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Artinya:Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta
sesamamu dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa
perniagaan atas dasar suka sama suka di antara kamu. Janganlah kamu
membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang
kepadamu.Siapa yang berbuat demikian dengan cara melanggar aturan
dan berbuat zalim kelak Kami masukkan dia ke dalam neraka. Yang
demikian itu adalah mudah bagi Allah. (QS. An-Nisa',29-30).1

! Al Qur’an surat An-Nisa’ ayat 29-300, Al Qur’an dan Terjemahannya, Departemen Agama
RI, CV J-Art, Jakarta, 2004, him. 83.
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ABSTRAK

Fadilatul Hasanah, Aminatus Zahriyah, S.E, M.Si. 2025: Strategi Pemasaran
Tabungan Sidik Fathonah Dalam Meningkatkan Dana Pihak
Ketiga (DPK)(Metode Analisis SWOT) KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Dana Pihak Ketiga (DPK)

Strategi pemasaran adalah serangkaian keputusan atau tindakan yang
disusun perusahaan untuk mencapai hasil pemasaran secara optimal. Hal ini
mencakup pemilihan pasar sasaran, penetapan harga, distribusi, dan promosi.
Sebelum menetapkan strategi, perusahaan harus memahami kondisi dan posisi
pasar agar kegiatan pemasaran yang dilakukan tepat sasaran. Secara keseluruhan,
strategi pemasaran merupakan cara atau pola pikir pemasar dalam menarik,
memuaskan, dan mempertahankan pelanggan guna mencapai tujuan bisnis.

Fokus penelitian dalam skripsi ini adalah (1) Bagaimana implementasi
analisis SWOT(strength, weaknesses, opportunities, threats) pada produk
tabungan Sidig Fathonah dalam meningkatkan jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK)
di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember? (2) Bagaimana penerapan analisis
SWOT pada matriks IFAS-dan EFAS dalam memberikan gambaran posisi srategis
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dalam meningkatkan jumlah Dana
Pihak Keitiga (DPK) melalui produk Tabungan Sidik Fathonah?

Tujuan pada penelitian "ini-adalah™ (1) untuk mengetahui” implementasi

analisisn  SWOT (strength,,-weaknesses,, opportunities, threats) pada produk
tabungan Sidiq Fathonah dalam meningkatkan jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK)
di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember (2) untuk mengetahui penerapan
analisis SWOT pada matriks IFAS dan EFAS dalam memberikan gambaran posisi
srategis KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dalam meningkatkan jumlah
Dana Pihak Keitiga (DPK) melalui produk Tabungan Sidik Fathonah.
Metode Penelitian yang digunakan adalah pendekatan kualitatif bersifat deskriptif
dengan menggunakan jenis field research atau penelitian lapangan. Teknik
pengumpulan data : Observasi, wawancara, dan dokumentasi. Metode keabsahan
data menggunakan triangulasi sumber.

Kesimpulan pada penilitian ini : Strategi pemasaran Tabungan Sidiq
Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dinilai cukup baik karena
didukung produk unggul, pelayanan memuaskan, reputasi positif, promosi efektif,
dan lokasi strategis. Namun, masih terdapat kelemahan seperti kurangnya
digitalisasi, keterbatasan modal, minimnya inovasi, serta aturan pengambilan dana
tahun ajaran baru. Peluang yang dapat dimanfaatkan meliputi kerja sama lembaga,
potensi masyarakat muslim, perkembangan teknologi, dan kondisi inflasi. MeskKi
demikian, KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember tetap menghadapi ancaman
berupa persaingan ketat, tingkat pendapatan dan pendidikan masyarakat yang
rendah, serta regulasi pemerintah yang berpotensi menghambat peningkatan Dana
Pihak Ketiga (DPK).
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Industri keuangan islam telah menunjukkan perkembangan pesat
dalam beberapa tahun terakhir. Khususnya, kini menghadapi persaingan yang
semakin sengit di pasar. Perkembangan industri keuangan di Indonesia
menunjukkan peningkatan yang signifikan, terlihat dari bertambahnya jumlah
lembaga perbankan, baik bank syariah maupun bank konvensional, di tanah
air.? BMT secara khusus merupakan lembaga keuangan mikro yang beroperasi
berdasarkan prinsip-prinsip syariah.

Perkembangan lembaga keuangan, khususnya yang berbasis syariah di
Indonesia merupakan topik yang sangat menarik untuk dibahas. Lembaga
keuangan  syariah memiliki  potensi besar untuk terus tumbuh, mengingat
mayoritas penduduk Indonesia beragama Islam. Selain itu sistem yang mudah
dan efisien itu juga merupakan kelebihan dari lembaga keuangan ini. Namun
banyak lembaga keuangan di Indonesia menyebabkan persaingan yang ketat,
sehingga kualitas pelayanan menjadi faktor kunci dalam menentukan
kemajuan dan pekermbangan. Menurut Dewan Syari’ah Nasional (DSN),
Lembaga Keuangan Syariah (LKS) adalah lembaga yang menyediakan produk
keuangan berbasis syariah dan memperoleh izin untuk beroperasi sebagai

lembaga keuangan resmi.® Selain itu Baitul Maal wat Tamwil atau BMT

2 Nafisah, N., & Husada, L. M. (2024). Analisis SWOT Dalam Strategi Pemasaran Produk
Pembiayaan di KSPP. Syariah BMT NU Jawa Timur cabang utama sumenep. Trending: Jurnal
Manajemen Dan Ekonomi, 2(4),120-135

® Tita Madiya, Analisis Penerapan Jaminan Pada Akad Murabahah Studi Kasus Di BMT
Yaummi Maziyah Assa’adah Pati, (Skripsi, 2018), 1.



adalah Lembaga Keuangan Non Bank yaitu koperasi simpan pinjam yang
berlandaskan syariah. Keberadaan BMT bertujuan untuk meningkatkan
kesejahteraan masyarakat, khususnya bagi kelompok ekonomi menengah ke
bawah serta pelaku Usaha Mikro dan Menengah (UMKM).*

Baitul Maal wat Tamwil (BMT) merupakan lembaga usaha mandiri
yang terpadu, berfokus pada prinsip bayt al-mal wa tamwil, dengan tujuan
mendukung kegiatan ekonomi bagi pelaku usaha kecil dan menengah.
Kegiatan BMT antara lain mendorong masyarakat untuk menabung serta
memberikan pembiayaan yang menunjang aktivitas ekonomi mereka. Baitul
Maal wat Tamwil (BMT) adalah lembaga keuangan mikro yang berperan
sebagal pusat aktivitas-ekonomi-masyarakat, dengan fokus pada pengelolaan
dana sosial serta penyediaan pembiayaan bagi usaha. Lembaga ini berperan
dalam mendorong tumbuhnya usaha,produktif serta investasi yang dapat
meningkatkan perekonomian pelaku usaha kecil dan mikro, salah satunya
melalui kebiasaan menabung dan akses pembiayaan. BMT juga memiliki
kewenangan untuk menerima serta menyalurkan dana sosial seperti infak,
sedekah, dan zakat sesuai dengan ketentuan dan prinsip yang berlaku. Seluruh
operasional BMT selalu berlandaskan pada prinsip.®

Salah satu fungsi utama BMT adalah mendorong pe nge mbangan
u saha-u saha produ ktif se rta ke giatan inve stasi yang mampu me ningkatkan

kondisi e konomi para pelaku usaha mikro dan menengah. Upaya ini

* Moh. Haris Balady, dkk, Analisis Manajemen Risiko Pembiayaan Pada Produk Layanan
Berbasis Jamaah (LASISMA) Tanpa Jaminan Di BMT NU Cabang Kalibaru, (Journal Of
Indonesia Society, 2023

*Hertanto Widodo Ak, dkk, Panduan Praktis Operasional Baitul Mal Wat Tamwil (BMT),
(Bandung: Mizan, 2000), Cet ke-2, 82.



dilaku kan antara lain melalui pembiasaan menabung dan menunjang
pe mbiayaan ke giatan ekonominya.® Selain itu, BMT juga berperan
se bagai le mbaga yang me nghimpu n dana dari masyarakat u ntu k ke mu dian
disalurkan kembali dalam bentuk tabungan, pinjaman, atau jenis
pe mbiayaan lainnya, se kaligus me mberikan layanan jasa ke pada para
nasabahnya.’

Pemasaran adalah suatu proses yang bersifat sosial sekaligus
manajerial, di mana individu atau’ kelompok berupaya memenuhi
kebutuhan dan keinginannya melalui penciptaan, penawaran, serta
pe rtu karan produ k, jasa, dan nilai de ngan pihak lain.® Pe ran pe masaran saat
ini tidak hanya terbatas pada pe nyampaian produk atau jasa, tetapi juga
me ncaku’p upaya untuk ‘mempe rtahankan -dan‘-me ningkatkan--ku alitas
produ k agar te tap me narik bagi konsume'n atau"nasabah.® Produ k atau jasa
yang ditawarkan haru's mampu me mbe rikan ke pu asan bagi pe langgan baru
de ngan me nawarkan nilai yang unggu I, me ne tapkan harga yang kompe titif,
me ndistribu sikan produk secara mudah, mempromosikannya secara
efe ktif, serta mempertahankan pelanggan lama dengan fokus pada

ke pu asan me re ka.'°

¢ Ahmad Hasan Ridwan, Manajemen Baitul Mal Wa Tamwil, (CV. Pustaka Setia 2013), 23.

” Andrianto, Manajemen Bank Syariah, (Surabaya, 2019), 16.

® Suprianik et al., “Strategi Pemasaran Digital Dalam Meningkatkan Penjualan Produk
Fashion di Lazarus Batik,” Gudang Jurnal Pengabdian Masyarakat, Vol X, No. X (Januari 2025):
04-07, https://doi.org/10.59435/gjpm.v2i1.130

° MF. Hidayatullah et al., “Strategi Pemasaran Produk Mitraguna di Bank Syariah
Indonesia,”Jurnal Ekonomi, Keuangan dan Bisnis Syariah, Vol 6 No 2 (2024): 2836-2842,
https://doi.org/10.47467/alkharaj.v6i2.4123)

9 Farida Yulianti, Lamsah & Periyadi, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: CV. Budi
Utama)



KSPPS BMT Cabang Kalisat me nye diakan be rbagai je nis tabu ngan
yang dijalankan sesuai dengan prinsip syariah, sekaligus me nawarkan
sejumlah produk unggulan kepada calon anggota baru, di antaranya:
Tabungan Siaga (Simpanan Anggota) adalah produk tabungan yang
dirancang untuk berbagai kebutuhan, sering kali ditawarkan oleh bank
dengan fitur dan jenis yang berbeda-beda seperti untuk payroll
perusahaan, perencanaan masa depan, atau investasi. Tabungan Sidik
Fathonah adalah tabungan pendidikan berbasis syariah yang digu nakan
untuk menabung dana pe ndidikan. Adanya tabungan ini me mpe rmu dah
Masyarakat yang me miliki cita cita be rpe ndidikan tinggi. Tabu ngan Sajadah
me ru pakan jenis simpanan yang membe rikan Kkeuntungan langsung
ke'pada nasabah'se jak awal, be rupa hadiah ‘yang dite rima-tanpa-me lalu i
proses undian. Siberkah adalah jenis simpanan dengan jangka waktu
minimal satu tahun. Sementara itu, Sahara (Simpanan Haji dan U mrah)
me ru pakan simpanan yang dirancang untuk me mu dahkan nasabah dalam
me nu naikan ibadah haji dan umrah. Sabar (Simpanan Le baran) me ru pakan
simpanan yang diambil saat lebaran Dimana bertujuan untuk
me mpe rmu dah dalam me me nu hi ke bu tu han le baran. Tara-wi (Tabu ngan
U khrawi) adalah jenis tabungan yang me mungkinkan nasabah beramal
tanpa me ngu rangi jumlah tabungan mere ka. Dana amal dari tabungan ini

disalurkan ke pada fakir miskin dan anak yatim piatu. Tabah (Tabungan



Mu dharabah) adalah simpanan yang be rtu juan me mpe rmudah anda dalam
me me nu hi ke bu tu han se hari-hari."*

Dalam me nghimpu n dana KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mber
me nawarkan Produk Simpanan Pendidikan Fathonah (Sidik Fathonah)
me nawarkan keuntungan bagi nasabah yang berencana me lanjutkan
pe ndidikan ke je njang yang le bih tinggi. Siste m yang digu nakan ialah akad
Mudharabah  Mutlagah, yaitu kerja sama antara shahibul maal dan
mu dharib di bank me mbe rikan ke be basan pe nuh untuk me nge lola dana.
Setoran awal ditetapkan sebesar Rp 2.500, dengan setoran be rikutnya
minimal Rp 500, yang dapat dilaku kan kapan saja ole h nasabah.'? Tabu ngan
Sidik Fathonah me'ru pakan je nis Tabungan untu'k lembaga atau se kolah,
baik yang be rasal dari dana ope rasional se kolah“atau"produ k Tabungan
Sidik Fathonah yang dimiliki siswa. Adanya produk Tabu ngan sidik fathonah
ini berangkat dari ke sadaran akan pe ntingnya pe ndidikan bagi anak-anak
atau siswa/siswi, karena de ngan adanya produ k Tabungan sidik fathonah
dapat meringankan beban para orangtua, dengan adanya tabungan sidik
fathonah ini para orangtua dapat menyimpan uang untuk keperluan
pendidikan anak seperti halnya untuk pembayaran SPP ataupun

ke bu tu han biaya lainnya, tanpa haru s me ngalami ke te rlambatan.*?

11 KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember, Brosur Tabungan Pembiayaan Murni Pola
Syariah.

2 Abu Azam Al-Hadi, Faizatul Fitriyah, Respon Masyarakat Terhadap Strategi KIJKS BMT
NU Gapura Sumenep Dalam Mengurangi Ketergantungan Pada Rentener, EI-Qist, Vol. 04, No.
01, 2014.

3 Wawancara Kepala Cabang KSPPS BMT NU Kalisat Jember, Bapak Lailur Rohman



Selanjutnya, KSPPS BMT Cabang Kalisat Jember me lakukan
be rbagai upaya untuk me ningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK), te rutama
melalui produk Tabungan Sidik Fathonah. U paya yang dapat dilaku kan
yaitu de ngan me ningkatkan strate gi agar produk ini lebih banyak dilirik
oleh nasabah. Sehingga dapat menyebabkan meningkatnya Dana Pihak
Ketiga. Keuntungan dari produk ini antara lain: siswa atau siswi
me mpe role h bagi hasil, le mbaga pe ndidikan me ne rima pe ralatan se kolah,
serta siswa atau siswi yang berprestasi berkese mpatan me ndapatkan
fasilitas be asiswa.

Tabel 1. 1 Tabel Distribusi Jumlah Nasabah untuk Produk Tabungan
Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat

No Tahun Pendidik Siswa/siswi
1 2021 243 4.860
2 2022 267 5.340
3 2023 278 5.560
4 2024 282 5.640
5 2025 296 5.920

Sumber: Kepala Cabang KSPPS BMT NU Kalisat Jember
Dari table diatas KSPPS BMT NU Kalisat Je mbe r, me miliki se tidaknya

1.366 pe ndidik atau wali ke las yang me njadi nasabah dari 5 tahu n te rakhir
di KSPPS BMT NU Kalisat Je mber, yang mana setiap 1 pe ndidik atau
wali ke las setidaknya me miliki minimal 20 siswa atau siswi. Dengan
de mikian, jika dijumlahkan se lama lima tahun te rakhir, total siswa atau
siswi yang tercatat mencapai 27.320, mencakup jenjang TK, SD/MI,
SMP/MTS, SMA/MA, se rta TPQ.

Sistem menabung di KSPPS BMT NU Kalisat Je mber pada produk

Tabu ngan sidik fathonah ini yaitu de ngan siswa me nye tor tabu ngan se tiap




hari ke pada wali ke las, dan setiap siswa atau siswi me miliki note's yang
mana di note s te rse but wali kelas me ncatat se tiap ju mlah uang tabu ngan
siswa atau siswi. Ke mudian Wali ke las me ncatatnya dalam buku be sar
dan menyetorkan uang tersebut ke BMT NU setiap hari. Siste m setor
Tabu ngan sidik fathonah ini bisa dilaku kan de ngan cara pe rgi langsu ng ke
KSPPS BMT NU Kalisat jember atau sistem antar jemput dari pihak
KSPPS BMT NU Kalisat Jember.** Hal ini menujukkan bahwasannya
Tabungan sidik fathonah ini sangat me mudahkan para siswa atau siswi
dalam me nyiapkan dana pe ndidikannya dengan ke mudahan yang telah
dibe rikan pihak KSPPS BMT NU Kalisat Je mberr.

Ole’h karena itu’, pe nerapan strate'gi pe masaran yang te pat sangat
dipe rlukan.” Salah 'satu strate gi ‘'yang dapat” diterapkan “adalah-<de ngan
me me nangkan pe rsaingan u'saha, se hingga pe'ru sahaan dapat be rke mbang
le bih pe sat dan ju mlah anggota atau nasabahnya be rtambah.™ KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat Je mber menerapkan strate gi pe masaran 7P dalam
me ningkatkan nasabah dengan mepertahankan loyalitas untuk
me mpe rtahankan ke pe rcayaan nasabah dalam menyimpan uangnya pada
produ k tabu ngan sidik fathonah.

Se hingga dari permasalahan tersebut, KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember me lakukan pemasaran pada produk Tabungan Sidik

Fathonah untuk bisa meningkatkan dana pendidikan. Dimana se tiap

 Wawancara Kepala Cabang KSPPS BMT NU Kalisat Jember, Bapak Lailur Rohman
> MF. Hidayatullah, dkk, Strategi Pemasaran Produk Mitraguna Di Bank Syariah Indonesia,
(Al-Kharaj Jurnal Ekonomi, Keuangan dan Bisnis Syariah, 2024), 2837.



tahunnya jumlah be asiswa se lalu be rtambah. De ngan de mikian, KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat dapat me mbe rikan du kungan ke pada le mbaga
pe ndidikan, yang manfaatnya diperuntukkan bagi siswa be rpre stasi
mau pun siswa yang kurang mampu. Untuk menentukan ke be rhasilan
strategi pemasaran yang efektif, alat pe masaran Perusahaan harus
transparan dan mampu me muaskan pelanggan. Dengan me mbe rikan
layanan yang le ngkap dan etis, berdasarkan lokasi atau te mpat ini dapat
me nciptakan nilai dan me ningkatkan ku alitas hidu p Masyarakat."®

Be rdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan
untu k me nganalisis strate gi pe masaran yang dite rapkan ole h KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat Je mbe'r pada produ k Tabungan Sidik Fathonah dalam
u'paya me ningkatkan" ju'mlah-Dana Pihak Ketiga (DPK), se'rta ke ku atan
dan ke le mahan se rta peluang dan‘ancaman te rhadap pe milihan tabu ngan
yang berjudul “Strategi Pemasaran Tabungan Sidik Fathonah Dalam
Meningkatkan Jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK) (Metode Analisisi
SWOT) di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember”

B. Fokus Penelitian

Foku's pene litian dalam metode kualitatif biasa di sebut rumusan

masalah. Focu's pe ne litian be rfoku's pada isu yang dikaji dalam pe ne litian

ini, akan dianalisis dan dicari jawabannya melalui proses pe ne litian.’

'¢ Rinatul Jannah, Abdul Rokhim, Ahmadiono, “Islamic Marketing Mix Home Sharing
Strategy At Multi Level Marketing Natural Nusantara,” Jurnal Syntax Admiration, Vol 4, No. 8
(Agustus 2023): 2722-5356, https://doi.org/)

7 Babun Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya llmiah (Jember: IAIN Jember Press,2020),
44,



Focu's pene litian haru's disu su n se cara siste matis, simple dan je las kare na
pada bab ini akan berisi tujuan utama atau masalah yang akan di cari
solu sinya dan akan di tuangan dalam be ntu k kalimat tanya.

Berdasarkan permasalahan yang telah dijelaskan dalam latar

be lakang, pe ne liti me ru mu skan foku s pe ne litian se bagai be riku t:

1. Bagaimana implementasi analisis SWOT (strength, weaknesses,
opportunities, threats) dalam me ningkatkan ju mlah Dana Pihak Ke tiga
(DPK) me lalui Tabungan Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Je mbe r?

2. Bagaimana penerapan analisis SWOT pada matriks IFAS dan EFAS
dalam me mberikan gambaran posisi strate gis KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember"dalam meningkatkan ju mlah Dana Pihak Ketiga (DPK)
me lalui produ k Tabu ngan Sidik Fathonah?

. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian menggambarkan arah atau sasaran yang ingin
dicapai dalam pelaksanaan suatu penelitian'®. Tujuan penelitian harus
berfokus pada masalah-masalah yang telah dirumuskan pada focus
pe ne litian te rse bu t diantaranya:

1. Untuk mengetahui Bagaimana implementasi analisis SWOT(strength,
weaknesses, opportunities, threats) pada produk tabungan sidig fathonah
dalam me ningkatkan jumlah dana pihak ketiga (DPK) melalui produk

Tabu ngan Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mbe r

18 Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 45.
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2. Untuk mengetahui penerapan analisis SWOT pada matriks IFAS dan
E FAS dalam me mbe rikan gambaran posisi strate gis KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat Jember dalam me ningkatkan ju mlah Dana Pihak Ke tiga
(DPK) me lalui produ k Tabu ngan Sidik Fathonah?

