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“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanah kepada
pemiliknya. Apabila kamu menetapkan hukum di antara manusia, hendaklah
kamu tetapkan secara adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang paling
baik kepadamu. Sesungguhnya Allah Maha Mendengar lagi Maha Melihat’”. (QS.
An Nisa’[5] :58)."

* Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemah Al-aliyy (Jakarta : CV Penerbit Diponegoro,
2015), 69.
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ABSTRAK

Mukti Aji, 2024. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Tabungan Umum
Syariah Untuk meningkatkan Keunggulan Bersaing di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Kata Kuci: Strategi pemasaran, Tabungan Umum Syariah, BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah

Baitul Maal wa Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan syariah yang
bertugas mengumpulkan atau menghimpun dan menyalurkan dana kepada
anggotanya, biasanya dalam skala mikro. Salah satu BMT yang telah berkembang
pesat adalah BMT UGT NUSANTARA, yang didirikan pada tahun 1421 H atau
2000 M, dan kini memiliki 300 kantor cabang. Salah satu cabangnya di
Kabupaten Jember adalah BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah. Cabang
Jenggawah ini menerapkan strategi yang efektif untuk mempromosikan produk-
produknya, terutama produk tabungan, dengan tujuan menarik lebih banyak
anggota atau nasabah untuk bergabung dengan KSPPS BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah.

Fokus masalah yang diteliti dalam skripsi ini adalah: 1) Bagaimana
strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah untuk
meningkatkan keunggulan bersaing di  KSPPS BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah? 2) Bagaimana dampak dari strategi pemasaran produk
simpanan Tabungan Umum Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di
KSPPS BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Tujuan penelitian ini adalah: 1) Untuk menganalisis strategi pemasaran
produk simpanan Tabungan Umum Syariah untuk meningkatkan keunggulan
bersaing di KSPPS BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah. 2) Untuk
menganalisis dampak dari strategi pemasran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Untuk megindentifikasi permasalahan tersebut penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif dengan jenis deskriptif. Metode pengumpulan data yaitu
meggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Data yang diperoleh dianalisis
menggunakan metode kualitatif yang bersifat induktif, dengan keabsahan data diverifikasi
melalui teknik triangulasi.

Penelitian ini memperoleh kesimpulan: 1) Strategi pemasaran produk
Tabungan Umum Syariah KSPPS BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah
yaitu menrapkan strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 4p (produk,tempat,
harga, promosi) dan menggunakan strategi pelayanan. 2) Dampak dari startegi
pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah yaitu meningkanya jumlah nasabah baru,
meningkatnya kepercayaan dari nasabah BMT sendiri dan menambahnya dana
pihak ketiga.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Konteks Penelitian

Dalam era globalisasi, perkembangan ekonomi yang pesat telah
menciptakan persaingan yang sangat ketat di dunia usaha. Salah satu sektor
yang terdampak adalah usaha jasa keuangan, terutama Lembaga Keuangan
Syariah (LKS) di Indonesia. LKS memiliki peluang besar untuk berkembang
karena adanya pasar yang luas, ditambah dengan meningkatnya jumlah
penduduk yang mayoritas beragama Islam. Dengan kesadaran masyarakat
yang semakin tinggi akan pentingnya layanan keuangan yang sesuai dengan
prinsip syariah, LKS dapat menawarkan berbagai produk dan layanan yang
sesuai dengan kebutuhan mereka. Hal ini membuat LKS semakin berpotensi
untuk tumbuh dan bersaing dalam industri jasa keuangan. Sejak di
perkenalkannya sistem perbankan syariah pada pertengahan 1990-an, LKS
memiliki peran penting sebagai lembaga ekonomi berbasis syariah dalam
pembangunan sosial. Menurut Dewan Syariah Nasional (DSN), LKS adalah
lembaga yang diizinkan untuk beroperasi berdasarkan prinsip syariah. Tujuan
utama LKS adalah mempromosikan penerapan prinsip-prinsip Islam dalam
transaksi keuangan dan perbankan, serta menghimpun dan menyalurkan dana
kepada masyarakat yang membutuhkan.*

Dalam perkembangannya, ekonomi syariah mendapat suatu tanggapan

yang cukup baik. Maka dari itu, kita dapat melihat dengan banyaknya lembaga

! Andri Soemitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana, 2009), 29.



keuangan syariah baik bank maupun non bank yang ada di indonesia. Seperti,
Bank Syariah, Koperasi Syariah, Baitul Maal wa Tamwil, Asuransi Syariah,
Pegadaian Syariah, dan lain sebagainya. Seiring dengan berkembangnya
system syariah, pemerintah mengesahkan peraturan yang mengatur tentang
syariah yaitu Undang-undang no 21 Tahun 2008 mengenai Perbankan
Syariah.?

Lembaga keuangan memainkan peran yang signifikan dalam
perkembangan dan pertumbuhan ekonomi masyarakat industri modern.
Mereka merupakan organisasi yang terlibat dalam kegiatan keuangan,
termasuk pengumpulan dan penyaluran dana.? Salah satu dari banyak lembaga
keuangan yang mengikuti prinsip-prinsip syariah tanpa bunga adalah baitul
maal wa tamwil yang biasa disingkat sebagai BMT. BMT adalah lembaga
koperasi yang beroperasi sesuai dengan ajaran syariah Islam, dengan prosedur
yang didasarkan pada aturan-aturan Al-Quran dan Hadis.

Ledgerwood mengartikan keuangan mikro sebagai pemberian layanan
finansial kepada individu dengan pendapatan rendah, melibatkan pedagang
kecil, penjual kaki lima, petani Kkecil, penyedia jasa (penata rambut dan
penarik becak), tukang, dan produsen kecil.* Bisa disimpulkan keuangan
mikro adalah sebagai pemberi layanan kepada masyarakat kecil khususnya

masyarakat yang ekonominya menengah ke bawah.

2 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Prenada Media, 2004), 9.

¥ Muhamad, Audit & pengawasan syariah pada bank syariah (Yogyakarta: Ull Press. 2018).

* Joanna Ledgerwood dalam Lincolin Arsyad, Lembaga Keuangan Mikro (Yogyakarta: CV Andi
Offset, 2008), 8.



Robinson menekankan bahwa istilah keuangan mikro mengacu pada
"layanan keuangan dalam skala kecil, terutama kredit dan tabungan, yang
disediakan untuk individu yang terlibat dalam pertanian, perikanan, atau
peternakan, yang menjalankan usaha kecil atau mikro dalam produksi, daur
ulang, perbaikan, atau penjualan barang, serta yang menawarkan jasa, bekerja
untuk penghasilan dan komisi, mendapatkan pendapatan melalui penyewaan
tanah, kendaraan, hewan, atau mesin dan peralatan dalam jumlah kecil. Ini
juga mencakup kelompok-kelompok dan individu lainnya di berbagai
tingkatan wilayah di negara yang sedang berkembang, baik di daerah pedesaan
maupun perkotaan.> Lembaga keuangan mikro Islam yang masih bersandar
pada koperasi syariah salah satunya yaitu BMT.

BMT adalah sebuah lembaga yang terdiri dari dua komponen, yakni
baitul maal dan baitul tamwil. Baitul maal lebih fokus pada kegiatan
pengumpulan dan distribusi dana yang bersifat nirlaba, seperti zakat, infaqg,
dan sedekah. Sedangkan baitul tamwil berfungsi sebagai lembaga yang terlibat
dalam kegiatan pengumpulan dan distribusi dana secara komersial. Kedua
usaha tersebut merupakan bagian integral dari BMT sebagal lembaga yang
mendukung aktivitas ekonomi masyarakat kecil dengan prinsip-prinsip Islam.
BMT ini didirikan dengan tujuan memfasilitasi masyarakat yang tidak dapat
dijangkau oleh layanan perbankan Islam atau BPR (Bank Perekonomian

Rakyat) Islam.®

> Sutan Remy Sjahdeini, Perbankan Syariah Produk-Produk dan Aspek-Aspek Hukumnya (Jakarta:
Kencana, 2014), 294.

® Mirza Dwi Annisa, Analisis Produk Mudarabah Terhadap Peningkatan Produktivitas Usaha
Mikro (Skripsi, Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung 2017).



BMT beroperasi sesuai dengan aturan-aturan syariat Islam, terutama
dalam hal transaksi ekonomi yang sesuai dengan prinsip-prinsip Islam.
Institusi ini menghindari praktik-praktik yang dapat mencakup unsur riba, dan
fokus pada kegiatan investasi berdasarkan bagi hasil serta pembiayaan
perdagangan.  Dalam kegiatan operasionalnya, BMT bertujuan untuk
menyediakan beragam produk layanan dan jasa keuangan kepada masyarakat
guna memajukan usaha produktif dan investasi yang mendukung sektor usaha
mikro dan menengah, dengan menggunakan sistem bagi hasil.’

Seiring berjalannya waktu, pertumbuhan jumlah lembaga keuangan
syariah semakin meningkat dengan cepat, yang menyebabkan persaingan di
antara lembaga-lembaga keuangan syariah menjadi semakin sengit. Salah satu
lembaga keuangan syariah yang mengalami pertumbuhan yang pesat dan
dikenal di kalangan masyarakat menengah ke bawah adalah BMT Sidogiri.
BMT Sidogiri didirikan pada tanggal 22 Juli tahun 1421 H atau 2000 M.®
Koperasi BMT Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri disingkat “Koperasi BMT
UGT Sidogiri” mulai beroperasi pada tanggal 5 Rabiul Awal 1421 H atau 6
Juni 2000 M. Dan pada bulan Desember 2020 melakukan PAD (Pendapatan
Asli Daerah) dengan perubahan nama Koperasi Simpan Pinjam Syariah BMT
Usaha Gabungan Terpadu NUSANTARA disebut KSPPS BMT UGT

NUSANTARA.®

" Makhalul IImi, Teori dan Praktek Lembaga Mikro Keuangan Syariah (Yogyakarta: Ull Press.
2002), 65.

8 Muhammad Fawzan, Analisis Strategi Pengembangan Produk Tabungan Di BMT UGT Sidogiri
Cabang Pembantu Jenggawah” (Skripsi Universitas Islam Negeri Kiai Haji Achmad Siddiq
Jember, 2022), 3.

% Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis,Jember,5 Desember 2023.



BMT UGT NUSANTARA mengalami perkembangan serta
mendapatkan kepercayaan dari masyarakat yang terbukti pada tahun 2012
jumlah nasabah mencapai 2300 nasabah, untuk tahun 2023 jumlah nasabah
mencapai 4500 nasabah. BMT UGT NUSANTARA saat ini memiliki 298
Kantor Cabang Pembantu dan Kantor Kas yang tersebar di 10 provinsi di
seluruh Indonesia. Keberadaan kantor-kantor ini menunjukkan komitmen
BMT UGT NUSANTARA dalam memberikan layanan keuangan yang
inklusif dan mudah diakses oleh masyarakat luas. Kantor pusat BMT UGT
NUSANTARA terletak di Kabupaten Pasuruan, Jawa Timur, yang berfungsi
sebagai pusat koordinasi dan pengendalian operasional seluruh kantor cabang
yang ada. Di Kabupaten Jember, terdapat 20 Kantor Cabang BMT UGT
NUSANTARA yang tersebar di berbagai wilayah. Salah satu kantor cabang
yang ada di Kabupaten Jember adalah BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah. ™

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah mempunyai beberapa
produk simpanan tabungan ataupun produk pembiayaan salah satunya yaitu
Tabungan Umum Syariah. Tabungan Umum Syariah adalah  jenis
penyimpanan di mana anggota dapat melakukan setoran dan penarikan
kapanpun sesuai kebutuhan mereka. Tabungan ini didasarkan pada prinsip
syariah mudarabah musyarakat, dengan pembagian keuntungan sebesar 30%
untuk anggota dan 70% untuk BMT. Tabungan Umum Syariah adalah salah

satu tabungan wajib untuk bagi anggota atau nasabah baru. Alasan penulis

10 https://bmtugtnusantara.co.id/tentang-kami-6.html Diakses pada tanggal 18 Desember 2023
pada Jam 02:00.
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meneliti Tabungan Umum Syariah adalah Tabungan Umum Syariah ini
memiliki peminat paling banyak di antara tabungan yang ada di BMT
NUSANTARA Cabang Jenggawah. ** Dan apa strategi pemasaran yang
dipakai oleh BMT sehingga Tabungan Umum Syariah ini dikenal luas oleh
masyarakat.

Tabungan Umum Syariah di BMT UGT NUSANTARA menawarkan
kestabilan dalam investasi dengan pembagian keuntungan yang adil antara
nasabah dan lembaga keuangan. Fokus pada prinsip syariah juga membuka
peluang untuk menarik segmen pasar yang sensitif terhadap nilai-nilai etika
dan moral dalam pengelolaan keuangan. Dengan menonjolkan keunggulan-
keunggulan ini dalam strategi pemasaran, lembaga keuangan yang
menawarkan Tabungan Umum Syariah dapat membedakan diri mereka di
pasar dan menghasilkan daya tarik yang kuat bagi nasabah yang semakin
sadar akan keberlanjutan dan keadilan dalam aktivitas keuangan mereka.
Sebagai hasilnya, urgensi Tabungan Umum Syariah bukan hanya menciptakan
keunggulan bersaing, tetapi juga membangun citra positif dan kepercayaan
yang mendasar bagi lembaga keuangan di tengah persaingan yang ketat.

Dalam strategi pemasaran produk, perusahaan perlu secara cermat
memilih strategi yang akan diterapkan untuk mengembangkan produk baru
mereka. Dalam strategi pada level unit bisnis, fokus diberikan pada
manajemen aktivitas dan operasional dari suatu bisnis spesifik. Pada

prinsipnya, strategi level unit bisnis melibatkan pendekatan yang sebaiknya

11 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 23 Desember 2023.



diadopsi oleh sebuah perusahaan terhadap pasarannya, dan bagaimana
menerapkan pendekatan tersebut dengan memanfaatkan sumber daya yang
tersedia dan mengikuti kondisi pasar yang spesifik.*?

Dalam strategi pemasaran produk simpanan tabungan, BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah harus meningkatkan Kkinerja dan
prioritasnya untuk mecapai tujuannya, Salah satu tujuannya BMT UGT
NUSANTARA Cabang jenggawah adalah menarik lebih banyak nasabah
untuk menabung. Untuk tumbuh dan mencapai tujuan, perusahaan perlu
memiliki keterampilan dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. Ini
juga membutuhkan strategi pemasaran yang efektif untuk mempertahankan
kehadiran yang kuat di kalangan masyarakat, termasuk dalam pengembangan
produk.’®

Keunggulan bersaing menjadi salah satu tujuan bagi semua Perusahan.
Dalam menghadapi persaingan yang sengit, perusahaan perlu menciptakan
keunggulan bersaing sebagai strategi yang menguntungkan. Hal ini
memungkinkan perusahaan untuk berkolaborasi dan bersaing secara lebih
efektif di pasar. Keunggulan bersaing dapat terwujud ketika perusahaan
mampu memberikan nilai tambah kepada pelanggan melebihi dari yang
ditawarkan oleh pesaingnya. Sumber keunggulan bersaing dapat berasal dari
berbagai kegiatan perusahaan seperti desain, produksi, pemasaran, distribusi,

dan dukungan produk. Semua ini bertujuan untuk mendukung penciptaan

12 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta, CV. Andi Offset, 2008), 4.
13 https://bmtugtnusantara.co.id/tentang-kami-6.html Diakses pada tanggal 18 Oktober 2023 pada
Jam 02:00.
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kinerja perusahaan yang hemat biaya dan memiliki perbedaan yang jelas
dibandingkan dengan perusahaan lain.

Terkait dengan strategi pemasaran untuk meningkatkan keunggulan
bersaing, semua perusahaan mempunyai kebijakan dan strategi masing-
masing untuk membuat masyarakat tertarik terhadap produk-produk yang ada
di perusahaan tersebut. BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah harus
menerapkan strategi yang sesuai dan berupaya lebih aktif dalam
mengembangkan strategi pemasarannya, termasuk mengenalkan inovasi
produk, memberikan layanan yang memuaskan, dan memanfaatkan peran
BMT sebagai lembaga keuangan Islam yang tidak hanya bertindak sebagai
lembaga finansial dan komersial, tetapi juga lembaga keuangan sosial.
Kehadiran BMT dalam kegiatan sosial mendorong dampak positif dalam
berbagai aspek, yang dapat menarik minat masyarakat untuk menjadi nasabah
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah. Dengan semakin
bertambahnya jumlah nasabah yang tertarik, BMT NUSANTARA semakin
berkembang dan dikenal di tengah masyarakat.

Pada penelitian ini memberikan kontribusi baru dengan secara
langsung membandingkan hasilnya dengan penelitian sebelumnya. Dengan
menggunakan pendekatan yang lebih  komprehensif, penelitian ini
memungkinkan analisis yang lebih mendalam terhadap strategi pemasaran
produk simpanan. Cakupan penelitian ini lebih luas dan mendetail, khususnya
dalam membahas strategi pemasaran produk Tabungan Umum Syariah,

sehingga menghasilkan temuan yang lebih representatif dan relevan. Dengan



demikian, penelitian ini tidak hanya mengatasi beberapa keterbatasan dalam

penelitian sebelumnya, tetapi juga memberikan wawasan baru yang belum

banyak dieksplorasi, serta dapat dijadikan acuan atau referensi bagi penelitian
selanjutnya. Berdasarkan konteks penelitian yang telah dipaparkan, penulis
tertarik untuk meneliti dan mengkaji lebih dalam lagi dengan judul

“STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN TABUNGAN

UMUM SYARIAH UNTUK MENINGKATKAN KEUNGGULAN

BERSAING DI KSPPS BMT UGT NUSANTARA CABANG

JENGGAWAH.”

. Fokus Penelitian

Berdasarkan Konteks Penelitian yang telah dipaparkan maka fokus
penelitian pada proposal ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah
untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah?

2. Bagaimana dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan
Umum Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT
UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan Konteks Penelitian yang telah dipaparkan maka tujuan

penelitian pada proposal ini adalah sebagai berikut :
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1. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawabh.

2. Untuk mengetahui dampak dari strategi pemasaran produk simpanan
Tabungan Umum Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di
KSPPS BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah.

D. Manfaat Penelitian
Berdasarkan Konteks Penelitian yang telah dipaparkan maka manfaat
penelitian pada proposal ini adalah sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapakan mampu memberikan kontribusi
pengetahuan terhadap analisis strategi pemasaran khususnya kepada BMT
atau koperasi syariah.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis

Untuk menambah wawasan bagi penulis terhadap produk-
produk tabungan yang ada di BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah dan untuk mengaplikasikan semua ilmu yang didapat
selama menempuh pendidikan di UIN KHAS Jember.

b. Bagi Pembaca
Sebagai tambahan referensi serta informasi, khususnya bagi

mahasiswa UIN KHAS Jember Prodi Perbankan Syariah dan untuk
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menambah wawasan bagi pembaca terhadap produk-produk tabungan
yang ada di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah.
c. Bagi BMT
Sebagai bahan pertimbangan dalam mengambil kebijakan atau
keputusan guna mengembangkan produk tabungan di masa mendatang.
E. Definisi Istilah
1. Strategi
Strategi adalah manifestasi kreativitas dan inovasi, serta merupakan
metode pencapaian tujuan yang telah ditetapkan oleh suatu perusahaan.™
Strategi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah strategi yang
dilakukan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah dalam
merumuskan keunggulan bersaing yaitu menciptakan strategi pelayanan
selain itu mengembangkan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 7p yang
terdiri dari Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang dan Bukti Fisik.
2. Pemasaran
Pemasaran adalah formulasi kebijakan yang melibatkan
pengendalian terhadap faktor-faktor yang dapat dikontrol, termasuk faktor-
faktor di luar kendali perusahaan, dengan tujuan mencapai target
perusahaan melalui kepuasan konsumen. Dengan ungkapan lain, strategi
pemasaran adalah rangkaian tujuan, sasaran, kebijakan, dan peraturan yang

memberikan panduan bagi upaya pemasaran suatu perusahaan.™

1% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: ANDI, 2002), 3.
> M Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2015), 26.
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Pemasaran yang dimaksud dalam penelitian ini adalah pemasaran
yang dilakukan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah dalam
merumuskan pasar yang dituju yaitu menggunakan Bauran Pemasaran
(Marketing Mix) 7p yang terdiri dari Produk, Harga, Tempat, Promosi,
Orang dan Bukti Fisik.

3. Keunggulan Bersaing.

Setiap perusahaan atau instansi berusaha untuk
mengidentifikasikan,  menciptakan  sebuah  keunggulan  bersaing.
Keunggulan bersaing berkembang secara esensial melalui penyediaan nilai
tambah dari perusahaan, memungkinkan perusahaan untuk menarik lebih
banyak pembeli atau konsumen dengan biaya yang sesuai dengan
kapabilitas perusahaan.®

Keunggulan bersaing yang diciptakan oleh BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah yaitu menciptakan kenyamanan dan
kecepatan dalam melayani anggota atau nasabah. Parameter dalam
keunggulan bersaing pada penelitian ini diukur dengan meningkatkan
anggota atau nasabah baru.

F. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan adalah gambaran komprehensif dari materi
skripsi yang dirancang untuk memberikan gambaran keseluruhan dari topik
yang dibahas. Bagian ini ditujukan untuk menggambarkan cara strukturisasi

atau kerangka umum dari pembahasan serta memberikan tanggapan terhadap

8 Meyta Pritandhari, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Loyalitas Pelanggan Dan
Dampaknya Terhadap Keunggulan Bersaing (Studi Pada BMT Amanah Ummah Sukoharjo)”,
Jurnal Program Studi Pendidikan Ekonomi, 3. no. 1 (2015), 55.
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konten tersebut. Setiap bab disusun dan dirumuskan dalam format sistematika
pembahasan seperti yang berikut ini:

Bab I: Pendahuluan, yang memuat tentang latar belakang masalah, fokus
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah, dan
sistematika pembahasan.

Bab Il: Kajian kepustakaan, yang berisi tentang kajian kepustakaan yang
meliputi penelitian terdahulu dan kajian teori.

Bab I1l: Metode penelitian, yang berisi tentang pendekatan dan jenis
penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data,
analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian.

Bab IV: Penyajian data dan analisis data, yang berisi tentang gambaran objek
penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahasan temuan penelitian.
Bab V: Penutup, berisi tentang kesimpulan dari semua pembahasan yang

telah diuraikan, sekaligus penyampaian saran bagi pihak yang terkait.



BAB |1

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Pada bagian ini, penulis menuliskan sejumlah temuan dari penelitian

sebelumnya yang terkait dengan penelitian yang akan dilaksanakan.

Selanjutnya, ia menyusun rangkuman dari hasil penelitian yang sudah

dipublikasikan maupun yang belum. Dengan langkah ini, diharapkan dapat

dipahami sejauh mana arah dan posisi penelitian yang direncanakan. Terkait

dengan penelitian ini, beberapa peneliti sebelumnya telah melakukan

penelitian serupa, diantaranya termasuk:

1.

Yeny Rokhilawati, “Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk
Simpanan Mudarabah di BMT NUSANTARA Cabang Glenmore”.
Dengan menggunakan metode penelitian lapangan (field research) dengan
pendekatan kualitatif.

Hasil penelitian menyimpulkan strategi pemasaran produk
simpanan Mudarabah di BMT UGT NUSANTARA, Dalam bentuk
marketing mix yang terdiri dari 11 elemen. Elemen-elemen tersebut
mencakup produk (product), di mana biaya untuk membuka tabungan
simpanan sangat terjangkau yaitu sebesar Rp20.000 dan biaya buku
tabungan seharga Rp5.000. Untuk tempat (place), digunakan metode
jemput bola. Dalam hal promosi (promotion), fokus lebih ditekankan pada
petugas lapangan dan brosur. Sementara untuk aspek orang (people),

dideskripsikan sebagai pria dan memberi preferensi pada lulusan pondok

14
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pesantren. Dalam hal kepedulian (public relation), denda yang diperoleh
dari nasabah disumbangkan kepada lembaga kepedulian sosial atau
masyarakat yang membutuhkan secara langsung. Bukti fisik (physical
evidence) ditunjukkan dengan pendirian kantor cabang di Glenmore,
dengan setiap transaksi memiliki bukti tertulis yang disepakati antara
nasabah dan perusahaan. Kekuatan (Power) terlihat dari jaringan yang
kuat dan tersebar di berbagai wilayah di Glenmore, sehingga para nasabah
bertahan dalam jangka waktu yang cukup lama. Tekanan (pressure)
terlihat dari tuntutan bagi para karyawan untuk bekerja dengan tepat waktu
dan penuh tanggung jawab, seiring dengan adopsi aturan dan sanksi
perusahaan yang harus dipatuhi oleh karyawan. Kinerja (performance)
karyawan yang baik berdampak pada kinerja perusahaan, dengan BMT
UGT NUSANTARA pusat menetapkan bahwa nasabah yang
menunjukkan kinerja yang baik akan naik jabatan, begitu juga sebaliknya.
Terakhir, proses (process) yang baik, ramah, dan sopan akan memberikan
kesan positif bagi nasabah.'’

