsung, 

lembaga ini dapat berinteraksi secara langsung dengan calon 

anggota, memberikan informasi yang lebih mendetail tentang 

produk, dan menawarkan promosi khusus yang mendorong 

pendaftaran atau penggunaan layanan. Acara tersebut juga 

berfungsi sebagai platform untuk menunjukkan nilai dan 

manfaat produk secara langsung kepada audiens. 

c. Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

Hubungan masyarakat melibatkan upaya untuk 

membangun dan memelihara hubungan positif antara 

perusahaan dan publiknya. Ini termasuk pengelolaan reputasi 

perusahaan, penanganan hubungan dengan media, serta kegiatan 

yang meningkatkan citra perusahaan di mata masyarakat. 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat 

memanfaatkan hubungan masyarakat untuk membangun 

kepercayaan dan memperkuat citra positif lembaga. Ini 

dilakukan melalui kegiatan-kegiatan seperti kampanye 

kesadaran komunitas dan keterlibatan dalam acara-acara lokal. 

Dengan menjaga hubungan baik dengan komunitas lokal, 

lembaga ini dapat membangun reputasi yang kuat dan menarik 

lebih banyak anggota baru melalui rekomendasi dan dukungan 

komunitas. 
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d. Penjualan Perorangan (Personal Selling) 

Penjualan perorangan adalah teknik promosi di mana 

tenaga penjual berinteraksi langsung dengan calon pelanggan 

untuk mempresentasikan produk atau layanan dan menjawab 

pertanyaan mereka. Tujuan dari penjualan perorangan adalah 

untuk membangun hubungan langsung dan personal dengan 

calon pelanggan serta memberikan informasi yang lebih 

mendalam tentang produk. 

  Di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat, 

penjualan perorangan dilakukan melalui interaksi langsung 

dengan calon anggota pada acara-acara komunitas dan pameran. 

Melalui pendekatan ini, staf dapat memberikan penjelasan yang 

lebih mendalam tentang produk, menjawab pertanyaan secara 

langsung, dan membangun hubungan personal yang dapat 

meningkatkan kepercayaan dan minat calon anggota. 

Strategi promosi yang diterapkan oleh KSPP.Syariah 

BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember mengintegrasikan 

keempat elemen utama dari bauran promosi periklanan, promosi 

penjualan, hubungan masyarakat, dan penjualan perorangan 

untuk mencapai tujuan pemasaran secara efektif. Dengan 

menggunakan pendekatan yang terintegrasi ini, lembaga dapat 

menjangkau dan menarik perhatian target pasar secara luas, 

membangun kepercayaan, serta mendorong pendaftaran dan 

penggunaan layanan. Pendekatan multifaset ini tidak hanya 
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meningkatkan kesadaran akan produk dan layanan tetapi juga 

memperkuat posisi lembaga di pasar dan mendorong interaksi 

yang lebih besar dengan anggota. 

Kesimpulan penerapan strategi pada BMT NU Cabang 

Kalisat terdapat 4 strategi: strategi produk, strategi tempat, 

strategi harga, dan strategi promosi. Namun, terdapat satu 

strategi yang paling berpengaruh dalam menunjang keberhasilan 

pemasaran yaitu strategi promosi. Strategi promosi dapat 

menciptakan loyalitas pelanggan yang kuat dengan 

menghadirkan produk dan kepuasan konsumen. Strategi promosi 

juga memainkan peran penting dalam membangun hubungan 

antara merk dengan konsumen, melalui strategi ini dapat 

menciptakan ikatan emosional atau mengandung pesan yang 

relevan dengan nilai-nilai konsumen, perusahaan dapat 

mempengaruhi loyalitas konsumen terhadap instansi tersebut. 

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa 

strategi pemasaran dalam meningkatkan keunggulan kompetitif 

yang digunakan sudah sesuai dengan teori Muhammad Rizad 

dan penelitian saat ini condong relevan dengan penelitian 

terdahulu dari Nur Azizah, Joko Hadi Purnomo dan Niswatin 

Nurul Hidayati, dengan judul “Efektivitas Strategi Pemasaran 

Produk Tabungan Haji Dalam Meningkatkan Keunggulan 

Kompetitif di BRI Syariah Kantor Cabang Pembantu 

Bojonegoro”. Pada teori Strategi Pemasaran terdapat 4p terdiri 
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dari srategi produk (product), strategi tempat (place), strategi 

harga (price), strategi promosi (promotion). Dan hasil penelitian 

saat ini dihasilkan bahwa strategi pemasaran dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif di KSPP.Syariah BMT 