D. Manfaat Penelitian
Manfaat pe ne litian adalah se gala be ntu k ke gu naan atau kontribu si
yang dihasilkan dalam suatu pe ne litian, baik untu k pe nge mbangan ilmu
pe nge tahu'an mau pun untu k pe me cahan masalah. Me lalui pe ne litian ini
diharapkan pe ne liti dapat me mbe rikan manfaat bagi pe ne liti dan pe mbaca.

Adapu n manfaat pe ne litian yang diharapkan ialah:

1. Manfaat Te oritis

Pe ne'litian “ini- me mberikan' kontribusi terhadap ‘pe nge-mbangan
ilmu  pengetahuan,. khususnya dalam " bidang pemasaran dan
manaje men lembaga keuangan syariah. Hasil penelitian diharapkan
dapat me njadi ru ju kan atau acuan bagi pe ne liti lain dalam me mahami
konse p strate gi pe masaran yang e fe ktif untuk me ningkatkan jumlah
Dana Pihak Ketiga (DPK) pada le mbaga ke uangan mikro maupun

pe rbankan syariah.

2. Manfaat Praktis
a. Manfaat Bagi Pe ne liti
Pe ne litian ini diharapkan mampu me mperluas pe mahaman

peneliti terkait tema yang dikaji, sekaligus memungkinkan
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penerapan ilmu yang diperoleh selama perkuliahan untuk
me nye le saikan masalah yang dihadapi dalam ke hidu pan se hari-hari.
b. Manfaat Bagi Pe ru sahaan
Penelitian ini diharapkan dapat me mberikan kontribusi
positif bagi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dengan
me nge ve alu sasi diri dan te ru's me mpe rbaiki syste m yang ada pada
BMT, dan di harapkan juga BMT dapat tambah me ningkatkan
e fisiensi se hingga nasabah le bih puas dalam pe layanannya dan hal
te rse bu t akan me nimbul kan me ningkatnya ju mlah nasabah.
c. Manfaat Bagi Pihak Lain
Pene litian ini diharapkan ‘me miliki kontribu si be sar se bagai
acuan atau re ferensi- untuk ‘adik “Tingkat. Unruk “masyarakat
umum diharapkan. dapat me nambah wawasan yang luas me nge nai
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mberr.
E. Definisi istilah
De finisi istilah memuat pe njelasan menge nai istilah-istilah yang
digunakan dalam penelitian ini, yang menjadi fokus dalam judul
pe nelitian. Tujuannya adalah agar tidak terjadi ke salahpahaman te rkait
makna atau tafsiran istilah sebagaimana dimaksud oleh peneliti.'®
Be be rapa istilah yang perlu dije laskan dalam pe ne litian ini adalah se bagai

be riku t;

19 Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 45
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1. Strate gi Pe masaran
Menurut Kotler, pemasaran merupakan suatu proses sosial
yang me libatkan ke inginan u ntu k me nawarkan produ k be rnilai ke pada
orang lain sehingga dapat dipertukarkan secara bebas.®® Strategi
pe masaran berkaitan dengan aktivitas penjualan. Secara umum,
strategi pemasaran adalah rangkaian kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk mencapal tujuannya, terutama karena adanya
ke te rbatasan dalam ke mampuan penjualan dan pengetahuan yang
dimiliki.
2. Tabungan
Tabu ngan me ru pakan salah satu je nis produk yang ditawarkan
ole h pe rbankan dan menjadi produ’k' yang paling diminati ‘masyarakat.
Hampir semua lapisan masyarakat me manfaatkan produk pe rbankan
ini.”  Simpanan tabungan memperkecil resiko yang tidak inginkan
se perti ke hilangan atau kerusakan. Namun dengan adanya le mbaga
yang be rnama bank me rperkecil ke mungkinan terjadi hal yang tidak
kita inginkan.
Kelebihan menabung di bank juga untuk memperoleh

ke untungan dari me nabu ng yang di ambil dari suku bunga. Akibatnya,

jumlah dana akan mengalami pertumbuhan dari waktu ke waktu,

0 Safira Ayu Amelia, “Strategi Pemasaran Produk Simpanan Anggota (SIAGA) Untuk
Meningkatkan Produktivitas Di BMT NU Jawa Timur Cabang Jenggawah Jember” (Skripsi UIN
KHAS Jember, 2023), 21.

2! Nurul Ikhsan, Pengantar perbankan, (Jakarta : Gaung Persada Press Group), him.111
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be saran ke untungan tergantung dana yang di tabung dan lama waktu
menabung. Terdapat banyak macam jenis tabungan salah satunya
tabu ng sidik fathonah ialah tabungan pe ndidikan, tabungan ini banyak
digu nakan ole h para pe lajar.

Dana Pihak Ke tiga (DPK)

Perbankan syariah dituntut untuk mengoptimalkan pe role han
Dana Pihak Ketiga (DPK) dalam pe laksanaan ke giatan bisnisnya. DPK
me njadi sumber utama bagi bank dalam menyalurkan pe mbiayaan.
Dana pihak keitiga te rbagi me njadi dana mu rah dan dana mahal, di mana
pe rbankan syariah umumnya didominasi oleh dana mahal, seperti
de posito.

Dana ‘pihak ke'tiga dike lola ole h*pihak, biasanya dalam-konte ks
inve stasi atau pe nge lola asse t. Ke untungan me nggu nakan dana pihak
ketiga adalah akses ke manajemen professional dan dive rsifikasi
inve stasi yang le bih baik. Namun, ada biaya dan re siko yang harus di
peirtimbangkan.

Sistematika Pembahasan

Siste matika pe mbahasan me ru pakan ringkasan ke seluruhan isi
skripsi yang bertujuan memberikan pe mahaman secara menyeluruh
me nge nai topik yang dibahas. Materi pe ne litian pada umumnya te rbagi
ke dalam lima bab, di mana setiap bab me miliki sub-bab masing-masing.

Hu bu ngan antar bab saling te rkait dan se ringkali me njadi pe ndalaman dari
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bab sebelumnya. Adapun susunan siste matika pembahasan adalah
se bagai be riku t:

BAB | pada bab ini, peneliti me njelaskan latar be lakang masalah
yang me njadi dasar pe ntingnya dilaku kannya pe ne litian, foku's masalah
yang me nggambarkan alasan pe ne litian ini perlu dilakukan, tujuan dan
manfaat pe ne litian, de finisi istilah, se rta siste matika pe mbahasan.

BAB Il berisi kajian ke pustakaan yang mencakup pe ne litian
terdahulu™ dan kajian teori. Pada bagian penelitian terdahulu,
dicantu mkan be rbagai hasil pe nelitian yang relevan de ngan topik yang
akan diteliti. Se dangkan kajian te ori me maparkan konse p dan landasan
te ori yang digu nakan se bagai acu an dalam pe laksanaan pe nelitian.

BAB I mengu'raikan metode ‘peneflitian yang digu'nakan ole h
peneliti, yang mencakup' ‘pendekatan. dan* jenis penelitian, lokasi
pe ne litian, subjek penelitian, te knik pe ngu mpu lan data, validitas data,
se rta tahapan pe laksanaan pe ne litian.

BAB IV me nyajikan hasil pe ne litian yang dipe role h dari lapangan.
Bagian ini me ncaku p gambaran obje k pe ne litian, pe nyajian data, analisis
data, se rta pe mbahasan te mu an yang dite mu kan se lama pe ne litian.

BAB V memuat kesimpulan akhir dari kajian teori dan hasil
penelitian. Bab ini mencakup kesimpulan, saran, serta penjelasan
me nge nai hasil penelitian untuk memperjelas makna pene litian yang
telah dilaku kan, dan diakhiri dengan penutup, daftar pustaka, serta

lampiran-lampiran.



BAB I1
KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu
Pada bagian ini, penelitian me maparkan berbagai hasil pe ne litian
terdahulu yang relevan dengan topik yang akan diteliti. Selanjutnya,
dibuat ringkasan dari pene litian terse but, baik yang telah dipu blikasikan
maupun yang belum dipublikasikan.?? Studi-studi sebelumnya yang
te rkait de ngan foku's pe'ne litian ini me liputi:
1. Skripsi Jamal Kurniawan, “Strategi Pemasaran Tabungan Sidik
Fathonah Di BMT NU Cabang Larangan”. Mahasiswa IAIN Madu ra.

Hasil yang dipe role h ialah untuk mengukur tingkat e visiensi
me nggu nakan ‘variable 4p yaitu product, price, place, promotion.
Re spon anggota te rhadap tabu ngan sidik fatonah di BMT NU Cabang
Larangan ialah me mpe rmudah le mbaga pedidikan, pe layanan baik,
me mu askan, te pat waktu, anggota merasa dan tetap loyal te rhadap
BMT NU %

Pe ne litian ini se ru pa de ngan pe ne litian yang dilaku kan pe nu lis
hanya saja tujuan yang digunakan ialah untuk mengetahui sejauh
mana tingkat e fisie nsi dari pe masaran tabu ngan sidiq fathonah.

Persamaan penelitian ini me nggu nakan me tode ku alitatif de ngan

te knik pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan studi

22 Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 39.
2 Kurniawan, Jamal “Strategi Pemasaran Tabungan Sidik Fathonah Di BMT NU Sidik
Fathonah di BMT NU Cabang Larang”. (Skripsi IAIN Madura,2020).

L)
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dokumentasi. Perbedaan penelitian ini hanya terletak pada lokasi
pe ne litian se be lumnya di BMT NU Cabang Larangan Se me ntara itu,
pe ne litian yang se dang dilaku kan saat ini dilaksanakan di KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat Je mber

. Jurnal  Muhammad Hamdan  ‘Ainulyaqin, Sarwo Edy,
E njelita“Analisis Peranan Strategi Marketing Funding dalam
Pe ningkatan jumlah Nasabah dan Dana Pihak Ketiga: Studi pada PT
BPRS Harta Insan Karimah Cikarang”. Mahasiswa STAI Pe lita Bangsa.

Penelitian ini bertujuan mengungkap peran strate gi
marketing funding dalam menambah jumlah nasabah serta
meningkatkan Dana Pihak Ke'tiga di PT. BPRS Harta Insar Karimah
cabang Cikarang." Te mu'an ‘utamanya adalah-bahwa layanan-je mput
bola, seperti setoran, penarikan, dan-pe mbu kaan re ke ning, be rhasil
me ndongkrak nasabah sebesar 11,11% pada tahun pertama, diikuti
ke naikan 10,79% di tahun berikutnya. Adapun untuk Dana Pihak
Ketiga, layanan jemput bola me mberikan pengaruh positif namun
tidak signifikan, de ngan pe ningkatan hanya 4,59%, dan di dua tahun
se lanju tnya me ngalami pe nurunan be rturut-turut.

Persamaan pe ne litian ini mennggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari obse rvasi,
wawancara dan tujuan meningkatkan jumlah nasabah dan dana pihak
ketiga (DPK) dengan menggunakan Strategi Marketing Funding

de ngan me mpe rke nalkan, me mpromosikan, me mperluas jaringan,
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dan me masarkan produk dan jasa. Perbedaan penelitian ini hanya
te rle tak pada lokasi pe ne litian dan strate gi me ningkatkan ju mlah Dana
Pihak Ketiga (DPK). Pene litian se belumnya PT. BPRS Harta Insan
Karimah cabang Cikarang, se dangkan pe ne litian yang dilaku kan saat
ini di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mbe r.2*

3. Skripsi Jihad Ikhumaini Pratama, “Strategi Pemasaran Produk
Tabu ngan Pada Masa Pande mi Covid-19 Dalam Me ningkatkan Ju mlah
Dana Pihak Ketiga (DPK) Pada BPRS Dinar Ashri Kc.Terara”.
Mahasiswa U IN Mataram.

Hasil penelitian strategi pe masaran dimasa pande mi covid-19
yang. digunakan. oleh ‘BPRS | Dinar : Ashri /KC. | Terara dalam
me ningkatkan ju'mlah dana'pihak Ke tiga. Hasil' peine litian yang te lah
dilaku kan dapat disimpu Ikan strate gi pe masaran yang dilaku kan BPRS
Dinar Ashri KC.Te rara pada masa pande mi Covid-19 me lipu ti 6P yaitu
product, price, promotion, place, people dan process. Factor yang
me mpe ngaru hi  peningkatan jumlah dana pihak ketiga adalah
pe masaran, pe layanan, dan loyalitas. Kele mahan metode ini yaitu
pada bukti fisik yang dapat dirasakan contoh kurangnya ATM untuk
me laku kan penarikan tunai dan belum terealiasinya mobile

banking.?®

* Muhammad Hamdan ‘Ainulyaqin, 2021 “Analisis Peranan Strategi Marketing Funding
dalam Peningkatan jumlah Nasabah dan Dana Pihak Ketiga: Studi pada PT BPRS Harta Insan
Karimah Cikarang”. Jurnal Ekonomi, Keuangan & Bisnis Syariah, Vol. 3 No. 1, (2021)

% |khumaini, Jihad Pratama, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Pada Masa Pandemi
Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK) Pada BPRS Dinar Ashri
Kc.Terara”(Skripsi, UIN Mataram, 2021)
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Persamaan pe ne litian ini mennggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu juan. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi peneltian. Penelitian sebelumnya BPRS Dinar Ashri
Kc.Terara, sedangkan pene litian yang dilaku kan saat ini di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Je mber.

4. Skripsi Jein Shafira Azhar, “Strate gi Pe masaran dalam Me nigkatkan
Dana Pihak Ke tiga di BRI Syariah KCP Ke bu me n Tahun 2016-2020".
Mahasiswa IAIN Pu rwoke rto.

Hasil dari penelitian Strate gi Pe masaran dalam Me nigkatkan
Dana Pihak Ketiga di BRI\Syariah KCP Kebu'men Tahun 2016-2020
ialah strategi pe masaran menggu nakan bau ran.pe masaran (Marke ting
Mix) 7P bank BRI;Syariah.KCP;Kebumen dapat me ningkatkan dana
pihak ketiga mere ka de ngan sangat signifikan te rhitung sete lah lima
tahu n te rakhir se lama pe riode tahun 2016-2020, se lain itu inovasi dan
pe nge mbangan prdu k agar dapat dite rima dan me nye su aikan de ngan
kebutuhan masyarakat zaman sekarang juga berjalan sesuai
ke inginan dan ke bu tu han masyarakat.”®

Persamaan pe ne litian ini me nnggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan dokumentasi. Pe rbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak

pada lokasi peneltian. Penelitian sebelumnya BRI Syariah KCP

% Shafira, Jein Azhar, “Strategi Pemasaran dalam Menigkatkan Dana Pihak Ketiga di BRI
Syariah KCP Kebumen Tahun 2016-2020(Skripsi, IAIN Purwokerto, 2021)
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Kebumen, sedangkan pene litian yang dilaku kan saat ini di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Jember.

5. Jurnal Warda Bachtiar, Syahrir Mallongi, Amiruddin K “Analisis
Strate gi Pemasaran Produk Tabungan Prima Berhadiah Terhadap
Kenaikan Dana Pihak Ketiga di Bank Muamalat Indonesia Cabang
Makassar”. Mahasiswa U IN Alau ddin Makassar.

Hasil penelitian pada implementasi strate gi pe masaran produ k
tabungan prima berhadiah di bank muamalat kota Makassar cukup
e fe ktif de ngan me lihat ju mlah nasabah. Se lain itu ke le bihan produ k
tabu'ngan prima yaitu nasabah bebas me milih hadiah yang diingikan
dite rima " diawal “dan tanpa uwndian. Adapun ' kekurangan produk
tabu'ngan-prima be rhadiah yaitu'.di lu‘ar ele ktronik dan gadget harus
ganti nilai hadiah 100%+ pajak: hadiah, tabungan mengendap, dana
tidak dapat ditransaksi, dan pe motongan dana pada pe ncairan se be lum
waktu nya.”’

Persamaan pe ne litian ini me nnggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu juan. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi pe ne ltian. Pene litian se be lumnya Bank Muamalat Indone sia
Cabang Makassar, se dangkan pe ne litian yang dilaku kan saat ini di

KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mber.

" Warda Bachtiar, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Prima Berhadiah
Terhadap Kenaikan Dana Pihak Ketiga di Bank Muamalat Indonesia Cabang Makassar” Jurnal
Igtisaduna, Vol. 7 No. 2, (Desember 2021).
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6. Jurnal Tasya Rizkia, Re ni Marlina, “Analisis Pe rke mangan Dana Pihak
Ke tiga dan Kre dit Me nggu nakan Me tode Common Size Pada PT Bank
Tabungan Negara (Persero), TBK Periode 2016-2020”. Mahasiswa
Se kolah Tinggi llmu E konomi (STIE) E ku itas.

Hasil dalam pe nelitian ini ialah besarnya proporsi dana pihak
ketiga pada tahun 2016-2020 mengalami kondisi fluktuatif dan
be rdasarkan analisis Common Size nya me ngalami pe nurunan pada 3
tahu n pe rtama dan mengalami peningkatan pada tahu n te rakhir yaitu
pada tahun 2020. De posito me miliki proporsi paling besar dari
keseluruhan dana pihak ketiga. Untuk kredit konsumsi me miliki
proporsi paling be'sar dar ke:se lwru han kre dit.?®

Persamaan pe nelitian-ini_ mennggu nakan me tode' pe ne litian
kualitatif dengan: Teknik pengumpuilan data dari observasi,
wawancara dan tu ju an. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi pe ne Itian. Pe ne litian se be lumnya PT Bank Tabungan Ne gara
(Persero), sedangkan penelitian yang dilaku kan saat ini di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Je mber.

7. Skripsi Dimas Ramadhan Nurfitrah, “Analisis Strategi Bauran
Pe masaran dalam Pe ncapaian Targe t Produ k Me nghimpu n Dana Pihak
Ketiga di Bank Muamalat KCP ZA Pagar Alam”. Mahasiswa IAIN

Me tro.

% Tasya Rizkia, “Analisis Perkemangan Dana Pihak Ketiga dan Kredit Menggunakan
Metode Common Size Pada PT Bank Tabungan Negara (Persero), TBK Periode 2016-2020".
Jurnal Riset Akuntansi dan Perbankan, Vol. 16 No.2, (Agustus 2022)
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Hasil penelitian ini untuk mengetahui strategi bauran
pe masaran dalam pe ncapain target produ k menghimpun dana pihak
ke tiga di bank muamalat KCP ZA Pagar Alam. Hasil dari pe ne litian ini
ialah didalam be be rapa strate gi yang me lipu ti 7p Bank Muamalat KCP
ZA Pagar Alam me miliki be be rapa ke unggu lan yaitu dalam strate gi
produ ct menciptakan berbagai macam variasi produk dan fasilitas
selain dalam hal promotion memiliki strategi khusus untuk
me mpe rbanyak data base, refe rral, dan persuasife, terkait physical
evidence yaitu dengan menyediakan mushola bagi nasabah yang
ingin beribadah namun masih terdapat keluhan terkait ruangan
tu nggu 1yang terlalu” kecil.?

Persamaan pe'neditian 'ini memnnggu nakan me tode! pe'ne litian
kualitatif dengan__Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu ju an. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi peneltian. Penelitian se be lumnya Bank Muamalat KCP ZA
Pagar, se dangkan pe ne litian yang dilaku kan saat ini di KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat Je mber.

8. Jurnal Triani Rizkiana, Citra Anggita, Makhrus “E fe ktivitas Program
One Day One Closing dalam U paya Me ningkatkan Dana Pihak Ke tiga
di Bank Syariah Indonesia”. Mahasiswa U nive rsitas Muhammadiyah

Pu rwoke rto.

2 Dimas, Ramadhan Nurfitrah, “Analisis Strategi Bauran Pemasaran dalam Pencapaian
Target Produk Menghimpun Dana Pihak Ketiga di Bank Muamalat KCP ZA Pagar Alam”
(Skripsi IAIN Metro, 2023).
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Hasil dari pe nelitian ini ialah program One Day One Closing
(ODOC) sudah cukup efektif untuk meningkatkan jumlah DPK di
BSI KCP Banyu mas Sokaraja dikare nakan masih butuh waktu untuk
adaptasi karena program tersebut adalah program baru serta masih
kurangnya ke sadaran setiap pegawai BSI KCP Banyumas Sokaraja
untu k dapat me laksanakan program One Day One Closing (ODOC).*
Tujuan pe ne litian ini adalah untuk menge tahui e fe ktivitas program
ODOC terhadap jumlah DPK. Jenis Penelitian ini adalah pe ne litian
lapangan de ngan pe nde katan ku alitatif de skriptif. Obje k pe ne litian ini
adalah Bank Syariah Indonesia KCP Banyumas Sokaraja Kab.
Banyu'mas, 'sementara tetknik<pe nguimpulan data dilaku kan de ngan
wawancara, dokume ntasi, dan observasi.

Persamaan pene litian ini mennggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu ju an. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi peneltian. Penelitian sebelumnya BSI KCP Banyumas
Sokaraja, se dangkan pe nelitian yang dilaku kan saat ini di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Je mberr.

9. Skripsi Rifqi, “Strate gi Pe ningkatan Ju mlah Dana Pihak Ketiga Me lalu i
Produk Simpanan Lebaran Di KSPP SYARIAH BMT NU Cabang
Tlogosari Bondowoso.” Mahasiswa U IN Kiai Haji Achmad Siddiq

Jember.