Persamaan dengan peneliti terdahulu yaitu sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan dan menggunakan
teori bauran pemasaran. Perbedaanya yaitu penelitian terdahulu lebih ke
tabungan Mudarabah, sedangkan penulis lebih ke Tabungan Umum

Syariah.

7 Yeny Rokhilawati. “Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Simpanan Mudarabah di BMT
NUSANTARA Cabang Glanmore”, Jurnal Keuangan dan Perbankan Syariah, 1, no. 2 (Juni
2022):76-85.
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2. Muhammad Hilmi Rosyadi, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Dengan Akad Mudarabah Mutlagah (Studi Kasus di KSPPS BMT
NU Cabang Kesamben Jombang)”. Dengan menggunakan metode
penelitian lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil penelitiannya yang menyimpulkan strategi pemasaran yang
diterapkan oleh BMT NU Cabang Kesamben Jombang melibatkan
perencanaan yang cermat sebelum memulai kegiatan pemasaran.
Pendekatan ini mencakup penentuan target pasar yang sesuai serta
melakukan sosialisasi melalui berbagai saluran seperti perkumpulan,
berbagai banom NU, instansi pendidikan, dan pedagang menggunakan
brosur. Pemasaran ini juga didukung oleh penerapan konsep marketing
mix 7P yang didasarkan pada prinsip-prinsip syariah. Dalam konteks ini,
produk tabungan BMT NU cabang Kesamben Jombang didesain berbasis
akad mudarabah, termasuk produk tabungan wadiah/sukarela dan
deposito/sukarela berjangka. Penerapan akad mudarabah muthlagah dalam
produk tersebut bertujuan untuk menciptakan kualitas pelayanan yang
baik, menjaga integritas, dan membangun kepercayaan nasabah. Melalui
pendekatan ini, BMT NU Cabang Kesamben Jombang berhasil menarik
minat masyarakat untuk menjadi nasabah dengan menjalankan usahanya
secara adil dan transparan.®

Persamaan dengan peneliti terdahulu yaitu sama sama meneliti

tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan dengan

¥ Muhammad Hilmi Rosyadi dan Peni Haryanti. “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Dengan
Akad Mudarabah Muthlagah (Studi Kasus di KSPPS BMT NU Cabang Kesamben Jombang)”,
International Journal of Cross Knowledge, 1, no. 2 (Desember 2023), 222.
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menggunakan bauran pemasaran. Perbedaanya yaitu penelitian terdahulu
meneliti lebih ke Tabungan Mudarabah serta objek penelitiannya.
Sedangkan penulis lebih ke Tabungan Umum Syariah.

3. Toton Fanshurna, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Mudharabah Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Di KSPPS BMT
NU Cabang Jenggawah”. Dengan menggunakan metode penelitian
lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil penelitianya yang menyimpulkan yaitu Strategi pemasaran
yang diterapkan oleh KSPPS BMT NU JATIM Cabang Jenggawah untuk
memasarkan produk-produknya melibatkan bauran pemasaran 7P & 1C.
Bauran ini terdiri dari strategi dalam aspek produk, distribusi, harga,
promosi, proses, orang, bukti fisik, dan layanan pelanggan. BMT NU
memiliki berbagai jenis produk dan produk unggulan, mengadopsi sistem
jemput bola, menggunakan promosi melalui brosur dan spanduk,
melakukan pendekatan dengan tokoh masyarakat, menyebarkan informasi
dari mulut ke mulut, serta meningkatkan kegiatan promosi kepada
masyarakat dengan pendekatan personal selling, mass selling, advertising,
dan sosialisasi masyarakat. Dalam menjual produk, BMT NU menawarkan
harga yang terjangkau dan kualitas yang baik, lokasi yang mudah
dijangkau, serta proses transaksi yang cepat untuk mencegah kebosanan
nasabah. Faktor-faktor yang mendukung peningkatan jumlah nasabah dari
strategi pemasaran yang dilakukan olehn KSPPS BMT NU JATIM Cabang

Jenggawah melibatkan peningkatan kepuasan nasabah, peningkatan
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kualitas layanan, dan mempertahankan loyalitas nasabah. Memahami
kebutuhan dan keinginan nasabah serta membangun hubungan jangka
panjang dengan mereka juga dianggap penting. Hal ini sangat berperan
dalam meningkatkan jumlah nasabah, karena kepuasan nasabah dapat
mendorong loyalitas, sehingga jumlah nasabah cenderung meningkat.'®

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama membahas tentang
strategi pemasaran produk simpanan tabungan . Sedangkan perbedaanya
adalah penelitian terdahulu meneliti produk Mudarabah serta beda objek
penelitiannya. Sedangkan penulis meneliti produk Tabungan Umum
Syariah.

4. Indah Mahardya Putri, “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa
Tamwil Insan Mandiri Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Produk Pembiayaan Musyarakah” Dengan menggunakan metode
penelitian lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil Penelitian yang menyimpulkan berdasarkan data, terjadi
peningkatan jumlah nasabah di BMT Insan Mandiri selama dua tahun
terakhir. Meskipun demikian, sebagian besar nasabah lebih memilih
produk pembiayaan murabahah dan mudharabah. Keputusan ini
dipengaruhi oleh beberapa faktor, termasuk persaingan yang tinggi di
wilayah Jeruksing Ponorogo dan kompetisi harga antara lembaga
keuangan. Secara keseluruhan, strategi bauran pemasaran 7P yang

diterapkan oleh BMT Insan Mandiri, melibatkan aspek produk, harga,

¥ Toton Fanshurna, Sukmawati dan Andreas Gedhe Pangestu. “Strategi Pemasaran Produk
Tabungan Mudharabah Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Di KSPPS BMT NU Cabang
Jenggawah” Journal of Indonesian Social Society (JISS), 1, no.3, (Oktober 2023) ,118.
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promosi, distribusi, orang, bukti fisik, dan proses, sebagian besar telah
diterapkan dengan baik. Strategi ini memberikan dampak positif terhadap
perkembangan produk pembiayaan musyarakah. Meskipun demikian,
masyarakat kurang memilih produk pembiayaan musyarakah di BMT
Insan Mandiri karena pengetahuan mereka tentang produk tersebut masih
terbatas.”’

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan. Sedangkan
perbedaanya adalah penelitian terdahulu lebih ke Tabungan Musyarakah
serta beda objek penelitiannya sedangkan penulis lebih ke Tabungan
Umum Syariah.

5. Muhammad Kanzul Fikri, “SWOT Analysis of Sharia Mudarabah
Savings Marketing Strategy in Increasing the Number of Customers
at BMT NU East Java, Purwoharjo Branch”. Dengan menggunakan
metode penelitian lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil Penelitiannya menyimpulkan bahwa BMT NU Jawa Timur
Cabang Purwoharjo menggunakan strategi pemasaran syariah untuk
mempromosikan produk Tabungan Mudarabah. Mereka menerapkan
berbagai strategi, seperti pemasaran door to door, sosialisasi, grebek pasar,
pemasangan iklan, brosur, dan personal selling. Dalam upaya pemasaran,
BMT NU Jawa Timur Cabang Purwoharjo telah menerapkan bauran

pemasaran 4P yang sesuai dengan konsep teori Kotler yang dijelaskan

0 |Indah Mahardya Putri. “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa Tamwil Insan Mandiri Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah” Journal of Islamic Economics
(JolE),1, no. 2, (Desember 2021), 91.
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dalam Kasmir. Keempat konsep bauran pemasaran tersebut melibatkan
produk, harga, distribusi, dan promosi. Dalam pelaksanaan strategi
pemasaran syariah, BMT NU Jawa Timur Cabang Purwoharjo
menggabungkan analisis faktor internal (IFAS) dan analisis faktor
eksternal (EFAS) untuk menghasilkan empat strategi alternatif, yaitu SO
(Strengths-Opportunities), WO  (Weaknesses-Opportunities), ST
(Strengths-Threats), dan WT (Weaknesses-Threats).?

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan. Perbedaanya yaitu
penelitian terdahulu menggunakan teori Analisis SWOT serta beda objek
penelitiannya.  Sedangkan penulis meneliti produk Tabungan Umum
Syariah.

6. Sofian Syaiful Rizal, “Analisis Manajemen Pemasaran Dalam
Meningkatkan Produk Tabungan di KSPPS BMT NU Cabang
Mlandingan Situbondo”. Dengan menggunakan metode penelitian
lapangan (field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil Penelitiannya menyimpulkan bahwa dalam upaya
pemasaran produknya, KSPPS BMT NU cabang Mlandingan lebih fokus
pada produk pembiayaan dan tabungan. Mereka melakukan segmentasi
pasar, menetapkan target pasar, melakukan positioning, dan mengadopsi

diferensiasi. Pendekatan terhadap masyarakat sangat ditekankan, dengan

2! Muhammad Kanzul Fikri, Siti Nur Afifatul Hikmah dan Lukluk Martiana. “SWOT Analysis of
Sharia Mudarabah Savings Marketing Strategy in Increasing theNumber of Customers at BMT NU
East Java, Purwoharjo Branch” Asian Journal of Management Analytics(AJMA), 2, no.1, (Januari
2023), 95.
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memberikan pelayanan yang baik untuk membangun kepercayaan di
kalangan masyarakat Mlandingan dan sekitarnya. Untuk meningkatkan
jumlah nasabah, terutama pada produk tabungan dan pembiayaan, mereka
melakukan briefing dan sosialisasi kepada setiap anggota guna mendorong
pengembangan usaha. Upaya-upaya lain dilakukan dengan melakukan
kunjungan mingguan dan bulanan, mendistribusikan atau mempromosikan
brosur KSPPS BMT NU cabang Mlandingan kepada masyarakat,
meningkatkan kualitas pelayanan kepada setiap anggota, melakukan
penjemputan tabungan setiap hari untuk setiap anggota, dan mengelola
dana nasabah dengan penuh tanggung jawab serta amanah. Pertahankan
hubungan yang baik dengan nasabah, terus mempertahankan pendekatan
terhadap calon nasabah yang belum menyelesaikan transaksi, dan terakhir
menerapkan prinsip kerja yang penuh amanabh, disiplin, cepat, dan tangkas
untuk pengelola BMT NU Cabang Mlandingan. Dengan demikian, jumlah
nasabah terus meningkat, bahkan dalam kondisi pandemi.?

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan. Perbedaanya
peneltian terdahulu meneliti meningkatkan produk tabungan serta beda
objek penelitiannya. Sedangkan penulis meneliti produk Tabungan Umum
Syariah.

7. Khoirunisa Putri Islamiyati, “Optimalisasi Strategi Pemasaran Pada

Produk Simpanandi BMT Niaga Utama Karawang” Dengan

?2 Sofian Syaiful Rizal dan Mamik sari dewi. “Analisis Manajemen Pemasaran Dalam
Meningkatkan Produk Tabungan Di KSPPS BMT NU Cabang Mlandingan Situbondo” Jurnal
Kajian Ekonomi dan Perbankan (PROFIT), 5, no. 2, (2021), 88.
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menggunakan metode penelitian lapangan (field research) dengan
pendekatan kualitatif.

Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa strategi pemasaran
yang diterapkan oleh BMT Niaga Utama Karawang adalah menggunakan
pendekatan STP (segmentasi, penargetan, dan penempatan). Selain strategi
STP, BMT Niaga Utama Karawang juga mengimplementasikan konsep
bauran pemasaran, termasuk aspek harga, produk, lokasi, proses, promosi,
bukti fisik, dan melibatkan unsur manusia.”®

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan. Sedangkan
perbedaanya yaitu penelitian terdahulu meneliti di BMT Niaga Karawang.
Sedangkan penulis di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah
Jember.

8. Husein Adi Negoro, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Nasabah Produk Pembiayaan Murabahah Pada KSPPS Baitul Maal
Tamwil Tazakka”. Dengan menggunakan metode penelitian lapangan
(field research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa KSPPS Baitul Tamwil
Tazakka memiliki sejumlah keunggulan dalam produk pembiayaan
murabahah, termasuk tingkat margin yang relatif rendah, kemudahan
transaksi sesuai dengan prinsip syariah, dan keterbukaan yang dijaga untuk

memelihara kepercayaan anggota. Selanjutnya, dalam variabel harga,

2% Khoirunisa Putri Islamiyati dan Ajat Sudrajat. “Optimalisasi Strategi Pemasaran Pada Produk
Simpanandi BMT Niaga Utama Karawang” Jurnal Pendidikan dan Konseling (JPDK), 5, no. 2,
(2023), 5703.
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KSPPS Baitul Tamwil Tazakka menetapkan suku bunga sebesar 19-23%
per tahun, dibandingkan dengan lembaga lain yang menerapkan suku
bunga hingga 2,5% per bulan. Dalam hal lokasi, KSPPS Baitul Tamwil
Tazakka memiliki kantor pusat dan cabang yang strategis, berlokasi di
jalan raya dan dekat dengan pusat ekonomi seperti pasar. Variabel promosi
KSPPS Baitul Tamwil Tazakka menetapkan strategi komunikasi mulut ke
mulut sebagai yang paling efektif, diikuti oleh pendekatan door to door,
partisipasi dalam acara yang melibatkan anggota dan masyarakat,
pemanfaatan brosur, x-banner, baliho, serta media sosial yang
menjelaskan keunggulan produk pembiayaan murabahah KSPPS Baitul
Tamwil Tazakka.**

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan dan menggunakan
teori bauran pemasaran. Sedangkan perbedaanya yaitu  penelitian
terdahulu meneliti produk pembiyaan serta beda objek penelitiannya.
Sedangkan penulis meneliti produk simpanan Tabungan Umum Syariah.

9. Yeni Kartikawati, “Marketing Strategy for Mudharabah Savings
(Tabah) Products in Increasing the Number of Customers at the
KSPPS Syariah BMT NU East Java Leces Branch”. Dengan
menggunakan metode penelitian lapangan (field research) dengan

pendekatan kualitatif.

2% Husein Adi Negoro dan Rofiul Wahyudi. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Nasabah
Produk Pembiayaan Murabahah Pada Kspps Baitul Tamwil Tazakka” Journal of Global Business
and Management Review, 3, no. 1, (Juli 2021), 64.



24

Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa KSPPS BMT NU
Cabang Leces memulai strategi pemasaran dengan melakukan penelitian
situasi, untuk memahami langkah-langkah yang tepat dalam memasarkan
produknya. Hal ini dilakukan agar ketika menerapkan strategi pemasaran,
KSPPS BMT NU Cabang Leces dapat mencapai hasil maksimal sesuai
dengan harapannya. Dalam menentukan segmentasi pasar, KSPPS BMT
NU Cabang Leces memilih pendekatan yang beragam, mulai dari semua
kalangan profesi secara umum, kemudian berdasarkan wilayah dengan
fokus pada kecamatan setempat dan perluasan wilayah ke kecamatan lain.
Target pasar yang dituju mencakup semua kalangan secara merata. Dalam
strategi pemasaran produk tabungan Mudarabah, KSPPS BMT NU
Cabang Leces menggunakan konsep bauran pemasaran (Marketing Mix)
7P & 1C, melibatkan unsur produk, harga, tempat, promosi, orang, proses,
bukti fisik, dan pelayanan.

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan dan sama
menggunakan teori bauran pemasaran. Sedangkan perbedaanya yaitu
penelitian terdahulu meneliti produk mudarabah serta beda objek
penelitiannya. Sedangkan penulis meneliti Tabungan Umum Syariah.

10. Siswadi, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah

Lembaga Keuangan Syariah (Studi Pada Baitul Maal Wat Tamwil

% Yeni Kartikawati dan Siti Amina. “Marketing Strategy for Mudharabah Savings (Tabah)
Products in Increasing the Number of Customers at the KSPPS Syariah BMT NU East Java Leces
Branch” Formosa Journal of Science and Technology (FJST), 2, no. 1 (Januari 2023), 318.
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Sunan Drajat Jawa Timur Cabang Tunggul Paciran Lamongan Jawa
Timur)”. Dengan menggunakan metode penelitian lapangan (field
research) dengan pendekatan kualitatif.

Hasil penelitiannya menyimpulkan bahwa BMT Sunan Drajat
Lamongan menerapkan strategi pemasaran produk pembiayaan murabahah
dengan fokus pada beberapa elemen. Mereka memanfaatkan strategi
pemasaran untuk memperluas jangkauan pasar dengan memprioritaskan
aspek harga yang terjangkau, menyediakan produk yang sesuai dengan
kebutuhan masyarakat, melakukan promosi untuk menarik minat nasabah,
dan menetapkan lokasi yang mudah dikenali oleh calon anggota (nasabah).
Terdapat dua faktor penghambat dalam strategi pemasaran, yakni faktor
penghambat eksternal dan internal. Faktor penghambat eksternal
melibatkan kurangnya pemahaman masyarakat tentang lembaga keuangan
syariah, minimnya pengetahuan masyarakat tentang lembaga keuangan
syariah, dan persaingan produk dari bank dan koperasi konvensional.
Sementara itu, faktor penghambat internal melibatkan keterbatasan
kemampuan pemasar dalam memasarkan produk, keterbatasan dana dari
BMT, dan kesulitan tenaga pemasar dalam mengelola waktu.?

Persamaan penelitian terdahulu adalah sama-sama membahas

tentang strategi pemasaran produk simpanan tabungan. Sedangkan

26 Siswadi dan Iva Muslikhah N.A ¢ Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah Lembaga
Keuangan Syariah (Studi Pada Baitul Mal Wat Tamwil Sunan Drajat Jawa TimurCabang Tunggul
Paciran Lamongan Jawa Timur)” Jurnal Institut Pesantren Sunan Drajat (INSUD) Lamongan, 17,
no. 01 (April 2022), 8.



perbedaanya adalah peneliti menggunakan teori bauran pemasaran

beda objek penelitiannya .

Tabel 2.1
Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu
NO Nama dan Judul Persamaan Perbedaan
Penelitian

1. | Yeny Rokhilawati, 2022, | Persamaan Perbedaanya yaitu
Institut Agama Islam | dengan  peneliti | penelitian
(1Al) Ibrahimy Genteng | terdahulu  vyaitu | terdahulu lebih ke
Banyuwangi  “Analisis | sama-sama tabungan
Strategi Pemasaran | membahas Mudarabah
Pada Produk Simpanan | tentang  strategi | Sedangkan
Mudarabah di  BMT | pemasaran produk | penulis lebih ke
NUSANTARA Cabang | simpanan Tabungan Umum
Glanmore”. tabungan dan | Syariah.

menggunakan
teori bauran
pemasaran.

2. | Muhammad Hilmi | Persamaan Perbedaanya yaitu
Rosyadi, 2023, | dengan  peneliti | penelitian
Universitas Hasyim | terdahulu  vaitu | terdahulu meneliti
Asy’ari, Jombang | sama-sama lebih ke tabungan
“Strategi Pemasaran | meneliti tentang | Mudarabah serta
Produk Tabungan | strategi objek
Dengan Akad | pemasaran produk | penelitiannya.
Mudarabah Muthlagah | simpanan Sedangkan
(Studi Kasus di KSPPS | tabungan dengan | penulis lebih ke
BMT  NU Cabang | menggunakan Tabungan Umum
Kesamben Jombang) bauran Syariah.

pemasaran.

3. | Toton Fanshurna, 2023, | Persamaan Sedangkan
Universitas Islam Negri | penelitian perbedaanya
(UIN) Kiai  Achmad | terdahulu adalah | adalah penelitian
Siddigq Jember. “Strategi | sama-sama terdahulu meneliti
Pemasaran Produk | membahas produk
Tabungan Mudharabah | tentang  strategi | Mudarabah serta
Dalam  Meningkatkan | pemasaran produk | beda objek
Jumlah  Anggota Di | simpanan penelitiannya.
KSPPS BMT NU | tabungan. Sedangkan
Cabang Jenggawah” penulis  meneliti

produk Tabungan
Umum Syariah.
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Indah Mahardya Putri, | Persamaan Perbedaanya
2021, Institut Agama | penelitian adalah penelitian
Islam  Negri  (IAIN) | terdahulu adalah | terdahulu lebih ke
Ponorogo “Strategi | sama-sama tabungan
Pemasaran Baitul Maal | membahas Musyarakah serta
Wa  Tamwil Insan | tentang  strategi | beda objek
Mandiri Dalam | pemasaran produk | penelitiannya
Meningkatkan  Volume | simpanan sedangkan penulis
Penjualan Produk | tabungan. lebih ke Tabungan
Pembiayaan Umum Syariah.
Musyarakah

Muhammad Kanzul | Persamaan Sedangkan

Fikri, 2023, Institut | penelitian Perbedaanya yaitu
Agama Islam | terdahulu adalah | peniliti terdahulu
Darussalam (IAIDA) | sama-sama menggunakan
Blokagung Banyuwangi | membahas teori Analisi Swot

“SWOT  Analysis  of

tentang strategi

serta beda objek

Sharia Mudarabah | pemasaran produk | penelitiannya.
Savings Marketing | simpanan Sedangkan
Strategy in Increasing | tabungan. penulis  meneliti
the Number of produk Tabungan
Customers at BMT NU Umum Syariah.
East Java, Purwoharjo
Branch”
Sofian Syaiful Rizal, | Persamaan Perbedaanya
2021, Universitas Nurul | penelitian peniltian
Jadid “Analisis | terdahulu adalah | terdahulu meneliti
Manajemen Pemasaran | sama-sama meningkatkan
Dalam  Meningkatkan | membahas produk tabungan
Produk Tabungan Di |tentang strategi | serta beda objek
Kspps Bmt Nu Cabang | pemasaran produk | penelitiannya.
Mlandingan Situbondo” | simpanan Sedangkan
tabungan . penulis  meneliti
produk Tabungan
Umum Syariah.
Khoirunisa Putri | Persamaan Perbedaanya yaitu
Islamiyati, 2023, | penelitian penelitian
Universitas terdahulu adalah | terdahulu
Singaperbangsa sama-sama meneiliti di BMT
Karawang “Optimalisasi | membahas Niaga Karawang.

Pemasaran
Produk

Strategi
Pada

tentang strategi
pemasaran produk

Sedangkan

penulis di BMT
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Simpanandi BMT Niaga | simpanan UGT

Utama Karawang” tabungan. NUSANTARA
Cabang
Jenggawah
Jember.

8. | Husein Adi Negoro, | Persamaan Sedangkan
2021, Universitas | penelitian perbedaanya yaitu
Ahmad Dahlan “Strategi | terdahulu adalah | penelitian
Pemasaran Dalam | sama-sama terdahulu meneliti
Meningkatkan Nasabah | membahas produk pembiyaan
Produk Pembiayaan | tentang  strategi | serta beda objek
Murabahah Pada Kspps | pemasaran produk | penelitiannya.
Baitul Tamwil Tazakka” | simpanan Sedangkan

tabungan dan | penulis  meneliti
menggunakan produk simpanan
teori bauran | Tabungan Umum
pemasaran. Syariah.

9. | Yeni Kartikawati ,2023, | Persamaan Sedangkan
Universitas Islam Zainul | penelitian Perbedaanya yaitu
Hasan Genggong | terdahulu adalah | penelitian
Probolinggo “Marketing | sama-sama terdahulu meneliti
Strategy for | membahas produk
Mudharabah  Savings | tentang  strategi | mudarabah serta
(Tabah) Products in | pemasaran produk | beda objek
Increasing the Number | simpanan penelitiannya.
of Customers at the | tabungan dan | Sedangkan
KSPPS Syariah BMT | sama penulis  meneliti
NU East Java Leces | mengunnakan Tabungan Umum
Branch” teori bauran | Syariah.

pemasaran.