Nuansa Umat cabang kalisat menerapkan strategi 4p agar 

produk dan pembiayaan yang ditawarkan mengalami 

keunggulan yang kompetitif. Strategi merupakan metode, seni, 

rencana yang digunakan untuk mengalahkan pesaing dan meraih 

peluang. Pendapat lain mengatakan bahwa strategi merupakan 

suatu alat untuk mencapai tujuan. Perusahaan dapat menciptakan 

nilai ekonomi yang lebih besar dibandingkan lembaga lain jika 

perusahaan tersebut memiliki keunggulan kompetitif. Keunggulan 

kompetitif memainkan peran penting dalam menilai apakah 

kinerja perusahaan sudah memadai. Keunggulan kompetitif 

adalah kemampuan suatu perusahaan untuk memperoleh 

keuntungan ekonomi yang lebih tinggi dibandingkan laba yang 

dicapai oleh pesaing dalam industri yang sama. 

2. Keunggulan Strategi Pemasaran Di KSPP.Syariah Bmt Nuansa Umat 

Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

Keunggulan strategi pemasaran merujuk pada elemen-elemen yang 

membuat suatu organisasi atau lembaga lebih unggul dibandingkan dengan 

pesaingnya dalam pasar yang sama. Konsep ini melibatkan penerapan 

berbagai elemen pemasaran secara efektif untuk menciptakan nilai yang 

lebih besar bagi pelanggan dan mencapai posisi yang lebih baik di pasar. 
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Dalam konteks pemasaran, keunggulan dapat dicapai melalui 

penerapan pendekatan holistik yang mencakup pengelolaan yang cermat 

terhadap elemen-elemen bauran pemasaran seperti produk, harga, tempat, 

dan promosi. Pendekatan holistik ini memastikan bahwa semua elemen 

pemasaran saling mendukung dan bekerja secara sinergis untuk mencapai 

tujuan strategis perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran yang 

efektif adalah yang mampu mengintegrasikan berbagai komponen tersebut 

dengan cara yang meningkatkan kepuasan pelanggan dan memperkuat 

posisi pasar. 

Keunggulan strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember terletak pada penerapan 

pendekatan holistik dan terintegrasi yang mencakup empat elemen utama 

dari bauran pemasaran: produk, harga, tempat, dan promosi. Berikut 

adalah penjelasan mendetail mengenai keunggulan strategi pemasaran 

yang diterapkan oleh lembaga ini: 

a. Strategi Produk (Product) 

KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat Jember 

mengembangkan produk yang relevan dan sesuai dengan kebutuhan 

serta preferensi anggotanya. Produk-produk tersebut dirancang untuk 

memberikan solusi keuangan yang efektif dan bermanfaat bagi 

anggota. Pendekatan ini memastikan bahwa produk yang ditawarkan 

tidak hanya memenuhi standar kualitas yang tinggi tetapi juga selaras 

dengan kondisi pasar yang dinamis. Pengembangan produk yang 

berfokus pada inovasi dan relevansi pasar memungkinkan lembaga ini 
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untuk memenuhi kebutuhan anggotanya secara optimal, 

menjadikannya lebih kompetitif dibandingkan dengan pesaing. 

b. Strategi Tempat (Place) 

Pemilihan lokasi yang strategis merupakan salah satu kekuatan 

utama dalam strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember. Lokasi cabang dipilih dengan 

mempertimbangkan aksesibilitas maksimal bagi anggota. Hal ini 

berarti produk dan layanan harus tersedia di tempat yang mudah 

dijangkau oleh anggota, pada waktu yang tepat, dan dalam jumlah 

yang memadai. Strategi ini tidak hanya meningkatkan kenyamanan 

anggota tetapi juga memastikan ketersediaan produk yang konsisten, 

menghindari kekurangan atau penumpukan barang yang dapat 

mempengaruhi kepuasan anggota. 

c. Strategi Harga (Price) 

Penetapan harga yang kompetitif merupakan elemen kunci 

dalam strategi pemasaran KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat. Harga 

ditetapkan dengan memperhatikan keseimbangan antara kualitas 

produk dan layanan, serta biaya operasional yang dikeluarkan. Dengan 

strategi harga yang adil dan kompetitif, lembaga ini dapat menawarkan 

produk yang terjangkau tanpa mengorbankan kualitas. Pendekatan ini 

memastikan bahwa produk yang ditawarkan tetap menarik bagi 

anggota, sambil menjaga profitabilitas lembaga. 
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d. Strategi Promosi (Promotion) 