% Triani Rizkiana, “Efektivitas Program One Day One Closing dalam Upaya Meningkatkan
Dana Pihak Ketiga di Bank Syariah Indonesia” Jurnal Hukum dan Administrasi Publik Vol. 1 No.
2 (Agustus, 2023)
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Hasil yang diperoleh dari penelitian terse but me nunjukkan
bahwa strategi pemasaran yang digunakan dalam me ningkatkan
jumlah dana pihak ke tiga (DPK) ialah me nggu nakan strate gi 7P yaitu
product, price, place, promotion, people, process dan pyhsical
evidence. Untuk faktor-faktor dapat me mpe ngaruhi pe ningkatan
jumlah Dana Pihak Ketiga. Pertama, produk ini sangat me mbantu
se kali bagi para nasabah ke tika me nje lang hari raya idu | fitri. Kedua,
faktor pengetahuan konsumen tentang produk simpanan ini dapat
me lalu'i antar te man, te tangga, mau pu n dalam bidang pe masaran.®

Metode penelitian yang digu nakan adalah ku alitatif. Tujuan
dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi dan pola
pe 'masaran u ntu k me ningkatkan ju'mlah‘dana pihak ke tiga (DPK) yang
digu nakan KSPP SYARIAH BMT NU..Cabang Tlogosari Bondowoso.

Persamaan pe ne litian ini me nnggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu ju an. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada
lokasi pe ne ltian. Pe ne litian se be lumnya di KSPP Syariah BMT NU
Cabang Tlogosari Bondowoso, se dangkan pe ne litian yang dilaku kan

saat ini di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Je mberr.

U Rifgi, “Strategi Peningkatan Jumlah Dana Pihak Ketiga Melalui Produk Simpanan
Lebaran Di KSPP SYARIAH BMT NU Cabang Tlogosari Bondowoso.” (Skripsi UIN Kiai Haji
Achmad Siddig Jember, 2023)
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10.Jurnal Fadlu Roziq, Mursalim, Aryati Arfah, “Analisa Strate gi
Pemasaran Produk Current Account Saving Account (CASA)
Terhadap Kenaikan Dana Pihak Ketiga Bank OCBC NISP Syariah
Makassar”. Mahasiswa U nive rsitas Mu slim Indone sia.

Hasil pe ne litian ini ialah terjadi pe rubahan Te rjadi pe ru bahan
proporsi Current account dan saving account terhadap Dana Pihak
ketiga dimilliki bank OCBC NISP Syariah Makasar dimana te rjadi
peningkatan sebesar 52,1%. Sementara motifasi, financial,
ke pe rcayaan, ke nyamanan dll untuk factor eksternal seperti suku
bu nga, re kome ndasi, te knoligi, dan e konomi.*

Penelitian bertujuan untuk mengetahui strate gi pe masaran
produ k'CASA pada bank-OCBC NISP Syariah-dan untuk me'nge tahu'i
faktor-faktor apa saja yang me mpe ngaruhi pe masaran CASA dalam
keputusan menabung nasabah. Peneliti menggunakan metode
penelitian ku alitatif dengan me laku kan obse rvasi, wawancara dan
doku me ntasi.

Persamaan pe ne litian ini me nnggu nakan metode pe ne litian
kualitatif dengan Teknik pengumpulan data dari observasi,
wawancara dan tu juan. Perbe daan pe ne litian ini hanya te rle tak pada

lokasi pe neltian. Pene litian se be lumnya Bank OCBC NISP Syariah

%2 Fadlu Roziq, “Analisa Strategi Pemasaran Produk Current Account Saving Account
(CASA) Terhadap Kenaikan Dana Pihak Ketiga Bank OCBC NISP Syariah Makassar” Journal of
Management, VVol. 7 No. 3 (2024)
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Makassar, sedangkan pene litian yang dilakukan saat ini di KSPPS

BMT NU Cabang Kalisat Je mberr.

Tabel 2.1
Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu

No Pe nu lis Judul Pe rsamaan Pe rbe daan

1 | Skripsi Jamal Strate gi Pe rsamaan Pe rbe daannya
Ku rniawan Pe masaran pada pe ne litian | yaitu skripsi ini
IAIN Madura | Tabungan Sidik | ini yaitu sama- | me mbahas
2020 Fathonah Di sama te ntang Re spon

BMT NU Sidik me mbahas Anggota
Fathonah di BMT | strate gi Te rhadap
NU Cabang pe masaran Tabu ngan Sidik
Larangan tabungan sidik | Fathonah, dan
fathonah, dan obje k
me nggu nakan | pe ne litiannya.
me tode
pe ne litian
Ku alitatif.

2 | Jurnal Analisis Pe ranan | Persamaan dari_| Pe rbe daannya
Mu-hammad Strate gi jurnal ini yaitu © | yaitu' ju rnal ini
Hamdan Marke ting sama-sama me nggu nakan
‘Ainu lyagin, Fu nding dalam me mbahas strate gi
Sarwo E dy, Pe ningkatan te ntang strate gi | Marke ting
E njelita, STAI | Jumlah Nasabah | pe masaran funding dalam
Pelita Bangsa | dan Dana Pihak dalam pe ningkatan
2021 Ketiga: Studi me ningkatkan | ju mlah nasabah

pada PT BPRS jumlah dana se kaligu's
Harta Insan pihak ke tiga pe ranan dalam
Kgrimah (DPK), dan pe ningkatan
Cikarang me nggu nakan | Dana Pihak

me tode Ketiga, dan

pe ne litian obje k

ku alitatif. pe ne litiannya.

3 | SkripsiJihad Strate gi Pe rsamaan Pe rbe daannya
Ikhu maini Pe masaran pada pe ne litian | yaitu skripsi ini
Pratama, Produ k ini yaitu sama- | bertujuan
U nive rsitas Tabungan Pada | sama untu k
Islam Negeri | Masa Pande mi me mbahas me nge tahu i
Mataram 2021 | Covid-19 Dalam | strate gi strate gi

Me ningkatkan pe masaran pe masaran
Jumlah Dana dalam pada masa
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No Pe nu lis Judul Pe rsamaan Pe rbe daan

Pihak Ke tiga me ningkatkan | pande mi
(DPK) Pada jumlah Dana Covid-19, dan
BPRS Dinar Pihak Ke tiga obje k
Ashri Kc. (DPK), dan pe ne litiannya.
Lombok Timur me nggu nakan

me tode

pe ne litian

ku alitatif.

4 | Skripsi Jein Strate gi Pe rsamaan Pe rbe daannya
Shafira Azhar | Pe masaran dalam | pada pe ne litian | yaitu skripsi ini
IAIN Me nigkatkan ini yaitu sama- | me njabarkan
Pu rwoke rto Dana Pihak sama pe ne rapan
2021 Ke tiga di BRI me mbahas analisis SWOT

Syariah KCP strate gi de ngan matriks
Kebumen pe masaran SWOT dalam
Tahun 2016-2020 | dalam me nganalisis
me ningkatkan | strate gi
dana pihak pe masaran, dan
ke tiga(DPK), obje k
dan pe-ne litiannya.
menggu nakan
me tode
pene litian
ku alitatif.

5 | Jurnal Warda Analisis Strate gi | Pe rsamaan Pe rbe daannya
Bachtiar, Pe masaran pada pe ne litian | yaitu jurnal ini
Syahrir Produ k ini yaitu sama- | me mbahas
Mallongi, Tabungan Prima | sama strate gi
Amiruddin K, | Berhadiah me mbahas pe masaran
U nive rsitas Te rhadap te ntang strate gi | produ k
Islam Negeri Ke naikan Dana pe masaran Tabu ngan
Alauddin Pihak Ketigadi | produk Prima
Makassar 2021 | Bank Muamalat | Tabungan, dan | Be rhadiah

Indone sia me nggu nakan | te rhadap
Cabang Makassar | me tode pe ningkatan
pe ne litian Dana Pihak
ku alitatif Ke tiga(DPK),
dan obje k
pe ne litiannya.

6 | Jurnal Tasya Analisis Pe rsamaan Pe rbe daannya
Rizkia, Re ni Perke mbangan | pada pe ne litian | yaitu jurnal ini
Marlina, Dana Pihak ini yaitu sama- | me nggu nakan
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No Pe nu lis Judul Pe rsamaan Pe rbe daan
Se kolah Tinggi | Ketiga dan sama me tode
IlImu Kre dit me mbahas common size
E konomi(STIE | Me nggu nakan te ntang dalam
)E kuitas 2022 | Metode me ningkatan me ningkatkan

Common Size dana pihak Dana Pihak
Pada PT Bank ke tiga(DPK), Ke tiga(DPK),
Tabu ngan dan dan obje k

Ne gara me nggu nakan | pe ne litiannya.
(Persero), TBK | metode

Periode 2016- | penelitian

2020 ku alitatif.

7 | Skripsi Dimas | Analisis Strate gi | Persamaan Pe rbe daannya
Ramadhan Bau'ran pada pe ne litian | yaitu skripsi ini
Nu rfitrah, IAIN"| Pe masaran dalam | yairu sama- me mbahas
Me tro 2023 Pe ncapaian sama te ntang

Targe t Produ k me mbahas pe ncapaian
Me nghimpun te'ntang strate i | targe t produ k
Dana Pihak pe masaran, dan | dalam
Ke tiga di Bank menggunakan ' '| me nghimpun
Muamalat KCP, |.metode Dana Pihak
ZA Pagar Alam | pene litian Ke tiga(DPK),
ku alitatif dan obje k

pe ne litiannya.

8 | Jurnal Triani E fe ktivitas Pe rsamaan Pe rbe daannya
Rizkiana, Citra | Program One pada pe ne litian | yaitu jurnal ini
Anggita, Day One ini yaitu sama- | me nggu nakan
Makhru's, Closing(ODOC) | sama program One
U nive rsitas dalam U paya me mbahas Day One
Mu hammadiya | Me ningkatkan te ntang Closing
h Purwokerto | Dana Pihak me ningkatkan | (ODOC) dalam
2023 Ketiga di Bank dana pihak me ningkatkan

Syariah ke tiga(DPK), Dana Pihak
Indone sia dan Ke tiga(DPK),
me nggu nakan | dan obje k
me tode pe ne litiannya.
pe ne litian
ku alitatif

9 | Skripsi Rifqi, Strate gi Pe rsamaan Pe rbe daannya
U niversitas Pe ningkatan pada pe ne litian | yaitu skripsi ini
Islam Negeri Jumlah Dana ini yaitu sama- | me mbahas pola
Kiai Haji Pihak Ke tiga sama pe masaran
Achmad Siddiq | Me lalui Produk | me mbahas Produ k
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No Pe nu lis Judul Pe rsamaan Pe rbe daan
Jember 2023 Simpanan te ntang strate gi | Simpanan
Le baran Di pe masaran Le baran untuk
KSPP SYARIAH | dalam me ningkatkan
BMT NU me ningkatkan | jumlah dana
Cabang Tlogosari | Jumlah Dana | pihak ke tiga
Bondowoso Pihak Ketiga, | (DPK), dan
dan obje k
me nggu nakan | pe ne litiannya.
me tode
pe ne litian
ku alitatif
10 | Jurnal Fadlu Analisa Strate gi | Persamaan Pe rbe daanya
Roziq Pe masaran pada pe ne litian | yaitu jurnal ini
Mu rsalim, Produk Current | ini yaitu sama- | me nggu nakan
Aryati Arfah, Accou nt Saving sama Strate gi
U nive rsitas Accou nt (CASA) | me mbahas Pe masaran
Mu slim Te rhadap te'ntang strate gi | Produ k
Indone sia 2024. | Ke naikan Dana pe masaran, dan | Current
Pihak Ketiga menggunakan : '| Accou nt Saving
Bank OCBC me tode Accou nt
NISP-Syariah pene litian (CASA)
Makassar ku alitatif Te rhadap

Ke naikan Dana
Pihak

Ke tiga(DPK),
dan obje k

pe ne litiannya.

Sumber: Diolah dari pe ne litian te rdahu lu

Tabe | te rse bu't me nggambarkan pe rbandingan se rta ke samaan antara

pe ne litian-pe ne litian terdahulu yang relevan dengan judul penelitian

saat ini, yang berjudul “Strate gi Pe masaran Tabungan Sidiqg Fathonah

Dalam Me ningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK) di KSSPS BMT NU

Cabang Kalisat Je mbe r”.
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B. Kajian Teori
Bagian ini me mbahas te ori yang digu nakan se bagai pandangan atau
sudut pandang dalam me lakukan pe ne llitian. Pe mbahasan teori dalam
pe ne litian ku alitatif ce nde rung le bih me ndalam, me mu ngkinkan pe ne liti
untuk memperluas pe mahaman mere ka dalam me nge ksplorasi masalah
yang diteliti sesuai dengan rumusan masalah dan tujuan pene litian.
Be rbe da de ngan pe ne'litian ku antitatif, dalam pe ne litian ku alitatif, te ori
dite mpatkan se bagai pe rspe ktif yang me mandu inte rpre stasi data, bu kan
sebagai konsep yang diuji.** Diantaranya kajian teori dari pene litian
tersebut:
1. Strategi Pemasaran
a. Strategi
Strate gi berasal dari bahasa yunani Stratogos artinya ilmu
para jenderal yang digunakan untuk memenangkan suatu
pe rtempuran dengan mengguakan sumber daya yang te rbatas.*
Me nurut Robin, kata strate gi juga umum digu nakan dalam du nia
militer, yaitu sebelum situasi perang. Seseorang komandan saat
me nghadapi musuh, seseorang harus bertanggung jawab atas
metode dan taktiknya sendiri digunakan untuk me menangkan

perang. Tanggung jawab atau ke wajiban ini sangat pe nting, dalam

%3 Suharto dkk, Pedoman Penulisan Karya llmiah, 46.
% Leonardo Budi H and Dheasey Amboningtyas, ‘Pelatihan Keterampilan Masyarakat Desa
Boja Kota Semarang Dalam Bidang Pengelolaan Pemasaran’, 5 (2021), pp. 127-33.
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artian sangat strate gis dalam mencapai kemenangan sebagai tujuan
perang.

Berdasarkan berbagai definisi yang telah dijelaskan
se be lumnya, dapat disimpu lkan bahwa strate gis adalah rangkaian
proses Yyang diterapkan untuk mencapai tujuan organisasi.
Orientasinya berfokus pada masa depan organisasi untuk menghadapi
pe rsaingan dan mencapai sasaran yang diinginkan.

b. Pemasaran

Istilah marketing atau pemasaran sering kali disamakan
dengan kegiatan penjualan, distribusi, maupun perdagangan.
Padahal, * pe masaran ‘me miliki-‘cakupan” yang ‘jauh' lebih luas,
se dangkan' pe njualan, "distribusi, ‘dan . pe'rdagangan " hanyalah
se bagian aktivitas yang be rada di dalam: siste m pe masaran. Se cara
umum, tujuan utama pemasaran adalah me menuhi ke butuhan
konsumen.® Hal ini dapat tercapai apabila pemasar mampu
me mahami apa yang dibutuhkan pelanggan, merancang produk
yang memberikan nilai lebih, serta menetapkan harga,
me nyalu rkan, dan me mpromosikan produk tersebut dengan cara
yang te pat.

c. Strategi Pemasaran
Strate gi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang

menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pe masaran, yang

% Ngatno, ‘Buku Manajemen Pemasaran Baru.Pdf’, EF Press Digimedia, 2018, pp. 1-292.
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me mbe rikan pandu an te ntang ke giatan yang akan dijalankan u ntu k
dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan
kata lain strate gi pe masaran adalah se rangkaian tu juan dan sasaran,
ke bijakan dan aturan yang me mberi arah ke pada usaha-usaha
pe masaran pe ru sahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing
tingkatan dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan
pe ru sahaan dalam me nghadapi lingku ngan dan ke adaan pe rsaingan
yang se lalu' be rubah.

Srate gi pe masaran adalah upaya me masarkan su atu produk,
baik barang atau jasa, de ngan me nggu nakan pola re ncana dan taktik
tertentu” se'hingga ju mlah pe nju alan me njadi le’bih tinggi. Strate gi
pe masaran ju ga bisa diartikan se'bagal-u paya yang dilaku kan su atu
le mbaga dalam mencapai tujuan.. Strate gi pe masaran be rfu ngsi
untuk menentukan nilai ekonomi perusahaan. Ke puasan
pelanggan adalah kunci utama dari konsep pemasaran dan
marke ting strate gi.

Strate gi pe masaran me ru pakan su atu re ncana menyeluruh
dan terpadu dalam bidang pemasaran yang me nggabu ngkan
be rbagai e lemen, memberikan arahan me nge nai langkah-langkah
yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran
pe rusahaan Strate gi pe masaran yang dilaku kan oleh KSPPS BMT

NU Cabang Kalisat Je mbe r me nggu nakan 7P:
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1) Produk (Produ ct)

Produk merupakan salah satu aspek penting dalam
strate gi pe masaran yang me ru pakan salah satu variable yang
menentukan dalam kegiatan suatu usaha. Tanpa adanya
produk, sebuah perusahaan tidak dapat me njalankan aktivitas
bisnis untu k me ncapai tu juan yang diinginkan. Produ k me njadi
pusat perhatian dalam bauran pe masaran; apabila produk
tersebut tidak mampu memenuhi kebutuhan konsumen,
maka berbagai upaya seperti promosi, pe mberian diskon,
ataupun perluasan distribusi tidak akan cukup untuk
me ndorong kKonsu me n me laku'kan pe mbe lian.

Produk “dapat “diartikan “sebagai “segala” hal yang
ditawarkan " kepada pasar -untuk menarik perhatian,
me mperoleh minat, digunakan, atau dikonsumsi sehingga
mampu me me nu hi ke butuhan mau pun ke inginan pe langgan.
Barang me miliki wujud fisik, sedangkan jasa bersifat tidak
berwujud. Jasa terdiri atas rangkaian manfaat yang dibe rikan
u ntu k me me nu hi ke bu tu han pe nggu na.

Dalam konte ks le mbaga ke uangan, baik bank maupun
non-bank, produk yang ditawarkan umumnya berupa jasa,
sehingga bersifat tidak berwujud. Setiap produk me miliki

karakte ristik te rte ntu, baik yang be rwu jud mau pun yang tidak
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berwujud. Suatu produk digolongkan berwujud jika dapat
dilihat atau disentuh secara fisik, sedangkan produk tidak
berwujud tidak dapat diamati de ngan pancaindra dan biasanya
be rbentuk layanan. Dasar dari penyusunan strategi produk
adalah ke mampuan pe rusahaan untuk mencapai sasaran yang
te lah ditetapkan. pasar yang dituju melalui cara yang paling
umum untuk memperluas kapasitas pe rsaingan. De ngan cara
ini, strategi produk benar-benar merupakan me todologi
pe masaran, Dengan de mikian, ider maupun konsep untuk
me njalankan ke giatan tersebut harus muncul dari divisi
pe masaran. Prose s pe rencanaan produ k berfu'ngsi me mastikan
bahwa proye k pe'nge'mbangan produ k" se laras de ngan-strate gi
bisnis pe ru sahaan 'se cara ke seluruhan dalam jangka panjang.
Setiap perusahaan yang mengembangkan produk tentu
me ngharapkan hasil yang me nguntungkan secara ekonomi.
Karena itu, perencanaan strategi produk perlu disesuaikan
de ngan strate gi bisnis pe ru sahaan, se hingga ke du anya me njadi
satu kesatuan pengelolaan yang menyeluruh dan me ncaku p
seluruh kemampuan yang dimiliki perusahaan. Islam
me nganjurkan dalam mengonsumsi produk yang me miliki
labe | halal dan baik ialah kewajiban yang sudah surat Al-

Bagarah ayat 172 dan su rat Al-Maidah ayat 88 yang be rbu nyi:
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Al-Quran surat Al-Bagarah ayat 172
< e 2 >~ . 2 N P I ws’-/
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Artinya: "Wahai orang-orang yang beriman, makanlah apa-apa
yang baik yang Kami anugerahkan kepadamu dan
be rsyu kurlah kepada Allah jika kamu be nar-be nar
hanya me nye mbah ke pada-Nya".*

Al-Qu ran su rat Al-Maidah ayat 88
o 2z w S Td */// & ° ,‘ﬂ/

-
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\_)}"")"’
Artinya: "Makanlah apa yang telah Allah  anugerahkan

ke padamu _se bagai rezeki._yang halal lagi baik, dan
be rtakwalah’ ke pada "Allah 'yang ‘hanya ke pada-Nya
kamu be riman’>’

Penjelasan kedua ayat di atas bahwa Allah swt se lalu
me nganjurkan umatnya dalam me ngonsumsi makanan yang
halal dan baik se cara Islam se bagai be ntu k ke taatannya ke pada
Allah swit.

Harga (Price)

Harga merupakan salah satu unsur dalam bauran

pemasaran Yyang berperan besar dalam memengaruhi

ke pu tusan konsu me n untuk me mbe i.*® Harga dapat dipahami

sebagai sejumlah uang yang harus dikeluarkan untuk

% Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya Surat Al-Bagarah : 172
%" Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya Surat Al-Maidah : 88
% Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, 2006, Manajemen Pemasaran Jasa, Salemba Empat,

Jakarta, hal. 72.
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memperoleh suatu  produk beserta layanan yang
me nye rtainya. Ketika perusahaan me netapkan harga jual atas
barang atau jasa yang ditawarkan, pada saat yang sama
pe rusahaan juga me nentukan besaran pe ndapatan yang akan
dite rima.