10. | Siswadi ,2022, Institut | Persamaan Perbedaanya
Pesantren Sunan Drajat | penelitian adalah peneliti
Lamongan Strategi | terdahulu adalah | menggunakan
Pemasaran Produk | sama-sama teori Bauran
Pembiayaan Murabahah | membahas Pemasaran  dan
Lembaga Keuangan | tentang  strategi | beda objek
Syariah  (Studi Pada | pemasaran Penelitiannya.
Baitul Mal Wat Tamwil | produk simpanan
Sunan Drajat Jawa | Tabungan.

TimurCabang Tunggul
Paciran Lamongan

Jawa Timur)”

28



29

B. Kajian Teori
1. Strategi Pemasaran

a. Strategi
Kata Strategi berasal dari bahasa Yunani "strategia”, yang
merujuk pada "seni seorang panglima" atau keterampilan seorang
jenderal yang sering kali diterapkan dalam konteks peperangan. %
Secara umum, strategi mengacu pada metode atau taktik yang
digunakan untuk mencapai kemenangan atau memenuhi suatu tujuan.
Ini pada dasarnya merupakan gabungan dari keahlian dan pengetahuan
yang menggabungkan berbagai kekuatan seperti ideologi, politik,
ekonomi, serta aspek sosial dan budaya untuk mencapai sasaran yang

telah ditetapkan sebelumnya.

Strategi adalah merupakan suatu pendekatan menyeluruh yang
terkait dengan merancang dan melaksanakan rencana serta
menjalankan aktivitas dalam batas waktu yang ditentukan. Dalam
strategi  yang efektif, terdapat koordinasi tim, tema yang jelas,
pengenalan faktor pendukung yang sejalan dengan prinsip-prinsip
pelaksanaan yang logis, pengelolaan dana yang efisien, dan
penggunaan taktik yang tepat untuk mencapai tujuan dengan efektif.?®

Dalam proses merencanakan strategi, terdapat tiga konsep
pokok. Konsep utama pertama adalah bahwa bisnis harus dikelola

mirip dengan pengelolaan portofolio investasi, di mana perlu

2" M. Suyanto, Marketing Strategy (Yogyakarta: Andi Offset, 2007), 106.
%8 paul N. Bloom dan Louise N. boone, Strategi Pemasaran Produk: 18 Langkah Membangun
Jaring Pemasaran Produk Yang Kokoh (Jakarta: Prestasi Pustakaraya, 2009),72.
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ditentukan bisnis mana yang sebaiknya ditingkatkan, dipertahankan,
diminimalisir, atau dihentikan. Setiap bisnis memiliki potensi laba
yang berbeda, dan alokasi sumber daya perusahaan sebaiknya
disesuaikan dengan potensi laba masing-masing bisnis.

Konsep utama kedua adalah bahwa estimasi potensi laba masa
depan dari setiap bisnis harus dinilai secara cermat, dengan
mempertimbangkan pertumbuhan pasar, posisi pasar, dan relevansi
bisnis tersebut. Selanjutnya, konsep utama ketiga yang menjadi dasar
dari perencanaan strategi adalah strategi itu sendiri.?

b. Pemasaran

Menurut Philip Kotler, pemasaran dapat dijelaskan sebagai
tindakan sosial dan manajerial yang dilakukan oleh individu atau
kelompok dengan tujuan memperoleh barang atau layanan yang
diperlukan dan diinginkan melalui proses penciptaan, penawaran, dan
pertukaran produk yang memiliki nilai dengan pihak lain. Sementara
itu, menurut “amarican marketing association” (AMA), pemasaran
diartikan sebagai proses perencanaan dan implementasi strategi
penetapan harga, promosi, dan distribusi dari gagasan-gagasan,
produk-produk, dan layanan-layanan guna mewujudkan pertukaran
yang memenuhi tujuan-tujuan individu dan organisasi. *°

Menurut Sofjan Assauri, pemasaran dapat dijelaskan sebagai

aktivitas manusia yang bertujuan untuk memenuhi serta memuaskan

2 Murti Sumarni, Managemen Pemasaran Bank, Edisi Revisi (Yogyakarta: Liberti, 2005), 6.
%0 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 215
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kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran®. Dengan
demikian, secara keseluruhan pemasaran merupakan suatu proses
sosial yang merencanakan dan menawarkan produk atau layanan yang
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan, dengan tujuan
memberikan kepuasan optimal kepada mereka.*

Di lingkungan bisnis, hampir semua perusahaan menerapkan
strategi pemasaran untuk mencapai sasaran pemasarannya. Sofjan
Assauri berpendapat bahwa strategi pemasaran pada dasarnya
merupakan sebuah rencana menyeluruh, terpadu, dan menyatu di
bidang pemasaran, yang memberikan arahan mengenai kegiatan yang
akan dilakukan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan, dan aturan yang memberi
arah kepada upaya pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada
berbagai tingkatan dan alokasinya. Hal ini terutama dimaksudkan
sebagai respons perusahaan terhadap perubahan lingkungan dan
kondisi persaingan yang selalu berfluktuasi. ** Kedua faktor ini saling
terkait, di mana pasar sasaran merupakan tujuan yang ingin dicapai,
sementara bauran pemasaran merupakan instrumen untuk mencapai
hasil yang optimal. %

Dengan demikian, dapat disarikan bahwa pemasaran adalah

proses merencanakan dan menerapkan strategi, promosi, penetapan

%! Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), 5

%2 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah (Bandung: Alfabeta, 2010), 6.

%% Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar & Konsep Strategi (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2015), 168.

% Anoraga, Manajemen Bisnis, 231.
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harga, dan distribusi dari berbagai gagasan, produk, dan layanan untuk
mewujudkan pertukaran yang dapat memenuhi kebutuhan individu
maupun organisasi.

c. Konsep Strategi Pemasaran

Konsep strategi pemasaran adalah pendekatan manajemen yang
menekankan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi
melibatkan  kemampuan perusahaan atau organisasi  untuk
mengidentifikasi kebutuhan atau keinginan pasar target yang
diinginkan, dan kemampuan perusahaan atau organisasi tersebut untuk
memenuhi keinginan tersebut secara lebih efektif dan efisien daripada
pesaing-pesaingnya.®> Kunci untuk meraih sasaran-sasaran organisasi
terletak pada identifikasi kebutuhan dan preferensi pasar target, serta
penyediaan produk yang dapat memuaskan kebutuhan tersebut dengan
cara yang lebih efisien dan efektif daripada pesaing.*

Oleh karena itu, konsep pemasaran merupakan pendekatan
perusahaan yang menekankan bahwa tugas utama perusahaan adalah
mengidentifikasi kebutuhan dan preferensi pasar untuk mencapai
tingkat kepuasan pelanggan yang melebihi dari kepuasan yang

diberikan oleh pesaing.®” Konsep pemasaran melibatkan sejumlah alat

% Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep, dan Strategi (Jakarta: Raja Grafindo,
2015), 76.

% philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi 12 (Jakarta: Gelora Aksara
Pratama, 2008), 30.

37 Assauri, Manajemen Pemasaran, Dasar, Konsep, dan Strategi, 77.
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pemasaran yang dapat diatur, yang dikenal dengan istilah bauran
pemasaran atau (marketing mix).*
d. Tujuan Strategi Pemasaran

Sebuah organisasi mempertimbangkan berbagai faktor penting
saat menetapkan tujuan yang ingin dicapai. Setelah itu, mereka
menetapkan metode-metode untuk mencapai tujuan tersebut. Tujuan
perusahaan bisa bersifat jangka pendek maupun jangka panjang. Pada
jangka pendek, tujuan tersebut mungkin bersifat sementara dan juga
merupakan langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Hal yang
sama juga berlaku dalam pelaksanaan kegiatan pemasaran, di mana
sebuah perusahaan memiliki berbagai kepentingan dalam mencapai
tujuan yang diharapkan. Secara umum, tujuan pemasaran adalah:

1) Meningkatkan tingkat konsumsi, atau dengan kata lain, membuat
konsumsi lebih mudah dan menggiatkan, sehingga menarik
pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan oleh bank
secara berulang.

2) Mencapai kepuasan maksimal pelanggan melalui berbagai layanan
yang diinginkan oleh nasabah.

3) Meningkatkan variasi pilihan produk dengan menyediakan
berbagai jenis layanan perbankan sehingga nasabah memiliki

berbagai pilihan yang beragam.

% Rianto Al Alif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, 14.
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4) Meningkatkan kualitas hidup dengan memberikan kemudahan
kepada nasabah dan menciptakan lingkungan yang efisien.*
Kotler berpendapat bahwa tujuan pemasaran adalah membangun
hubungan jangka panjang yang saling memuaskan antara pihak-
pihak yang memiliki peran penting, seperti pelanggan, pemasok,
dan distributor, dengan maksud untuk mendapatkan serta
mempertahankan kepercayaan dan kelangsungan bisnis mereka
dalam jangka panjang.*°
2. Bauran Pemasaran
Kotler dan Armstrong berpendapat bahwa bauran pemasaran
adalah serangkaian alat pemasaran yang dapat dikendalikan, yang
digunakan oleh perusahaan untuk mencapai respon yang diinginkan dari
pasar target. Bauran pemasaran meliputi segala strategi yang dapat
dilakukan perusahaan untuk memengaruhi permintaan atas produknya.**
Sofjan Assauri menjelaskan bahwa bauran pemasaran merupakan
kombinasi variabel yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk
memengaruhi respons dari pembeli atau konsumen.*?
Menurut Sadono Sukirno, Wan Sabri Husin, Danny Irdrianto,
Charles Sianturi dan Kurniawan Saefullah bauran pemasaran merujuk

pada serangkaian kegiatan terkait yang dirancang untuk memahami

%9 Kasmir, Manajemen Perbankan (jakarta: Rajawali Pers, 2012), 197.

0 Kotler Philip dan Keller K Lane, Manajemen Pemasaran (New Jersey, Prentice Hall. 2007), 15.
*! Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip pemasaran, Edisi VIII, (Jakarta: Erlangga,
2001), 71-72.

*2 Assauri, Manajemen Pemasaran, 198.
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kebutuhan konsumen, mengembangkan produk yang dibutuhkan,
menetapkan harga, mendistribusikan, dan mempromosikannya.*?

Bauran pemasaran merujuk pada konsep strategi pemasaran
yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan guna mewujudkan strategi
diferensiasi yang telah ditetapkan. Bauran pemasaran ini mencakup
elemen-elemen seperti jenis produk yang dijual, strategi promosi yang
digunakan, penetapan harga produk, lokasi penjualan, serta kualitas
layanan yang disediakan.**

Bauran pemasaran, atau yang dikenal juga sebagai Marketing Mix
mencakup elemen-elemen yang dapat dikendalikan oleh perusahaan,
seperti produk, harga, distribusi, dan promosi. Sebaliknya, terhadap faktor-
faktor yang tidak dapat dikendalikan, manajemen pemasaran memiliki
keterbatasan dalam pengambilan tindakan.*

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran
atau adalah sekumpulan variabel yang dapat dikendalikan dan
dimanfaatkan oleh sebuah perusahaan guna memengaruhi respons
konsumen di pasar targetnya.

Bauran pemasaran merujuk pada serangkaian instrumen pemasaran
yang dapat dikelola dan disatukan oleh suatu perusahaan dengan tujuan
mencapai tanggapan yang diharapkan dari pasar yang menjadi sasarannya.

Bauran pemasaran ini mencakup segala upaya yang dapat dilakukan oleh

*3 Sadono Sukirno, Wan Sabri Husin, Danny Irdrianto, Charles Sianturi dan Kurniawan Saefullah,
Pengantar Bisnis (Jakarta: Prenada Media, 2004), 209.

* Hendro, Dasar-Dasar Kewirausahaan, (Jakarta, PT Gelora Aksara Pratama, 2011), 389.

** pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 220.
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perusahaan untuk memengaruhi permintaan terhadap produknya.’® Dan
untuk keberhasilan suatu bisnis, terdapat 7 unsur Bauran Pemasaran
(Marketing Mix) yang dikenal dengan sebutan 7P, yakni produk (product),
harga (price), promosi (promotion), tempat/distribusi (place), Orang
(people), Proses (prosess), Bukti Fisik (Physical Evidence).

a. Produk (product)

Menurut Buchori Alma, konsep produk mengacu pada
penyediaan barang atau jasa yang menjamin kualitasnya. Produk yang
ditawarkan harus cocok dengan preferensi dan memenuhi kebutuhan
serta keinginan para konsumen. Secara praktis, produk selalu
mencerminkan kualitas dari barang yang dijual.*’

Sofjan Assauri berpendapat bahwa produk merujuk pada
barang atau layanan yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan
konsumen dan memberikan kepuasan. Dalam bauran pemasaran,
produk dianggap sebagai elemen paling krusial karena dapat
memengaruhi strategi pemasaran lainnya. Keputusan terkait jenis
produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan
kebutuhan promosi yang diperlukan, juga penetapan harga dan
distribusinya.*®

Produk atau layanan yang ditawarkan bertujuan untuk

memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen, baik itu kebutuhan

4 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, Edisi VIII, (Jakarta: Erlangga,
2001), 48.

" Buchori Alma and Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Bandung: Alfabeta, 2014).
*® Assauri, Manajemen Pemasaran, 200.
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pokok maupun kebutuhan tambahan. Produk mencakup segala sesuatu
yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan pasar, termasuk kualitas,
fitur, merek, kemasan, layanan, jaminan, dan lainnya. Produk
merupakan elemen paling vital dalam strategi pemasaran yang harus
diperhatikan oleh perusahaan, karena melalui ini perusahaan dapat
menarik minat konsumen dengan menyediakan produk yang sesuai
dengan kebutuhan, menawarkan kualitas terbaik, kinerja yang baik,
serta inovatif.*®
Produk merupakan kombinasi dari barang dan layanan yang
dipasarkan oleh perusahaan dengan tujuan untuk dibeli oleh pasar guna
memenuhi kebutuhan. Terdapat tiga opsi pengembangan strategi
produk, yakni:
1) Pertumbuhan intensif dimaksudkan untuk meningkatkan pangsa
pasar dengan menerapkan strategi penetrasi pasar.
2) Pertumbuhan integratif bertujuan untuk menghasilkan produk baru
dengan menerapkan strategi pengembangan pasar,

3) Pertumbuhan diversifikasi bertujuan untuk memperluas pangsa

pasar dengan menerapkan strategi pengembangan pasar.*

* Desi Dwi Sulastriya Ningsih, M. Ruslianor Maika. "Strategi Bauran Pemasaran 4P Dalam
Menentukan Sumber Modal Usaha Syariah Pedagang Pasar Di Sidoarjo", Jurnal limiah Ekonomi
Islam, 6, no. 3 (2020), 697.

%0 Aisyah Amalia. “Perencanaan Strategi Pemasaran Dengan Pendekatan Bauran Pemasaran dan
SWOT Pada Perusahaan Popsy Tubby”, Jurnal Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis, 1, no. 3
(Agustus 2016), 299.
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b. Harga (price)

Menurut Pandji Annoraga, harga dapat diartikan sebagai
representasi dari nilai tertentu, yang mencakup nilai terkait kegunaan
dan kualitas produk, citra yang terbentuk melalui iklan dan promosi,
serta ketersediaan produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang
disediakan.”*

Harga merujuk pada jumlah uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan produk. Terdapat tiga strategi umum
yang digunakan oleh perusahaan, yaitu:

1) Penetapan harga berdasarkan biaya bertujuan untuk menetapkan
harga produk dengan memperhitungkan biaya yang dikeluarkan
dalam proses produksi,

2) Penetapan harga berdasarkan nilai bertujuan untuk menetapkan
harga produk berdasarkan penilaian atau persepsi dari pembeli,
bukan dari biaya produksi,

3) Penetapan harga berdasarkan persaingan melibatkan pengambilan
keputusan ~ harga dengan mempertimbangkan harga yang
ditetapkan oleh pesaing terlebih dahulu.

Dalam konteks perbankan, harga mengacu pada jumlah
uang yang dibayarkan oleh nasabah kepada bank agar dapat

memanfaatkan produk dan layanan perbankan.™

*! pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.

°2 Aisyah Amalia. “Perencanaan Strategi Pemasaran Dengan Pendekatan Bauran Pemasaran dan
SWOT Pada Perusahaan Popsy Tubby”, Jurnal Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis, 1, no. 3
(Agustus 2016), 299.
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a) Dalam proses penetapan harga, pemasar bank pertama-tama
menetapkan tujuan sesuai dengan arah bisnisnya, seperti
meningkatkan pendapatan dari produk utama tabungan,
meningkatkan pendapatan dari pendapatan berbasis fee based
income, mencegah pesaing agar sulit masuk atau bersaing, dan
memberikan kepuasan kepada nasabah.

b) Dalam melakukan pemasaran produk dan layanan, pasti akan
ada biaya yang dapat dihitung secara langsung maupun tidak
langsung.

c) Untuk meramalkan permintaan, bank perlu menghitung jumlah
tabungan yang dapat dikumpulkan.

d) Dalam menetapkan harga, bank perlu mengevaluasi kondisi
lingkungan yang relevan, yang juga berdampak langsung pada
harga yang ditetapkan.

c. Distribusi/tempat (place)

Tempat dalam konteks pemasaran, mengacu pada distribusi.
Distribusi melibatkan bagaimana produk dapat dijangkau oleh
konsumen akhir dengan biaya seefisien mungkin, tanpa mengurangi
kepuasan pelanggan, dan bagaimana hal ini memengaruhi
keseimbangan  keuangan  perusahaan. Place juga  dapat
diinterpretasikan sebagai pemilihan lokasi usaha. Perencanaan

pemilihan lokasi yang optimal tidak hanya didasarkan pada

> Ahmad Darmawan, Khanjaryati, dan Sri Rejeki. “Penerapan Marketing Mix Terhadap Loyalitas
Pelanggan Bank Syariah Mandiri Di Purwokerto Dengan Keputusan Menabung Sebagai Variabel
Interventing”, Jurnal limiah Keuangan dan Perbankan (FIDUSIA), 2, no. 1 (2019): 3.



40

pertimbangan strategis, melainkan juga mempertimbangkan kedekatan
dengan pusat kota atau aksesibilitas ke lokasi tersebut.>*

Tempat melibatkan upaya perusahaan dalam meningkatkan
keuntungan secara  keseluruhan. Faktor-faktor yang perlu
dipertimbangkan dalam pemilihan lokasi termasuk jarak dekat dengan
kawasan industri, perkantoran, pusat pemerintahan, pasar, perumahan,
tingkat persaingan, serta ketersediaan sarana dan prasarana yang
memadai.”

Dalam industri perbankan, penekanan diberikan pada
penentuan lokasi cabang yang sangat penting. Karena analisis yang
kurang tepat dapat mengakibatkan peningkatan biaya operasional di
masa mendatang. Lokasi yang kurang strategis dapat mengurangi
minat nasabah untuk menggunakan layanan bank. Ada tiga jenis
interaksi yang memengaruhi penilaian lokasi dalam konteks ini:>°
1) Ketika konsumen mengunjungi penyedia layanan (perusahaan),

penting bagi lokasi untuk diperhatikan. Perusahaan sebaiknya
memilih lokasi yang dekat dengan konsumen agar mudah diakses,

dengan kata lain, haruslah strategis.

> pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.

5 Aisyah Amalia, “Perencanaan Strategi Pemasaran Dengan Pendekatan Bauran Pemasaran dan
SWOT Pada Perusahaan Popsy Tubby”, Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis, 1, no. 3
(Agustus, 2016): 299.

% Zamroni and Rokhman Wahibur, “Pengaruh Marketing Mix San Syariah Compliance Terhadap
Keputusan Nasabah Memilih Bank Umum Syariah Di Kudus,” (Skripsi Sekolah Tinggi Agama
Islam Negeri Kudus, 2016): 20.
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2) Dalam kasus di mana penyedia jasa mengunjungi konsumen,
lokasi tidak begitu krusial, namun yang harus diperhatikan adalah
pemberian layanan yang tetap berkualitas.

3) Ketika penyedia jasa dan konsumen tidak bertemu secara
langsung, service provider dapat berinteraksi melalui sarana
seperti telepon, internet, atau surat. Dalam hal ini, lokasi tidak
menjadi faktor penting asalkan komunikasi antara kedua belah
pihak dapat terlaksana.

d. Promosi (promotion)

Promosi merupakan bagian penting dari bauran pemasaran
yang berperan secara signifikan. Ini mencakup segala aktivitas yang
secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong
konsumen agar membeli produk yang ditawarkan. Promosi berperan
sebagai bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
menyebarkan informasi, memengaruhi, dan meningkatkan pasar
sasaran agar bersedia menerima, membeli, dan tetap setia terhadap
produk yang ditawarkan oleh perusahaan terkait. Bauran promosi
(promotion mix) terdiri dari lima elemen utama, yaitu iklan, penjualan
langsung (personal selling), hubungan masyarakat dan publisitas,

pemasaran langsung (direct marketing), serta promosi penjualan.®

>’ pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 222.
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e. Orang (people)

Orang merupakan semua individu yang berperan dalam
penyediaan layanan sehingga dapat memengaruhi pandangan pembeli.
"people™” mencakup staf yang menyediakan barang dan jasa, termasuk
layanan pelanggan dan penjualan, serta individu yang terlibat secara
langsung atau tidak langsung dalam proses layanan tersebut. Peran
orang-orang ini sangat penting dalam praktik pemasaran, baik sebagai
produsen maupun konsumen. Pemasar harus memiliki integritas dan
tanggung jawab terhadap produk dan layanan yang dihasilkan. Werther
dan Davis menyatakan bahwa sumber daya manusia adalah karyawan
yang kompeten, terampil, dan berkomitmen untuk mencapai tujuan
organisasi. Mereka menegaskan bahwa dimensi utama sumber daya
manusia adalah kontribusinya terhadap organisasi, sementara dimensi
utama manusia adalah cara kontribusinya mempengaruhi kualitas dan
kapasitas hidup mereka.”®

Permintaan konsumen untuk karyawan yang berkinerja tinggi
akan menghasilkan kepuasan dan loyalitas konsumen. Kompetensi
pengetahuan yang solid akan menjadi fondasi utama di internal
perusahaan dan akan mencerminkan citra positif di luar perusahaan.
Strategi pemasaran yang berfokus pada orang (people), meliputi

perencanaan sumber daya manusia, spesifikasi pekerjaan, deskripsi

*% H. Edy Sutrisno, Manajemen Sumber Daya Manusia, cet. Ke-9 (Jakarta: KENCANA, 2017), 4.
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pekerjaan, proses rekrutmen, seleksi karyawan, pelatihan, dan motivasi
kerja.>
Menurut Neil Wearne dan Alison Morrison, dalam merancang

Bauran Pemasaran (marketing mix), penting untuk selalu

mempertimbangkan konsumen potensial. Konsumen inilah yang

diharapkan akan menggunakan produk dan layanan yang Kita
tawarkan. Mengembangkan strategi dengan memperhatikan aspek

Orang (people) dari bauran pemasaran dapat dilakukan dengan lebih

baik jika kita telah mengidentifikasi secara jelas siapa target pasar dari

produk dan layanan yang kita tawarkan. Aspek strategi people
membutuhkan kita untuk memilih kelompok orang yang akan menjadi
target pasar. Ini dapat dibagi menjadi tiga kelompok, yaitu:*

1) Undifferentiated Marketing merupakan suatu pendekatan
pemasaran yang menggunakan mass-marketing di mana seluruh
populasi yang belum dibagi menjadi kelompok dijadikan sebagai
target pasar.

2) Differentiated Marketing, sebuah perusahaan menghasilkan
berbagai model barang untuk memenuhi preferensi pelanggan yang
beragam.

3) Concentrated Marketing, strategi pemasaran yang terfokus pada

segmen pasar tertentu yang diharapkan akan menjadi pembeli

%° Fakhriyan Sefti Adhaghassani, “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 7P (product, price,
place, promotion, people, process, physical evidence) Journal of Culinary Education and
Technology (Agustus, 2016), 3.

% Oka A. Yoeti, Strategi Pemasaran Hotel, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 1999), 27.
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produk dan layanan yang ditawarkan. Pendekatan ini secara khusus
ditujukan kepada target pasar yang spesifik.
f. Proses (process)

Menurut Payne, menyatakan bahwa proses, yang melibatkan
penciptaan dan penyampaian jasa kepada konsumen, menjadi elemen
kunci dalam bauran pemasaran. Proses merupakan komponen penting
dari marketing mix. Ini mencakup aktivitas yang menggambarkan cara
layanan diberikan kepada konsumen selama mereka membeli barang
atau jasa.®’ Proses juga mencakup usaha perusahaan dalam
menjalankan dan mengimplementasikan kegiatan untuk memenubhi
kebutuhan dan keinginan pelanggannya. Karena konsumen umumnya
tidak segera menilai kualitas produk dan layanan yang akan mereka
beli, dalam ekonomi manajemen jasa, pelanggan cenderung melihat
sistem penyediaan jasa sebagai bagian integral dari layanan itu sendiri.
Setiap aktivitas pekerjaan merupakan bagian dari suatu proses. Proses
ini mencakup berbagai mekanisme seperti mekanisme pelayanan,
prosedur, jadwal kegiatan, dan rutinitas.®

Dalam menjalankan tugasnya, seorang pemasar harus memiliki
integritas intelektual dan kesadaran yang tinggi terhadap konsumen.