Promosi di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Cabang Kalisat 

Jember dilakukan dengan pendekatan multifaset untuk menjangkau 

target pasar secara efektif. Berbagai saluran komunikasi digunakan, 

termasuk iklan melalui media cetak dan digital, promosi penjualan 

langsung, dan acara komunitas. Selain itu, hubungan masyarakat yang 

baik dan pemasaran dari mulut ke mulut berperan penting dalam 

membangun kepercayaan dan menarik anggota baru. Strategi promosi 

yang terintegrasi ini membantu meningkatkan kesadaran anggota 

tentang produk dan layanan yang ditawarkan, serta mendorong 

interaksi yang lebih besar antara lembaga dan anggotanya. 

Keunggulan strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat Jember terletak pada penerapan pendekatan 

terintegrasi dan holistik dari keempat elemen bauran pemasaran. 

Dengan pengelolaan yang efektif terhadap produk, tempat, harga, dan 

promosi, lembaga ini mampu memenuhi ekspektasi anggota, 

meningkatkan kepuasan, dan mempertahankan posisi kompetitif yang 

kuat di pasar. Keunggulan tambahan seperti layanan antar jemput 

tabungan, pembiayaan yang cepat dan tepat, serta layanan non-riba 

juga turut mendukung daya tarik lembaga ini di pasar, memperkuat 

posisinya sebagai pilihan utama bagi masyarakat. 

Berdasarkan uraian keunggulan strategi 4P diatas dapat 

disimpulkan bahwa keseluruhan strategi memiliki keunggulannya 

masing-masing artinya dari BMT NU sudah berhasil dalam 
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menerapkan strategi 4P akibat keberhasilan tersebut mampu 

meningkatkan keunggulan kompetitif dan berhasil menjaga loyalitas 

dan relasi nasabah yang baru maupun lama.     
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data di BMT NU Kalisat Jember arimata 

dapat ditarik kesimpulan bahwa: 

1. Strategi pemasaran yang diterapkan di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember telah berhasil meningkatkan keunggulan 

kompetitif lembaga tersebut melalui pendekatan terintegrasi terhadap 

bauran pemasaran (4P: Produk, Tempat, Harga dan Promosi). Fokus pada 

inovasi produk, pemilihan lokasi yang strategis, penetapan harga yang 

kompetitif, dan strategi promosi yang efektif memungkinkan lembaga ini 

untuk menarik dan mempertahankan anggota, serta memenuhi kebutuhan 

mereka secara lebih efisien dibandingkan pesaing. 

2. Keunggulan strategi pemasaran di KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat Jawa 

Timur Cabang Kalisat Jember terletak pada penerapan pendekatan holistik 

yang mengintegrasikan keempat elemen utama bauran pemasaran. Hal ini 

memastikan bahwa produk dan layanan yang ditawarkan selalu relevan 

dengan kebutuhan anggota, mudah diakses, dihargai secara kompetitif dan 

didukung oleh promosi yang efektif. Pendekatan ini memungkinkan 

lembaga untuk tetap kompetitif di pasar, meningkatkan kepuasan anggota 

dan memperkuat posisi pasar secara keseluruhan. 
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B. Saran 

Pada segmen penutup ini, penulis bermaksud untuk menawarkan 

rekomendasi yang relevan dengan topik yang telah diperdebatkan sebelumnya. 

Berikut adalah rekomendasi yang diajukan: 

1. Bagi Lembaga Terkait: 

a. Peningkatan Inovasi Produk dan Layanan  

   Mengingat pentingnya inovasi produk dan layanan dalam 

meningkatkan keunggulan kompetitif, KSPP.Syariah BMT Nuansa 

Umat Cabang Kalisat Jember disarankan untuk terus berinovasi dalam 

pengembangan produk keuangan syariah yang relevan dengan 

kebutuhan anggotanya. 

b. Optimisasi Strategi Promosi 

Berdasarkan keberhasilan strategi promosi yang telah 

diterapkan, lembaga disarankan untuk lebih mengoptimalkan 

penggunaan platform digital seperti media sosial, website, dan aplikasi 

mobile dalam upaya promosi. 