Oleh karena itu, dalam menentukan harga jasa yang
ditawarkan, perusahaan harus me mpe rtimbangkan tingkat
sensitivitas konsumen terhadap harga. Dengan kata lain,
pe ne tapan harga tidak bole h hanya be rfoku's pada ke u ntungan
perusahaan, tetapi juga pada kemampuan dan reaksi
konsumen terhadap harga tersebut. Harga merupakan satu -
satunya ~ unsur —bauran  * pe‘masaran “yang - me'mbe rikan
pe masu kan “atau’ “pe ndapatan.. bagi- perusahaan. Sedangkan
unsur lainnya (produk, distribusi dan promosi) me nye babkan
timbu Inya pe nge lu aran.*

Perusahaan perlu meninjau kembali metode atau
strate gi penetapan harga yang telah ditetapkan agar tujuan
pe ru sahaan dapat dicapai de ngan e fe ktif. Langkah ini penting
dilaku kan kare na tu juan pe rusahaan me njadi pe doman utama
dalam me njalankan aktivitas pe masaran, te rmasu k dalam prose s
estimasi maupun penentuan harga. Beberapa tujuan yang

biasanya me ndasari pe ne tapan harga antara lain se bagai be riku t:

% FandiTjiptono, 1997, Strategi Pemasaran Edisi ke-2, Andi, Yogyakarta, hal. 151.



a)

b)

36

Me ncapai keuntungan yang maksimal merupakan salah
satu tujuan umum dalam penetapan harga, di mana
pe ru sahaan be ru paya me mperole h laba setinggi mu ngkin
dalam jangka pendek. Selain itu, penetapan harga juga
dapat diarahkan u ntu k me raih pangsa pasar te rte ntu. Dalam
strate gi ini, perusahaan mungkin menetapkan harga yang
le bih rendah demi menarik konsumen dan me mpe rbe sar
pangsa pasar, meskipun hal tersebut dapat menurunkan
tingkat ke u ntu ngan pada pe riode terse but.

Market skimming atau strate gi me merah pasar dilaku kan
untuk mendapatkan ke untungan dari konsumen yang
be rsedia “me'mbayar “harga “-le bih~ ‘tinggi - dibandingkan
konsumen. lainnya,’ ‘karena ‘mereka menilai produk
tersebut memiliki nilai lebih. Melalui strategi ini,
perusahaan berupaya mencapai pendapatan penjualan
setinggi mungkin pada periode tertentu. Perusahaan
me ne tapkan harga untuk me maksimumkan pe nerimaan
penjualan pada masa itu. Tujuan itu hanya dapat dicapai
jika te rdapat kombinasi harga dan ku alitas produ k yang dapat
me nghasilkan tingkat pe ndapatan yang paling be sar.

Untuk mencapai laba yang telah ditetapkan, perusahaan

menentukan harga tertentu guna memperoleh tingkat
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keuntungan atau rate of return yang dianggap me madai.
Selain itu, perusahaan dapat pula menggunakan strate gi
harga rendah sebagai sarana promosi, VYaitu dengan
me ne tapkan harga khusus yang lebih murah untuk
me ndorong peningkatan penjualan, bukan se mata-mata
untu k me mpe role h ke untungan be sar.

3) Promosi (Promotion)

Promosi me'ru pakan salah satu ele men yang be rfu ngsi
untu’k me nginformasikan serta me mengaruhi pasar me nge nai
produk yang dihasilkan perusahaan, sehingga konsumen
mengetahul” ke beradaan dan” manfaat produk tersebut.
Ke giatan promosi-se'ndiri ‘mencaku p kombinasi-te'rtentu dari
iklan, promasi pe'njualan, hubungan masyarakat, penjualan
personal, serta pemasaran langsung yang dimanfaatkan
perusahaan untuk menyampaikan nilai produk secara
persuasif dan membangun hubungan yang baik dengan
pe langgan.*®* Tujuan utama kegiatan promosi pada le mbaga
ke uangan adalah me mberikan informasi mengenai be rbagai
jenis produk tabungan yang tersedia serta be rupaya me narik

minat calon nasabah baru .

“ Danang Suntoyo, Dasar-Dasar Manajement Pemasaran, Yogyakarta, 2014, him 154.
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Salah satu aspe k pe nting dalam ke giatan promosi adalah
me nentukan bauran promosi (promotion mix) yang te pat.
Bau ran promosi se ndiri me lipu ti be be rapa e le me n, yaitu :

a) lklan (adve rtising)

b) Penjualan pe rorangan (pe rsonal se lling)

c) Promosi pe njualan (sale's promotion)

d) Hu bungan masyarakat (pu blic re lation)

e) Informasi dari mulut ke mulut (word of mou th)
f) Surat pe mbe ritahu an langsu ng (dire dt mail).*

Menurut kotlerr (2009) dalam bukunya menajemen
pe masaran promosi merupakan salah satu elemen penting
dalam * me mpe'ngaru hi - “keputu-san ~konsumen. ~Namun,
e fe ktivitas ‘promosi® sangat ‘bergantung pada ke terse diaan
sumber daya, termasuk modal yang digunakan untuk
me ndu ku ng ke giatan promosi.*?

4) Tempat atau Distribusi (Place /Distribu tion)

Saluran pemasaran, atau place, merupakan rangkaian

organisasi yang saling berkaitan dan berperan dalam

me nyalu rkan produ k mau pu n jasa se hingga dapat te rse dia bagi

* Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, 2006, Manajemen Pemasaran Jasa, Salemba Empat,
Jakarta, hal. 75.
2 Kotler, P., & Keller, K. L. (2009). Manajemen Pemasaran (13th ed.). Jakarta:
Penerbit Erlangga.
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konsumen atau pelaku bisnis untuk digunakan atau
dikonsu msi.

Lokasi koperasi merujuk pada te mpat di mana produ k
koperasi diperdagangkan serta menjadi pusat pengelolaan
ope rasionalnya. Pe milihan lokasi cabang kope rasi me ru pakan
ke putusan yang sangat penting. Koperasi simpan pinjam yang
berada pada lokasi strate gis akan me mudahkan para nasabah
dalam me laku kan berbagai ke perluan atau' transaksi dengan
kope rasi terse bu t.

Pe ne tapan lokasi kantor be se rta fasilitas pe ndu ku ngnya
menjadi aspek yang sangat krusial. Tujuannya adalah
me mastikan agar konsu'me’n dapat-de ngan ‘mu dah ‘mengakse s
se tiap kantor atau’ u'nit layanan.yang te rse dia. Se lain itu, sarana
dan prasarana yang me madai harus mampu me mbe rikan rasa
aman dan nyaman bagi se luruh pelanggan. Lokasi yang kurang
strategis dapat menurunkan minat konsumen untuk
me nggu nakan layanan. Dalam konte ks ini, te rdapat tiga be ntu k
inte raksi yang me me ngaru hi pe ne ntu an lokasi, yaitu :**

a) Konsu me n datang langsu ng ke pe nye dia jasa: dalam kondisi

seperti ini, pemilihan lokasi menjadi faktor yang sangat

* Kotler & Amstrong. (2008). Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1. (alih bahasa: bob
sabran, M.M). Jakarta: Penerbit Erlangga. HIm. 40.

* Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, 2006, Manajemen Pemasaran Jasa, Salemba
Empat, Jakarta, hal. 73.
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me ne ntu kan. Perusahaan perlu mene mpatkan layanan di
area yang dekat dengan konsumen agar mudah diakses,
atau dengan kata lain memilih lokasi yang be nar-be nar
strate gis.

b) Penyedia jasa datang langsung ke konsumen: pada situ asi
ini, lokasi tidak menjadi faktor utama. Namun, hal yang
perlu dipastikan adalah kualitas pe layanan yang dibe rikan
te tap te rjaga.

c) Penyedia jasa dan konsumen tidak me laku kan pe rte muan
se cara langsu ng: artinya inte raksi dilaku kan melalui me dia
tertentu seperti telepon, komputer, atau surat. Dalam
kondisi® ini, “lokasi ‘tidak ‘menjadi faktor pe'nting-se lama
proses komunikasi antara ke dua pihak dapat be rlangsung
de ngan baik.

5) Orang (people)

Oranng atau pe ople adalah setiap individu yang te rlibat
dalam prose s pe layanan be rpe ran aktif dan turut me mbe ntuk
persepsi pelanggan, baik melalui nama perusahaan,
ke pribadian petugas, maupun interaksi dengan pelanggan
lainnya di lingkungan layanan. Aspek ini mencakup be rbagai
ke giatan terkait sumber daya manusia, seperti proses

re krutme n, pe latihan dan pe nge mbangan, pe mbe rian motivasi,
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siste m pe nghargaan, se rta ke rja sama, te rmasu k juga inte raksi
de ngan nasabah mau pu n calon nasabah.*

Dalam konte ks pe masaran jasa, peran individu yang
me mbe rikan layanan sangat menentukan kualitas jasa yang
dite rima pe langgan. Ole h kare na itu, ke putusan te rkait aspe k
sumber daya manusia se perti sele ksi, pe latihan, motivasi, dan
pe nge lolaan pe gawai me njadi sangat pe nting. U ntu k me ncapai
kualitas layanan yang optimal, karyawan perlu dibimbing agar
me mahami nilai dari pe kerjaan mereka, yaitu me mbe rikan
ke pu asan ke pada konsu me n dalam me me nu hi ke bu tu hannya.
Pe ranan manu'sia dalam pe'masaran juga memiliKi ke te rkaitan
ku at“de ngan ‘konse’p pe'masaran “inte rnal. Pe masaran-inte rnal
adalah interaksi atau hubungan antara setiap karyawan dan
de parte me n dalam suatu perusahaan yang dalam hal ini dapat
diposisikan se bagai konsu me n inte rnal dan pe masok inte rnal.

6) Proses (proce ss)

Proses mencakup keterlibatan pelanggan dalam
penyediaan layanan, termasuk rangkaian aktivitas, standar
pelayanan, serta tingkat kesederhanaan atau ke rumitan
prose dur ke rja yang dite rapkan ole h suatu bank. Prose s dapat
dipahami sebagai kumpulan berbagai aktivitas me liputi

prosedur, jadwal kerja, me kanisme, serta ke giatan rutin yang

* Kasmir, S,E, M,M. Pemasaran Bank, (Jakarta: Prenada Media Group, 2004), 120.
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me mu ngkinkan jasa dapat dihasilkan dan disampaikan ke pada

konsu me n. Se cara umu m, prose s dapat dibe dakan me njadi dua

be ntu k, yaitu :

a) Kompleksitas (complexity), vyaitu berkaitan dengan
banyaknya langkah serta tahapan yang harus dilalui dalam
suatu proses.

b) Keragaman (dive rge nce), yaitu me nyangkut adanya variasi
atau perubahan dalam langkah-langkah maupun tahapan
proses.

Dalam perusahaan jasa, koordinasi antara bagian
pe masaran dan operasional memegang peranan penting,
terutama dalam upaya me menuhi berbagai ke'butuhan dan
keinginan pelanggan. Dari ‘perspektif konsumen, kualitas
layanan dapat dinilai dari se jauh mana prose s pe nyampaian jasa
mampu me njalankan fu ngsinya de ngan baik.

Bu kti Fisik (physical e vide nce)

Bu kti fisik adalah lingkungan fisik perusahaan te mpat
jasa diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen
berinteraksi, Selain itu, diperlukan wunsur-unsur fisik
(tangible) yang dapat membantu mengomu nikasikan atau
me mpe rkuat peran dari jasa yang ditawarkan. Dalam indu stri

jasa, pemasar perlu menyediakan petunjuk atau bukti fisik
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yang mampu me wakili aspe k yang tidak be rwujud, te rmasu k

citra layanan, serta memperbaiki lingkungan pendukung

layanan (produ ct surround). Bukti fisik dalam pe nye diaan jasa

u mu mnya dapat dike lompokkan me njadi du a je nis.*°

a)

b)

Bu kti pe nting (e sse ntial e vide nce )

Aspek ini menggambarkan berbagai ke putusan
strate gis yang dibu at ole h pe nye dia jasa, misalnya me nge nai
rancangan tata letak bangu nan, pe milihan je nis pe sawat ole h
maskapai pe ne rbangan, dan ke putu san ope rasional se je nis.
Pilihan-pilihan  tersebut dapat memperluas dan
memperkaya persepsi konsumen terhadap produk atau
layanan se cara ke se lu'ru han.

Bu kti tambahan'(pe riphe ral e videince )

Meskipun memiliki nilai independen yang kecil,
unsur-unsur ini  tetap dapat menambah  kesan
ke be rwu ju dan pada layanan yang dibe rikan. Se bagai contoh,
tiket kereta berfungsi sebagai bukti hak bagi pe numpang
untuk menggunakan layanan pada waktu tertentu. Contoh
lainnya adalah aroma roti yang baru dipanggang di de kat
pintu masu k supe rmarket, yang digu nakan untuk me narik

pe rhatian dan minat pe langgan.

¢ Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani, 2006, Manajemen Pemasaran Jasa, Salemba Empat,

Jakarta, hal. 89.
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Apabila transaksi jasa dilaku kan di te mpat atau lokasi
penyedia layanan, maka bukti fisik menjadi unsur yang
sangat berperan. Tingkat familiaritas juga menjadi faktor
penting bagi pengelola waralaba jasa untuk me mbe rikan
rasa aman ke pada pe langgan. Me lalui pe nggu naan e lemen
fisik yang konsisten, konsumen dapat memperoleh
gambaran yang jelas mengenai apa yang seharusnya
me re ka te rima dari layanan te rse but.

d. Analisis SWOT

Pada dasarnya didalam strate gi pe masaran terdapat analisis
SWOT. Analisis SWOT me ru pakan suatu’ metode' yang digu nakan
untuk ‘mengide ntifikasi - faktor  inte rnal me liputi* ke kuatan dan
ke le mahan serta faktor: e kste rnal be rupa peluang dan ancaman
yang dapat memengaruhi keberhasilan suatu perusahaan.
Pe nde katan ini didasarkan pada logika bahwa ke ku atan dan pe lu ang
harus dimanfaatkan secara optimal, sementara kelemahan dan
ancaman pe rlu dite kan atau diminimalkan.*’

Analisis SWOT mencakup identifikasi kekuatan serta
ke le mahan yang be rasal dari dalam pe ru sahaan, dan pe luang se rta
ancaman yang muncul dari lingkungan luar. Pendekatan ini

berasumsi bahwa keberhasilan strategi bergantung pada

*" Mujito, “Manajemen Strategik Dengan Pendekatan Analisis SWOT” (wawasan Ilmu:
Banyumas), 2023 , 43.
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ke mampuan perusahaan memadukan potensi internal dengan

dinamika e kste rnal.

Analisis ini me mungkinkan perusahaan menilai ke mbali

strategi yang telah diterapkan dan menyusun langkah-langkah

u ntu k me ningkatkan posisi me re ka:

1)

2)

3)

Ke ku atan (stre ngths)

Ke ku atan adalah faktor-faktor inte rnal perusahaan yang
me mbantu pe rusahaan yang me mbantu pe rusahaan me ncapai
tujuannya dan membedakan perusahaan dari pesaingnya.
Ke ku atan dapat me lipu ti aspe k se pe rti ku alitas produ k, me re k
yang kuat, sumber daya yang baik, te'’knologi terde pan, dan
te'naga ke'rja yang berku‘alitas.

Ke le mahan (we akne sse s)

Ke le mahan me ru pakan faktor inte rnal yang me nghambat
kinerja perusahaan sehingga posisinya menjadi kurang
kompe titif dibandingkan para pesaing. Kelemahan ini dapat
mencakup berbagai aspek, seperti kualitas produk yang
rendah, kekuatan merek yang belum optimal, ataupun
ke te rbatasan sumbe r daya.

Pe luang (opportu nitie s)
Peluang merupakan faktor eksternal yang be rpote nsi

me ndu kung perusahaan dalam menge mbangkan usaha serta
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me mpe rkokoh posisinya di pasar. Peluang tersebut dapat
berupa pertumbuhan pasar, ke majuan teknologi, perubahan
tre n konsu me n, hingga mu ncu Inya se gme n pasar baru .

4) Ancaman (thre ats)

Ancaman meru pakan faktor e ksternal yang be rpote nsi
me nghambat Kinerja perusahaan dan membuatnya kurang
unggul dibandingkan para pesaing. Be ntuk ancaman tersebut
dapat berupa meningkatnya ke kuatan kompe titor, perubahan
re gu lasi, pe rge seran tre n pasar, se rta pe rke mbangan te knologi
yang tidak me ngu ntu ngkan.*®

a) Matriks IFAS
Se te lah me laku'kan- ide'ntifikasi ‘te-rhadap faktor-faktor-strate gis
inte rnal, maka dilaku kan pe nyusu nan_ tabe'l IFAS (Inte rnal Strate gic
Factors Analysis Summary) untuk merumuskan faktor-faktor strate gis
internal dalam Strength and Weakness. Tahapan penyusunan tabel

IFAS adalah:
1) Me ne ntu kan faktor-faktor yang me njadi ke ku atan se rta ke le mahan

pe ru sahaan dalam kolom 1

2) Menentukan bobot pada masing-masing faktor yang telah di
te ntu kan pada skala 1,0 (paling pe nting) sampai 0,0 (tidak pe nting),

berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut terhadap posisi

* Mujito, “Manajemen Strategik Dengan Pendekatan Analisis SWOT” (wawasan Ilmu:
Banyumas), 2023, 45
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strate gis Perusahaan dengan aturan semua bobot tersebut
jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00 ke kuatan dan
ke le mahan.

3) me nghitung rating (dalam kolom 3) untuk setiap faktor yang te lah
dite ntukan dengan memberikan skala mulai dari 4 (outsanding)
sampai dengan 1 (poor), berdasarkan pengaruh faktor tersebut
te rhadap kondisi pe rusahaan. Variabe| yang be rsifat positif (se mua
variabe | yang masu k kate gori ke ku atan) dibe ri nilai mulai dari +1
sampal de ngan +4 (sangat baik).

Tabel 2. 2 IFAS
Bobot /| ‘Rating | Bobot x rating

Faktor-faktor:
strategi eksternal

Peluang :
Tentu kan 5-10
pe luang
pe nge mbangan
KSPPS BMT NU
be rdasarkan
hasil obse rvasi
Ancaman:
Tentu kan 5-10
ancaman
pe nge mbangan
KSPPS BMT NU
be rdasarkan hasil
obse rvasi

Total
Sumber: Fre ddy Rangku ty, 2016.

b) Matriks faktor strate gi E kste rnal (E FAS)
E FAS (External Strategic Factors Analysis Summary) adalah

suatu analisis manajemen strategis yang digunakan untuk
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me ngide ntifikasi, merangkum, dan mengevaluasi faktor-faktor

eksternal yang berpengaruh terhadap organisasi/pe rusahaan. Faktor

e kste rnal ini te rdiri dari pe lu ang (opportu nitie s) dan ancaman (thre ats).

Tahapan pe nyu su nan tabe | IFAS adalah:

1)

2)

3)

4)

Menyusun faktor ekste rnal dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10
pe luang dan ancaman).

Me ne ntu kan bobot masing-masing faktor dalam kolom 2, mu lai dari
1,0 (sangat penting) sampai 0,0 (tidak penting). Faktor-faktor
terse but ke mungkinan dapat me mbe rikan dampak te rhadap faktor
strate gi.

me ngitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-masing faktor
de'ngan'me mbe rikan skala mu lai dari 4-(ou‘tsanding) sampai-de ngan
1 (poor). Pemberian nilai rating untuk faktor peluang bersifat
positif (peluang yang se makin besar diber rating +4, tetapi jika
pe luangnya ke cil, dibe ri rating +1). Pe mbe rian nilai rating ancaman
adalah ke balikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya sangat be sar,
ratingnya adalah 1. Sebaliknya, jika nilai ancamannya se dikit
ratingnya 4.

me ngalikan bobot pada kolom 2 de ngan rating pada kolom 3, untu k
me mpe role h faktor pe mbobotan dalam kolom 4. Hasilnya berupa
skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya

be rvariasi mu lai dari 4,0 (ou tsanding) sampai de ngan 1,0 (poor).



49

5) menggunakan kolom 5 untuk membe rikan kome ntar atau catatan
mengapa faktor-faktor tertentu dipilih dan bagaimana skor
pe mbobotannya dihitu ng.

6) menjumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4), untuk
me mperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan yang
be rsangku tan. Nilai total ini me nu jukkan bagaimanan pe rusahaan
tertentu bereaksi terhadap fakto-faktor strate gis eksternalnya.
Total skor ini dapat digunakan untuk me mbandingkan pe ru sahaan
ini de ngan pe ru sahaan lainnya dalam ke lompok indu stri yabg sama.