Pemasar perlu membangun kepercayaan, berkomunikasi, dan

®! Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, “Analisa Marketing Mix-7P (produk, price, promotion,
place, partisipant, process, dan physical evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk Klinik
Kecantikan Teta di Surabaya”, Jurnal Mitra Ekonomi dan Manajemen Bisnis, 1, no. 2 (Oktober
2010), 220.

62 Billy Tantra, Jesse Marcelina, “Pengaruh Marketing Mix (7P) Terhadap Keputusan Pembelian
Pada Guest House Di Surabaya”, Jurnal Hospitality dan Manajemen Jasa, 5, no. 2 (2017).
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menerapkan nilai-nilai etika dasar yang dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen. Dalam melaksanakan tugasnya, pemasar harus
memegang nilai-nilai fundamental seperti kejujuran, tanggung jawab,

1.8 Menurut

keadilan, rasa hormat, keterbukaan, dan kepedulian sosia

Tjiptono, memberikan pelayanan kepada konsumen adalah upaya

untuk memenuhi kebutuhan mereka sesuai dengan keinginan mereka,

dengan cara dan waktu yang tepat, sehingga dapat memenuhi harapan
dan memberikan kepuasan kepada konsumen. Beberapa Kkriteria
pelayanan yang baik meliputi:®*

1) Pelayanan yang tepat waktu meliputi keseluruhan proses transaksi,
mulai dari awal hingga akhir, termasuk waktu menunggu dan
penyelesaian pembayaran yang tidak tertunda.

2) Pelayanan yang akurat, yaitu dengan meminimalkan kesalahan
dalam proses pelayanan dan transaksi.

3) Pelayanan yang penuh dengan kesopanan dan keramahan.

4) Pelayanan yang memudahkan, yaitu menyediakan informasi dan
layanan terbaru yang dibutuhkan konsumen, dilengkapi dengan
teknologi seperti komputer untuk mencari ketersediaan produk.

5) Pelayanan yang memberikan kenyamanan kepada konsumen

mencakup aspek-aspek seperti kebersihan, ketersediaan informasi,

% Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah Teori, Filosofi, dan Isulsu
Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Perss, 2017), 171.

® Lantip Susilowati, “Kualitas Pelayanan, Harga dan Fasilitas Rumah Kos Di Desa Plosokandang
Dalam Memberikan Kepuasan Kepada Penghuninya”, An-Nisbah: Jurnal Ekonomi Syariah, 7, no.
2 (Oktober, 2020) ,561.
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dan fasilitas lainnya, seperti lokasi yang strategis, tempat parkir,
serta ruang tunggu yang nyaman.

Proses memberikan pelayanan berkualitas kepada konsumen
harus dilakukan secara menyeluruh agar konsumen tidak beralih ke
pihak lain. Kualitas adalah jaminan terbaik.

g. Bukti Fisik (Physical Evidence)

Lingkungan fisik merujuk pada kondisi atau situasi di mana
perusahaan beroperasi, yang menjadi lokasi untuk transaksi jual beli
dan negosiasi produk yang dihasilkan oleh perusahaan.®® Bukti fisik
(Physical Evidence) mengacu pada keadaan atau kondisi yang
mencakup suasana perusahaan, tempat barang dan jasa beroperasi.
Karakteristik lingkungan fisik merupakan aspek yang paling terlihat
terkait dengan situasi. Situasi ini mencakup kondisi geografis dan
lingkungan institusi, dekorasi, ruangan, suara, aroma, pencahayaan,
cuaca, tata letak, serta lingkungan yang penting sebagai objek.®®

Elemen-elemen yang termasuk dalam bukti fisik meliputi
lingkungan fisik seperti bangunan, perabotan, peralatan, perlengkapan,
logo, warna, dan barang-barang lainnya yang dikaitkan dengan layanan

yang diberikan, seperti tiket, sampul, label, dan sebagainya.®” Menurut

% Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Prinsip, Penerapan, dan Penelitian), (Yogyakarta: CV Andi,
2014), 43.

% Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, “Analisa Marketing Mix-7P (produk, price, promotion,
place, partisipant, process, dan physical evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk Klinik
Kecantikan Teta di Surabaya”, Jurnal Mitra Ekonomi dan Manajemen Bisnis, 1, no. 2 (Oktober
2010), 220.

®" Maya Ariyanti, “Analisis Pelaksanaan Service Marketing Mix Pada Industri Telepon Seluler
Berbasis GSM Di Indonesia”, Jurnal Bisnhis Manajemen dan Ekonomi, 6, no. 3 (Februari, 2005),
463.



47

Abuznaid, bukti fisik yang merupakan salah satu parameter dalam

bauran pemasaran terdiri dari tiga elemen, yaitu:

1) Fasilitas eksterior mencakup desain luar bangunan, tanda-tanda
(simbol, arah, petunjuk), area parkir, pemandangan, dan
lingkungan di sekitarnya.

2) Fasilitas interior mencakup elemen-elemen seperti desain dalam
ruangan, peralatan yang digunakan untuk melayani pelanggan
secara langsung atau untuk menjalankan bisnis, tanda-tanda
(simbol, arah, petunjuk), tata letak, serta kualitas sirkulasi udara
dan suhu.

3) Bukti fisik lainnya mencakup hal-hal seperti kartu nama, alat tulis
pendukung proses, tagihan, laporan, penampilan karyawan,
seragam, dan brosur.

3. Keunggulan Bersaing
a. Pengertian Keunggulan Bersaing
Keunggulan dalam persaingan merupakan hasil dari nilai yang
mampu dihasilkan oleh perusahaan untuk konsumennya.
Keunggulan dalam persaingan berkembang dari nilai yang
dapat diciptakan oleh perusahaan untuk konsumennya, yang melebihi
biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan untuk menciptakannya. Nilai

ini adalah sejauh mana pembeli bersedia membayar.

% Nur Asnawi dan Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syariah Teori, Filosofi, dan Isu-Isu
Kontemporer, (Jakarta: Rajawali Perss, 2017), 172.
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Keunggulan dalam persaingan tidak dapat dipahami dengan
hanya melihat perusahaan sebagai suatu keseluruhan. Keunggulan
dalam persaingan muncul dari berbagai aktivitas yang berbeda yang
dilakukan perusahaan dalam proses desain, produksi, pemasaran,
pengiriman, dan dukungan produknya. Setiap aktivitas tersebut dapat
mendukung posisi biaya relatif perusahaan dan menjadi dasar untuk
diferensiasi.”

b. Indikator Keunggulan Bersaing

Ada beberapa indikator dalam keunggulan bersaing dapat di
lihat dari nilai, kemampuan untuk menyerahkan produk, harga dan
loyalitas pelanggan.™
1) Nilai / Value

Hal yang perlu ditekankan pada nilai atau nilai ini adalah
pemahaman perusahaan terhadap nilai atau nilai yang diinginkan
atau diharapkan oleh calon pembeli. Perusahaan perlu menilai
sejauh mana harapan calon pembeli terpenuhi atau tidak terpenuhi
oleh produk mereka.

2) Kemampuan Untuk Menyerahkan Produk

Hal ini mencakup aspek-aspek seperti efisiensi layanan,

pengiriman produk yang cepat, dan kepekaan terhadap kebutuhan

pelanggan.

%9 Crown Dirgantoro, Manajemen Stratejik (Jakarta: PT Grasindo, 2001), 159.
® Crown Dirgantoro, Keunggulan Bersaing Melalui Proses Bisnis (Jakarta: PT Grasindo, 2001),
158.
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3) Harga
Kelayakan atau kesesuaian harga yang ditetapkan oleh
perusahaan untuk produknya dalam pandangan konsumen atau
pembeli produk tersebut.
4) Loyalitas Konsumen
Adanya kelompok pembeli di pasar (segmen) yang tidak
memperhatikan produk pengganti dari pesaing, dengan kata lain,
keberadaan pelanggan yang setia atau loyal.
4. Baitul Maal Wat Tamwil (BMT)
a. Pengertian Baitul Maal Wat Tamwil (BMT)

Baitul Maal wat-Tamwil (BMT) adalah lembaga yang
berkembang di Indonesia dan dikelola oleh pihak swasta atau
masyarakat. Secara bahasa, istilah baitul maal wat-tamwil berasal dari
bahasa Arab, terdiri dari kata bait (rumah), maal (harta), wa (dan),
serta at-tamwil (pengelolaan). Dalam Kamus Arab-Indonesia, maalun
juga diartikan sebagai doyan. Secara etimologis, maalun menunjukkan
bahwa manusia memiliki kecenderungan kuat terhadap harta, seperti
makanan yang sangat disukai. Dengan demikian, bait maal wa at-
tamwil dapat diartikan sebagai tempat atau media pengelolaan
keuangan.”

Secara terminologi, baitul maal wa tamwil memiliki berbagai

pengertian. Menurut Nurul Huda, baitul maal wa tamwil adalah

™ Hamzah, Keuangan Islam Prinsip Operasional Lembaga Keuangan (Yogyakarta: CV. Jivaloka
Mahacipta, 2020), 109.
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lembaga yang terdiri dari dua konsep: baitulmaal dan baitul tamwil.
Baitulmaal berfokus pada pengumpulan dan penyaluran dana non-
profit, seperti zakat, infag, dan sedekah. Sementara itu, baitul tamwil
berfungsi dalam pengumpulan dan penyaluran dana komersial. "

Baitul maal wa tamwil adalah entitas bisnis berbadan hukum
koperasi, sehingga tunduk pada peraturan-peraturan tentang
perkoperasian. Koperasi adalah badan usaha yang beranggotakan
individu atau badan hukum koperasi, yang beroperasi berdasarkan
prinsip koperasi dan merupakan gerakan ekonomi rakyat yang
berlandaskan asas kekeluargaan. Perbedaan utama dari baitul maal wa
tamwil adalah operasinya yang menggunakan pola syariah, di mana
pembagian keuntungan dan kerugian dijadikan dasar dalam setiap
usahanya.’

Jadi baitul maal wa tamwil adalah lembaga keuangan syariah
yang mengumpulkan dan menyalurkan dana kepada masyarakat kecil
dan menengah. Kegiatannya beroperasi sesuai dengan prinsip syariah,
menggunakan sistem bagi hasil. Tujuan BMT adalah untuk
meningkatkan perekonomian masyarakat kecil dengan mendorong

kebiasaan menabung dan menyediakan pembiayaan.

2 Nurul Huda Mohamad Heykal, Lembaga Keuangan Islam Tinjauan Teoretis dan Praktis
(Jakarta: Kencana, 2010), 363.
7 Abdullah Fathoni, Etika Bisnis Syariah Bank, Koperasi dan BMT (Jakarta: Yayasan Pendidikan
Nur Azza Lestari, 2018), 412.
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b. Landasan Hukum Baitul Maal Wat Tamwil (BMT)

Secara formal, baitul maal wat tamwil memiliki landasan

hukum yang mendukung kegiatannya. Berikut adalah beberapa dasar

hukum yang mengatur operasional baitul maal wat tamwil .

1)

2)

74
I

Al-Qur’an

Konsep baitul maal wat tamwil tidak disebutkan secara
spesifik dalam Al-Qur’an, melainkan diatur secara umum terkait
dengan pengelolaan harta sesuai ajaran Islam. Penjelasan ini

tercantum dalam QS. Al-Bagarah ayat 261:"

;Lf’ CM S & },ASALS\ }M; z_“;r&b,e\u,.uﬂ‘f’ \:{p
;:Le@\)iwb .:;U,JUA : "ilj\*fifi::- um&yd
Artinya : “Perumpamaan orang yang mengmfakkan hartanya di
jalan Allah seperti sebutir biji yang menumbuhkan
tujuh tangkai, pada setiap tangkai ada seratus biji. Allah
melipatgandakan bagi siapa yang Dia kehendaki, dan

Allah Maha Luas, Maha Mengetahui.”

Ayat tersebut menjelaskan bahwa baitul maal wat tamwil
berfungsi untuk kebaikan umat dengan membangun hubungan
kerja sama dalam kegiatan bagi hasil dari keuntungan yang
diperoleh.

Hadis
Setiap kegiatan yang bertujuan mencari ridha Allah harus

berlandaskan hukum Islam. Sebagai umat Muslim, dasar hukum

yang diacu adalah Al-Qur'an dan Sunnah. Demikian juga, dalam

™ Rudi Hermawan, Hukum Ekonomi Islam (Pamekasan: Duta Media Publishing, 2017), 57.
"> Departemen Agama R, Al-Qur’an dan Terjemah (Jakarta: PT Insan Media Pustaka, 2013), 44.
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kegiatan Baitul Maal Wat Tamwil terdapat akad, yaitu perjanjian
dalam bisnis yang harus didasarkan pada kepercayaan antara para

pihak, sebagaimana disebutkan dalam hadits Qudsi:"®

el b g AN B0 O Ok aln &y J6 a5 B ol oe
L 3o Ea% Lo 30 4o RIS

Artinya: “Dari Abu Hurairah, dia menyandarkan hadits ini kepada
Nabi SAW, yang berkata: Sesungguhnya Allah Azza

wa Jalla berfirman, "Aku adalah pihak ketiga (Yang

Maha Melindungi) bagi dua orang yang melakukan

kemitraan, selama salah satu dari mereka tidak

berkhianat kepada pasangannya. Namun, jika salah satu

dari mereka berkhianat, maka Aku akan keluar dari

kemitraan mereka (tidak melindungi).” (HR. Abu
Daud).

c. Prinsip-Prinsip Baitul Maal Wat Tamwil (BMT)

Terdapat beberapa prinsip baitul maal wat tamwil yaitu sebagai

berikut :’

1)

2)

Prinsip Bagi Hasil

Prinsip ini melibatkan pembagian hasil antara pemberi
pinjaman dan baitul maal wat tamwil melalui konsep mudarabah,
musyarakah, muzara 'ah, dan al-musaqgah.
Sistem Balas Jasa

Sistem ini adalah metode jual beli di mana BMT menunjuk
nasabah sebagai agen yang diberi kuasa untuk membeli barang atas
nama BMT. Nasabah kemudian bertindak sebagai penjual dengan

menjual barang yang telah dibeli dengan penambahan mark up.

’® Al-Hafizh Ibnu Hajar Al As-Qalani, Terjemah Bulughul Maram (Solo: Al-Tibyan, 2013), 181.
" Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah (Bandung: Alfabeta, 2014),

25.
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4)

5)
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Keuntungan yang diperoleh BMT nantinya akan dibagi kepada
penyedia dana. Sistem balas jasa yang digunakan di sini mengikuti
prinsip bai’ al-murobahah.
Sistem Profit

Sistem ini dikenal sebagai pembiayaan kebajikan karena
layanannya bersifat sosial dan non-komersial. Dalam sistem ini,
nasabah hanya perlu mengembalikan jumlah pokok pinjaman tanpa
tambahan biaya.
Akad Bersiakad

Akad bersyarikat adalah kerjasama antara dua pihak atau
lebih, di mana masing-masing pihak menyumbangkan modal
dengan kesepakatan pembagian keuntungan atau kerugian. Konsep
yang digunakan dalam akad ini adalah mudarabah dan
musyarakah.
Produk Pembiyaan

Penyediaan dana dan tagihan berdasarkan persetujuan
pinjam-meminjam antara BMT dan pihak lain mengharuskan
peminjam untuk melunasi utangnya beserta bagi hasil dalam
jangka waktu tertentu. Produk pembiayaan yang termasuk dalam
kategori ini adalah pembiayaan murabahah, bai bitsaman ajil,

mudarabah, dan musyarakah.
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d. Fungsi dan Baitul Maal Wat Tamwil (BMT)
Terdapat ada beberapa fungsi baitul maal wat tamwil yaitu
sebagai berikut : "
1) Penghimpun dan penyalur Dana
Dengan menyimpan dana di BMT, uang tersebut dapat
dimanfaatkan secara lebih optimal. Hal ini mengakibatkan adanya
unit surplus (pihak dengan dana lebih) dan unit defisit (pihak yang
kekurangan dana).
2) Pencipta dan Pemberi Likuiditas
BMT dapat menghasilkan alat pembayaran yang sah yang
memungkinkan untuk memenuhi kewajiban lembaga atau individu.
3) Sumber Pendapatan
BMT dapat menciptakan peluang kerja dan menyediakan
pendapatan bagi para pegawainya.
4) Pemberi Informasi
BMT menyediakan informasi kepada masyarakat mengenai
risiko, keuntungan, dan peluang yang ada di lembaga tersebut.
5) Sebagai Lembaga Keuangan Syariah
BMT, sebagai lembaga keuangan mikro syariah, dapat
memberikan pembiayaan untuk usaha kecil, mikro, menengah,
serta koperasi, dengan keuntungan tidak memerlukan jaminan yang

memberatkan bagi usaha-usaha tersebut.

® Mardani, Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah Di Indonesia, (Jakarta: Prenadamedia
Group, 2015), 322.
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METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif.
Kualitatif adalah pendekatan penelitian yang berlandaskan pada filsafat
postpositivisme, digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah,
(sebagai lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti adalah sebagai
instrumen kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara trianggulasi
(gabungan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian
kualitatif lebih menekankan makna dari pada generalisasi.”

Jenis penelitian ini menggunkan deskriptif. Deskriptif adalah untuk
menggambarkan atau menjelaskan suatu gejala, fenomena, atau realitas sosial
yang ada. Dalam konteks penelitian deskriptif, peneliti berupaya untuk
menguraikan sejumlah variabel yang terkait dengan isu dan unit yang sedang
diteliti. Penelitian deskriptif tidak memfokuskan pada hubungan antar variabel
yang ada, melainkan bertujuan untuk memberikan gambaran atau deskripsi
tentang suatu gejala, fenomena, atau realitas sosial tanpa mengidentifikasi

sebab-akibat yang mendasarinya.®

¥ Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif, (Alfabeta, Bandung, 2018), 65.
% Samsu. Metode Penelitian, Teori Dan Aplikasi Penelitian Kualitatif, Kuantitatif, Mixed
Methods, Serta Research & Development. (Pusaka, Jambi, 2017). 65.
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B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian menunjukkan letak penelitian tersebut hendak
dilakukan. Wilayah penelitian biasanya berisi tentang lokasi (perusahaan,
organisasi, peristiwa teks, dan sebagainya) dan unit analisis.

Penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti bertempat di KSPPS.
BMT UGT NUSANTARA Kabupaten Jember, Jawa Timur. JI. Argopuro,
Krajan, Jenggawah. Alasan peneliti memilih lokasi tersebut karena BMT UGT
NUSANTARA Jabang Jenggawah itu tempatnya startegis dekat dengan
wilayah pedesaan dan pasar tradisional.

C. Subjek Penelitian

Dalam subjek penelitian yang dimaksud mengacu pada pelaporan jenis
data dan sumber data yang ingin diperoleh. Penjelasan ini mencakup informasi
tentang apa yang ingin ditemukan, siapa yang akan menjadi informan atau
subjek penelitian, serta bagaimana data akan ditemukan dan dihimpun
sehingga validitasnya dapat dipastikan. Oleh karena itu, peneliti menggunakan
teknik Purposive Sampling untuk menentukan subjek yang akan diteliti.

Purposive Sampling merupakan teknik pengambilan sampel data
dengan mempertimbangkan faktor-faktor tertentu. Pertimbangan ini mungkin
berdasarkan pada keahlian seseorang terhadap topik yang diteliti, atau
mungkin karena posisinya yang memberikan akses yang lebih mudah bagi

peneliti untuk menyelidiki situasi sosial yang sedang diteliti.®

8 Tim penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah (Jember: Universitas Islam Negri Kiai Hj.
Achmad Siddig Jember Press, 2020), 47.
82 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta ,2011), 227.
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Sampel subjek maupun objek harus sesuai dengan deskripsi tujuan
penelitian. Subjek yang akan diteliti adalah yang paling sesuai dengan kriteria
yang diinginkan sebagai berikut:

1. Pimpinan BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah

Data atau informasi yang diteliti diperoleh dari Pimpinan Cabang
Pembantu BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah yaitu Bapak
Mahrus Ali, terkait strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah.

2. Kasir Nasabah

Data atau Informasi yang diteliti dari pihak kasir nasabah yaitu
Bapak Sukri Hidayat adalah mengenai bagaimana cara nasabah untuk
membuka rekening Tabungan Umum Syariah di BMT UGT
NUSANTARA Jenggawah.

3. Account Officer (AOSP)

Data atau informasi yang diteliti diketahui dari pihak account
officer yaitu bernama Bapak Abdul Basit Al Bustomi kepala bagaian
AOSP dan Bapak Abdul Qadir, salah satunya mengenai praktek di
lapangan mengenai strategi pemasaran produk Tabungan Umum Syariah.

4. Nasabah

Data atau informasi yang diteliti oleh penulis memilih informan

yang memiliki Tabungan Umum Syariah yaitu Ibu Rohimah dan Bapak

Suri. Alasan penulis memilih informan Ibu Rohimah dan Bapak Suri yaitu
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saran dari Bapak Mahrus Ali karena nasabah tersebut paling paham terkait
palayanan dari BMT dan aktif dalam menabung perharinya.
D. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan suatu prosedur standar dan
terstruktur untuk mendapatkan data yang diperlukan serta memastikan
keabsahannya. Oleh karena itu, dalam penelitian ini penulis menerapkan
berbagai teknik sebagai berikut:
1. Observasi
Dalam penelitian ini, peneliti menerapkan teknik observasi
langsung dan jenis observasi partisipasi moderat. Konsep partisipasi
moderat dalam observasi ini menekankan keseimbangan antara peneliti
yang menjadi bagian dari situasi dan yang tetap menjadi pengamat
eksternal. Peneliti terlibat secara aktif dalam beberapa kegiatan observasi
partisipatif, namun tidak sepenuhnya.®®
Peneliti menggunakan teknik wawancara tanpa struktur yang telah
disusun secara sistematis dan komprehensif untuk pengumpulan data.
Pedoman wawancara yang digunakan hanya mencakup kerangka
permasalahan yang akan ditanyakan. Data yang ditargetkan dengan
metode ini adalah penjelasan dari individu yang kompeten dalam
bidangnya.
a. Strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Tabungan Umum

Syariah.

8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta ,2011), 227.
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b. Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syraiah.
2. Wawancara

Metode wawancara digunakan sebagai tahap pengumpulan data, di
mana peneliti melakukan percakapan untuk mendapatkan informasi terkait
dengan isu dalam penelitian. Wawancara merupakan sebuah dialog dengan
tujuan tertentu antara pewawancara yang menanyakan pertanyaan dan
narasumber yang memberikan jawaban atas pertanyaan tersebut.®*

Peneliti menerapkan teknik wawancara yang tidak terstruktur, di
mana tidak ada panduan wawancara yang telah disusun secara sistematis
dan komprehensif untuk pengumpulan data. Pedoman wawancara yang
digunakan hanya mencakup garis-garis besar masalah yang akan
ditanyakan. Data yang dituju dengan teknik ini adalah penjelasan dari
individu yang memiliki kompetensi dalam bidangnya, khususnya
mengenai strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah
di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah.

a. Catatan mengenai kegiatan operasional BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah.

b. Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing.

c. Dampaknya apa dari strategi pemasaran produk Tabungan Umum

Syariah.

8 Lexy J Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya,2005),
186.
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3. Dokumentasi

Dokumentasi merujuk pada pencatatan peristiwa yang telah terjadi
di masa lalu. Dokumen dapat berupa teks tertulis, gambar, atau karya
monumental seseorang. Studi dokumen berfungsi sebagai pelengkap dari
penggunaan metode observasi dan wawancara dalam penelitian,
khususnya dalam mencari data terkait Tabungan Umum Syariah yang
menjadi objek penelitian. Teknik ini juga bisa digunakan untuk
memperoleh gambaran mengenai kegiatan operasional perusahaan.®®

E. Analisis Data

Proses analisis data kualitatif seperti yang disampaikan Miles and
Huberman dalam Sugiyono, mengemukakan aktivitas dalam analisis data
kualitatif harus dilakukan secara terus menerus sampai tuntas, sehingga
datanya jenuh. Agar data yang disajikan mudah dipahami, menurut Miles dan
Huberman, terdapat tahapan-tahapan analisis data yang harus dilakukan
peneliti, diantaranya yaitu:*
1. Pengumpulan data (data collection)

Pengumpulan data merupakan proses pengumpulan data hasil
wawancara, observasi, maupun dokumentasi berdasarkan kategori yang
sesuai dengan fokus penelitian yang dilakukan.