2. Peneliti menyampaikan rekomendasi kepada peneliti berikutnya untuk 

melakukan studi komparatif antara KSPP.Syariah BMT Nuansa Umat 

Cabang Kalisat Jember dengan lembaga keuangan syariah lainnya di 

wilayah berbeda. Tujuannya adalah untuk mengidentifikasi strategi-

strategi yang lebih efektif dalam meningkatkan keunggulan kompetitif 

lembaga keuangan syariah di berbagai konteks regional.   
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Lampiran 3. Pedoman Wawancara 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN KEUNGGULAN 

KOPETITIF DI KSPP.SYARIAH BMT NUANSA UMAT JAWA TIMUR 

CABANG KALISAT JEMBER 

A. Subyek penelitian  

1. Kepala Cabang    : Mohammad Rofiki 

2. Bagian Tabungan    : Faruq Subairi 

3. Teller    : Siti Nur Kholifah 

4. Nasabah    : Dwi Agustin 

5. Nasabah     : Nur Hasanah 

B. Daftar Pertanyaan 

1. Bagaimana BMT Nuansa Umat Jawa Timur Cabang Kalisat Jember 

mengidentifikasikan dan mengevaluasi strategi pemasaran yang sesuai 

untuk meningkatkan keunggulan kompetitif? 

2. Apa saja keunggulan utama dari strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh BMT Nuansa Umat di cabang Kalisat Jember? 

3. Bagaimana BMT Nuansa Umat mengintegrasikan prinsip syariah 

dalam strategi pemasaran mereka? 

4. Apa yang menjadi fokus utama BMT Nuansa Umat dalam 

memasarkan produk daan layanan mereka di tengah persaingan pasar? 

5. Bagaimana BMT Nuansa Umat mengukur efektivitas strategi 

pemasaran mereka dalam mencapai tujuan penjualan dan pertumbuhan 

bisnis? 



 

 

 
 

6. Apakah BMT NU memiliki strategi khusus untuk memperkenalkan 

produk baru kepada masyarakat? 

7. Bagaimana proses pengambilan keputusan dalam merancang dan 

melaksanakan strategi pemasaran BMT NU? 

8. Sejauh mana keterlibatan nasabah dalam pengembangan dan 

implementasi strategi pemasaran BMT NU? 

9. Bagaimana BMT NU mengidentifikasikan dan merespons perubahan 

kebutuhan pelanggan, terutama selama krisis ekonomi seperti 

pandemic COVID-19? 

10. Apa saja faktor eksternal yang mempengaruhi strategi pemasaran BMT 

NU di kalisat jember? 

11. Bagaimana BMT NU mengukur kepuasan pelanggan terhadap strategi 

pemasaran yang diterapkan? 

12. Apakah ada kerja sama atau kemitraan strategis yang membantu BMT 

NU dalam memasarkan produk dan layanan mereka? 

13. Bagaimana BMT NU memastikan bahwa pesan promosi mereka sesuai 

dengan nilai-nilai syariah dan kebutuhan masyarakat? 

14. Apa yang menjadi tantangan utama dalam menerapkan strategi 

pemasaran di lingkungan BMT NU? 

15. Bagaimana BMT NU menggunakan tekhnologi dan media sosial 

dalam strategi pemasaran mereka? 

16. Apakah ada program atau inisiatif khusus yang ditujukan untuk 

memperluas basis nasabah BMT NU di kalisat jember? 



 

 

 
 

17. Bagaimana BMT NU mengelola risiko dalam strategi pemasaran 

mereka terutama terkait dengan fluktuasi pasar atau perubahan 

regulasi? 

18. Bagaimana BMT NU menyesuaikan strategi pemasaran mereka 

dengan karakteristik dan kebutuhan pasar lokal di kalisat jember? 

19. Apa yang menjadi indicator keberhasilan utama dari strategi 

pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU? 

20. Bagaimana BMT NU melakukan segmentasi pasar untuk memastikan 

pesan pemasaran mereka tepat sasaran? 

21. Apakah ada upaya untuk memperluas jangkauan geografis pemasaran 

BMT NU di luar kalisat jember? 

22. Bagaimana BMT NU melakukan evaluasi terhadap strategi pemasaran 

yang telah dilaksanakan? 

23. Apakah ada upaya untuk meningkatkan kesadaran masyarakat tentang 

produk dan layanan syariah yang ditawarkan oleh BMT NU? 

24. Bagaimana BMT NU mengelola komunikasi pemasaran agar tetap 

sesuai dengan nilai-nilai dan prinsip syariah? 

25. Bagaimana BMT NU membedakan diri dari pesaing dalam hal strategi 

pemasaran dan keunggulan kompetitifnya? 
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