Tabel 2. 3 EFAS

Faktor-faktor
strategi eksternal
Peluang :
Tentukan 5-10
peluang pengembangan
KSPPS BMT NU
berdasarkan
hasil observasi
Ancaman:
Tentukan 5-10
ancaman
pengembangan KSPPS
BMT NU berdasarkan
hasil observasi
Total
Sumber: Freddy Rangkuti, 2016

Bobot | Rating | Bobot x rating

¢) Matriks SWOT
Matriks SWOT menunjukkan dengan jelas bagaimana peluang
serta ancaman eksternal (EFAS) dapat dipadukan dengan kekuatan dan
kelemahan internal (IFAS) yang dimiliki perusahaan. Melalui matriks ini,

dapat dirumuskan empat kelompok alternatif strategi yang mungkin
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diterapkan. Sebelum menjelaskan tentang strategi tahap selanjutnya
setelah perhitungan adalah ~ tahap mencari lokasi kuadran, dimana
menentukan lokasi kuadran dengan rumus:
IFAS = Total Skor Kekuatan — Total Skor Kelemahan (Sumbu X)
EFAS = Total Skor Peluang — Total Skor Ancaman (Sumbu Y)

Sumber: (Hidayah & Kusumawardhany, 2023)
A

Opportunities |

-

(-+)

(4]

Ubah Strategi Progresif
SS T 7T 171
Weakness !\ Kuadran 11" 5| | / Kuadran I . | Strengh
l ]! | - AA l | - L
Kuadran IV Kuadran 11

(--) (+-)

Bertahan Diversifikasi

Threaths

v

Gambar 2. 1 Kuadran Matriks IFAS dan EFAS



Tabel 2. 4 Matriks SWOT

o1

IFAS

Strength (S)

Weakness (W)

a. Tentukan 5-10 faktor-

b. Tentukan 5-10

EFAS faktor kelemahan faktor-faktor
internal kekuatan internal
Opportunities (O) Strategi SO Starategi WO
c. Tentukan 5-10 faktor | Buat  strategi yang | Ciptakan strategi yang
peluang eksternal menggunakan kekuatan | meminimalkan
untuk memanfaatkan | kelemahan untuk
peluang memanfaatkan peluang
Treaths (T) Strategi ST Strategi WT
d. Tentukan 5-10 Ciptakan strategi yang | Ciptakan strategi
faktor ancaman menggunakan kekuatan | yang meminimalkan
untuk mengatasi ancaman | kelemahan dan

eksternal

menghindari ancaman

Sumber: Freddy Rangkuty, 2016

1) ‘Strategi- SO

Strategi ini-dibuatkan bherdasarkan jalan pikiran perusahaan,

yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut dan

memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

2) Strategi ST

Strategi ini disusun dengan memanfaatkan keunggulan internal

perusahaan untuk menghadapi serta menekan berbagai ancaman yang

muncul dari lingkungan eksternal.Strategi WO

3) Strategi WO

Strategi ini dijalankan dengan memanfaatkan peluang yang

tersedia sambil berupaya mengurangi berbagai kelemahan yang

dimiliki perusahaan.
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4) Strategi WT
Strategi ini disusun dengan memanfaatkan kekuatan
perusahaan sebagai alat untuk menghadapi dan mengurangi berbagai
ancaman yang muncul.
e. Dana Pihak Ketiga
Menurut UU No. 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah,
simpanan pada lembaga keuangan syariah merupakan dana yang
diserahkan masyarakat kepada Bank Syariah atau Unit Usaha Syariah
(UUS) melalui akad yang sesuai dengan syariah, seperti akad wadi’ah
atau bentuk akad lain yang diperbolehkan. Dana tersebut dapat
berbentuk giro,-tabungan, atau instrumen sejenis. Dalam praktiknya,
simpanan /ini menjadi bagian dari kegiatan penghimpunan dana dari
pihak yang imemiliki, kelebihan dana ;untuk kemudian disalurkan
kepada pihak yang membutuhkan. Dana yang dihimpun dari
masyarakat ini dikenal sebagai Dana Pihak Ketiga (DPK), yang
umumnya meliputi tabungan, giro, dan deposito.*°
Dana Pihak Ketiga (DPK) merupakan suatu simpanan yang
dipercayakan masyarakat kepada bank berdasarkan suatu perjanjian
dalam bentu tabungan, giro, deposito, maupun yang lainnya.>® Dalam

konteks investasi, dana ini biasanya digunakan untuk membeli

* Fadlu Roziq, “Analisa Strategi Pemasaran Produk Current Account Saving Account
(CASA) Terhadap Kenaikan Dana Pihak Ketiga Bank OCBC NISP Syariah Makassar” Journal of
Management, Vol. 7 No. 3 (2024).

%0 Yuniar, S., & Hartiningtyas, L. (2023). Pengaruh Jumlah Dana Pihak Ketiga, Total Aset,
dan Financing to Deposit Ratio (FDR) terhadap Pertumbuhan Profitibilitas pada Bank Muamalat
Indonesia. EKONOMIKA, 12(1), 92-108.
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sekuritas atau aset lainnya dengan harapan mendapatkan imbal hasil
yang lebih tinggi. Contoh dana pihak ketiga termasuk reksadana, dana
pensiun, dan dana investasi lainnya yang mengumpulkan uang dari
berbagai investor. Sumber-sumber penghimpunan dana dari bank
syariah secara umum didominasi oleh dana pihak ketiga.

f. Tabungan

Tabungan merupakan dana yang disimpan berdasarkan akad
wadi’ah atau bentuk investasi melalui akad mudharabah, maupun akad
lain yang sesuai dengan prinsip Syariah. Penarikan dana hanya dapat
dilakukan sesuai syarat dan ketentuan yang telah disepakati, serta tidak
dapat’ dicairkan- menggunakan cek: atau instrumen-sejenis lainnya.”
Jenis tabungan sangat beragam salah satunya simpanan pendidikan
atau (Siddig Fathonah), jenis :tabungan ini adalah tabungan
pengalokasian dananya diperuntukkan khusun dana pendidikan. Jenis
tabungan ini di pilih untuk membuat siswa atau orang tua siswa tidak
terbebani biaya pendidikan.

Simpanan pendidikan merupaka simpanan yang memiliki
jangka waktu yang dapat di ambil 2 kali dalam setahun atau setiap
semester. Simpanan siddig fathonah memiliki sistem bagi hasi sebesar
45% nasabah dan 55% BMT, nasabah disini berperan sebagai

(shahibul maal) dan BMT sebagai (mudarib). Sistem ini cocok

5! Fadilah, S. N. (2023). Strategi Marketing Pada Produk Sidik Fathonah (Simpanan
Pendidikan) Di BMT NU Cabang Pasean Pamekasan (Doctoral dissertation, INSTITUT AGAMA
ISLAM NEGERI MADURA).
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digunakan di berbagai kalangan mengingat pentingnya pendidikan di
era sekarang ini.
1. Landasan Hukum Tabungan
Secara umum, landasan hukum Tabungan mencerminkan
anjuran untuk menabung sesuai dengan ajaran Islam. Hal ini
didasarkan pada ayat-ayat Al-Qur'an dan Hadist yang
menganjurkan untuk melakukan Tabungan:

a) Al-Qur’an

P

QI

/ﬁc - £
o

£ 4T - oy = (5
;4».1.9 v."; ;4.:/;\3 L@.a.tl_%..gu.oj 3.;\.@.“\_“ |}4»..§.J Y_j JA.:)
,:j }J*/]/ g/_} }l/,: L;:":&Tj

Artinya: “Tetapi jika sebagian kamu mempercayai sebagian
yang lain, hendaklah yang dipercayai itu
menunaikan amanatnya (utangnya), dan hendaklah
ila bertakwa kepada Allah Tuhannya.” (Q.S. Al-
Bagarah : 283).>

b) Hadits

QM\WJ,”HMJMH»\L;,M»\J}M&@
Artinya: “Rasulullah menyimpan makanan untuk kebutuhan
keluarga selama setahun” (HR. Bukhari no 2904
dan Muslim no 1757).
c) Ijma
Diriwayatkan oleh sejumlah sahabat menyerahkan

(kepada mudharib) harta anak yatim sebagai mudharabah dan

52 Alguran Kemenag. 2019. http:/quran.kemenag.go.id : Kementerian Agama RI cq Lajnah
Pentashihan Mushaf Al-Quran.
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tak ada seorang pun mengingkari mereka. Karenanya, hal iti
dipandang sebagai ijma’. (Zuhaily, Al Figh Al Islami wa
Adilatuhu).
Menurut Fatwa Dewan Syariah  Nasional  Nomer:
02/DSNMUI/IV/2000 tentang Tabungan:>
1) Bahwa keperluan Masyarakat dalam peningkatan kesejahteraan dan
dalam penyimpanan kekayaan, pada masa kini, memerlukan jasa
perbankan dan salah satu produk perbankan di bidang
penghimpunan dana dari Masyarakat adalah tabungan, yaitu
simpanan dana yang penarikannya hanya dapat dilakukan menurut
syarat-syarat. tertentu. yang telah disepakati, tetapi tidak dapat
ditarik dengan cek, bilyet giro, atau alat lainnya yang dipersamakan
dengan itu.
2) Bahwa kegiatan tabungan tidak semuanya dapat dibenarkan oleh
hukum Islam (syari ah).
3) Bahwa oleh karena itu, DSN memandang perlu menetapkan fatwa
tentang bentuk-bentuk Mu'amalah Syar'ah untuk dijadikan

pedoman dalam pelaksanaan tabungan pada bank syari ah.

53 Fatwa DSN-MUI Nomor.02/DSN-MUI/1V/2000 tentang Tabungan.



BAB 111
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan kualitatif
dengan metode penelitian lapangan (Field Study Research). Data penelitian
dikumpulkan secara langsung di lapangan melalui proses observasi,
pencatatan, serta penghimpunan berbagai informasi yang dianggap relevan
dan valid. Selanjutnya, data tersebut dianalisis dan dikembangkan oleh peneliti
berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan, sehingga temuan yang diperoleh
tetap menggambarkan kondisi nyata di lapangan.

Jenis penelitian yang dipilih dalam:studi ini; adalah deskriptif. Metode
deskriptif: digunakan untuk mengamati ‘dan 'menggambarkan, kondisi atau
status manusia, objek, situasi, pemikiran, maupun peristiwa yang terjadi saat
ini. Dalam penelitian kualitatif, data yang dikumpulkan tidak berupa angka,
melainkan peristiwa atau informasi yang diperoleh melalui wawancara, arsip,
atau dokumen yang ada di lokasi penelitian.

B. Tempat dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian merujuk pada area atau tempat di mana penelitian
dilakukan. Wilayah penelitian mencakup informasi mengenai lokasi spesifik,
seperti desa, organisasi, atau unit terkait lainnya. Penelitian ini dilaksanakan di
lokasi yang telah ditentukan yaitu di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
yang berlokasi di Jalan Imam Bonjol No. 19, Krajan Il Glagahwero, Kalisat,

Kabupaten Jember, Jawa Timur. Penelitian ini dilaksanakan sejak bulan
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Agustus 2024 sampai data yang dibutuhkan untuk penyusunan skripsi telah
terpenuhi.

Alasan pemilihan KSPPS BMT NU sebagai lokasi penelitian adalah
karena lembaga ini menghadapi persaingan yang cukup ketat, sehingga perlu
menerapkan strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan jumlah
Dana Pihak Ketiga (DPK). Selain itu, KSPPS BMT NU memiliki lokasi yang
sangat strategis, berada di lingkungan pasar Kalisat, yang memudahkan akses
bagi masyarakat.

C. Subyek Penelitian

Subyek penelitian atau responden adalah orang yang diminta untuk
memberikan informasi secara jelas tentang suatu fakta atau pendapat selama
dilapangan. Penentuan subyek penelitian dalam penelitian ini digunakan
untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan secara jelas-dan-mendalam.
Adapun subyek pada penelitian ini meliputi:

1. Bapak Lailur Rohman sebagai Kepala Cabang BMT NU Cabang Kalisat
Jember
2. Bapak Faruq Subairi sebagai Bagian Tabungan Cabang BMT NU Cabang
Kalisat Jember
3. Nasabah
D. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data adalah prosedur yang dilakukan secara
sistematis dan terstandarisasi untuk memperoleh data yang diperlukan dengan
validitas tinggi. Oleh karena itu, dalam penelitian ini, penulis menggunakan

tiga metode utama, yaitu:
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1. Observasi

Observasi merupakan kegiatan mencatat secara sistematis berbagai
peristiwa, perilaku, objek, serta hal-hal lain yang dianggap penting untuk
mendukung penelitian yang sedang dilakukan.>* Observasi non-partisipan
adalah metode pengamatan di mana peneliti hanya berperan sebagai
pengamat tanpa ikut terlibat dalam kegiatan yang diteliti. Peneliti hanya
mengamati, mendengar, dan mencatat informasi yang diperoleh dari
sumber data. Berbeda dengan observasi partisipan, di mana peneliti ikut
serta dalam aktivitas sumber data. Setelah melakukan pengamatan, peneliti
kemudian mencatat, menganalisis, dan menyusun kesimpulan mengenai
sumber data yang diamati.

Dari  segi instrument. yang digunakan observasi ‘ini ialah
menggunakan observer tidak terstruktur karena observasi yang tidak
dipersiapkan secara sistematis yang akan dilakukan saat observasi.

2. Wawancara (interview)

Wawancara (interview) adalah suatu proses interaksi antara
pewawancara dan narasumber melalui komunikasi langsung untuk
memperoleh informasi yang dibutuhkan. Secara sederhana wawancara
dapat dikatakan bahwa wawancara (interview) ialah suatu kejadian atau
proses interaksi antara pewancara (interviewer) melalui komunikasi

langsung.>

5 Jonathan Sarwono. Metode Penelitian Kuantitatif & Kualitatif. (Yogyakarta: Graha llmu,
2006), 224.

% A. Muri Yusus, M.Pd, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif & Penelitian Gabungan
(Jakarta: Prenada Media, 2014), 372.
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Metode yang digunakan penulis untuk mengumpulkan informasi
ialah dengan cara bertanya dan menjawab secara langsung antara penanya
dan penjawab. Adapun teknik wawancara ini digunakan untuk
memperoleh data tentang:

a) Bagaimana implementasi analisis SWOT (strength, weaknesses,
opportunities, threats) dalam meningkatkan jumlah Dana Pihak Ketiga
(DPK) melalui produk Tabungan Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat Jember?

b) Bagaimana penerapan analisis SWOT pada matriks IFAS dan EFAS
dalam memberikan gambaran posisi strategis KSPPS BMT NU dalam
meningkatkan jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK) melalui Tabungan
Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?

E. Analisis Data

Analisis data adalah langkah yang harus dilakukan oleh setiap peneliti,
karena tanpa proses analisis, hasil penelitian hanya berupa data mentah yang
belum memiliki makna atau informasi yang berguna.>® Setelah data yang telah
dikumpulkan, maka penulis dapat menganalisi dengan menggunakan teknik
analisis kulitatif, seperti analisis tematik. Analisis ini melibatkan identifikasi
pola, tema, dan hubungan antara data yang dikumpulkan untuk memahami
strategi pemasaran produk, dan faktor-faktor serta hambatan dalam
peningkatan dana pihak ketiga (DPK). Adapun tahapan-tahapan analisis data

yang digunakan peneliti ini diantaranya:*’

% Albi Anggito, Johan Setiawan, Metode Penelitian Kualitatif (Sukabumi: CV Jejak, 2018),
235.

%" Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2013),
246-252.
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1. Kondensasi Data (Data condensation)

Kondensasi data merupakan proses pemilihan, pemfokusan, dan
penyederhanaan data, sekaligus membuat abstraksi dari catatan lapangan,
transkrip wawancara, berbagai dokumen, dan data lain yang telah
dikumpulkan. Peneliti menyoroti data, tema, dan pola yang dianggap
penting, sementara informasi yang kurang relevan akan diabaikan. Dalam
penelitian ini, pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, observasi,
dan dokumentasi langsung pada kepala cabang KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat, Jember.

2. Reduksi Data (Data Reduction)

Data yangdiperoleh dari lapangan “berjumlah sangat banyak
sehingga peneliti perlu mencatat secara teliti dan.rinci. Dalam mereduksi
data ini berarti merangkum memilih hal-hal pokok, memfokuskan kepada
hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Oleh karena itu dengan
reduksi data dapat memberikan gambaran yang lebih jelas dan dapat
mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data dan mencari
bila diperlukan.

3. Penyajian Data (Data Display)

Setelah data direduksi, langkah berikutnya adalah menyajikan atau
menampilkan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data dapat
dilakukan dalam bentuk uraian naratif, diagram, tabel, atau representasi
visual lainnya. Dengan menampilkan data secara terstruktur, peneliti dan
pembaca akan lebih mudah memahami peristiwa atau temuan yang terjadi

selama penelitian.
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4. Kesimpulan (Conclusion Drawing/Verfication)

Tahap terakhir dalam penelitian adalah pengambilan kesimpulan.
Kesimpulan awal yang dibuat bersifat sementara dan dapat berubah jika
bukti yang mendukung tidak ditemukan pada tahap pengumpulan data
berikutnya. Namun, apabila kesimpulan tersebut didukung oleh data yang
valid dan konsisten saat peneliti kembali ke lapangan, maka kesimpulan
yang dihasilkan dapat dianggap kredibel dan dapat
dipertanggungjawabkan.

F. Keabsahan Data

Dalam menguji keabsahan data yang ada penyusun menggunakan
triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah metode untuk mengevaluasi
kredibilitas data dengan cara memverifikasi informasi yang diperoleh dari
berbagai ‘sumber yang berbeda.>® ‘Untuk mengetahui ‘Strategi- Pemasaran
Tabungan Sidik Fathonah Dalam Meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK) di
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember, maka peneliti mengumpulkan
informasi dari beberapa sumber dengan cara melakukan wawancara.
Wawancara pertama dilakukan dengan kepala cabang lalu dikroscek dengan
hasil wawancara bersama staf KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember.

Dapat disimpulkan bahwa triangulasi sumber dalam pengujian
kredibilitas berarti memeriksa data dari berbagai sumber menggunakan
beragam metode dan pada waktu yang berbeda. Dengan menerapkan teknik
triangulasi, data yang diperolen menjadi lebih konsisten, akurat, dan

menyeluruh.

%8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitaif, Kualitatif dan R&D, 274.
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G. Tahap-tahap Penelitian

Bagian ini menjelaskan rencana pelaksanaan penelitian yang akan

dilakukan oleh peneliti, dimulai dari penelitian pendahuluan, pengembangan

desain penelitian, kegiatan lapangan, hingga penyusunan laporan. Proses

penelitian ini dibagi ke dalam beberapa tahapan, antara lain:

1. Tahapan penelitian pra lapangan

Tahapan penelitian pra lapangan ini dilakukan sebelum melakukan

penelitian. Dengan kata lain, langkah ini bisa disebut juga dengan

perncanaan sebelum melakukan penelitian. Kegiatan yang dilakukan pada

tahap pra lapangan ini adalah sebagai berikut:

a.

b.

€.

f.

Menyusun-rancangan penelitian
Memilih lapangan penelitian
Mengurus perizinan

Menilai lapangan

Memilih dan memanfaatkan informan

Menyiapkan perlengkapan penelitian.>®

2. Tahap penelitian lapangan

Tahap pelaksanaan adalah kegiatan utama dalam penelitian ini,

karena pada tahap ini peneliti terjun langsung ke lokasi penelitian untuk

mencari dan mengumpulkan data yang diperlukan sesuai dengan tujuan

dan arah penelitian.

% Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya,

2002), 86.
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Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui teknik
observasi, wawancara, serta pencatatan. Selain itu, peneliti juga
mempersiapkan diri dengan memahami konteks penelitian, menyiapkan
kemampuan dan tenaga untuk menghadapi kondisi lapangan, serta
melakukan persiapan lainnya yang diperlukan.

. Tahap Penyelesaian (Analisis Data)

Tahap implementasi merupakan tahap terakhir dalam penelitian ini.
Pada tahap ini, peneliti menyusun data yang diperoleh melalui observasi,
wawancara, dan dokumentasi, kemudian menganalisis dan merumuskan
kesimpulan. Hasil akhir disajikan dalam bentuk karya ilmiah, khususnya
laporan_penelitian (skripsi), ‘dengan mengacu pada pedoman karya ilmiah

UIN KHAS Jember.



BAB IV
PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS
A. Gambaran Objek Penelitian
1. Profil KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
a. Waktu Berdiri
Tepat di hari kamis, 1 juli 2004, sebagai tindak lanjut dengan
workshop sebelumnya, selesai meninjau TOR (Term of Reference)
untuk perinsip BMT untuk di atur melalui Masyudi sebagai ketua
lembaga ekonomi MWC NU Gapura, Pengurus MWC NU Gapura
dengan anggota pelatihan sepakat demi membangun usaha tabungan
dan kredit yang-berbasis aturan islam yang berbasis aturan islam.
b. “'Nama Awal Ketika Berdiri
Pada pertama berdirinya, di hari kamis, 1 Juli 2004, anggota
MWC NU Gapura sepakat untuk menamai kemitraan tabungan dan
kredit berbasis aturan islam itu sebagai BMT NU (Baitul Maal wa
Tamwil Nahdlatul Ulama).
c. Perubahan Nama
Sebagian aspek yang disetujui oleh anggota MWC NU Gapura
pada pertama pembentukan BMT NU ialah bahwa institusi tersebut
bukan mengharuskan mendaftar untuk perusahaan. Pengajuan selaku
koperasi dilakukan proses diharapkan diproses kemudian mengalami
kemajuan itu pengaruh serta memperoleh keyakinan pada penduduk.