2. Reduksi data (data reduction)
Reduksi data merupakan proses pemilihan dan pemusatan data

dimana data mentah yang terkumpul dari catatan lapangan disederhanakan,

8 Margono, Metode Penelitian Pendidikan (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2005), 158.
8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, Dan R&D, (Bandung: Alfabeta ,2011),236.
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diabstraksi, dan diubah dengan tujuan untuk mempermudah peneliti dalam
memahami data hasil penelitian. Reduksi data dilakukan dengan memilih
dan menyeleksi setiap data yang masuk dari hasil observasi, wawancara,
dan dokumentasi untuk kemudian diolah sehingga data mentah yang
diperoleh menjadi lebih bermakna.

. Penyajian data (data display)

Penyajian data diartikan sebagai penyusunan sekumpulan
informasi dan penyajian hasil reduksi data untuk memudahkan proses
penarikan kesimpulan dari temuan penelitian. Pada penelitian kualitatif,
penyajian data dilakukan dalam bentuk uraian singkat, matriks, bagan,
grafik, flowchart, dan sejenisnya. Dengan menyajikan data maka akan
memudahkan dalam memahami apa yang terjadi dan merencanakan proses
selanjutnya berdasarkan apa yang telah dipahami.

. Pemaparan kesimpulan (conclusion drawing/verification)

Langkah terakhir dalam analisis data kualitatif, adalah penarikan
kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal yang dikemukakan
masihbersifat sementara, dan akan berubah bila tidak ditemukan bukti-
bukti yang kuat yang mendukung pada tahap pengumpulan data
berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal
didukung oleh bukti-bukti yang valid dan konsisten saat peneliti kembali
ke lapangan mengumpulkan data, maka kesimpulan yang dikemukakan

merupakan kesimpulan yang kredibel.



62

Penarikan kesimpulan sebenarnya merupakan aktivitas dari
konfigurasi yang utuh selama peneltian berlangsung. Penarikan
kesimpulan ini berasal dari data-data penelitian yang telah dikumpulkan
dan dianalisis dengan baik. Kesimpulan ini adalah temuan baru yang
didapatkan dari pengolahan hasil penelitian.®’

F. Keabsahan Data

Verifikasi data melibatkan serangkaian tindakan yang dilakukan oleh
peneliti untuk memeriksa dan memastikan keabsahan data yang telah
dikumpulkan dari lapangan. Dalam rangka menjamin akurasi temuan,
diperlukan pendekatan yang memeriksa kredibilitas data melalui penerapan
berbagai teknik validasi data yang relevan. Dalam penelitian ini, metode
triangulasi digunakan sebagai alat untuk memeriksa keabsahan data.
Triangulasi dalam konteks pengumpulan data mengacu pada penggunaan
berbagai teknik dan sumber pengumpulan data yang berbeda. Dalam
penelitian kualitatif, fokusnya bukan sekadar pada pencarian kebenaran
mutlak, melainkan lebih pada pemahaman yang mendalam tentang persepsi
subjek terhadap lingkungan sekitarnya. Dengan menggunakan pendekatan
triangulasi dalam pengumpulan data, peneliti secara efektif mengumpulkan
data sambil menguji kredibilitasnya melalui beragam teknik pengumpulan

data dan berbagai sumber data yang beragam. ®® Berikut adalah langkah-

langkah dalam menerapkan triangulasi sumber:

8 Matthew B. Miles dan A. Michael Huberman, Analisis Data Kualitatif (Jakarta: Penerbit
Universitas Indonesia, 1992), 136.
8 Sugiyono. Metode Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2018), 241.
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1. Triangulasi sumber dimulai dengan mencari data dari berbagai sumber
informan yang memiliki keterlibatan langsung dengan objek penelitian dan
sesuai dengan fenomena yang sedang diselidiki.

2. Triangulasi pengumpulan data melibatkan pencarian data dari berbagai
sumber informan. Proses pengumpulan dan analisis data terus-menerus
dilakukan hingga peneliti memiliki keyakinan bahwa tidak ada lagi
perbedaan yang signifikan antara data-data tersebut, dan tidak ada lagi
yang memerlukan konfirmasi tambahan dari informan.

3. Triangulasi metode mengizinkan pengumpulan data menggunakan
berbagai metode yang relevan, seperti observasi, wawancara,
pengumpulan dokumentasi, studi kepustakaan, serta metode-metode lain
yang sesuai.

4. Triangulasi teori melibatkan pemeriksaan berbagai teori yang relevan.
Dalam pendekatan ini, tidak hanya satu teori yang digunakan, melainkan
sejumlah teori yang saling berkaitan untuk menggambarkan dan
menjelaskan fenomena yang diteliti.

G. Tahap — Tahap Penelitian
Bagian ini, peneliti berusaha menguraikan proses pelaksanaan
penelitian. Ada tiga tahapan yang dilalui dalam penelitian ini terdiri dari tahap

pra lapangan, tahap pekerjaan lapangan dan tahap analisis data.
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Djunaidi Ghony dan Fauzan Al - Manshuri merujuk pada pendapat

Lexy J. Moleong yang mengemukakan bahwa proses penelitian terdiri dari

tiga tahap, yakni tahap pra-lapangan, tahap lapangan, dan analisis data. *°

1. Tahap pra-lapangan, tahap ini melibatkan enam aktivitas yang harus
dilakukan oleh peneliti, termasuk menyusun rencana penelitian, memilih
dan menetapkan lokasi penelitian, mengurus izin, mengeksplorasi dan
mengevaluasi lokasi penelitian, memilih informan, dan menyiapkan
peralatan penelitian.

2. Tahap pekerjaan lapangan, tahap ini terjadi saat peneliti mulai melakukan
penelitian lapangan, termasuk aktivitas seperti mempersiapkan diri dan
memahami latar belakang penelitian, mengumpulkan data, dan mencatat
hasil pengumpulan data.

3. Tahap analisis data, kegiatan ini meliputi analisis data, memeriksa
keabsahan data dan memberikan interpretasi, dan langkah terakhir

melibatkan penyusunan hasil penelitian, evaluasi, dan peningkat

8 Djunaidi Ghony dan Fauzan Almanshuri, Metodologi Penelitian Kualitatif (Jogjakarta: Ar-Ruzz
Media, 2014), 144



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Objek Penelitian
Objek dalam penyusunan skripsi ini adalah KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah Kabupaten Jember. Kemudian untuk
mendapatkan gambaran lengkap tentang objek penelitian ini dapat
dikemukakan secara sistematik sebagai berikut:
1. Sejarah BMT UGT NUSANTARA

Gambar 4.1
Logo BMT UGT NUSANTARA

BMT-UGT
NUSANTARA

Usaha Gabungan Terpacu

Koperasi BMT Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri, disingkat
menjadi "Koperasi BMT UGT SIDOGIRI," mulai beroperasi di Surabaya
pada tanggal 05 Rabbiul Awal 1421 H atau 06 Juni 2000 M. Selanjutnya,
koperasi ini resmi diakui sebagai badan hukum oleh Koperasi dan Kanwil
Dinas Koperasi PK dan Provinsi Jawa Timur dengan Surat Keputusan No.

09/BH/KWK_.13/V11/2000.%°

% hitps://bmtugtnusantara.co.id/home diakses pada tanggal 29 Februari 2024 pada jam 02:00.
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BMT UGT NUSANTARA berdiri atas inisiatif beberapa individu
yang aktif dalam lingkungan kegiatan pendidikan. Mereka terlibat dalam
tugas-tugas yang telah ditugaskan oleh Pondok Pesantren Sidogiri, salah
satunya adalah tugas GT PPS, di mana terdapat anggota yang berasal dari
kalangan guru dan kepala Madrasah alumni Pondok Pesantren Sidogiri
Pasuruan, serta pendukung lainnya yang tersebar di berbagai daerah di
Jawa Timur.

Koperasi BMT UGT NUSANTARA telah menginisiasi beberapa
unit layanan anggota di daerah Kabupaten/Kota yang dianggap memiliki
potensi. Salah satunya adalah BMT UGT Sidogiri Jenggawah. BMT UGT
Sidogiri Jnggawah didirikan pada tahun 2010 oleh seluruh anggota BMT
yang dipimpin oleh Bapak Abdul Qodir sebagai pimpinan utama.*

Saat ini, Koperasi BMT UGT NUSANTARA telah beroperasi
selama 13 tahun dan telah mengembangkan 277 unit layanan dalam bentuk
Baitul Maal Wat Tamwil / Jasa Keuangan Syariah. Pengurus akan terus
berupaya untuk melakukan peningkatan dan perkembangan yang
berkelanjutan di semua bidang, baik dalam struktur organisasi maupun
usaha.*

Dalam Rapat Anggota Luar Biasa tahun buku 2020 yang dihadiri
oleh Ketua Kelompok Anggota Koperasi BMT UGT, pembahasan utama
adalah mengenai perubahan Anggaran Dasar Koperasi BMT UGT. Rapat

Anggota Kelompok Anggota yang berlangsung pada hari Minggu, 22

% Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 27 Februari 2024.
% https://bmtugtnusantara.co.id/home diakses pada tanggal 29 Februari 2024 pada jam 02:00.
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November 2020, di Aula Koperasi BMT UGT, menghasilkan keputusan
terkait 14 pokok pembahasan mengenai perubahan Anggaran Dasar
tersebut.

Fokus utama dalam perubahan Anggaran Dasar adalah mengenai
penamaan. Dalam Pasal 1 Anggaran Dasar tahun 2019, disebutkan bahwa
nama koperasi adalah Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah
Baitul Mal Wat Tamwil Usaha Gabungan Terpadu Sidogiri Indonesia,
yang disingkat menjadi KSPPS BMT UGT Sidogiri Indonesia. Dalam
perubahan Anggaran Dasar tahun 2020 ini, koperasi diidentifikasi dengan
nama Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah Baitul Mal Wat
Tamwil Usaha Gabungan Terpadu NUSANTARA, yang disingkat menjadi
KSPPS BMT UGT NUSANTARA.*

Pengurus Koperasi BMT UGT NUSANTARA periode 2019-2022
telah mengembangkan visi dan misi baru yang lebih akar rumput dan
sesuai dengan identitas pesantren. Visi baru tersebut adalah Koperasi yang
Dipercaya, Kuat, dan Berwibawa, yang kami singkat sebagai MANTAB.

Di samping itu, misi Koperasi BMT UGT NUSANTARA juga
diperbaharui untuk mengelola koperasi sesuai dengan nilai-nilai pesantren,
menerapkan prinsip syariah sejalan dengan ajaran salaf dan Fatwa Dewan
Syariah Nasional (DSN), membangun kemandirian likuiditas yang
berkesinambungan, memperkuat kolaborasi ekonomi antar anggota,

meningkatkan kesadaran anggota terhadap koperasi, memberikan

9 https://bmtugtnusantara.co.id/berita-714-rat-luar-biasa-perubahan-anggaran-dasar-bmt-ugt-
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pelayanan terbaik kepada anggota dan masyarakat, serta meningkatkan
kesejahteraan anggota dan masyarakat.
2. Visi dan Misi BMT UGT NUSANTARA
a. Visi
Koperasi yang Amanah, Tangguh dan Bermartabat (MANTAB)
b. Misi
1) Mengelola koperasi yang sesuai dengan jatidiri santri,
2) Menerapkan sistem syariah yang sesuai dengan standar kitab salaf
dan Fatwa Dewan Syariah Nasional (DSN),
3) Menciptakan kemandirian likuiditas yang berkelanjutan,
4) Memperkokoh sinergi ekonomi antar anggota,
5) Memperkuat kepedulian anggota terhadap koperasi,
6) Memberikan khidmah terbaik terhadap anggota dan umat dan
7) Meningkatkan kesejahteraan anggota dan umat.**

3. Profil BMT UGT NUSANTARA

Nama : BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah
Alamat . Krajan Jenggawah, Kab. Jember, Jawa Timur
Awal Beroperasi : 2010

Jumlah Karyawan 5 orang

Kegiatan Usaha : Koperasi Simpan Pinjaman

% pmtugtnusantara.co.id/produk diakses pada tanggal 1 Mei 2024 pada jam 07:00.
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4. Struktur Organisai

Gambar 4.2
Struktur Organisasi BMT NUSANTARA Cabang Jenggawah
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KEPALA CABANG
KASIR KBR KBO
KCP
MAHRUS ALI

\ |

KASIR AQAP AQSP
M. SUKRI HIDAYAT JONI IRAWAN ABDUL BASIT
AL BUSTOMI
Sumber : Dokumentasi BMT NUSANTARA ABDUL QODIR

Cabang Jenggawah

5. Produk BMT NUSANTARA

a. Produk Simpanan

1) Tabungan Umum Syariah

Tabungan umum syariah merupakan jenis tabungan yang

memungkinkan setoran dan penarikan dana dilakukan kapan saja,

sesuai dengan kebutuhan nasabah. Tabungan ini didasarkan pada

prinsip syariah Mudarabah Musytarakah, di mana nisbahnya adalah
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30% untuk nasabah dan 70% untuk BMT. Keuntungan menabung
di BMT UGT NUSANTARA mencakup keamanan dan
transparansi, bebas dari riba, proses transaksi yang mudah dan
sesuai syariah, bagi hasil yang menguntungkan dan halal, serta
tidak ada biaya administrasi bulanan. Selain itu, dengan menabung
di BMT UGT NUSANTARA, nasabah juga turut serta dalam
kegiatan membantu sesama umat (ta‘awun).*

Akad Mudarabah Musytarakah adalah dimana pihak yang
menabung menyerahkan dana kepada pengelola sebagai modal
untuk dikelola dan dikembangkan dengan tujuan memperoleh
keuntungan. Penabung memiliki hak untuk menarik dana sesuai
dengan syarat dan ketentuan yang telah disepakati sebelumnya.
Dalam kerjasama ini, BMT juga menyertakan modalnya dalam
pengelolaan dan pengembangan dana tersebut. Dalam konteks
tabungan berjangka, penabung tidak memiliki wewenang untuk
menentukan jenis usaha yang akan dikelola oleh BMT.%

Akad Mudarabah Musytarakah yaitu gabungan antara akad
Mudarabah dengan akad Musyarakah diamana LKS (Lembaga
Keuangan Syariah) sebagai mudharib menyertakan modal atau
dananya dalam investasi bersama nasabah. LKS sebagai pihak
yang menyertakan dananya (musytarik) memperoleh bagian

keuntungan berdasarkan porsi modal yang disertakan. Bagian

% pmtugtnusantara.co.id/produk diakses pada tanggal 1 Mei 2024 pada jam 07:00.
% Dewan Syariah Nasional MUI. Fatwa DSN No: 50/DSN-MUI/I11/2006 tentang Akad
Mudarabah Musytarakah, (Jakarta,2006), 1.
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keuntungan sesudah diambil oleh LKS sebagai musytarik dibagi
antara LKS sebagai mudharib dengan nasabah dana sesuai dengan
nisbah yang disepakati. Apabila terjadi kerugian maka LKS
sebagai musytarik menanggung kerugian sesuai dengan porsi
modal yang disertakan.”’

Secara umum, prinsip dasar Tabungan Umum Syariah yang
berakad Mudarabah  Musytarakah  dalam syariah  lebih
menunjukkan dorongan untuk terlibat dalam kegiatan usaha. Hal

ini tercermin dari ayat-ayat dan hadis berikut ini %:

a) Al-Qur’an
% 0%° 8 L4 & NE s 0 £ 2 4o I
G Y alaiY! A oS3 Sl 0 spaally 19051 14T Cudd) G G
g ol B s Loh o FoT.  {os
) %uﬁw‘vlefﬁbw‘wﬂ;&&

HEEYN
“Hai orang yang beriman! Tunaikanlah akad-akad itu.
Dihalalkan bagimu binatang ternak, kecuali yang akan
dibacakan kepadamu. (Yang demikian itu) dengan tidak
menghalalkan berburu ketika kamu sedang mengerjakan haji.

Sesungguhnya Allah menetapkan hukum-hukum menurut yang
dikehendaki-Nya.” (QS. al-Maidah [5]:1)

b) Hadis

o el olgyy Ll 5T 3T S a3 bia W) egbg,s o Ogaledlis

(s p 9p*
“Kaum muslimin terikat dengan syarat-syarat yang mereka
buat kecuali syarat yang mengharamkan yang halal atau
menghalalkan yang haram.” (HR. Tirmidzi dari ‘Amr bin ‘Auf)

" Dewan Syariah Nasional MUI. Fatwa DSN No: 50/DSN-MUI/I11/2006 tentang Akad
Mudarabah Musytarakah, (Jakarta,2006), 6.
% Dewan Syariah Nasional MUI. Fatwa DSN No: 50/DSN-MUI/I11/2006 tentang Akad
Mudarabah Musytarakah, (Jakarta,2006), 1.
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c) Kaidah Fikih

o3 Jo s Ol OF ) dsuy ooy @ et
“Pada dasarnya, semua bentuk mu’amalah boleh dilakukan
kecuali ada dalil yang mengharamkannya.”

d) Ijmak
dpjlah el J 15483 G851 Bnall Ge B 28 G5 L FUSY Gl
(i) Ayl cadsly Syl Ay Blix) O3 s sl S5 o
(FAY0. o (il g5l
Mengenai Ijma’, diriwayatkan bahwa sejumlah sahabat
menyerahkan harta anak yatim sebagai mudharabah, dan tidak
ada seorang pun megingkarinya. Oleh karena itu, hal tersebut
adalah ijma’.” (Wahbah al-Zuhaili, al-Figh al-Islami wa
Adillatuhu, [Damsyiq: Dar al-Fikr, 2004], juz V, h. 3925).
Persyaratan yang harus dipenuhi anggota , Vaitu
menyertakan fotokopi kartu identitas (KTP), mengisi formulir
pendaftaran anggota, dan membuka rekening. Aturan yang berlaku
untuk Tabungan Umum Syariah meliputi setoran awal minimum
Rp10.000, setoran berikutnya minimum Rpl1.000, dan biaya
administrasi pembukuan tabungan sebesar Rp5.000. Manfaat dan
ketentuan Tabungan Umum Syariah antara lain aman dan
menguntungkan, transaksi mudah dan sesuai dengan prinsip
Syariah, bagi hasil yang halal dan kompetitif, bebas biaya
administrasi bulanan, serta turut membantu sesama umat melalui
konsep ta’abun.
Tabungan Hari Raya Idul Fitri

Tabungan umum berjangka ini dirancang untuk membantu

anggota dalam mempersiapkan kebutuhan untuk merayakan Idul
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Fitri. Tabungan ini beroperasi berdasarkan prinsip syariah
mudharabah musytarakah, dengan perbandingan 40% untuk
anggota dan 60% untuk BMT. Manfaat memiliki tabungan ini
termasuk proses transaksi yang mudah dan transparan, yang
memungkinkan  pengawasan yang lebih  baik terhadap
perkembangan tabungan, keamanan dari praktik riba dan halal,
kontribusi dalam kegiatan membantu sesama umat (ta'awun),
menerima pembagian keuntungan bulanan yang halal dan
menguntungkan, atau mengubahnya menjadi barang sesuai dengan
kebijakan BMT UGT NUSANTARA untuk kebutuhan Idul Fitri,
serta dapat digunakan sebagai jaminan untuk mendapatkan
pembiayaan.”
Tabungan Haji Al-Haromain

Tabungan berjangka umum ini didesain untuk mendukung
anggota dalam mewujudkan keinginan untuk menjalankan ibadah
haji. Tabungan ini beroperasi berdasarkan prinsip syariah
Mudarabah  Musytarakah, dengan perbandingan 50% untuk
anggota dan 50% untuk BMT. Keuntungan memiliki tabungan ini
meliputi kemudahan dalam melakukan setoran kapan pun
diperlukan, serta kemudahan memantau perkembangan dana
melalui laporan mutasi transaksi yang tercatat dalam buku

tabungan. Selain itu, tabungan ini memberikan tambahan bagi hasil

% pmtugtnusantara.co.id/produk diakses pada tanggal 1 Mei 2024 pada jam 07:00.
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yang bersaing, berpartisipasi dalam kegiatan membantu sesama
umat (ta‘awun), menjamin keamanan serta menjauhkan dari praktik
riba dan halal. Selain itu, nasabah juga dapat mengajukan dana
talangan untuk calon jemaah haji yang ingin mendapatkan porsi
keberangkatan haji sesuai rencana pada tahun yang ditentukan.'®
4) Tabungan Kurban

Tabungan berjangka umum ini ditujukan untuk membantu
serta menyederhanakan anggota dalam merencanakan ibadah
kurban dan akikah. Tabungan ini beroperasi berdasarkan prinsip
syariah Mudarabah Musyarakah, dengan perbandingan 40% untuk
anggota dan 60% untuk BMT. Keuntungan memiliki tabungan ini
meliputi kemudahan dalam merencanakan keuangan untuk
membeli hewan kurban dan agigah, menerima bagi hasil yang halal
dan bersaing, serta berpartisipasi dalam kegiatan membantu sesama
umat (ta’awun).'®*

5) Tabungan Umroh

Tabungan berjangka umum ini diciptakan untuk
mendukung keinginan anggota dalam menjalankan ibadah umrah.
Tabungan ini dijalankan berdasarkan prinsip syariah Mudarabah
Musytarakah, dengan pembagian 40% untuk anggota dan 60%
untuk BMT. Manfaat memiliki tabungan ini termasuk kemudahan

dalam melakukan setoran kapan pun diperlukan, menerima

100 hmtugtnusantara.co.id/produk diakses pada tanggal 1 Mei 2024 pada jam 07:00.
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tambahan bagi hasil yang bersaing, serta berpartisipasi dalam
kegiatan membantu sesama umat (ta‘awun). Tabungan ini juga
menjamin keamanan serta menjauhkan dari praktik riba dan halal.
Selain itu, nasabah juga dapat mengajukan dana tabungan umrah
dengan batas maksimal 30% dari kekurangan biaya umrah, dengan
ketentuan pembiayaan yang berlaku.'%?
6) Tabungan Pendidikan
Tabungan berjangka umum ini dirancang khusus bagi
lembaga pendidikan untuk mengumpulkan dana tabungan siswa.
Tabungan ini beroperasi berdasarkan prinsip syariah Mudarabah
Musyarakah, dengan pembagian 40% untuk anggota dan 60%
untuk BMT. Keuntungan memiliki tabungan ini mencakup
keamanan dan transparansi, yang memungkinkan pengawasan
yang mudah terhadap perkembangan dana setiap bulan, proses
transaksi yang mudah dan bebas dari riba. Dengan menggunakan
tabungan ini, pengurus lembaga tidak akan terbebani dengan
urusan keuangan terutama pada saat pembagian tabungan siswa di
akhir tahun pendidikan. Selain itu, mereka juga akan menerima
bagi hasil bulanan yang halal dan menguntungkan, serta

mendapatkan dana beasiswa sebesar Rp150.000 untuk siswa yang
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tidak mampu, sesuai dengan kebijakan BMT UGT Sidogiri. Biaya
administrasi tabungan ini juga gratis.'®
7) Tabungan Berjangka
Tabungan Berjangka merupakan jenis tabungan di mana
setoran dan penarikannya tergantung pada periode waktu yang
telah ditentukan. Tabungan ini mengikuti prinsip syariah
Mudharabah Musytarakah dengan pembagian nisbah sebagai
berikut:
a. Waktu 1 bulan nisbah 50% Anggota: 50% BMT
b. Jangka waktu 3 bulan nisbah 52% Anggota: 48% BMT
c. Jangka waktu 6 bulan nisbah 55% Anggota: 45% BMT
d. Jangka waktu 9 bulan nisbah 57% Anggota: 43% BMT
e. Jangka waktu 12 bulan nisbah 60% Anggota: 40% BMT
f. Jangka waktu 24 bulan nisbah 70% Anggota: 30% BMT
Manfaat memiliki tabungan seperti ini termasuk
memperoleh bagi hasil yang lebih besar dan bersaing, dapat
digunakan sebagai jaminan untuk mendapatkan pembiayaan, serta
proporsi bagi hasil yang lebih tinggi daripada tabungan umum
syariah.'®
8) Tabungan Tarbiyah
Tabungan berjangka umum ini ditujukan untuk pendidikan

anak, dengan setoran bulanan tetap dan dilengkapi dengan

103 hmtugtnusantara.co.id/produk diakses pada tanggal 1 Mei 2024 pada jam 07:00.
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asuransi. Tabungan ini didasarkan pada prinsip syariah
Mudharabah Musytarakah, dengan pembagian nisbah 25% untuk
anggota dan 75% untuk BMT. Manfaat memiliki tabungan ini
mencakup kemudahan merencanakan keuangan masa depan untuk
pendidikan anak, menerima perlindungan asuransi secara otomatis
tanpa perlu pemeriksaan kesehatan, dan mendapatkan suvenir dari
BMT UGT NUSANTARA sesuai dengan persyaratan yang
berlaku.'®

b. Produk Pembiyaan

1) UGT GES (Gadai Emas Syariah)