Aspek tersebut bertujuan supaya nanti tidak mengembangkan lembaga
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badan usaha pada Sumenep itu sudah terdaftar tetapi tidak memiliki
kegiatan usaha.

Namun, setelah mengamati kemajuan yang memuaskan dari
BMT MWC NU Gapura, dengan total aset mendapatkan Rp
30.361.230,17, 182 pihak, serta keuntungan sebesar Rp 5.356.282 pada
bulan Desember 2006, pengurus akirnya menyelesaikan keperluan
registasi BMT MWC NU Gapura ke Dinas Koperasi dan Usaha Mikro
Kecil dan Menengah Kabupaten Sumenep.

Pengelola BMT NU memutuskan untuk registasi BMT MWC
NU Gapura pada Dinas Koperasi dan UMKM Sumenep. Keputusan ini
diinformasikan-kepada ‘KH. “MOH. ‘Makruf,- Rais- Suriyah, dan A.
Ruhan Wahyudi, Ketua Tanfidziyah MWC NU Gapura. Pada tanggal
12 Desember 2006, jpengelola BMT ;NU menyalurkan dokumen
pengajuan untuk ketua Dinas Koperasi juga UMKM Kota Sumenep

Ketika pengelola BMT MWC NU Gapura menangani izin dari
penulis juga Dinas Koperasi serta UMKM Kota Sumenep melalui
nama Baitul Maal wa Tamwil Nahdlatul Ulama (BMT NU) Gapura,
mereka memperoleh keterangan melalui penulis dan pejabat Dinas
Koperasi serta UMKM Kota Sumenep. Hingga julukan Nahdlatul
Ulama tidak diizinkan untuk lembaga lain lepas dari persetujuan
Pengelola Besar Nahdlatul Ulama (PBNU) sebab Baitul Maal wa
Tamwil Nahdlatul Ulama tidak terdafatar pada Anggaran

Dasar/Anggaran Rumah Tangga (AD/ART) Nahdlatul Ulama. Oleh
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karena itu, diperlukan persetujuan tertera atau hasil wawanacara rapat

PBNU sebagai perwakilan AD/ART NU.

Berdasarkan keterangan itu, pengelola MWC NU Gapura
dengan pengelola BMT NU Gapura melaksanakan pertemuan tepat
hari Minggu, 29 April 2007, di musholla KH. Dahlan Gapura Barat,
dengan kesepakatan sebagai berikut:

1) Bukan diperlukan permohonan izin kepada PBNU untuk
menggunakan nama BMT Nahdlatul Ulama, karena PBNU telah
menciptakan organisasi bisnis koperasi juga bernama Syirkah
Muawanah. Oleh karena itu, bisa jadi persetujuan PBNU untuk
menggunakan nama BMT Nahdlatul Ulama (BMT NU) tidak akan
diberikan.

2)" Mengganti nama 'BMT Nahdlatul ' Ulama Gapura dengan-beberapa
pilihan nama sebagai berikut:

a) BMT Nuansa Umat yang disingkat BMT NU
b) BMT Nurani Umat yang disingkat BMT NU
c) BMT Nahdlatul Umat yang disingkat BMT NU

3) Setuju untuk mengubah nama menjadi BMT NuansaUmat, yang
menggambarkan bahwa "Nuansa" merupakan singkatan dari NU
dan Bangsa, yang mengandung arti Umat di dalamnya, dan
kemudian disingkat sebagai BMT NU.

Awal berdirinya KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang

Kalisat merupakan cabang yakni mendirikan hari Kamis tanggal 24

November 2015 di Kecamatan Kalisat Kabupaten Jember.
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2. Letak Geografis BMT NU Cabang Kalisat Jember
BMT NU Cabang Kalisat Jember berada di JI. Iman Bonjol, Krajan
I, Glagahwero, Kec. Kalisat, Kabupaten Jember, Jawa Timur 683193.
Lokasinya strategis, berada di sebelah barat Pasar Kalisat dan sangat dekat
dengan gudang perusahaan, yang menjadi salah satu faktor pendukung
agar masyarakat Kalisat lebih mudah mengenalnya.
3. Visi dan Misi
a. Visi
Menjadikan BMT NU yang jujur, terpercaya, barokah, dan
berguna, agar maju di bagian pelayanan dan hasil untuk persiapan
pada tahun 2028 dan'128 kantor cabang juga aset sebesar 1,8 triliun
demi keberdayaan dan kemakmuran nasabah serta umat.
b. Misi

1) Menyelesaikan perkembangan yang berkelanjutan untuk
membentuk 128 kantor cabang dengan aset sebesar 1,8 triliun di
tahun 2028.

2) Menciptakan tradisi juga daerah kerja yang menyenangkan dan
dapat dipercaya untuk tempat yang membanggakan untuk
berkontribusi dan mencapai prestasi di pelayanan tidak henti dan
penuh dedikasi sebagai bagian dari pengabdian yang tulus.

3) Menyediakan juga memajukan Sumber Daya Insani (SDI) dengan

jujur juga berkualitas, tetap mengedepankan etika juga kesetiaan.
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4) Menahan kemajuan dalam pengabdian, performa, juga kebebasan
arus kas dimana berlangsung sama dengan manajemen
berlandaskan kewaspadaan.

5) Meningkatkan ketulusan peserta juga kerjasama bisnis antara
peserta juga masyarakat.

6) Menjalankan serta mengamalkan point-point islam seiring dengan
Ahlusunnah wal Jama’ah An Nahdliyah dengan tulus dan
konsisten, sampai beralih standar dalam pengelolaan bisnis yang
dapat dipercaya dan memberikan barokah.

7) Memaksimalkan penyimpanan juga pemberian zakat, santunan,
juga waqaf.

8) Mengasihkan penghasilan juga kelebihan yang terbaik untuk
personil juga kelompok melalui modal Tamwil dan-Maal

9) Memajukan kesadaran serta kewajiban terhadap nasabah, jamaah,
serta sekitar seiring dengan kepribadian Nahdlatul Ulama.

4. Jam Kerja

Pelayanan kerja yang berlaku di BMT NU Cabang Kalisat Jember

waktu layanan dilaksanakan pada:

Senin - sabtu : 07.30 — 16.00

Minggu

: Libur
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5. Struktur Organisasi
Struktur organisasi merupakan sarana untuk menggambarkan
seadaan formal suatu perusahaan untuk mengetahui tugas dan fungsi serta
tanggung jawab para karyawan.

GAMBAR 4.1
KSPPS BMT NU CABANG KALISAT JEMBER

RAPAT ANGGOTA

PENGURUS

DIREKSI

MANAGER

MWC NU Kalisat Jember

PENGAWAS Kepala Cabang Dewan Syariah

Cabang kalisat

Lailur Rahman

Bag. Admin & Keuangan Bagian Tabungan Bagian Pembiayaan
Enik Septiyani Farug Subairi Saiful Bariy, S.E
Teller Juru Tabungan
Azizatul Fitriyah Ahmad Zarkasyi,
Amd. Pi
ANGGOTA

Sumber: Dokumentasi Struktur KSPPS BMT NU Cabang kalisat
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6. Deskripsi Jabatan

a)

b)

Ketua Kantor

Ketua kantor ialah pemimpin di koperasi atau lembaga yang
menanggung atas seluruh aktivitas KSPPS BMT NU Cabang
Sumberbar. Kewajiban ketua kantor antara lain:
1) Menyusun skema aktivitas bagi instansi yang dipimpin.
2) Memegang kewajiban atas semua kegiatan yang berhubungan di

instansi yang dipimpin.
3) Memantau semua aktivitas yang dikerjakan.
4) Memegang kewajiban atas kemakmuran para pekerja.
5) “Menjalin Kemunikasi. yang bagus 'dengan peserta, nasabah, dan
kaperasi lainnya.

6) Mengesahkan catatan utama.
Keuangan atau Admin

Administrasi keuangan merangkum semua tindakan terkait
pencatatan, pengarsipan, dan alokasi dana untuk mendukung Beragam
aktivitas kegiatan instansi serta lembaga berkaitan dengan pengaturan
finansial, transparansi, dan pemantauan anggaran. Berikut adalah
kewajiban dan tanggung jawab pengurus di segmen keuangan juga
pembiayaan:
1) Menyusun laporan arus kas harian
2) Mengelola administrasi pendaftaran keangotaan

3) Memberikan layanan pengajuan pinjaman kepada mitra
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4) Melakukan layanan transfer dana
5) Menyusun laporan harian dan kasir teller
6) Melakukan penyimpanan dokumen staf juga rekan
7) Membuat rekapitulasi bayaran bagi pengawas
8) Menginput absensi dan catatan kerja tambahan bagi pengurus.
Teller
Pengurus yang bertugas dalam melayani tabungan, mengeluarkan
saldo, serta mengasih layanan terhadap nasabah. Kewajiban
administrasi meliputi:
1) Melakukan input data simpanan penabung
2) . Merealisasikan pendanaan bagi rekan
3) Menginput pembayaran cicilan
4) Melakukan pembiayaan khusus dan lasisma
5) Menyusun dokumen temuan kegiatan setiap hari.
Bagian Tabungan
1) Mengambil tabungan dari nasbah
2) Melakukan penjualan hasil dana
3) Menyusun catatan teller harian saat pertukaran daring.
Bagian Pembiayaan
1) Melakukan survey pembiayaan untuk lasisma dan personal
2) Menagih angsuran berkala

3) Melakukan pemasaran produk pembiayaan.
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f. Juru Lasizma

1) Melakukan penagihan angsuran untuk lasisma
2) Merealisasikan pembiayaan lasisma

3) Melakukan pemasaran produk lasisma

7. Produk-produk BMT NU Cabang Kalisat Jember

a)

b)

Bai bits Tsamani Al-Ajil (BBA)

Penyaluran dana dilakukan secara modal transaksi barang, di
mana harga asli disepakati musyawarah bersama harga jual. Selisih
antara harga pokok dan harga jual menjadi batas atau penghasilan
KSPP Syariah BMT NU. Jangka waktu maksimal untuk pembiayaan
ini~adalah-36.bulan, serta apsi pelunasan pembiayaan mingguan dan
bulanan.

Murabahah

Pendanaan dilakukan secara menggunakan modal transaksi
barang, di mana harga asli dan harga pasar ditentukan sesuai perjanjian
antara kedua belah pihak. Selisih antara harga asli dan harga pasar
menjadi keuntungan bagi KSPP Syariah BMT NU. Pembiayaan ini
memiliki batas waktu maksimum selama 4 bulan, dan pembayaran asli
dilakukan dengan tunai pada penutup periode.

Mudharabah

BMT NU menyediakan semua dana kerja yang Pembiayaan ini

menggunakan pola bagi hasil, di mana pembagian hasil dihitung

berdasarkan keuntungan yang diperoleh dan ditentukan melalui
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kesepakatan bersama. Jangka waktu maksimum untuk pembiayaan ini
adalah 36 bulan, dengan opsi angsuran bulanan atau pembayaran tunai
pada akhir periode.

Musyarakah

BMT NU mempersiapkan sebagian modal kerja dengan
memakai mekanisme pembagian keuntungan. Pembagian keuntungan
di jumlah sesuai hasil yang asli, sesuai bagian biaya anatara BMT NU
dan nasabah. Pembiayaan ini memiliki jatuh tempo maksimum 36
bulan, serta pilihan untuk melakukan cicilan per bulan dan pembayaran
tunai pada akhir periode.

Al-Qardhul Hasan

Pembiayaan ' diberikan 'secara ' sukarela | (tidak berbagi
keuntungan) ; sampai ; jatuh ; tempo- maksimum 36 bulan, yang
memungkinkan adanya cicilan secara mingguan, bulanan, serta sesuai
kesepakatan pembayaran tunai di akhir periode.

Rahn (Gadai)

Pembiayaan diberikan dengan memberikan jasa dan surat tanda
milik barang untuk jaminan untuk pinjaman, dengan nilai pembiayaan
maksimum mencapai 85% dari harga barang tersebut. Jangka waktu
pinjaman maksimal adalah 4 bulan, yang dapat diperpanjang hingga 3
kali. Barang penting digunakan sebagai garansi harus berupa barang
berharga, seperti perhiasan emas dan sejenisnya. Biaya taksir dan

pemeriksaan barang akan ditanggung oleh nasabah. KSPP Syariah
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BMT NU akan mengenakan ujroh serta biaya penitipan barang sebesar
Rp. 6 setiap hari untuk setiap kelipatan Rp. 10.000 dari harga barang
tersebut.

LAZIZMA (Layanan Berbasis Jamaah)

Penyaluran dana yang berbentuk tim ditujukan untuk nasabah
yang mau memajukan usaha mereka. Jatuh tempo maksimum untuk
pembiayaan ini adalah 12 bulan, berupa pilihan cicilan mingguan,
bulanan, transaksi langsung di akhir periode.

Maal

Memberikan layanan dan Mengelola aset, termasuk menyatukan
sumbangan amal serta sumbangan dari semua nasabah mitra.
Tamasa (Tabungan Masa Wisata)

Tamasa adalah tabungan dengan jakad wadiah yad dhamanah
yang memberikan fasilitas jalan-jalan dan wisata gratis tanpa
mengurangi tabungan Anda. Impian berwisata untuk melepas penat
bisa terwujud melalui tabungan ini.

Cinta Emas (Cicilan Investasi Emas)

Produk ini merupakan pinjaman yang menawarkan keuntungan
tinggi, seiring dengan kenaikan harga emas setiap tahunnya. Produk ini
dijamin bebas riba karena menggunakan akad Murabahah atau Bai’

Bitsamanil ’Ajil.
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B. Penyajian Data dan Analisis

Setiap penelitian selalu disertai dengan penyajian data sebagai bahan
pendukung. Data yang telah dianalisis kemudian menjadi dasar untuk
menyusun  kesimpulan. Dalam  penelitian ini, peneliti  berusaha
menggambarkan Strategi Pemasaran Tabungan Sidik Fathonah dalam
meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK) (Metode Analisi SWOT) di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat, Jember. Gambaran tersebut diperoleh dari
fenomena dan data yang dikumpulkan di lapangan, yang telah melalui proses
pengolahan dan analisis menggunakan berbagai teknik. Proses ini dimulai dari
pengumpulan data spesifik, kemudian dianalisis menjadi data umum, hingga
akhirnya diverifikasi dan dibuktikan-sehingga data yang diperoleh dianggap
representatif dan dapat ‘digunakan . sebagai dasar penyusunan laporan
penelitian.

Berdasarkan penjelasan sebelumnya, penelitian ini menggunakan tiga
teknik pengumpulan data, yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Ketiga teknik ini berfungsi sebagai alat untuk memperoleh data sebanyak-
banyaknya terkait aspek yang diteliti, serta mendukung proses pembelajaran
dan pengumpulan informasi. Selanjutnya, berikut disajikan hasil penelitian
mengenai strategi pemasaran produk Tabungan Sidik Fathonah dalam
meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK) (Metode Analisis SWOT) di BMT

NU Cabang Kalisat, Jember.
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1. Implemetntasi Analisis SWOT (strength, weaknesses, opportunities,
threaths) dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK) melalui
tabungan Sidik Fathonah Di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
a. Kekuatan (Strengths)

Kekuatan (Strengths) adalah kemampuan internal, sumber daya,
dan factor positif situasional yang dapat membantu organisasi atau
Perusahaan mencapai tujuan.”® Berdasarkan hasil wawancara dengan
pihak KSPPS BMT NU cabang kalisat peneliti mengidentifikasi
beberapa faktor kekuatan yang menjadi keunggulan dalam strategi
pemasaran yaitu:

1) “Keunggulan-produk Tabungan sidik fatonah, memiliki keunggulan
berupa system 'syariah.dan ‘juga dapat.di terima di berbagai
kalangan Masyarakat. Produk di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
Jember juga Flexible karena menyesuaikan dengan kebutuhan
Masyarakat. Input yang diharapkan terus bertambahnya nasabah
baru sehingga dapat meningkatkan DPK.

Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Produk kita ini insyaallah sudah diterima dengan baik oleh

semua lini atau semua bagian lapisan masyarakat, karena
produk kami sudah sesuai dengan kebutuhan-kebutuhan

yang ada di masyarakat, jadi apabila berkaitan dengan
pemasaran singkatnya kepada produk kita mau memasarkan

% Sari, D. (2020). Ananlisis Strenght Weakness Opportunity Threat (SWOT) Dalam
Menentukan Strategi Pemasaran penjualan roti. Surabay : Pragmatis
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produk apapun akan mudah diterima oleh masyarakat,
Cuma kami harus mengetahui terlebih dahulu kondisi
masyarakat itu sendiri dan apa saja kebutuhan yang
masyarakat sekarang butuhkan.” **

2) Strategi Pemasaran, pendekatan yang dilakukan KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat Jember dilakukan secara emosional yang artinya
penyampaian yang dilakukan itu secara tidak langsung kita datang
untuk menyelesaikan permasalahan mereka terlebih dahulu
sehingga ada keinginan tersendiri untuk menjadi nasabah di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Jember tanpa pemaksaan dari pihak
manapun. Dengan terusnya bertamabah nasabah tentu pendapat
DPK juga akan meningkat.

Wawancara olen Bapak Faruq Zubairi selaku Baguian
Tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Terkait dengan strategi, kami mengutamakan kualitas

pelayanan, keunggulan, atau menguatkan secara emosional

kami terhadap anggota/nasabah itu sendiri. Ketika sudah
mendapatkan atau mengikat secara emosional anggota
tersebut secara tidak langsung mereka akan menawarkan
disamping kanan Kkiri yang ada disekitar mereka. Seperti
halnya menyampaikan mulut ke mulut (wordl of mouth)
yang seringnya terjadi di masyarakat karena suatu bentuk
kepercayaan yang mereka berikan kepda kami. Bahkan

kami tidak menawarkan dan malah mereka secara langsung

mengutarakan untuk ingin ikut menjadi anggota/nasabah

kami.” 62

®1 Lailur Rahman, Wawancara
%2 Faruq Zubairi, Wawancara,
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3) Lokasi, Kantor KSPPS BMT NU Cabang Kalisat terletak di pusat
keramaian dan dekat dengan pasar, sehingga memudahkan
masyarakat untuk mengakses layanan perbankan syariah.

Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Kami disini juga memiliki kriteria lokasi, pertama
lingkungan yang padat penduduk, kedua masyarakat dengan
tingkat ekonomi menengah kebawah, ketiga lembaga-
lembaga pendidikan formal non formal dan pasar, jadi
banyak nasabah yang sekalian menabung setelah berdagang
atau berbelanja.”®

4) Pelayanan, Salah satu faktor yang membuat nasabah betah adalah
pelayanan yang diberikan secara personal, cepat, dan ramah.
Petugas KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dikenal dekat
dengan anggota dan-selalu-siap - membantu, tidak hanya ramah di
kantor saja karyawan di KSPPS BMT NU cabang kalisat juga
ramah di luar kantor seperti saat system jemput kerumah. Fasilitas
yang di sediakan di kantor juga sangat layak dan sangat baik.

Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Tentu pelayanan yang kami lakukan sangat maksimal, ada

beberapa hal yang kami terapkan khususnya dari produk
tabungan sidig fathonah meliputi, memberikan pelayanan

yang cepat dan ramah, kami juga melakukan pendekatan
secara personal. Dari sisi fasilatas di tempat kami sudah

83 |_ailur Rahman, Wawancara,
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tersedia minum gratis, ruangan ber AC dan karyawan ramah
ada beberapa layanan juga di tempat kami seperti layanan
antar jemput tabungan, dan setoran tabungan terjangkau
dimana dengan pelayanan yang kami berikan tersebut
sangat mempengaruhi dalam DPK.”®®
5) Reputasi, Sebagai lembaga keuangan syariah yang berafiliasi
dengan Nahdlatul Ulama, BMT NU Kalisat memiliki reputasi yang
baik di mata masyarakat. lembaga yang amanah membuat
masyarakat percaya untuk menabung di sana. Mayoritas
masyarakat muslim di daerah kalisat menjadi kelebihan untuk
membangun kepercayaan msayarakat dan kelebihan ini sangat
berpengaruh dalam meningkatkan DPK.
Wawancara' oleh ‘Bapak Lailur Rahman ‘selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU. Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:
“Alhamdulillah dalam beberapa tahun terahir reputasi BMT
selalu baik di mata masyarakat hal tersebut terlihat dengan
meningkatnya jumlah nasabah dalam beberapa tahun
terahir.” *
b. Kelemahan (weaknesses)
Kelemahan (weaknesses) adalah faktor internal yang menjadi
hambatan bagi organisasi atau proyek, berupa aspek yang perlu
ditingkatkan atau dihindari. Kelemahan juga bisa mencakup masalah

internal seperti struktur organisasi yang tidak efisien atau masalah

dalam manajemen yang perlu diperbaiki agar mendukung keberhasilan

8 Lailur Rahman, Wawancara,
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strategis organisasi®®. Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak
karyawaan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dan nasabah
cabang kalisat peneliti mengidentifikasi beberapa faktor kelemahan
dalam strategi pemasaran yaitu :
1) Digitalisasi
Teknologi untuk beberapa factor memang menjadi peluang
namun dalam hal ini juga menjadi kelemahan di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat Jember. Teknologi yang digunakan di BMT masih
tergolong jadul mengingat para kompetitornya sudah jauh
mengembangkan teknologi demi mempermudah nasabahnya.
Wawancara' oleh “Bapak Lailur Rahman ‘selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU. Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:
“Apa ya mbk untuk kelemahan sebenarnya pasti ada masih
banyak hal yang perlu kami perbaiki contoh teknologi, kami
merasa kalah dibandingkan bank-bank lain, inovasi masih
menjadi kelemahan yang terus kami cari solusinya.”
2) Modal
Promosi dan operasional terbatas, Modal seperti bahan
bakar dalam kendaraan jika tanpa bahan bakar maka kendaraan
tidak bisa berjalan, begitu juga dengan Lembaga jika tidak
mempunyai modal yang cukup tentu akan terjadi hambatan.

Sumber modal dalam BMT NU berasal dari dari zakat, infaq dan

% Ulinnuha.M, Fatmawati.W,Marlyana.N. (2023) . Strategi Pemasaran Dengan
Pendekatan SWOT, Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats (Studi Kasus Pada Walet
Kofie). Semarang: Jurnal Ilmiah Sultan Agung

% Lailur Rahman, Wawancara,
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sodakhoh, hibah, sumbangan dan lain-lain. Sedangkan untuk bank
konvensional itu merupakan badan usaha milik negara (BUMN)
dimana sebagian besar modalnya dari pemerintah. Tentu besar
dana sangat berbeda dan hal tersebut sangat membedakan promosi
yang dilakukan bank konvensional dan KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember.

Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Untuk modal sendiri tentu itu sangat berbeda mbk karena

modal yang digunakan dari BMT tidak ada bantuan dari

pemerintah tidak seperti:bank konvensioanl yang di bantu

APBN, di BMT ada beberapa sumber seperti dari Tabungan

nasabah, “hibah, dana Cadangan “dIl. Tentu hal tersebut

sangat beda dari- pada bank konvensional” karena bank
konvesional;itu termasuk;BUMN sedangkan kita bukan.”®®
Pengambilan dana harus tahun ajaran baru

Pengambilan dana harus tahun ajaran baru hal ini
merupakan salah satu kelemahan karena untuk kalangan menengah
ke bawah seperti orang-orang desa khususnya daerah kalisat syarat
ini menjadi cukup memberatkan mengingat penghasilan mereka itu
mayoritas petani, yang mayoritas petani mendapatkan uang 4 — 12

bulan dari hasil pertaniannya, artinya uang yang mereka tabung

tidak bisa di ambil kapan saja.
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Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:
”Bener sekali bak karena pendapatan di desa tidak menentu
kadang itu meinjadi kendala tersendiri untuk tabungan sidiq
fathonah. sehingga pengambilan dana di tahun ajaran baru
itu ada beberapa golongan Masyarakat atau Sebagian di rasa
tidak menguntungkan dan tentu berpengaruh pada Dana
Pihak Ketiga.” ®’
4) Kurangnya inovasi
Inovasi menjadi factor sangat penting dalam perkembangan
suatu Lembaga keuangan karena banyaknya kompetitor, semakin
tinggi tingkat inovasi semakin bagus Lembaganya. BMT NU untuk
saat ini inovasi dalam mengembangkan produk, pemasaran atau
yang lain’ masih tidak bisa bersaing dengan para kompetitor-
kompetitornya.
Wawancara oleh Bapak lailur rahman selaku kepala cabang
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan bahwa:
“Benar sekali bak karena pendapatan nasabah di desa tidak
tentu, kadang itu menjadi kendala tersendiri untuk tabungan
sidiq fatonah sehingga menjadi salah satu kendala kami.” ®’
c. Peluang (opportunities)
Peluang (opportunities) adalah faktor eksternal yang
menguntungkan dan dapat dimanfaatkan oleh perusahaan untuk

meningkatkan posisi pasar atau mencapai keuntungan yang lebih besar.

Peluang memberikan kesempatan pada perusahaan untuk memperluas

®7 Lailur Rahman, Wawancara,
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pangsa pasar, meningkatkan layanan, dan mengembangkan sumber
daya manusia demi keuntungan strategis. Berdasarkan hasil wawancara
dengan pihak KSPPS BMT NU cabang kalisat peneliti
mengidentifikasi beberapa peluang yang menjadi keunggulan dalam
strategi pemasaran yaitu:

potensi masyakat muslim menurut badan statistic nasional 2020
kecamatan kalisat memiliki jumlah penduuk 46.059 dengan 45.877 nya
itu Masyarakat yang beragama islam artinya 96,6% warga muslim
Dimana hal tersebut menjadi peluang besar untuk kemajuan KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Jember.

Bukti wawancara-oleh- Bapak' Lailur Rahman Kepala Cabang
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan bahwa:

“Peluang disini sangat besar;mbk seperti, disini itu 95 % orang
muslim dimana hal tersebut sangat menguntungkan bagi kita®®

1) Perkembangan teknologi digital
Teknologi terkadang menjadi pedang bermata dua selain
menjadi kelemahan teknologi juga bisa menjadi peluang kita untuk
memajukan suatu industry. Khususnya dalam perbankan saat ini
banyak bank yang berlomba-lomba menggunakan teknologi untuk
membatu efisiensi arus transaksi bank-bank di Indonesia, jika
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dapat memaksimalkan

penggunaan teknologi hal ini dapat menjadi peluang besar untuk

88 |_ailur Rahman, Wawancara,
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meningkat DPK pada Tabungan sidiq fathonah. Perkembangan
teknologi ini hasil dari pemikiran penulis, penulis juga
memasukkan factor ini ke dalam peluang karena penulis rasa factor
ini bisa menjadi peluang yang besar bagi BMT NU.

2) Inflasi

Inflasi merupakan salah satu indikator penting yang
mencerminkan kestabilan ekonomi suatu negara, termasuk
Indonesia adalah kenaikan tingkat harga barang dan jasa secara
umum dan terus menerus dalam suatu perekonomian selama
periode waktu tertentu (teori inflasi dan pendapatan). Ketika inflasi
meningkat, ~daya 'beli masyarakat. menurun. karena nilai uang
menjadi lebih kecil dibandingkan dengan-harga barang yang terus
naik.

Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Inflasi menurut saya mempengaruhi namun tidak terlalu

signifikan mengingat kita bukan sistem bunga melainkan

sistem bagi hasil, sehingga saya rasa hal tersebut lebih
menguntungkan untuk bank konvensional. Untuk pola
hidup masyarakat itu sangat berpengaruh karena
kebanyakan orang desa hidup sederhana mereka suka
menabung dari hasil pertanian. sehingga hal tersebut

merupkan peluang bagi kami untuk meningkatkan DPK di
BMT,”69

% |_ailur Rahman, Wawancara,
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3) kerjasama dengan Lembaga lain
Kecamatan kalisat merupakan salah satu kecamatan di
kabupaten Jember yang memliki beberapa pondok pesantren
sehingga mayoritas masyarakat masih sangat agamis dan hal
tersebut berpotensi memajukan Lembaga keuangan seperti KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat Jember dengan melakukan Kerjasama
dengan Lembaga-lembaga tersebut yang berpotensi mendukung
system syariah di Indonesia.
Wawancara oleh Bapak Lailur Rahman selaku Kepala
Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:
“Saat ini cukup banyak ya mbk yang bekerja sama dengan
BMT Kalisat dan saya tidak tahu angkanya berapa tapi yang
pasti /mulai dari ;lembaga pendidikan TK/RA sampai
Perguruan Tinggi, dan'juga’ pesantren. Kerja sama ini
bertujuan untuk memperluas layanan produk syariah dan
meningkatkan kesejahteraan anggota dan juga lokasi di
kalisat sangat strategis mbk disini banyak pesantren dan
sekolah sekolah yang berbasis agama hal itu mempermudah
kami dalam memperluas jaringan.”®
d. Ancaman (Treaats)
Anacaman (Threats) adalah faktor eksternal yang dapat
menimbulkan dampak negatif bagi organisasi atau bisnis. Ancaman
menjadi penghalang utama dalam mencapai tujuan organisasi dan

harus diantisipasi serta dikelola dengan baik agar tidak menghambat

keberhasilan bisnis. Terdapat beberapa ancaman yang di identifikasi
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penulis yang terjadi atau berkemungkinan mengancam KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat Jember antara lain:
1) Persaingan ketat dengan lembaga keuangan lain

Persaingan dengan Lembaga keuangan lain merupakan
ancaman terbesar bagi BMT NU karena di Indonesia Lembaga
keuangan sendiri itu sangat banyak yang bersifat swasta ataupun
yang bersifat milik negara. Hal ini juga yang menghambat BMT
NU untuk berkembang.

Wawancara oleh Bapak Farug Zubairi selaku Bagian
Tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Tentu ada setiap Lembaga pasti mempunya ancaman

tersendiri untuk” industrinya masing masing apalagi. dalam

hal keuangan. BMT,sendiri ancamannya ya Lembaga lain
itu pasti, rsainngan-itu’pasti ‘ada dan juga itu regulasi
pemerintah kita kan LKM atau Lembaga keuangan mikro
tentu pergearakannya berbeda sama bank bank konvensional
dari beberpa indicator atau factor pasti beda.”"

2) Pendapatan Masyarakat

Pendapatan Masyarakat rata-rata itu tidak menentu karena
mayoritas penduduk desa itu hasil dari berkebun atau Bertani yang
mengahasilkan uang dalam jangka waktu tertentu. Belum kalau

terjadi musim paceklik sehingga orang akan mikir dua tiga kali

untuk menjadi nasabah di BMT NU.

" Faruq Zubairi, Wawancara,
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Wawancara oleh Bapak Farug Zubairi selaku Bagian
Tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengatakan
bahwa:

“Mungkin itu mbk pendapatan Masyarakat desa itu juga

bisa menjadi ancaman, kenapa pendapatan orang desa

terkadang tidak pasti, orang desa bertani sekitar 3-4 bulan.

Dan arus perputaran uangnya tidak menentu, apalagi di

daerah sini masih rata-rata petani jadi mungkin itu juga

salah satu ancamannya sih”®°
3) Peindidikan Masyarakat desa

Pendidikan Masyarakat desa itu masih tergolong rendah
mengingat rata-rata meirekka yang lulus SMA itu memilih untuk
menikah muda ataui langsung bertani ataupun berkebun. Hal ini
akan jadi .ancaman _untuk BMT NU.karena.akan.mempengaruhi
literasi Masyarakat akan bank syariah.

Wawancara oleh Bapak Farug Zubairi selaku Bagian
Tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember mengarakan
bahwa:

“Benar sekali mbk Pendidikan menjadi salah satu ancaman

karena rata-rata orang sini habis SMA menikah sehingga

banyak anak-anak nikah muda dimana itu hampir semuanya
tidak kuliah hal ini akan menimbulkan rendahnya literasi
sehingga banyak yang salah paham dengan Lembaga

syariah seperti kita dan lebih percaya ke bank-bank
konvensional.”"*

™ Faruq Zubairi, Wawancara,
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4) Regulasi pemerintah
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember merupakan
Lembaga keuangan mikro dimana Lembaga tersebut di rancang
untuk meimfasilitasi akses ke daerah terpencil dimana
cakupannya tergolong kecil di banding bank konvensional yang
jangkauan dan target pasanya sangat luas sehingga hal ini pasti
menjadi ancaman untuk BMT NU karena tidak bisa leluasa dan
pasti terikat dengan peraturan pe merintah.
Wawancara olen Bapak Farug Zubairi selaku Bagian
Tabungan di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jeimbeir
mengatakan bahwa:

“Tentu ‘ada-setiap’ Lembaga pasti ‘mempunyaancaman
tersendiri untuk industrinya masing-masing apalagi dalam
hal keuangan. BMT 'NU sendiri ancamannya ya Lembaga
lain itu pasti, persaingan itu pasti ada dan juga itu regulasi
pemerintah kita kan LKM atau Lembaga keuangan mikro
tentu pergearakannya berbeda dengan bank-bank
konvensional dari beberapa indicator atau factor pasti
beda.”"

2. Penerapan Analisis SWOT Pada Matriks IFAS dan EFAS Dalam
Memberikan Gambaran Posisi Strategis KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember Dalam Meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK)
Melalui Produk Tabungan Sidik Fathonah

Matriks IFAS sangat umum digunakan dalam metode SWOT

karena matriks ini menjadi dasar dalam analisis selanjutnya. Selain itu

"2 Faruq Zubairi, Wawancara,
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penggunaan matriks ini sangat sistematis karena didukung dalam
mengidentifikasi kekuatan serta kelemahan internal organisasi dimana hal
tersebut sangat mendukung penelitian penulis. IFAS menggunakan sistem
bobot dan rating sehingga analisis lebih objektif, bukan hanya opini
kualitatif. Perhitungan metode ini perlu memberikan bobot dan rating pada
setiap faktor internal dengan nilai untuk bobot dari 0 — 1.00 dimana hal
tersebut menggambarkan tingkat pentingnya faktor tersebut yang
direpresentasikan dalam angka. Selain itu rating dalam tabel tersebut juga
mewakili faktor seberapa baik dalam mempengaruhi produk tabungan
Sidig Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dengan skala
1 — 4 dimana semakin tinggi nilai rating maka semakin baik dalam

mempengaruhi permasalahan. Berikut perhitungan menggunakan matriks

IFAS:
Tabel 4.1 Matriks IFAS
No | Faktor Internal Bobot | Rating | Bobot x rating
Kekuatan
Keunggulan Produk Tabungan
1 | Sidik Fathonah 0,2 4 0.8
2 | Strategi Promosi 0,06 2 0,12
3 Lokasi Kantor Strategis 0,04 1 0,04
4 | Pelayanan 0,15 3 0,45
reputasi  dan  kepercayaan
5 | terhadap BMT NU 0,13 3 0,39
Total Kekuatan 0,58 1,80
Kelemahan
6 | Digitalisasi 0,16 3 0,48
Modal Promosi dan
7 | Operasional Terbatas 0,12 3 0,36
Pengambilan Dana Harus 1 0,05 ) 0.1
8 | Semester
9 | Kurangnya Inovasi 0,09 2 0,18
Total Kelemahan 0,32 1,12
Total Faktor Internal 1,00 2,92

Sumber: Diololeh penulis, 2025
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Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.2 diperoleh total skor
sebesar 2,92 yang menunjukkan bahwa secara umum kondisi internal
organisasi sangat signifikan dalam meningkatkan Dana Pihak
Ketiga(DPK). Nilai 2,92 tersebut di peroleh dari total nilai kekuatan dan
nilai kelemahan. Nilai kekuatan sebesar 1,80 dimana hal tersebut lebih
besar di bandingkan nilai kelemahan yang hanya 1,12. Hal tersebut
bermakna perusahaan memiliki lebih banyak aspek positif internal yang
bisa dimanfaatkan untuk mendorong peningkatan Dana Pihak Ketiga
(DPK). Pemberian bobot dalam tabel 4.2 bersifat objektif sekaligus
subjektif karena pada penelitian menggunakan penggabungan antara
kualitatif dan kuantitatif, misal pada pelayanan.peneliti memberikan bobot
0,15 ini didapat dari hasil wanwanca dan kemudian penulis mengkonfersi
hasil wawancara tersebut ;kedalam bentuk angka demikian juga dengan
rating alasan penulis memberikan nilai 3 karena penulis menyesuaikan
dengan bobot nilai 0,15 termasuk dalam rating 3 dari skala 4 karena
merupakan faktor yang cukup signifikan semakin besar rating yang di
berikan maka semakin tinggi pula tingkat signifikansinya begitu juga
dengan faktor yang lain.

Matriks EFAS sangat penting dalam kelanjutan metode ini karena
sepeti di jelaskan pada poin C matriks IFAS hanya menggambarkan
kondisi internal (kekuatan dan kelemahan) sedangkan untuk matriks EFAS
memberikan gambaran tentang kondisi eksternal dalam sebuah organisasi

yaitu (Peluang dan Acaman) keduangnya sama-sama saling melengkapi
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untuk membentuk Analisis SWOT. EFAS mengungkap peluang dan
mengidentifikasi ancaman, banyak strategi gagal karena hanya fokus ke
internal. EFAS membantu mengefaluasi apakah strategi bisa di terapkan.
Setelah dilakukan identifikasi terhadap faktor-faktor eksternal yang
memengaruhi pemasaran Tabungan Sidik Fathonah, maka disusunlah tabel
Matriks EFAS yang memuat peluang dan ancaman dari lingkungan
eksternal organisasi. Perhitungan EFAS tidak jauh beda dari perhitungan
IFAS jadi hal yang dilakukan setelah identifikasi faktor penulis
mengkonfersi hasil wawancara ke dalam angka, lalu mengalikan hasil
bobot dan rating sehingga di dapat tabel 4.3 sebagai berikut:

Tabel 4.2 Matriks EFAS

Bobot X

No | Faktor Ekstenal Bobot | Rating | Rating
Peluang

1 Potensi Masyarakat Muslim 0,15 3 0,45

2 | Perkembangan Teknologi Digital | 0,12 3 0,36
Prefer'en51 Masyarakat Terhadap 0,09 ) 0.18

3 | Inflasi
Ke.rja Sama Dengan Lembaga 021 4 0.84

4 | Lain
Total Peluang 0,57 1,83
Ancaman
Persaingan Ketat Dengan 0.2 1 0.2

6 | Lembaga Keuangan Lain ’ ’

7 | Pendapatan Masyarakat 0,12 2 0,24

8 | Pendidikan Masyarakat Desa 0,05 3 0,15

9 | Regulasi Pemerintah 0.06 3 0.18
Total Ancaman 0,43 0,77
Total Faktor Eksternal 1,00 2,6

Sumber: Diolah oleh penulis, 2025

Berdasarkan perhitungan di atas, nilai total skor EFAS yang

diperoleh adalah 2,6 yang menunjukkan bahwa secara keseluruhan lingkungan
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eksternal memberikan pengaruh yang sangat positif bagi organisasi. Faktor

eksternal (peluang) yang memberikan kontribusi paling besar adalah kerja

sama dengan lembaga lain, dengan skor tertinggi yaitu 0,21. Ini menunjukkan

bahwa ada potensi besar yang bisa dimanfaatkan oleh pihak lembaga untuk

meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK). Sementara itu, ancaman utama

berasal dari tingkat persaingan yang tinggi dengan bank lain, yang mencatat

skor sebesar 0,2.

C. Pembahasan dan Temuan

1.

Implementasi Analisis SWOT Pada Produk Tabungan Sidiq Fathonah
Dalam Meningkatkan Jumlah Dana Pihak Ketiga (DPK) Melalui
Produk Tabungan Sidik “Fathonah di' KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember.

Berdasarkan ;penelitian yang telah, dilakukan, maka dapat di
uraikan dalam pembahasan temuan bahwa kekuatan dan kelemahan
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah dana pihak ketiga (DPK)
melalui produk Tabungan Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember ialah sebagai berikut keunggulan produk, strategi Lokasi,
pelayanan, reputasi, digitalisasi, modal promosi, pengambilan dana harus 1
tahun, dan kurangnya inovasi. KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
dipengaruhi beberapa faktor tersebut terdapat berpengaruh besar dan
berpengaruh kecil terhadap peningkatan DPK pada produk Tabungan Sidiq

Fathonah. Berikut penjelasan yang lebih rinci dari peneliti:
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a. Kekuatan (strength)

Fakta dilapangan faktor-faktor yang didapatkan oleh peneliti
ada 5 dimana 5 faktor ini yang menjadi kekuatan utama di BMT NU
Cabang Kalisat. Kekuatan yang akan penulis paparkan di dalam
temuan temuan pembahasan ini akan mengerucut dari yang terkuat
atau yang paling berpengaruh dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga
dalam Produk Tabungan Sidik Fathonah.

Faktor yang paling terbesar yang berpengaruh di KSPPS BMT
NU Cabang kalisat yang didapatkan peneliti ialah keunggulan Produk
Sidig Fathonah, dimana Produk Tabungan Sidik Fathonah menjadi
salah satu andalan BMT "NU karena ' menawarkan kemudahan,
keamanan, dan prinsip syariah yang kuat. Kekuatan utama produk ini
terletak pada sistem bagi hasil yang adil dan transparan, sehingga
nasabah merasa memiliki kejelasan dalam setiap transaksi. Tidak
adanya unsur bunga juga menjadi nilai tambah yang membedakannya
dari lembaga keuangan konvensional. Dari sisi operasional, KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat memberikan kemudahan bagi anggota untuk
menabung dengan setoran awal yang ringan ini sangat membantu
Masyarakat Kalisat yang tidak berpenghasilan besar tiap hari, bahkan
banyak KSPPS BMT NU Cabang Kalisat yang memfasilitasi layanan
jemput tabungan ke rumah atau tempat usaha anggota. Hal ini sangat
membantu masyarakat Kalisat yang memiliki keterbatasan waktu atau

akses ke lembaga keuangan formal, tentu hal tersebut akan
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berpengaruh besar dalam peningkatan jumlah Dana Pihak Ketiga
(DPK) dalam produk Tabungan Sidig Fathonah. Hasil termuan sejalan
dengan teori di kajian teori yaitu.