Gadai Emas Syariah adalah solusi keuangan di mana emas
dijadikan jaminan untuk mendapatkan dana tunai secara cepat dan
sederhana. Akad yang diterapkan adalah Rahn bil Ujrah. Fasilitas
ini memberikan keuntungan berupa proses cepat dan mudah, serta
dana pembiayaan langsung tersedia tanpa perlu dilakukan survei
terlebih dahulu.'®
a) Keuntungan dan Manfaat

Proses cepat dan mudah, pembiayaan langsung cair
tanpa survei, ljarah lebih mudah dan kompetitif, perhitungan

Ujrah dengan sistem harian, serta transaksi sesuai syariah.
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b) Ketentuan
Masa maksimum pinjaman adalah 4 bulan dengan opsi

perpanjangan hingga 2 kali. Pembayaran ujrah dilakukan setiap
bulan sesuai kesepakatan, dengan batas waktu maksimal yang
ditentukan. Maksimum pinjaman gadai adalah 5 rekening aktif.

c) Persyaratan
(1) Agunan berupa emas

2) UGT MUB (Modal Usaha Barokah)

Modal Usaha Barokah merupakan layanan pembiayaan
modal kerja untuk anggota yang menjalankan usaha mikro dan
kecil. Fasilitas ini didasarkan pada akad bagi hasil
(mudarabah/musyarakah) atau jual beli (murabahah). Keuntungan
dari Modal Usaha Barokah adalah mendukung pembiayaan bagi
usaha mikro dan kecil secara komersial.'%’

a) Keuntungan dan Manfaat
Membantu anggota dalam memperoleh modal usaha
dengan cara yang sederhana, adil, dan bermanfaat. Anggota
dapat berbagi risiko dengan BMT sesuai dengan pendapatan
aktual dari usaha anggota, dan terhindar dari praktik riba dan

halal.
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b) Ketentuan
Pembiayaan ini ditujukan untuk mendukung modal
usaha mikro dan kecil di sektor komersial, tersedia untuk
individu dan entitas bisnis. Jangka waktu pembiayaan
maksimum adalah 36 bulan dengan plafon maksimal hingga
500 juta Rupiah.
c) Persyaratan
Anggota diwajibkan untuk menyampaikan laporan
penggunaan dana setiap bulan, terutama untuk pembiayaan
yang menggunakan akad bagi hasil. Usaha harus sudah berjalan
maksimal 1 tahun, dan anggota harus mengirimkan laporan
mengenai perhitungan hasil usaha dari tiga bulan sebelumnya.
d) Dokumen yang diperlukan
(1) Fotokopi rekening tabungan 3 bulan terkahir
(2) Fotokopi rekening listrik atau PDAM 3 bulan terakhir
(3) Fotokopi agunan (SHM/SHGB/BPKB).
(4) Fotokopi legalitas Usaha ; NPWP,TDP dan SIUP (untuk
badan usaha).
3) UGT MTA (Multi Guna Tanpa Agunan)
Multi Guna Tanpa Agunan adalah layanan pembiayaan
yang tidak memerlukan jaminan untuk memenuhi kebutuhan
anggota. Akad yang digunakan dalam produk ini adalah berbasis

jual beli (Murabahah) atau berbasis sewa (ijarah & kafalah).
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Biasanya, produk ini digunakan untuk modal usaha, biaya
pendidikan, dan biaya rumah sakit. Manfaat dari Multi Guna Tanpa
Agunan adalah membantu anggota dalam memperoleh dana
dengan mudah dan cepat untuk keperluan modal usaha dan
konsumtif, tanpa perlu memberikan jaminan kepada BMT.
Ketentuan dalam produk ini maksimum plafon pembiayaan sampai
dengan Rp1.000.000.
a) Penggunaan

(1) Modal usaha (akad murabahah)

(2) Biaya sekolah atau pendidikan (akad kafalah)

(3) Biaya inap rumah sakit (akad kafalah)

(4) Pembelian perabot rumah tangga (akad murabahah)

(5) Pembeliat alat-alat elektronik (akad murabahah)

(6) Tagihan hutang (akad kafalah)
b) Keuntungan dan Manfaat

Membantu anggota memenuhi kebutuhan dana untuk

modal usaha dan keperluan konsumsi dengan cepat dan mudah,

tanpa kewajiban menyerahkan jaminan kepada BMT.
c) Ketentuan

Jenis pembiayaan ini mencakup modal usaha dan
kebutuhan konsumsi, ditujukan untuk individu dengan jangka

waktu maksimum 1 tahun. Nasabah harus aktif menabung
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minimal setiap kali angsuran, dengan plafon maksimal 1 miliar
Rupiah.
d) Persyaratan
(1) Fotokopi rekening listrik atau PDAM 3 bulan terakhir.
4) UGT KBB (Kendaraan Bermotor Barokah)

Kendaraan Bermotor Barokah adalah layanan pembiayaan
yang memungkinkan pembelian kendaraan bermotor. Produk ini
menggunakan akad jual beli (Murabahah). Manfaatnya adalah
membantu anggota memperoleh kendaraan bermotor dengan
mudah dan mendapatkan berkah.'®
a) Keuntungan dan Manfaat

Pembiayaan ini membantu anggota mendapatkan
kendaraan bermotor dengan mudah dan berkah, sesuai
keinginan nasabah. Angsuran tetap Sepanjang masa
pembiayaan, dengan perlindungan asuransi syariah dari
kehilangan dan kerusakan di atas 75%. Bebas dari haram dan
riba.

b) Ketentuan

Jenis pembiayaan ini mencakup pembelian mobil atau
motor, baru maupun bekas, untuk individu. Masa pembiayaan
maksimum lima tahun untuk kendaraan baru dan tiga tahun

untuk bekas. Usia kendaraan saat KBB berakhir maksimal 10
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tahun untuk mobil dan 5 tahun untuk motor. Calon peminjam

harus memiliki pekerjaan dan/atau pendapatan stabil, berusia

18-55 tahun saat mengajukan KBB. Plafon maksimum Rp100

juta  untuk kendaraan bekas dan Rp200 juta untuk baru,

dengan uang muka minimal 25%.

c) Persyaratan

(1) Fotokopi rekening tabungan 3 bulan terakhir.

(2) Slip gaji yang telah disahkan oleh lembaga/perusahaan
tempat pemohon bekerja.

(3) Fotokopi rekening listrik atau PDAM 3 bulan terakhir.

(4) Informasi mengenai kendaraan yang akan dibeli mencakup
jenis kendaraan, tahun pembuatan, salinan BPKB dan
STNK, nama pemilik sebelumnya, dan harga kendaraan
(untuk kendaraan bekas).

5) UGT PBE (Pembelian Barang Elektronik)

Fasilitas pembiayaan ini ditujukan untuk pembelian barang
elektronik seperti laptop, komputer, TV, kulkas, dan sejenisnya.
Akad yang digunakan adalah akad jual beli (Murabahah) atau akad
sewa murni dengan opsi kepemilikan (ljarah Muntahiyah
Bittamlik). Keuntungan dari produk ini adalah kemampuan untuk
memilih barang elektronik sesuai dengan preferensi. Batas

maksimum pembiayaan adalah Rp10 juta. Jaminan dapat berupa
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barang yang diajukan atau jaminan berharga lainnya seperti BPKB

dan sertifikat tanah.'*°

a) Keuntungan dan Manfaat

Pembiayaan ini membantu anggota memperoleh barang

elektronik dengan mudah dan berkah, sesuai keinginan sendiri.
Angsuran tetap selama masa pembiayaan, serta bebas dari
haram dan riba.

b) Ketentuan

Pemohon harus memiliki pekerjaan atau pendapatan

stabil, dengan batas waktu maksimal sesuai periode garansi.
Jaminan bisa berupa barang yang diajukan atau aset berharga
lainnya seperti BPKB dan sertifikat tanah. Uang muka sebesar
25% dari harga, dengan usia pemohon 18-55 tahun pada saat
jatuh tempo. Plafon pembiayaan maksimal 10 juta Rupiah, dan
pengajuan bisa dilakukan secara individu atau kolektif oleh
instansi tempat pemohon bekerja.

d) Persyaratan
(1) Fotokopi rekening Tabungan 3 bulan terakhir.
(2) Slip gaji yang telah disahkan oleh lembaga/perusahaan di

mana pemohon bekerja.

(3) Fotokopi rekening listrik atau PDAM 3 bulan terakhir.
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(4) Informasi mengenai barang elektronik yang akan dibeli
mencakup jenis, merek, dan spesifikasi penting.
6) UGT PKH (Pembiyaan Kafalah Haji)

Fasilitas pembiayaan konsumtif untuk anggota yang
bertujuan untuk menutup kekurangan dalam setoran awal untuk
biaya penyelenggaraan ibadah haji (BPIH), yang ditentukan oleh
Kementerian Agama untuk mendapatkan nomor kursi atau porsi
haji. Akad yang digunakan adalah akad Kafalah bil Ujrah dan
Wakalah bil Ujrah.***

a) Penggunaan
(1) Pengambilalihan talangan haji dari bank syariah (kafalah
bil ujroh).
(2) Pengalihan  porsi  talangan kepada BMT UGT

NUSANTARA (kafalah bil ujrah dan wakalah bil ujroh).
b) Keuntungan dan Manfaat

Proses pembiayaan cepat dengan persyaratan mudah.
Angsuran bisa dibayarkan otomatis melalui debet rekening atau
seluruh  Kantor Layanan BMT UGT NUSANTARA.
Memenuhi kebutuhan dana untuk menutupi kekurangan
sebagai syarat porsi haji. Pilihan terbaik dan lebih berkah untuk
perjalanan ke Baitullah dengan prinsip syariah.

c) Pembiyaan Tampa Angunan
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(1) Jangka waktu sampai 5 (lima) tahun.

(2) Pendaftaran di kantor Kementerian Agama didampingi oleh
staf dari BMT UGT.

d) Ketentuan
Biaya pengesahan surat kuasa pembatalan porsi oleh
notaris adalah Rp 100.000,- (tergantung notaris setempat).

Dana Kafalah maksimal 90% dari total biaya setoran awal

BPIH untuk memperoleh nomor kursi atau porsi haji.

e) Sistem Anggaran
Setiap bulan secara reguler (pokok dan biaya layanan

Kafalah) dan Angsuran pokok Kafalah dilakukan secara

periodik (mengikuti musim panen) sementara Ujrah Kafalah

dibayar di awal.
f) Persyaratan

(1) Mempunyai rekening Tabungan Haji al-Haromain.

(2) Mengikutsertakan surat kuasa pembatalan porsi haji dan
surat kuasa untuk debit rekening tabungan haji di Bank
Syariah atas nama CJH.

7) UGT MJB (Multi Jasa Barokah)
UGT MJB adalah layanan pembiayaan yang diberikan
kepada anggota untuk keperluan jasa, dengan jaminan berupa aset
tetap atau kendaraan bermotor, asalkan jasa yang dimaksud tidak

bertentangan dengan hukum yang berlaku dan tidak termasuk
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dalam kategori yang diharamkan menurut syariah Islam. Plafon

pembiayaan berkisar antara Rp1.000.000 hingga Rp500.000.000.*?

a)

b)

d)

Penggunaan

(1) Biaya sekolah atau pendidikan dan Biaya rumah sakit
(Rahn Tasjili atau Bai' al Wafa' atau Bai' dan IMBT).

(2) Biaya pesewaan tempat usaha (akad ijarah paralel).

(3) Biaya perayaan pernikahan atau acara lainnya (Multi Akad
Murabahah & ijarah paralel, bai' al wafa', atau bai' dan
IMBT).

(4) Membayar utang (rahn tasjili, bai' al wafa', atau bai' dan
IMBT).

Manfaat

(1) Membantu anggota untuk dengan cepat dan mudah
memenuhi kebutuhan dana untuk konsumsi dan Akad
sesuai prinsip syariah dijamin halal.

Ketentuan

(1) Pembiayaan konsumsi untuk individu dengan jangka waktu
maksimum 3 tahun. Batas maksimum pembiayaan berkisar
antara Rp1.000.000 hingga Rp500.000.000.

Persyaratan

(1) Fotokopi rekening Tabungan 3 bulan terakhir.

(2) Fotokopi rekening listrik atau PDAM 3 bulan terakhir.
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(3) Fotokopi Agunan (SHM/SHGB/BPKB).
8) UGT MGB (Multi Griya Barokah)

MGB adalah bentuk pembiayaan yang dapat berjangka
pendek, menengah, atau panjang untuk mendukung pembelian
rumah tinggal oleh nasabah, baik yang baru maupun yang bekas.
Akad yang digunakan adalah akad jual beli atau multi-akad
(Murabahah Paralel).**®
a) Penggunaan

(1) Pembelian rumah, rumah baru atau bekas (Akad

Murabahah).

(2) Pembangunan rumah (Berakad istishna' atau bali’
maushuf fiddhimmah).
(3) Membeli tanah kavling lalu mendirikan rumah (melalui

Murabahah dan istishna'/bai maushuf fiddhimmabh).

(4) Beli tanah kavling (Akad Murabahah).
(5) Perenovasian rumah (Multi akad Murabahah dan ljarah
paralel).
b) Manfaat
Kami menyediakan pembiayaan untuk pengadaan
rumah tinggal (konsumer), baik baru maupun bekas, termasuk
membeli rumah jadi atau membangun sendiri. Kami juga

membantu nasabah yang ingin merenovasi rumah mereka.
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Anggota dapat membayar cicilan dengan jumlah tetap
sepanjang masa perjanjian, dengan proses pengajuan yang
simpel dan cepat.
c) Ketentuan
Pembiayaan dapat mencapai batas maksimal Rp500 juta
dengan jangka waktu maksimum 10 tahun. Angsuran dapat
dibayarkan secara otomatis melalui Tabungan Umum Syariah.
Syarat minimal usia pemohon adalah 18 tahun, dan maksimal
55 tahun saat jatuh tempo pembiayaan. Uang muka minimal
15%, dan angsuran tidak akan melebihi 40% dari penghasilan
bulanan bersih.
d) Persyaratan

(2) Surat asli slip Gaji & Surat Keterangan Kerja.
(2) Fotokopi Tabungan 3 bulan terakhir.
(3) Fotokopi NPWP untuk pembiayaan di atas 100 Juta

Rupiah.
(4) Fotokopi rekening telepon dan listrik.
(5) Fotokopi SHM/SHGB.
(6) Fotokopi IMB dan Denah Bangunan.

9) UGT MPB (Modal Pertanian Barokah)
UGT MPB adalah sarana pembiayaan untuk modal usaha

pertanian. Akad yang digunakan adalah berbasis jual beli
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(Murabahah) atau gabungan akad (Murabahah dan ljarah Parallel

atau Ba’i Al Wafa dan ljarah)."*

a)

b)

d)

Penggunaan

(1) Pembelian bibit, pupuk dan pembelian obat-obatan (Akad
Murabahah).

(2) Semua biaya pertanian, termasuk biaya sewa tenaga kerja
atau mesin, serta pembelian bibit, pupuk, dan obat-obatan,
dicakup dalam pembiayaan dengan menggunakan akad
multi (Murabahah dan ljarah Paralel atau Bai' al Wafa).

Manfaat

Kami memberikan bantuan kepada anggota dalam
memenuhi kebutuhan modal untuk kegiatan pertanian, serta
memberikan kepastian terkait penjualan hasil pertanian mereka.

Kami mendukung pengembangan usaha di sektor pertanian.

Ketentuan

Pembiayaan ini ditujukan untuk modal usaha di sektor
pertanian yang produktif, memerlukan pengalaman dan
keahlian di bidang tersebut. Waktu pembiayaan adalah 6 bulan
dengan opsi perpanjangan maksimal 2 kali, dan plafon
maksimum adalah Rp 50 juta.

Persyaratan

(1) Fotokopi rekening telepon dan rekening listrik.
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(2) Fotokopi surat asli Sertifikat sawah atau lahan atau BPKB.
B. Penyajian Data dan Analisis

Penyajian data dan analisis merupakan komponen yang menguraikan
data yang diperoleh dalam penelitian, disesuaikan dengan rumusan masalah,
dan dianalisis dengan menggunakan data yang relevan. Sebagaimana
dijelaskan, penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data melalui
observasi, wawancara, dokumentasi, dan pencatatan langsung sebagai alat
untuk mendukung proses penelitian. Berdasarkan hasil penelitian, maka akan
diuraikan data-data tentang analisis strategi pemasaran produk simpanan

Tabungan Umum Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS

BMT NUSANTARA Cabang Jenggawah.

1. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Tabungan Umum Syariah
Untuk Meningkatkan Keunggulan Bersaing di KSPPS BMT UGTS
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

BMT UGT NUSANTARA adalah sebuah lembaga keuangan
syariah yang terkenal di tengah-tengah masyarakat, terbukti telah
memberikan kontribusi yang signifikan dalam kehidupan sehari-hari. Hal
ini termanifestasi melalui kegiatan usaha Cabang Jenggawah dalam
melayani nasabahnya. BMT UGT NUSANTARA telah menyediakan
beragam layanan jasa dan produk kepada masyarakat, term asuk produk
tabungan dan pembiayaan. Dalam pemasaran produknya, terutama dalam
hal produk Tabungan Umum Syariah, BMT UGT NUSANTARA perlu

merumuskan strategi yang sejalan dengan rencana pemasaran jangka



91

panjang, bukan sekadar keputusan yang dilakukan secara mendadak. Salah
satu informan, Bapak Mahrus Ali, sebagai pimpinan Cabang Pembantu
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah, telah memberikan
penjelasan mengenai pemasaran produk Tabungan Umum Syariah.

“Strategi pemasaran produk Tabungan Umum Syraiah dalam
meningkatkan keunggulan bersaingnya di pasar, BMT kami
memulai dengan langkah pertama yaitu memahami kebutuhan dan
keinginan nasabah. Kami selalu berupaya untuk memahami
penerimaan masyarakat terhadap produk kami agar dapat
membantu memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka di masa
mendatang. Salah satu pendekatan yang kami terapkan adalah
sistem jemput bola, di mana kami siap datang langsung ke nasabah
jika mereka ingin melakukan tabungan. Selain itu, kami juga aktif
melakukan sosialisasi di pasar-pasar tradisional, sekolah, pondok
pesantren, dan tempat-tempat lainnya. Hal ini kami lakukan untuk
memastikan bahwa produk dan layanan kami dapat dijangkau oleh
seluruh lapisan masyarakat™.**®

Pada BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah, strategi
pemasaran produk dimulai dengan mengidentifikasi masalah, kebutuhan,
dan keinginan nasabah terhadap pelayanan yang diberikan. Selain itu,
kami juga menerapkan sistem jemput bola untuk memudahkan nasabah
dalam melakukan tabungan.

Pemaran tambahan terkait pemasaran Tabungan Umum Syariah
juga dijelaskan oleh Bapak Sukri Hidayat selaku kasir nasabah BMT
NUSANTARA Cabang Jenggawah, beliau menjelaskan bahwa :

“Cara yang dilakukan BMT UGT NUSANTARA dalam

memasarkan produk tabungan Umum Syariah yaitu startegi yang

di pakai memanfaatkan lokasi yang strategis dengan pelayanan

jemput bola. Strategi kami dalam pelayanan tersebut adalah

bersikap ramah kepada nasabah seolah-olah mereka itu keluarga
kita sendiri. Jadi tidak heran apabila teman-teman aosp ketika

115 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
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menarik tabungan di lapangan itu sering bercanda gurau sama
nasabah.” '

Tambahan dari Bapak Abdul Basit Al Bustomi selaku Kepala
Bagian Simpanan beliau mengatakan:

”Yang kami lakukan dalam memasarkan produk tabungan Umum
Syariah ini yaitu memanfaatkan lokasi yang strategis, kerana BMT
UGT NUSANTARA ini deket dengan pasar tradisional jadi
menjadi tujuan utama bagi kami dengan pelayanan jemput bola,
dengan memperbanyak keuntungan BMT UGT NUSANTARA
kepada nasabah supaya si penabung menyukai apa yang kami
berikan kepada nasabah seperti halnya mendapatkan nisbah setaip
bulannya.™’

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah juga menerapkan
langkah-langkah strategis guna meningkatkan jumlah nasabah/anggota
serta meningkatkan daya saingnya terhadap pesaing-pesaing lain di pasar.
Daya saing dalam dunia bisnis merupakan aspek yang krusial. Untuk
menjaga agar perusahaan tetap relevan dan mampu bersaing dengan
pesaing-pesaingnya, keunggulan kompetitif menjadi kunci utama.
Pelayanan yang optimal, harga yang bersaing, dan produk yang lengkap
yang ditawarkan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah
harus selalu sesuai dengan preferensi pelanggan, agar pelanggan tidak
mencari alternatif lain di pasar. Dalam analisis strategi pemasaran, saya
menggunakan konsep Bauran Pemasaran. Melalui wawancara dengan
pimpinan/manajer BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah terkait

kegiatan pemasaran, terungkap bahwa mereka memiliki beragam strategi

pemasaran:

118 sykri Hidayat, diwawancara oleh Penulis, Jember, 15 Mei 2024.
17 Abdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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a. Strategi Produk
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah merupakan
lembaga keuangan dalam skala mikro yang menyediakan jasa-jasa
keuangan berupa simpan pinjam dengan menggunakan prinsip-prinsip
syariah. Produk merujuk pada barang atau jasa yang dapat

diperdagangkan dan dipasarkan kepada target pasar dengan tujuan

118

memenuhi  kebutuhan dan keinginan mereka. Berdasarkan

wawancara dengan pimpinan Cabang BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah Bapak Mahrus Ali yang mengatakan.

“Dalam strategi produk, BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah cenderung menawarkan produknya kepada
berbagai kalangan, terutama masyarakat kelas menengah ke
bawah dari berbagai latar belakang usia dan pekerjaan. Mereka
lebih fokus pada produk yang diminati oleh nasabah/anggota
mereka, terutama produk tabungan umum syariah yang
menjadi favorit. Keunggulan produk ini terletak pada
kemudahan dalam penyimpanan dan penarikan dana sesuai
kebutuhan nasabah, penawaran bagi hasil, bebas biaya
administrasi bulanan, serta tidak adanya potongan bulanan”.**

Tambahan dari Bapak Sukri Hidayat selaku kasir nasabah
beliau mengatkan:

“BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah menyediakan
beragam produk simpanan, termasuk Tabungan Umum
Syariah, Tabungan Umrah, Tabungan Haji, Tabungan Hari
Raya Idul Fitri, Tabungan Kurban, Tabungan Pendidikan,
Tabungan Masa Depan, Tabungan Peduli Siswa, Tabungan
Berjangka, Tabungan Tarbiyah, Tabungan MDA Berjangka
Plus, serta produk terbaru kami, yaitu Tabungan Si Mantab.
Namun, program tabungan umum masih menjadi pilihan utama
bagi banyak nasabah”. *°

118 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said. Konsep Dan Strategi Pemasaran (Makassar,
SahMedia, 2019), 148.

119 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024,

120 gykri Hidayat, diwawancara oleh Penulis, Jember, 15 Mei 2024.
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Hal senada yang di sampai oleh Bapak Basit Al Bustomi beliau
mengatakkan:

“Kami menyediakan beberapa produk simpanan Tabungan

diantaranya termasuk Tabungan Umum syariah ini,Tabungan

kurban, Tabungan Pendidikan, Tabungan Peduli Sisiwa,

Tabungan Plus, Tabungan Tarbiyah, Tabungan Hari Raya Idul

Fitri, Tabungan Berjangka, Tabungan MDA Berjangka,

Tabungan Masa depan dan porduk terbaru kami yaitu

Tabungan Si Mantab”.'?

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah juga
menyediakan berbagai layanan yang diminati oleh masyarakat, seperti
layanan Transfer Online, Pembayaran Listrik, Pembelian Pulsa,
Pembayaran Asuransi, Pembayaran Universitas, Pembayaran Zakat,
Infag, dan Sedekah.

. Strategi Tempat

Menentukan tempat dan penyebaran serta fasilitas pendukung
menjadi hal yang sangat krusial. Ini penting agar pelanggan dapat
dengan mudah mencapai setiap lokasi dan barang-jasa dapat
didistribusikan dengan lancar. Selain itu, fasilitas tersebut juga harus
memberikan rasa aman dan nyaman kepada anggota atau nasabah.
Hasil wawancara dengan Pimpinan Cabang BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah menyatakan hal serupa:

“Strategi lokasi dan distribusi kami dianggap sudah sangat

strategis. BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah

terletak di pusat ekonomi Kecamatan Jenggawah, tepatnya di

Jalan Krajan Jenggawah yang berdekatan dengan pasar. Lokasi

ini sesuai dengan target kami, yaitu masyarakat menengah ke
bawah, sehingga memudahkan distribusi kepada pedagang dan

121 Ahdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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petani. Selain itu, sarana dan prasarana yang tersedia sudah
memadai. Hal ini membuat BMT mudah diakses oleh anggota
atau nasabah untuk berbagai kegiatan yang terkait dengan
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah” *?2

Hal Senada oleh Bapak Sukri Hidayat selaku Kasir Nasabah
Simpanan beliau mengatakan:

“Karena lokasinya dekat pasar di mana masyarakat aktif

berusaha, itu sangat berpotensi untuk Kkerja sama.

Alhamdulillah, banyak yang tertarik menjadi nasabah atau

anggota. Namun, mayoritas dari mereka lebih tertarik pada

produk Tabungan Umum Syariah”. **

Pernyataan tersebut didukung oleh Bapak Abdul Basit Al
Bustomi selaku Kepala Bagian Simpanan beliau mengatakan:

“Ya pasti itu, Kantor BMT ini memang sengaja dibangun dekat

dengan pasar, karena target utama kami adalah para pedagang

di pasar. Pasar adalah tempat di mana uang berputar dengan

cepat. Lokasi ini juga memudahkan mereka untuk menabung

dan menarik uang simpanan. Selain itu, kami berharap dengan

lokasi yang strategis ini, kepercayaan nasabah terhadap BMT

gPT NUSANTARA Cabang Jenggawah ini akan meningkat”.

c. Strategi Harga
Penetapan harga adalah langkah untuk menentukan jumlah
yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya. Keputusan
tentang harga juga dipengaruhi oleh kebutuhan untuk tetap relevan di
pasar yang kompetitif, dengan memperhatikan aspek sosial, etika, dan
citra perusahaan. Hasil wawancara dengan Pimpinan Cabang BMT

UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah menguatkan hal ini.

122 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
123 Apdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
124 Ahdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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“BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah menetapkan
harga yang terjangkau dan sesuai dengan prinsip akadnya. Hal
ini bertujuan untuk memudahkan anggota atau nasabah dalam
memenuhi kebutuhan mereka. Dengan demikian, anggota atau
nasabah akan lebih mengenal dan memahami produk-produk
yang ditawarkan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah”. 1

Tambahan dari Bapak Sukri Hidayat selaku kasir Nasabah
mengatakan:

“Untuk menarik minat nasabah tabungan, kami menawarkan
bagi hasil yang menarik. Misalnya, untuk produk tabungan
umum syariah, nasabah akan mendapatkan nisbah bagi hasil
sebesar 30%. Untuk pembukaan rekening awal, saldo minimal
adalah Rp20.000. yang dapat dicicil. Selanjutnya, nasabah
bebas menentukan jumlah yang ingin ditabung, bahkan mulai
dari Rp5.000. Meskipun kecil, kami tetap menerima berapapun
yang nasabah ingin tabungkan.”*?

Tambahan dari Bapak Abdul Basit Al Bustomi selaku Kepala
Bagian Simpanan:

“Untuk mengajukan simpanan pada produk-produk yang
ditawarkan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah, calon anggota atau nasabah diwajibkan untuk
menjadi anggota terlebih dahulu dengan menyimpan saldo
awal sebesar Rp20.000. Setelah melakukan penyimpanan,
calon anggota akan diberikan kwitansi, namun buku tabungan
akan diberikan setelah saldo mencapai Rp60.000. Tujuan dari
buku tabungan ini adalah untuk memantau jumlah simpanan
dan bagi hasil yang diterima”. 2

Tabungan Umum Syariah memungkinkan setoran dan

penarikan kapan pun sesuai kebutuhan anggota. Akad tabungan ini
didasarkan pada prinsip syariah Mudarabah Musytarakah, dengan
nisbah bagi hasil sebesar 30% untuk anggota dan 70% untuk BMT.

Keuntungan dari tabungan ini antara lain: aman dan transparan, bebas

125 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
126 gykri Hidayat, diwawancara oleh Penulis, Jember, 15 Mei 2024.
127 Ahdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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dari riba, transaksi yang mudah dan sesuai syariah, bagi hasil yang
menguntungkan dan halal, serta tanpa biaya administrasi bulanan.*?®
d. Strategi Promosi

Promosi merupakan elemen krusial dalam bauran pemasaran
yang memiliki peran penting. Ini mencakup beragam kegiatan yang
dilakukan oleh penjual dengan tujuan untuk mendorong konsumen
membeli produk yang ditawarkan. Menurut hasil wawancara dengan
pimpinan BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah, promosi
memegang peranan signifikan.

"BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah telah berupaya

maksimal dengan terus meningkatkan Sumber Daya

Manusianya (SDM), terutama dalam hal pelayanan. Tim

pemasarannya kami memberikan layanan yang berkualitas

kepada nasabah maupun calon nasabah, membuat brosur,
kalender, dan pamflet sebagai bagian dari strategi promosi

BMT kami”. %°

Tambahan dari Bapak Basit Al Bustomi selaku Kepala bagian
Simpanan menagatakan :

Stratergi promosi yang kami lakukakan yaitu mendatangi
sekolah-sekolah dan pesantren-pesantren yang ada di jenggawah
terutama di pasar tardisional jenggawah, di situ kami memasarkan
produk-produk kami dengan keunggulanya yang ada di BMT seperti

halnya tidak ada potongan tiap bulanya dan kalau mau menabung itu

mau di jemput sama petugas kami.**

128 Ahdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
129 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
130 Ahdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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Strategi Pelayanan

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah juga

menerapkan pelayanan (service) yang baik, bekerja sama dengan mitra
lain, dan tetap menjalin silaturahmi dengan mitra lama untuk menjaga
eksistensi lembaga agar semakin kuat. Hal ini dilakukan dengan tetap
mematuhi prinsip-prinsip syariah. Pernyataan Kepala Pimpinan
mengenai pelayanan yang diberikan sesuai dengan yang diinginkan
nasabah, seperti yang dinyatakan Bapak Mahrus Ali selaku Kepala

Cabang mengatakan :

“Untuk pelayanan melayani anggota atau nasabah adalah
prioritas utama bagi kami mas, dimana kami berusaha
semaksimal mungkin untuk melayani nasabah. Pelayanan kami
itu menggunakan sistem anatar jemput bola atau di sebut antar
jemput tabungan mas. Kami menghargai setiap nasabah tanpa
memandang besar kecilnya jumlah uang yang ditabung. Setiap
nasabah mendapatkan perhatian dan pelayanan yang sama,
memafgkan bahwa semua kebutuhan mereka terpenuhi dengan
baik”.

Hal senada yang di sampaikan oleh Bapak Marus Ali dengan

Bapak Abdul Basit Al-Bustomi selaku Kepala Bagian Simpanan beliau

mengatakan :

”Sistem pelayanan di BMT kami itu menggunakan sistem
antar jemput bolsa untuk Tabungan Umum Syariah ini mas,
yang tidak digunakan olen Bank- Bank lain atau koperasi
lainya, kami mendatangi rumah-rumah anggota kami setiap
hari selain hari libur mas, berapapun anggota kasih ke kami
untuk menyimpan uangnya entah itu Rp5.000 atau Rp10.000.
kami tetap ambil, yang ?eting bagi kami adalah kenyamanan
anggota atau nasabah”.*®

131 Abdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
132 Abdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024
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Pernyataan nasabah mengenai pelayanan yang diberikan sesuai
dengan yang diinginkan nasabah, seperti yang dinyatakan Ibu
Rohimah nasabah BMT NUSANTARA mengatakan:

"Saya sangat senang dengan pelayanannya, terutama karena
karyawannya sangat sopan dan berpakaian rapi. Mereka tidak
terlihat seperti pegawai bank pada umumnya, sehingga saya
lebih menyukainya. Selain itu, mereka datang ke pasar untuk
pengambilan tabungan, jadi saya tidak perlu datang ke kantor
untuk menabung, dan mereka tidak membedakan besar
kecilnya jumlah uang yang akan ditabung."**®

Pernyataan dari Bapak Suri mengatakan:
"Saya sangat menyukai sistem jemput bola ini. Biasanya
penarikan dilakukan setiap minggu atau saat hari pasaran,
tetapi pihak BMT sangat memprioritaskan kenyamanan
nasabah. Jadi, jika saya memiliki keperluan mendadak dan
ingin melakukan penarikan, saya cukup menelepon dan
uangnya akan diantar. Sejauh ini, saya sangat puas dengan
pelayanannya. Namun, mungkin mereka bisa
mempertimbangkan untuk menambahkan lebih banyak titik
layanan di area yang lebih luas agar lebih banyak orang bisa
merasakan pelayanan yang sama seperti saya." ***

Strategi pelayanan yang diterapkan oleh BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah, yaitu menggunakan sistem antar
jemput bola (antar jemput tabungan) untuk Tabungan Umum Syariah,
memungkinkan nasabah untuk menabung tanpa perlu datang langsung
ke BMT. Petugas BMT mendatangi rumah nasabah untuk menjemput
tabungan, memberikan kemudahan, kenyamanan, dan fleksibilitas

tinggi. Hal ini tidak hanya menciptakan pengalaman yang memuaskan

dan berkesan, tetapi juga menunjukkan komitmen BMT UGT

133 Rohimah, diwawancara oleh Penulis, Jember, 8 Juni 2024.
134 suri, diwawancara oleh Penulis, Jember, 8 Juni 2024.
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NUSANTARA dalam memberikan layanan yang berorientasi pada
nasabah. Dengan pendekatan ini, BMT tidak hanya memenubhi
kebutuhan nasabah tetapi juga mengantisipasi dan melebihi harapan
mereka melalui komunikasi efektif, sikap ramah, dan responsibilitas
tinggi. Pendekatan langsung ini tidak hanya mempermudah proses
menabung tetapi juga membangun hubungan yang erat dengan
nasabah, mendukung loyalitas dan kepercayaan terhadap BMT.

2. Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT
UGT NUSANTARA Cabang Jenggawabh.

Setelah melakukan berbagai strategi pemasaran untuk produk
simpanan Tabungan Umum Syariah BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah tentunya mengalami beberapa berkembangan, seperti yang
dijelaskan oleh Bapak Mahrus Ali sebagai Pimpinan beliau mengatakan :

“Strategi pemasaran yang kami lakukan dampaknya lumayan

banyak bagi kami seperti meningkatnya anggota atau nasabah baru

dan meningkatnya kepercayan dari anggota atau nasabah kami.

Ketika BMT NUSANTARA medapatkan anggota atau nasabah

baru itu akan memacu pada masyarakat yang lain, yang belum

menabung di BMT NUSANTARA, sehingga menjadi peluang
untuk meningkatkan jumlah anggota. Dan alhamdulillah anggota
atau nasabah baru tiap bulannya itu meningkat terutama di pasar

Jengggf\)/vah udah 80% udah menabung di BMT NUSANTARA

ini”.

Hal senada yang di paparkan oleh Bapak Sukri Hidayat selaku

kasir mengatakan :

135 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
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“Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan
Umum Syariah sudah lumayan menglami perkembangan bagi
kami, dimana waktu tahun 2021 jumlah anggota atau nasabah
Tabungan Umum Syariah mencapai 390 anggota. Kemudian di
tahun 2022 jumlah anggota Tabungan Umum Syariah mencapai
338 anggota. Kemudian di tahun 2023 jumlah anggota Tabungan

Umum Syariah mencapai 489 dan di tambah pada tahun ini mulai

bulan Januari-Mei itu mecapai 205 Anggota atau nasabah baru”. **

Hal senada yang di paparkan oleh Bapak Abdul Basit Al Bustomi
selaku Kepala Bagian Simpan Pinjam beliau mengatakan :

“Dalam strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum

Syariah ini dampaknya bagi kami cukup besar yang jelas orang-

orang yang di pasar tradisional jenggawah ini hampir 80% menjadi

anggota di BMT NUSANTARA ini. Karena rata-rata anggota udah

mengetahui dan merasakan sendiri bagaimana menabung atau
menyimpan uangnya di BMT NUSANTARA tampa potongan

adminitrasi dan lain-lain”. %'

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah di KSPPS BMT
UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah telah memberikan dampak yang
signifikan dalam meningkatkan keunggulan bersaing. Strategi tersebut
terbukti efektif dalam menarik lebih banyak anggota atau nasabah baru
dan meningkatkan kepercayaan anggota yang sudah ada terhadap BMT.
Seiring dengan berkembangnya jumlah anggota baru, terlihat adanya
peningkatan dalam pembukaan rekening, yang pada gilirannya berdampak
positif pada peningkatan dana pihak ketiga yang dikelola oleh BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah. Perkembangan ini menunjukkan

bahwa strategi pemasaran yang diterapkan tidak hanya berhasil menarik

1% sukri Hidayat, diwawancara oleh Penulis, Jember, 15 Mei 2024.
137 Abdul Basit Al Bustomi, diwawancara oleh Penulis, Jember, 16 Mei 2024.
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nasabah baru tetapi juga memperkuat posisi BMT dalam pasar yang
kompetitif, serta meningkatkan stabilitas finansial lembaga melalui
penambahan dana yang diperoleh dari nasabah.

Dalam perkembangan atau meningkatnya jumlah anggota atau
nasabah baru pada produk simpanan Tabungan Umum Syariah di BMT

UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah bisa dilihat di Tabel 4.1 ini:

Tabel 4.1
Jumlah Anggota atau Nasabah Baru pada Tabungan Umum Syariah Tahun
2021-2024
Bulan 2021 2022 2023 2024
Januari 37 32 25 46
Februari 17 17 3 23
Maret 15 17 4 14
April 13 11 11 70
Mei 42 81 78 52
Juni 78 52 105
Juli 38 27 159
Agustus 35 23 50
September 40 20 17
Oktober 30 18 21
November 14 17 13
Desember 31 23 24
Jumlah 390 338 485 205

Sumber dokumentasi : Produk Tabungan Umum Syariah BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Dari Tabel yang telah dipaparkan dapat dilihat pada tahun 2021-
2024 Tabungan Umum Syariah meningkat jumlah anggota atau nasabah
baru dalam menggunakan tabungan Umum Syariah. Pada tahun 2021 dari
bulan januari sampai bulan desember mendapat jumlah anggota atau
nasabah baru mecapai 390 nasabah, kemudian pada tahun 2022 Tabungan
Umum Syariah mengalami penurunan sedikit mencapai 338 anggota atau

nasabah baru, kemudian pada tahun 2023 Tabungan Umum Syariah
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mengalami kenaikan yakni mecapai 485 anggota atau nasabah baru, dan
pada tahun 2024 mulai bulan januari- mei mendapatkan anggota atau
nasabah baru sebesar 205 nasabah.
C. Pembahasan Temuan
Dari data-data yang diperoleh dari lapangan melalui wawancara,
observasi dan dokumentasi, kemudian disajikan dalam bentuk penyajian data.

Dari data-data yang di peroleh di lapangan yang ada di dalam penelitian yang

ada di dalam penelitian. Adapun data-data yang di peroleh di lapangan

meliputi:

1. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Tabungan Umum Syariah
Untuk Meningkatkan Keunggulan Bersaing Di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Fakta di lapangan menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk
simpanan Tabungan Umum Syariah umtuk meningkatkan keunggulan
bersaing BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah. Dari kajian teori
yang pakai oleh penulis Bauran Pemasaran (marketing mix) 7p yaitu
produk  (product), harga (price), promosi (promotion), dan
tempat/distribusi (place), Orang (people), proses (prosess), bukti fisik
(physical evidence) . Ada persamaan antara kajian teori yang di angkat
dengan hasil temuan di lapangan yaitu:

a. Strategi Produk (product)
Sofjan Assauri berpendapat bahwa produk merujuk pada

barang atau layanan yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan
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konsumen dan memberikan kepuasan. Dalam bauran pemasaran,
produk dianggap sebagai elemen paling krusial karena dapat
memengaruhi strategi pemasaran lainnya. Keputusan terkait jenis
produk yang akan dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan
kebutuhan promosi yang diperlukan, juga penetapan harga dan
distribusinya.’® Yeny Rokhilawati  mengatakan produk adalah
layanan yang ditawarkan untuk menarik perhatian, dimiliki,
digunakan, atau dikonsumsi guna memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen. Produk bank atau koperasi memberikan manfaat dalam
memenuhi kebutuhan sehari-hari maupun keinginan konsumen.**
Produk tabungan yang merupakan Tabungan Umum Syariah
ini bukan hanya berorientasi keuntungan semata, namun lepas itu
menurut Bapak Mahrus Ali Kepala Cabang BMT Jenggawah, produk
Tabungan Umum Syariah ini dikembangkan berdasarkan keinginan
masyarakat yang menginginkan produk yang lebih aman dan
menguntungkan.  Inspirasi -~ dari kebutuhan masyarakat tersebut
mendorong BMT UGT NUSANTARA untuk membuat tabungan
Umum Syariah yang menggunakan teknologi canggih dan terhubung
dengan server pusat, sehingga pengawasan dan keamanannya terjamin.

Selain itu, keuntungan yang diperoleh melalui akad syariah semakin

138 Assauri, Manajemen Pemasaran, 200.

139 Yeny Rokhilawati. “Analisi Strategi Pemasaran Pada Produk Simpanan Mudarabah di BMT
NUSANTARA Cabang Glanmore”, Jurnal Keuangan dan Perbankan Syariah, 1, no. 2 (Juni
2022):76.
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menambah simpati masyarakat terhadap produk Tabungan Umum
Syariah dari BMT UGT NUSANTARA.
b. Strategi Harga (Price)

Menurut Pandji Annoraga, harga dapat diartikan sebagai
representasi dari nilai tertentu, yang mencakup nilai terkait kegunaan
dan kualitas produk, citra yang terbentuk melalui iklan dan promosi,
serta ketersediaan produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang
disediakan.'*® Indah Mahardya Putri mengatakan harga yaitu sejumlah
uang atau nilai yang dibayarkan oleh konsumen untuk memperoleh
manfaat dari suatu produk atau jasa. Indikator harga meliputi
keterjangkauan, kesesuaian dengan kualitas, daya saing, kesesuaian
dengan manfaat, serta pengaruhnya terhadap daya beli dan keputusan
konsumen. Penjelasan ini didukung oleh hasil penelitian di
lapangan.**

Adapun harga yang ditentukan pada Tabungan Umum Syariah
ini adalah sangatlah murah sekali yang tidak memberatkan konsumen,
yakni Rp20.000 itu pun bisa dicicil dan buku tabungan diberikan
ketika saldo mencapai Rp60.000. Harga dapat diartikan sebagali
sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh seseorang untuk membeli
atau memesan suatu produk yang diinginkan atau dibutuhkan. Maka

berdasarkan teori ini, pertimbangan nilai duapuluh ribu rupiah dengan

149 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.

14 Indah Mahardya Putri. “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa Tamwil Insan Mandiri Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah” Journal of Islamic Economics
(JolE),1, no. 2, (Desember 2021), 91.
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sistem setiap hari, sangatlah menguntungkan bagi BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah, serta tidak memberatkan pada
konsumen. Uang Tabungan Umum Syariah ini dijemput oleh petugas
BMT setiap harinya, sehingga memudahkan nasabah karena tidak
perlu susah-susah ke kantor BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah.

c. Strategi Tempat (place),

Pandji Anoraga mengatakan tempat dalam konteks pemasaran,
mengacu pada distribusi. Distribusi melibatkan bagaimana produk
dapat dijangkau oleh konsumen akhir dengan biaya seefisien mungkin,
tanpa mengurangi kepuasan pelanggan, dan bagaimana hal ini
memengaruhi keseimbangan keuangan perusahaan. Tempat/place juga
dapat diinterpretasikan sebagai pemilihan lokasi usaha. Perencanaan
pemilihan lokasi yang optimal tidak hanya didasarkan pada
pertimbangan strategis, melainkan juga mempertimbangkan kedekatan
dengan pusat kota atau aksesibilitas ke lokasi tersebut.'** Husein Adi
Negoro dan Rofiul Wahyudi  berpendapat bahwa tempat/place
mengacu pada Kkegiatan-kegiatan perusahaan yang membuat produk
tersedia di pasar untuk konsumen sasaran, seperti saluran distribusi,

jangkauan lokasi, dan ketersediaan transportasi.**®

142 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.

%% Husein Adi Negoro dan Rofiul Wahyudi. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Nasabah
Produk Pembiayaan Murabahah Pada KSPPS Baitul Tamwil Tazakka” Journal of Global Business
and Management Review, 3, no. 1, (Juli 2021), 64.
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Strategi Tempat Sebagaimana hasil observasi peneliti, bahwa
kantor BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah sangatlah
strategis diamana terletak hanya kisaran 30 meter dari pasar tradisional
Jenggawah, maka tempat dari kantor ini sangat berpengaruh pada
keberhasilan BMT UGT NUSANTARA saat ini. Terbukti pada
peningkatan jumlah nasabah Tabungan Umum Syariah yang
meningkat perbulaanya. Namun, peran pemasaran sebagai distributor
juga sangat penting. Dengan jarak yang sangat dekat antara kantor dan
pasar, tim pemasaran dapat memaksimalkan kegiatan mereka.
Pemilihan lokasi ini telah dipertimbangkan dengan cermat untuk
memastikan kelancaran dalam pemasaran dan efektivitas operasional
koperasi.

. Strategi Promosi (promotion)

Promosi merupakan bagian penting dari bauran pemasaran
yang berperan secara signifikan. Ini mencakup segala aktivitas yang
secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) untuk mendorong
konsumen agar membeli produk yang ditawarkan. Promosi berperan
sebagai bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk
menyebarkan informasi, memengaruhi, dan meningkatkan pasar
sasaran agar bersedia menerima, membeli, dan tetap setia terhadap
produk yang ditawarkan oleh perusahaan terkait. Bauran promosi
(promotion mix) terdiri dari lima elemen utama, yaitu iklan, penjualan

langsung (personal selling), hubungan masyarakat dan publisitas,
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pemasaran langsung (direct marketing), serta promosi penjualan.**

Khoirunisa dan Ajat mngatakan bahwa promosi yaitu komponen yang
digunakan untuk memberitahukan dan mempengaruhi pasar mengenai
produk perusahaan, sehingga pasar dapat mengenal produk yang
dihasilkan oleh perusahaan tersebut.**

Promosi yang dilakukan BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah terus meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusianya
(SDM), terutama dalam pelayanan. Tim pemasaran aktif mendatangi
sekolah-sekolah, pesantren, dan pasar tradisional di Jenggawah,
memberikan layanan berkualitas, serta menggunakan brosur, kalender,
dan pamflet sebagai bagian dari strategi promosi. Selain itu, tim
pemasaran juga menjalin kemitraan dengan tokoh-tokoh masyarakat
setempat untuk memperluas jangkauan informasi mengenai produk
dan layanan yang ditawarkan. Tidak hanya berhenti di situ, mereka
juga memanfaatkan media sosial dan platform digital lainnya untuk
menyebarkan informasi secara lebih luas dan cepat.

e. Orang (people)

Menurut Neil Wearne dan Alison Morrison, dalam merancang
Bauran Pemasaran (marketing mix), penting untuk selalu
mempertimbangkan konsumen potensial. Konsumen inilah yang

diharapkan akan menggunakan produk dan layanan yang Kita

144 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 222.

145 Khoirunisa Putri Islamiyati dan Ajat Sudrajat. “Optimalisasi Strategi Pemasaran Pada Produk
Simpanandi BMT Niaga Utama Karawang™ Jurnal Pendidikan dan Konseling (JPDK), 5, no. 2,
(2023), 5703,
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tawarkan. Mengembangkan strategi dengan memperhatikan aspek
Orang (people) dari bauran pemasaran dapat dilakukan dengan lebih
baik jika kita telah mengidentifikasi secara jelas siapa target pasar dari

produk dan layanan yang kita tawarkan.*°

Muhammad Hilmi Rosyadi
mengatakan orang yang dimaksud sebagai bagian dari bauran
pemasaran adalah individu yang berinteraksi langsung dengan bisnis.
Mereka dikenal sebagai sumber daya manusia dalam perusahaan, atau
sering disebut sebagai karyawan. Karyawan sangat penting bagi
perusahaan karena mereka yang memberikan layanan kepada nasabah.
Penjelasan ini sesuai dengan hasil penelitian di lapangan.**’

BMT Nusantara Cabang jenggawah tidak menerapkan bauran
pemasaran (marketing mix) Orang (people). BMT UGT
NUSANTARA Cabang jenggawah tidak fokus pada aspek "Orang"
dalam bauran pemasarannya, yang mencakup individu yang
berinteraksi langsung dengan bisnis, yaitu karyawan. Mereka lebih
terarah pada aspek-aspek lain dari bauran pemasaran seperti produk,
harga, tempat dan promosi.

f. Proses (prosess)

Menurut Payne, proses, yang melibatkan penciptaan dan

penyampaian jasa kepada konsumen, menjadi elemen kunci dalam

bauran pemasaran. Proses (prosess) merupakan komponen penting dari

146 Oka A. Yoeti, Strategi Pemasaran Hotel, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 1999), 27.

47 Muhammad Hilmi Rosyadi dan Peni Haryanti. “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Dengan
Akad Mudarabah Muthlagah (Studi Kasus di KSPPS BMT NU Cabang Kesamben Jombang)”,
International Journal of Cross Knowledge, 1, no. 2 (Desember 2023), 222.
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marketing mix. Ini mencakup aktivitas yang menggambarkan cara
layanan diberikan kepada konsumen selama mereka membeli barang

atau jasa.'*®

Indah Mahardya Putrii mengatakan Sistem dan proses
dalam sebuah organisasi memiliki dampak signifikan terhadap
pelaksanaan layanan. Dengan demikian, perusahaan harus memiliki
proses yang telah disesuaikan dengan baik untuk mengurangi biaya
operasional. Ini meliputi sistem penjualan, pembayaran, dan aspek
lainnya agar bisnis dapat beroperasi dengan efisien. Penjelasan ini
sesuai dengan temuan dari penelitian yang dilakukan di lapangan.**

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah tidak
menerapkan bauran pemasaran (marketing mix) Proses (process)
karena Dbeberapa pertimbangan. Pertama, mereka menghadapi
keterbatasan sumber daya manusia atau kemampuan untuk
mengidentifikasi dengan jelas dan mengelola proses-proses internal
yang mendukung penciptaan dan penyampaian jasa kepada nasabah.
mereka lebih terarah pada aspek-aspek lain dari bauran pemasaran
seperti produk, harga, tempat dan promosi dan strategi pelayannan

g. Bukti Fisik (physical evidence).

Bukti fisik (physical evidence) merujuk pada kondisi atau

situasi di mana perusahaan beroperasi, yang menjadi lokasi untuk

148 Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix A, “Analisa Marketing Mix-7P (produk, price, promotion,
place, partisipant, process, dan physical evidence) terhadap Keputusan Pembelian Produk Klinik
Kecantikan Teta di Surabaya”, Jurnal Mitra Ekonomi dan Manajemen Bisnis, 1, no. 2 (Oktober
2010), 220.

149 Indah Mahardya Putri. “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa Tamwil Insan Mandiri Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah” Journal of Islamic Economics
(JolE),1, no. 2, (Desember 2021), 91.
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transaksi jual beli dan negosiasi produk yang dihasilkan oleh
perusahaan.™™  Muhamad Hilmi berpendapat dalam industri jasa,
elemen bukti fisik dalam bauran pemasaran mengacu pada perlunya
adanya bukti konkret bahwa layanan telah diberikan. Selain itu, bukti
fisik juga berkaitan dengan bagaimana persepsi pasar terhadap bisnis
dan produknya, seperti kehadiran fisik dan penampilan bisnis.
Penjelasan ini sesuai dengan temuan dari penelitian yang dilakukan di
lapangan.™*

BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah tidak
menerapkan buran pemasaran bukti fisik (physical evidence) karena
beberapa faktor yang mungkin mempengaruhinya. Pertama, sebagai
lembaga keuangan berbasis syariah, fokus utama mereka mungkin
lebih tertuju pada aspek-aspek lain dari bauran pemasaran seperti
produk syariah yang sesuai dengan prinsip-prinsip Islam, serta
pelayanan yang berorientasi pada kepuasan nasabah dan mereka lebih
terarah pada aspek-aspek lain dari bauran pemasaran seperti produk,
harga, tempat dan promosi dan strategi pelayanan.

h. Strategi Pelayanan

Strategi pelayanan yang diterapkan oleh BMT UGT

NUSANTARA Cabang Jenggawah, yaitu menggunakan sistem antar

jemput bola (antar jemput tabungan) untuk Tabungan Umum Syariah,

130 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Prinsip, Penerapan, dan Penelitian), (Yogyakarta: CV Andi,
2014), 43.

131 Muhammad Hilmi Rosyadi dan Peni Haryanti. “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Dengan
Akad Mudarabah Muthlagah (Studi Kasus di KSPPS BMT NU Cabang Kesamben Jombang)”,
International Journal of Cross Knowledge, 1, no. 2 (Desember 2023), 222.
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memungkinkan nasabah untuk menabung tanpa perlu datang langsung
ke BMT. Petugas BMT mendatangi rumah nasabah untuk menjemput
tabungan, memberikan kemudahan, kenyamanan, dan fleksibilitas
tinggi. Hal ini tidak hanya menciptakan pengalaman yang memuaskan
dan berkesan, tetapi juga menunjukkan komitmen BMT UGT
NUSANTARA dalam memberikan layanan yang berorientasi pada
nasabah. Dengan pendekatan ini, BMT tidak hanya memenuhi
kebutuhan nasabah tetapi juga mengantisipasi dan melebihi harapan
mereka melalui komunikasi efektif, sikap ramah, dan responsibilitas
tinggi. Pendekatan langsung ini tidak hanya mempermudah proses
menabung tetapi juga membangun hubungan yang erat dengan
nasabah, mendukung loyalitas dan kepercayaan terhadap BMT.
Petugas BMT yang profesional menjadi kunci dalam menyediakan
layanan yang memuaskan, dengan kemampuan untuk berkomunikasi
dengan baik, memahami kebutuhan nasabah, dan memberikan solusi
yang tepat dengan cepat. Strategi pelayanan ini tidak hanya
meningkatkan kepuasan nasabah dan memberikan pengalaman pribadi
yang mendalam, tetapi juga memperkuat citra dan reputasi BMT
sebagai lembaga keuangan terpercaya dan berorientasi pada kepuasan
pelanggan.

Menurut penulis, terdapat persamaan antara kajian teori yang
digunakan dengan temuan di lapangan. Teori yang digunakan adalah

konsep Bauran Pemasaran (marketing mix) 7P, yang mencakup produk
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(product), harga (price), promosi (promotion), tempat/distribusi
(place), Orang (people), proses (prosess), bukti fisik (physical
evidence). Sedangkan di lapangan, penulis menemukan bahwa dalam
strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah di
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah, menerapkan bauran
pemasaran (marketing mix) 4p dan strategi pelayanan yaitu produk
(product), harga (price), promosi (promotion), tempat/distribusi
(place), dan  strategi pelayanan. Strategi ini dirancang untuk
memenuhi kebutuhan dan ekspektasi nasabah serta meningkatkan
kepuasan pelanggan.

2. Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT
UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Fakta di lapangan menunjukkan bahwa dampak dari strategi
pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah dalam
meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah sangat signifikan. Salah satu indikasi keberhasilan
strategi ini adalah peningkatan jumlah anggota atau nasabah baru yang
secara konsisten terus bertambah. Strategi pemasaran ini dirancang dengan
cermat untuk menarik minat calon nasabah dengan menawarkan berbagai
manfaat dan fitur yang menguntungkan. Peningkatan jumlah nasabah baru
dapat dilihat dalam data yang tertera di Tabel 4.2 di halaman berikutnya,

yang mencerminkan hasil dari upaya pemasaran yang intensif dan efektif.
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Melalui berbagai kegiatan pemasaran, edukasi keuangan, dan layanan
yang prima, BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah berhasil
menarik minat masyarakat untuk bergabung dan memanfaatkan produk
Tabungan Umum Syariah. Hal ini tidak hanya meningkatkan keanggotaan
tetapi juga memperkuat posisi kompetitif BMT di pasar keuangan syariah.

Data yang tertera di Tabel 4.2 di halaman berikutnya memberikan
gambaran konkret tentang keberhasilan strategi pemasaran pada produk
simpanan Tabungan Umum Syariah dan kontribusinya terhadap

pertumbuhan institusi secara keseluruhan sebagai berikut:

Tabel 4.2
Jumlah Anggota atau Nasabah Baru pada Tabungan Umum Syariah Tahun
2021-2024
Bulan 2021 2022 2023 2024
Januari 37 32 25 46
Februari 17 17 3 23
Maret 15 17 4 14
April 13 P 11 70
Mei 42 81 78 52
Juni 78 52 105
Juli 38 27 159
Agustus 35 23 50
September 40 20 17
Oktober 30 18 21
November 14 17 13
Desember 31 23 24
Jumlah 390 338 485 205

Sumber dokumentasi : Produk Tabungan Umum Syariah BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

Dari Tabel yang telah dipaparkan dapat dilihat pada tahun 2021-
2024 Tabungan Umum Syariah meningkat jumlah anggota atau nasabah
baru dalam menggunakan Tabungan Umum Syariah. Pada tahun 2021 dari

bulan Januari sampai bulan Desember mendapat jumlah anggota atau
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nasabah baru mecapai 390 nasabah, kemudian pada tahun 2022, Tabungan
Umum Syariah mengalami penurunan sedikit mencapai 338 anggota atau
nasabah baru, kemudian pada tahun 2023, Tabungan Umum Syariah
mengalami kenaikan yakni mencapai 485 anggota atau nasabah baru, dan
pada tahun 2024 mulai bulan Januari- Mei mendapatkan anggota atau
nasabah baru sebesar 205 nasabah.

Pada tahun 2022, dari bulan Januari sampai bulan Desember
Tabungan Umum Syariah mengalami sedikit penurunan. Penurunan ini
disebabkan oleh beberapa faktor, salah satunya adalah kurangnya jumlah
sumber daya manusia (SDM) internal di BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah. Kekurangan SDM ini berdampak langsung pada
upaya pemasaran dan kualitas pelayanan pada Tabungan Umum
Syariah.'®
Menurut penulis, dampak dari strategi pemasaran produk simpanan
Tabungan Umum Syariah di KSPPS BMT UGT NUSANTARA Cabang
Jenggawah telah sesuai dengan teori pemasaran yang berlaku. Strategi ini
dirancang dengan tujuan yang jelas untuk meningkatkan keunggulan
bersaingnya. Salah satu tujuan utama dari pemasaran ini adalah untuk
menarik perhatian nasabah dengan lebih efektif. Penelitian menunjukkan
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan berhasil menarik minat nasabah
terhadap produk Tabungan Umum Syariah. Dengan pendekatan yang

terstruktur dan fokus pada kebutuhan serta preferensi nasabah, KSPPS

152 Mahrus Ali, diwawancara oleh Penulis, Jember, 14 Mei 2024.
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BMT UGT NUSANTARA mampu menciptakan daya tarik yang kuat dan
meningkatkan minat nasabah untuk membuka tabungan syariah. Ini
membuktikan bahwa strategi pemasaran yang tepat dapat meningkatkan
daya saing dan daya tarik produk di pasar.

Dapat disimpulkan dari hasil penelitian dengan kajian teori dan
penelitian terdahulu yang telah dipaparkan di halaman sebelumnya yang
bisa dilihat di tabel berikutnya ini:

Tabel 4.3
Rangkuman dari Hasil Penelitian, Kajian Teori dan Penelitian Terdahulu

Hasil Penelitian Kajian Teori Penelitian Terdahulu
Strategi pemasaran yang | Menurut Sofjan | Yeny Rokhilawati
digunakan BMT UGT | Assauri produk | mengatakan produk
NUSANTARA vyaitu: (product) adalah | (product) adalah layanan
Strategi Produk BMT | barang atau layanan | yang ditawarkan untuk
UGT NUSANTARA | yang dibuat untuk | menarik perhatian,
Cabansg Jenggawah | memenuhi  kebutuhan | dimiliki, digunakan, atau
berfokus pada masyarakat | dan memberikan | dikonsumsi guna
kelas menengah ke bawah | kepuasan konsumen. | memenuhi kebutuhan
dengan produk Tabungan | Dalam bauran | dan keinginan konsumen.
Umum  Syariah  yang | pemasaran, produk | Produk bank atau
menawarkan kemudahan | adalah elemen paling | koperasi memberikan
penyimpanan dan | penting karena | manfaat dalam
penarikan = dana,  bagi | memengaruhi = strategi | memenuhi kebutuhan
hasil, serta bebas biaya | promaosi,penetapan sehari-hari maupun
potongan perbulan. harga, dan | keinginan konsumen.**

distribusi.**®
Strategi Harga  buka | Menurut Pandji | Harga (price) adalah
Tabungan Umum Syariah | Annoraga, harga | sejumlah uang atau nilai
di BMT UGT Nusantara | (price) dapat diartikan | yang dibayarkan oleh
Cabang Jenggawah sangat | sebagai  representasi | konsumen untuk
terjangkau, yakni | dari nilai tertentu, yang | memperoleh manfaat dari
Rp20.000 yang bisa | mencakup nilai terkait | suatu produk atau jasa.
dicicil, dan buku tabungan | kegunaan dan kualitas | Indikator harga meliputi

153 5ofjan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), 5.

% Yeny Rokhilawati. “Analisi Strategi Pemasaran Pada Produk Simpanan Mudarabah di BMT
NUSANTARA Cabang Glanmore”, Jurnal Keuangan dan Perbankan Syariah, 1, no. 2 (Juni
2022):76.
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diberikan ketika saldo
mencapai Rp60.000.
Harga ini dianggap tidak
memberatkan  konsumen
dan menguntungkan bagi
BMT. Petugas BMT juga
menjemput uang tabungan
setiap hari, memudahkan
nasabah  karena tidak
perlu datang ke kantor.

produk, citra yang
terbentuk melalui iklan
dan promosi, serta
ketersediaan ~ produk
melalui jaringan
distribusi dan layanan
yang disediakan.*>

keterjangkauan,

kesesuaian dengan
kualitas, daya saing,
kesesuaian dengan
manfaat, serta
pengaruhnya  terhadap

daya beli dan keputusan
konsumen. Penjelasan ini
didukung oleh hasil

penelitian di lapangan®®®.

Strategi Tempat Hasil
observasi  menunjukkan
bahwa lokasinya strategis,
kantor BMT UGT
Nusantara Cabang
Jenggawah, yang hanya
berjarak sekitar 30 meter

dari  pasar tradisional
Jenggawah, sangat
berpengaruh pada

keberhasilannya. Hal ini
terbukti dari peningkatan
jumlah nasabah Tabungan
Umum  Syariah  setiap

Menurut Pandji
Anoraga, Tempat
(place) dalam konteks
pemasaran  mengacu
pada distribusi, yang
melibatkan cara
produk dijangkau oleh
konsumen akhir secara

efisien tanpa
mengurangi kepuasan
pelanggan dan
mempengaruhi

keseimbangan
keuangan perusahaan.

Tempat (place) merujuk
pada kegiatan perusahaan
untuk membuat produk

tersedia di pasar bagi
konsumen sasaran. Ini
mencakup saluran
distribusi, jangkauan
lokasi, dan Kketersediaan
transportasi, yang
memastikan produk
sampai ke konsumen

secara efisien dan berada
di lokasi strategis. Semua
elemen ini bekerja sama

bulan. Lokasi yang dekat | Tempat juga bisa | untuk memastikan
dengan pasar | berarti pemilihan | produk selalu tersedia di
memungkinkan tim | lokasi usaha, yang | waktu dan tempat yang
pemasaran untuk | perlu direncanakan | tepat, memaksimalkan
memaksimalkan = kegiatan | dengan kepuasan pelanggan dan
mereka, sehingga | mempertimbangkan potensi penjualan.’>®
pemasaran dan | aspek strategis serta

operasional koperasi | kedekatan dengan

berjalan dengan lancar | pusat kota atau

dan efektif. aksesibilitas lokasi

tersebut.™’
Strategi promosi BMT | Promosi  (promotion) | Khoirunisa dan  Ajat

155 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.
1% |ndah Mahardya Putri. “Strategi Pemasaran Baitul Maal Wa Tamwil Insan Mandiri Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Pembiayaan Musyarakah” Journal of Islamic Economics
(JolE),1, no. 2, (Desember 2021), 91

37 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 221.
%8 Husein Adi Negoro dan Rofiul Wahyudi. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Nasabah
Produk Pembiayaan Murabahah Pada Kspps Baitul Tamwil Tazakka” Journal of Global Business
and Management Review, 3, no. 1, (Juli 2021), 64.
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UGT Nusantara Cabang
Jenggawah fokus pada

peningkatan kualitas SDM
dalam pelayanan. Tim
pemasaran aktif
mengunjungi sekolah,
pesantren, dan  pasar
tradisional, serta
menggunakan brosur,
kalender, dan pamflet.
Mereka juga menjalin
kemitraan dengan tokoh
masyarakat dan
memanfaatkan media
sosial  serta  platform
digital untuk
menyebarkan  informasi

secara luas dan cepat.

adalah komunikasi
pemasaran yang
bertujuan

menyebarkan
informasi,
memengaruhi, dan
meningkatkan  pasar
agar menerima,
membeli, dan setia
pada produk
perusahaan.  Bauran

promosi meliputi lima

elemen utama: iklan,
penjualan  langsung,
hubungan masyarakat
dan publisitas,
pemasaran  langsung,
serta promosi

penjualan.’*®

mengatakan bahwa
promosi (promotion)
yaitu upaya perusahaan
untuk menawarkan jasa
maupun barang dengan
tujuan mengajak sasaran

konsumen untuk
membelinya dapat
disebut promosi.
Komponen yang
digunakan untuk
memberitahukan dan
mempengaruhi pasar
mengenai produk
perusahaan, sehingga
pasar dapat mengenal
produk yang dihasilkan
oleh perusahaan

tersebut. 1%

Strategi pelayanan BMT
UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah
menggunakan sistem antar
jemput bola memudahkan
akses keuangan dengan
layanan finansial langsung
ke rumah. Nasabah hanya
perlu menghubungi BMT
untuk menikmati layanan

ini. Dan fokus pada
pengalaman memuaskan
nasabah melalui
komunikasi efektif, sikap
ramah, responsif, dan
pelayanan cepat serta
efisien.

Dampak dari strategi
pemasaran produk
simpanan Tabungan

Umum Syariah di BMT

159 pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 222.
180 Khoirunisa Putri Islamiyati dan Ajat Sudrajat. “Optimalisasi Strategi Pemasaran Pada Produk
Simpanandi BMT Niaga Utama Karawang” Jurnal Pendidikan dan Konseling (JPDK), 5, no. 2,

(2023), 5703.
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NUSANTARA Cabang
jenggawah adalah
meningkatnya  anggota
baru atau nasabah baru
dan  menambah dana
pihak ketiga.




BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan diatas serta hasil yang
diperoleh seperti yang telah dideskripsikan pada bab-bab sebelumnya, dapat
ditarik kesimpulan bahwasanya:

1. Strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah yang
dilakukan BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah yaitu
menggunakan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 4P, strategi pelayanan
yaitu: Strategi Produk (secara keunggulan produk, kemudahan
penyimpanan, penarikan dana, penawaran bagi hasil, bebas biaya
administrasi bulanan dan tanpa potongan bulanan), Strategi Tempat
(secara memanfaatkan tempat yang staretgis di tengah-tengah ekonomi
masyarakat Jenggawah dan dekat pasar tradisional), Strategi Harga (secara
menetapkan harga yang murah dan terjangkau, pembukaan rekening
Rp20.000. yang dapat dicicil), Strategi Promosi (membangun Kkerjasama
antar lembaga pendidikan, pondok pesantren, kelompok kelompok
masyarakat, serta menggunakan brosur, kalender, pamflet dan media
sosial), Strategi Pelayanan ( menggunakan sistem antar jemput bola atau
antar jemput tanbungan, menciptakan pengalaman yang memuaskan dan
berkesan bagi nasabah, sikap ramah, responsibilitas cepat dan efisien).

2. Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum

Syariah di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah sangat besar.
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Implementasi strategi ini berhasil meningkatkan jumlah anggota atau
nasabah baru yang membuka rekening Tabungan Umum Syariah. Selain
itu, strategi ini juga berhasil meningkatkan kepercayaan anggota atau
nasabah terhadap BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah, yang
tercermin dalam peningkatan jumlah dana pihak ketiga yang berhasil
dihimpun oleh lembaga keuangan ini.
B. Saran
Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan, maka penulis memberikan
saran dalam upaya sebagai rujukan yang dipertimbangkan dan bisa
mengembangkan BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah yaitu:
1. Bagi BMT UGT NUSANTARA Cabang Jengawah
BMT harus meningkatkan SDM karyawan agar lebih optimal lagi
dalam  strategi pemasaranya. Selain itu, harus selalu memberikan
penjelasan yang jelas agar produk yang ditawarkan lebih menarik lagi dan
melakukan inovasi pada setiap produk dengan pembaruan fitur-fitur yang
membuat masyarakat lebih mengenal produk di BMT UGT
NUSANTARA ke depannya.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian di masa depan diharapkan dapat menjadi referensi bagi
peneliti berikutnya yang akan meneliti strategi pemasaran produk
simapanan tabungan, terutama Tabungan Umum Syariah yang

menggunakan akad Mudarabah Musytarakah.
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PEDOMAN WAWANCARA

1. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Tabungan Umum Syariah untuk
meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT NUSANTARA
Cabang Jenggawah.

a.

Bagaimana sistem strategi pemasaran produk simpanan tabungan umum
Syariah di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah ?

Dalam menetapkan strategi pemasaran produk tabungan umum syariah, apa
saja yang diterapkan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah?
Dari 7 teori Bauran Pemsaran (Marketing Mix), apakah BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah sudah menerapkan semua ?

Apa saja inovasi yang dilakukan untuk strategi pemasaran produk tabungan
?

Bagaimana prosedur pemasaran produk tabungan di BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah ?

Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum Syariah

dalam meningkatkan keunggulan bersaing ?

2. Dampak dari strategi pemasaran produk simpanan Tabungan Umum
Syariah untuk meningkatkan keunggulan bersaing di KSPPS BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah.

a.

Apa dampaknya dari strategi pemasaran produk simpanan tabungan umum
syariah yang sudah terapkan oleh BMT UGT NUSANTARA Cabang

Jenggawah?

b. Apa dampaknya bagi BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah

dalam meningkatkan keunggulan Bersaing ?
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Wawancara kepada Bapak Mahrus Ali sebagai Kepala Cabang BMT UGT
NUSANTARA Cabang Jenggawah padaTanggal 14 Mei 2024.
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Wawancara kepada Bapak Sukri Hidayat Abdul basit Al- Bustomi sebagai Kasir
Nasabah di BMT UGT NUSANTARA Cabnag Jenggawah pada Tanggal 15 Mei
2024.

Wawancara kepada Bapak Abdul basit Al- Bustomi sebagai Kepala bagian
Simpanan di BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah pada Tanggal 16
Mei 2024.
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Wawancara kepada Ibu Rohimah sebagai nasabah Tabugan Umum Syariah di
BMT UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah pada Tanggal 8 Juni 2024.
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Wawancara kepada Bapak Suri sebagai nasabah Tabugan Umum Syariah di BMT
UGT NUSANTARA Cabang Jenggawah pada Tanggal 8 Juni 2024.
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