Sistem jemput tabungan di BMT penting karena mempermudah
akses masyarakat, terutama pelaku usaha mikro yang sering kesulitan
datang ke kantor BMT, sehingga meningkatkan inklusi keuangan
syariah. Dengan petugas yang rutin mendatangi nasabah, kebiasaan
menabung dapat terbentuk lebih disiplin, sekaligus memperkuat
penghimpunan dana pihak ketiga yang dibutuhkan BMT untuk
pembiayaan yang menyatakan produk merupakan aspek penting dalam
strategi. ' pemasaran ‘yang merupakan salah @ satu variable yang
menentukan dalam kegiatan suatu usaha. Buktinya pada penelitian ini
produk itu menjadi faktor terbesar dalam-mempengaruhi Dana Pihak
Ketiga di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat

Selanjutnya faktor lain ialah pelayanan, pelayanan yang
dilakukan pegawai KSPPS BMT NU Cabang kalisat yang pasti secara
personal ramah dan cepat, BMT NU juga menyediakan Fasilitas yang
sangat lengkap seperti tempat duduk yang nyaman ruangan yang sejuk
ber AC sehingga dengan adanya pelayanan yang ramah dan fasilitas
yang lengkap tersebut membuat nasabah merasa nyaman. Dimana hal
tersebut merupakan tujuan utama dalam pelayanan yaitu
mengutamakan kenyamanan nasabah. Pelayanan ramah ini tidak hanya

di rasakan oleh nasabah yang datang ke kantor tetapi juga nasabah
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yang menggunakan system antar jemput pegawai BMT selalu bekerja
semaksimal mungkin untuk memuaskan para nasabahnya. Pelayanan
ini sangat mempengaruhi dalam peningkatan Dana Pihak ketiga di
KSPPS BMT NU cabang Kalisat.

Faktor selanjutnya yang mempengaruhi dalam peningkatan
Dana Pihak Ketiga yaitu reputasi dan kepercayaan Masyarakat
terhadap BMT NU, reputasi yang telah di bangun oleh KSPPS BMT
NU Cabang Kalisat dari tahun ke tahun ternyata sudah berhasil
membuat Masyarakat percaya dengan Amanah yang dilakukan oleh
BMT NU. Tidak lupa dengan bantuan segenap masyarakat kalisat yang
religius dan Lembaga agama lain yang turut terus. mendukung KSPPS
BMT NU Cabang kalisat.

Faktor selanjutnya ialah strategi, promosi menurut penulis
promosi juga berperan dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga
meskipun angkanya tidak sebesar faktor sebelumnya tapi tidak dapat di
pungkiri jika tidak ada tim promosi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
roda perputaran uang juga tidak bisa berjalan. Hasil temuan sudah
sesuai dengan teori yaitu Promosi memiliki peran penting dalam
mempengaruhi penghimpunan dana pihak ketiga (DPK) karena melalui
promosi, lembaga keuangan dapat meningkatkan awareness,
pemahaman, dan kepercayaan masyarakat terhadap produk simpanan
yang ditawarkan. Strategi promosi yang efektif—baik melalui edukasi,

publikasi, maupun pendekatan personal—mampu menarik minat calon
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nasabah, menonjolkan keunggulan produk, serta membangun citra
positif lembaga sehingga nasabah merasa aman untuk menyimpan
dananya hanya saja masih kurang maksimal karena bauran promosinya
yang di pilih dan interpretasinya masih tergolong kurang. Alasan lain
strategi ini tidak lebih besar dari faktor sebelumnya ialah penulis rasa
masih kurang maksimal cakupannya rata-rata hanya daerah kalisat
yang terjamah jika bisa membuka sayap lagi tentu itu sangat bagus
karena bisa memperluas jaringan dan membuat peningkatan Dana
Pihak Ketiga lebih besar lagi.

Kekuatan yang terakhir yaitu Lokasi kantor strategis, Lokasi
BMT NU- terletak di. pusat-keramaian yaitu' di pasar kalisat dan
pemukiman yang padat penduduk dimana hal. ini sangat bagus hanya
saja penulis meletakkan urutan terakahir karena tidak seberpengaruh
faktor lain dan juga adanya layanan jemput Tabungan faktor ini tidak
akan lebih besar dampaknya dari pada faktor lain. Tetapi Lokasi yang
strategis sangat berperan aktif untuk mempermudah Masyarakat dalam
mencari atau mengakses kantor BMT NU. Temuan pada penelitian ini
sudah sesuai seperti teori yaitu Lokasi memiliki peran strategis dalam
mempengaruhi penghimpunan dana pihak ketiga karena keberadaan
lembaga keuangan yang mudah dijangkau membuat nasabah merasa
lebih nyaman, aman, dan efisien dalam melakukan transaksi. Lokasi

yang berada di area ramai, dekat pusat aktivitas ekonomi, atau berada
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di lingkungan masyarakat sasaran meningkatkan peluang interaksi,
kunjungan, serta kepercayaan nasabah terhadap lembaga.
. Kelemahan (weaknesses)

Kekuatan sudah selesai dipaparkan dengan baik selanjutnya
kelemahan, faktor yang menjadi kelemahan di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat terdapat 4 faktor. Selanjutnya sama seperti sebelumnya
akan di paparkan dari yang berpengaruh dulu, pertama faktor yang
didapatkan penulis ialah digitalisasi dimana faktor ini merupakan
terbesar yang terjadi saat ini di BMT Cabang Kalisat karena jika di
bandingkan bank konvesional beda jauh dan cakupannya belum
menyeluruh masih banyak orang yang tidak bisa mengoperasikan
bahkan. tidak tau bahwa BMT 'NU memiliki' aplikasi. Banyaknya
aplikasi keuangan-juga menjadi penghambat terbesar karena nasabah
tidak tau harus menggunakan aplikasi yang mana, dan juga aplikasi
BMT NU belum bisa diakses oleh nasabah langsung. Dengan hal ini
juga dapat menghambat peningkatan Dana Pihak Ketiga di BMT
Cabang Kalisat.

Faktor selanjutnya yang nilainya hampir sama dengan faktor
pertama ialah modal promosi dan operasional terbatas. Modal menurut
penulis sangat berpengaruh besar karena hal ini bisa berdampak pada
faktor-faktor lain, keterbatasan modal juga menjadi penyebab
digitalisasi, promosi, dan faktor lain. Hal ini kurang maksimal karena

BMT NU tidak bisa disamakan dengan bank konvensional yang
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anggarannya ada bantuan dari APBN. Jika dikaitkan dengan teori
bauran pemasaran (marketing mix) menurut Kotler (2009), promosi
merupakan salah satu elemen penting dalam mempengaruhi keputusan
konsumen. Namun, efektivitas promosi sangat bergantung pada
ketersediaan sumber daya, termasuk modal yang digunakan untuk
mendukung kegiatan promosi. Dengan keterbatasan modal promosi,
strategi komunikasi BMT NU menjadi kurang optimal, sehingga pesan
tentang keunggulan produk tidak tersampaikan secara luas. Menurut
penulis besarnya modal berbanding lurus dengan kelancaran
operasional semakin besar modal yang ada maka arus operasional akan
semakin’ lancar-meskipun ink bukan' faktor utama tapi peran modal
sangat besar dalam Lembaga keuangan dan sangat menghambar
peningkatan Dana Pihak Ketiga.

Selanjutnya ialah fakor kurang inovasi yang dilakukan di BMT
Cabang Kalisat Berdasarkan hasil wawancara dan observasi di
lapangan, diketahui bahwa KSPPS BMT NU Cabang Kalisat masih
menghadapi kendala dalam hal inovasi produk dan layanan. Meskipun
lembaga ini telah memiliki beberapa produk unggulan seperti
Tabungan Sidik Fathonah dan pembiayaan syariah, namun
pengembangan produk baru yang menyesuaikan dengan kebutuhan
masyarakat modern masih terbatas. Jika di kaitkan dengan penelitian
sebelumnya yang dilakukan Jein Syafira asal IAIN Purwokerto di

dapatkan hasil yang sejalan yang menyatakan selain itu inovasi dan
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pengembangan prduk agar dapat diterima dan menyesuaikan dengan
kebutuhan masyarakat zaman sekarang juga berjalan sesuai keinginan
dan kebutuhan Masyarakat. Menurut peneliti dalam hal promosi dan
pemasaran, KSPPS BMT NU Kalisat juga belum banyak
memanfaatkan media sosial secara optimal. Alasan tersebut dapat
menghambat peningkatan Dana Pihak Ketiga.

Faktor yang terakhir ialah pengambilan dana harus 1 tahun
(tahun ajaran baru), terdapat memang beberapa kalangan yang tidak
merasakan faktor ini karena mereka memiliki pendapatan yang konstan
tapi tak bisa di pungkiri juga di daerah kalisat lebih banyak yang
berprofesi-petani atau' peternak. kebijakan. ini menimbulkan kendala
ketika mereka mengalami kebutuhan mendesak. Jika di kaitkan dengan
teori khususnya bab proses pada teori yang ada di kajian teori yang
menyatakan melayani segala kebutuhan dan keinginan konsumen
adalah fungsi utama proses, meskipun tidak di jelaskan secara eksplisit
tapi ini berkaitan karena berpengaruh pada kemudahan dan
kenyamanan nasabah dalam menggunakan produk tabungan. Beberapa
nasabah mengaku kesulitan mencairkan tabungan sebelum jatuh tempo
karena harus memenuhi persyaratan tertentu atau menunggu waktu
yang ditentukan. Kondisi ini membuat sebagian masyarakat enggan
menabung dalam jangka panjang, terutama mereka yang membutuhkan

fleksibilitas dalam mengelola keuangan.
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat di
uraikan dalam pembahasan temuan bahwa peluang dan ancaman
strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah dana pihak ketiga
(DPK) melalui produk Tabungan Sidik Fathonah di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat Jember ialah sebagai berikut potensi mayarakat
muslim, perkembangan digital, inflasi, Kerjasama dengan lembaga,
persaingan, pendapatan masyarakat, Pendidikan Masyarakat, dan
regulasi pemerintah. KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
dipengaruhi beberapa faktor tersebut terdapat faktor yang berpengaruh
besar dan berpengaruh kecil terhadap peningkatan DPK pada produk
Tabungan- Sidig Fathonah. Berikut penjelasan’ yang lebih rinci dari
peneliti:

Peluang (opportunities)

Fakta di lapangan faktor-faktor yang didapatkan oleh peneliti
ada 4 dimana 4 faktor ini yang menjadi peluang yang kuat untuk
perkembangan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat kedepannya.
Ancaman yang akan penulis paparkan di dalam temuan, temuan
pembahasan ini akan mengerucut dari yang terkuat atau yang paling
berpengaruh dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga dalam Produk
Tabungan Sidik Fathonah.

Faktor pertama yang berpengaruh untuk kedepannya ialah kerja
sama dengan Lembaga lain, faktanya di BMT NU sudah menerapkan

peluang ini dari dulu yaitu dengan menjalin kerja sama dengan



101

lembaga-lembaga agama di daerah kalisat mengingat di daerah kalisat
banyak lembaga pendidikan, pesantren dan Yayasan. Selain itu peran
sekolah seperti RA, MI, MTS, dan MA juga sangat besar jika terus di
tingkatkan akan menjadi peluang yang sangat bagus untuk KPPS BMT
NU Cabang Kalisat Jember. Hasil temuan ini jika dikaitkan dengan
teori 7p memiliki kaitan yaitu pada aspek promosi karena bekerja sama
dengan instansi ini secara tidak langsung juga melakukan promosi, dari
spek People juga berkaitan karena menjaga hubungan antar lembaga
dan jariang SDM dan pelayanan, dan juga dari aspek Place juga
berkaitan karena kerja sama ini dapat memperluas jaringan. Menurut
peneliti. Kerja sama lintas lembaga ini menunjukkan bahwa strategi
kolaboratif dapat menjadi salah satu pendekatan pemasaran efektif
dalam konteks lembaga keuangan syariah:

Faktor selanjutnya mayoritas masyarakat muslim, daerah lokasi
BMT Cabang Kalisat hampir 90% beragama islam dimana hal ini
sangat bagus untuk perkembangan BMT NU kedepannya karena
semakin tinggi orang beragama islam tentu semakin banyak orang
yang mengerti tentang perekonomian syariah tinggal dari BMT NU
untuk terus meningkatkan sosialisasi tentang pentingnya literasi
ekonomi syariah agar diharapkan masyarakat umum lebih mengenal
tentang perbankan syariah dan mampu meningkatkan Dana Pihak
Ketiga di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember. Hasil temuan ini

jika dikaitkan dengan teori bauran pemasaran (7P), peluang ini
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berkaitan dengan beberapa elemen. Pada aspek People, masyarakat
Muslim yang sudah memahami nilai-nilai syariah menjadi segmen
pasar yang potensial sekaligus mendukung citra positif lembaga. Pada
aspek Promosi, kondisi ini memungkinkan BMT NU melakukan
promosi berbasis nilai keagamaan melalui kegiatan sosial dan
keagamaan. Menurut peneliti, peluang ini sebaikanya dimanfaatkan
secara optimal oleh BMT NU Cabang Kalisat melalui strategi promosi
yang menonjolkan nilai syariah dan kedekatan sosial, serta
memperkuat hubungan dengan tokoh agama setempat.

Faktor peluang selanjutnya ialah teknolgi atau digitalisasi
faktanya di KSPPS BMT NU Cabang kalisat Sudah menggunakan
teknologi ‘-namun belum maksimal." Selain“fakta di lapangan para
nasabah BMT NU-belum:menggunakan aplikasi yang ada di KSPPS
BMT NU Cabang Kalisat hal ini sebabkan bekum maksimalnya
aplikasi untuk digunakan nasabah dan juga karena banyak dari nasabah
atau Sebagian dari nasabah gagap teknolgi atau bisa jadi karena kurang
menarik dari teknolgi yang digunakan seperti aplikasi online. Namun
teknologi masih berpeluang besar untuk menjadi faktor yang paling
menentukan kemajuan KSPPS BMT NU Cabang kalisat di masa
depan. Hasil temuan ini jika kita kaitkan dengan teori 7p sangat
berkaitan namun tidak secara eksplisit, berkaitan disini seperti dalam
proses teknolgi membantu mempercepat pelayanan. Jika di lihat sudah

promosi teknologi membantu dan mempermudah promosi karena bisa
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lewat sosial media. Menurut peneliti, penerapan teknologi digital di
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat akan membantu memperkuat daya
saing dengan lembaga keuangan lain serta menarik minat generasi
muda untuk menjadi anggota. Oleh karena itu, investasi pada sistem
informasi dan pelatihan sumber daya manusia di bidang digital
menjadi langkah penting untuk mengoptimalkan peluang ini.

Faktor yang terakhir adalah inflasi, kita tau bahwa inflasi di era
global ini sangat rentan dengan melihat perekonomian dunia yang tiba-
tiba berubah tak jarang kita takut dalam menyimpan uang terlalu lama
karena nilai bisa turun kapan saja. Faktanya di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat-memang-masih banyak orang-yang belum memahami
inflasisepenuhnya tapi pegawair KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
terus memberikan-edukasi tentang; pentingnya menabung agar tidak
terkena atau minimal memperkecil nilai inflasi. Hal ini juga menjadi
peluang yang besar untuk KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
kedepannya. Hasil temuan ini jika di kaitkan dengan teori bauran 7p
tentu berkaitan, inflasi dapat dikaitkan dengan promosi yang dilakukan
oleh BMT NU. Menurut peneliti jika KSPPS BMT NU Cabang kalisat
bisa terus meningkatkan sosialisasi tentang pentingnya menabung agar
tidak terkena inflasi hal ini bisa menjadi peluang yang sangat bagus

untuk masa depan demi meningkatkan Dana Pihak Ketiga.
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d. Ancaman (threats)

Fakta di lapangan faktor-faktor yang didapatkan oleh peneliti
ada 4 dimana 4 faktor ini yang menjadi ancaman yang membahayakan
untuk perkembangan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat kedepannya.
Ancaman yang akan penulis paparkan di dalam temuan, temuan
pembahasan ini akan mengerucut dari yang terkuat atau yang paling
berpengaruh dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga dalam Produk
Tabungan Sidik Fathonah.

Faktor ancaman yang pertama adalah persaingan ketat dengan
lemabaga lain, faktanya di kalisat selain BMT NU juga terdapat
lembaga lain seperti Bank BNI, Bank BRI, Bank Mandiri, BPR Wilis,
Bank BCA, PT BPR Mitra Jaya Mandiri, Bank Jatim, Bank BTPN,
Ulamm, Pnm Mekar, BMT UGT Sidogiri; dan bank lain. Banyaknya
Lembaga keuangan di daerah Kalisat membuat persaingan sangat ketat
dan Tingkat survival nya sangat tinggi. Selain itu terdapat beberapa
lembaga BMT UGT Sidogiri yang memiliki produk yang di tawarkan
cenderung sama. Hasil temuan tersebut jika di kaitkan dengan 7p
memiliki keterkaitan seperti pada aspek produk dimana produk dari
lembaga lain bisa lebih inovatif dan menarik jika kita kaitkan dengan
aspek price pesaing menawarkan keuntungan yang lebih besar, atau
jika ingin kaitkan dengan aspek people bisa jadi kualitas SDM pesaing
itu lebih baik atau lebih professional. Menurut peneliti dengan

memahami posisi persaingan ini, KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
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diharapkan dapat memperkuat keunggulan produk syariahnya, serta
meningkatkan pegawai lebih professional dan kompeten di tengah
persaingan lembaga keuangan syariah.

Faktor ancaman yang selanjutnya ialah pendapatan masyarakat,
faktanya pendapatan masyarakat desa khususnya di daerah kalisat itu
mayoritas masih petani sehingga mempunyai penghasilan yang tidak
pasti. Meskipun tidak semua yang berprofesi petani tapi rata-rata
nasabah KSPPS BMT NU Cabang Kalisat berprofesi sebagai petani
atau buruh tani. Kondisi ekonomi tersebut menyebabkan minat
masyarakat untuk menabung atau berinvestasi menjadi rendah. Hasil
temuan. ini-memiliki kaitan dengan teori 7p yaitu dalam aspek produk
dimana produk harus lebih fleksibel misalnya Tabungan tanpa saldo
minimum dan pengambilan dana harus, lebih fleksibel. Menurut
peneliti Dengan strategi pemasaran yang adaptif terhadap kondisi
ekonomi masyarakat, KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember dapat
meminimalkan dampak ancaman pendapatan rendah sekaligus
memperkuat perannya dalam pemberdayaan ekonomi.

Faktor ancaman yang ketiga adalah adanya regulasi pemerintah
yang terus berubah, faktanya di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
regulasi pemerintah terutama terkait pengawasan dan pelaporan
lembaga keuangan mikro syariah. Peraturan tersebut menuntut BMT
NU untuk melakukan penyesuaian administrasi dan sistem operasional

agar tetap sesuai dengan ketentuan yang berlaku. Kondisi ini
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memerlukan sumber daya tambahan serta adaptasi dari Ssisi
manajemen. Berbeda dengan bank konvensional yang bukan termasuk
lembaga keuangan mikro sehingga bisa lebih leluasa dalam
mengembangkan sistemnya tanpa perlu terikat ketat dengan peraturan
pemerintah. Hasil temuan ini jika di kaitakan dengan teori 7p ialah
dalam aspek proses misalnya terjadi perubahan regulasi yang dapat
mempengaruhi pelayanan dan tata Kelola. Menurut peneliti dengan
demikian, meskipun regulasi pemerintah menjadi tantangan, namun
kepatuhan terhadap peraturan dapat meningkatkan kepercayaan
masyarakat dan memperkuat posisi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
sebagail lembaga keuangan syariah.

Ancaman yang terakhir ‘ialah pendidikan masyarakat yang
tergolong rendah; faktanya di daerah-kalisat masih banyak masyarakat
yang belum memahami konsep syariah dan juga rendahnya literasi
menyebabkan kurangnya kepercayaan terhadap KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat. Hasil temuan ini jika di kaitkan dengan aspek promosi
ialah promosi yang dilakukan BMT NU belum mampu menjangkau
masyarakat dengan pemahaman rendah, jika dilihat dari aspek lain
yaitu People maka jika SDM perlu memiliki kemampuan komunikasi
dan edukasi yang baik. Menurut peneliti dengan meningkatkan literasi
keuangan dan pendekatan edukatif, ancaman rendahnya pendidikan

masyarakat dapat diubah menjadi peluang bagi BMT NU untuk
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memperluas jangkauan anggota serta memperkuat peran sosialnya di
masyarakat.

2. Penerapan Analisis SWOT Pada Matriks IFAS dan EFAS Dalam
Memberikan Gambaran Posisi Strategis KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember Dalam Meningkatkan Jumlah Dana Pihak Ketiga
(DPK) melalui produk Tabungan Sidik Fathonah

Berdasarkan perhitungan dan analisis yang telah dilakukan pada
bab Penyajian data dan Analisis maka di dapatkan matriks SWOT sebagai
berikut:

Matriks SWOT disusun dengan menggabungkan hasil dari analisis
IFAS (Internal Factor Analysis“Summary) yang memuat kekuatan dan
kelemahan, serta EFAS' (External Factor Analysis @ Summary) yang
memuat peluang dan ancaman dari - lingkungan eksternal. Melalui
penggabungan kedua matriks tersebut, diperoleh empat jenis strategi
utama. Namun kita harus menentukan terlebih dahulu terletak di kuadran
mana. Langkah menentukan kuadran yang pertama menentukan skor IFAS
dan EFAS. Total skor IFAS pada penelitian ini ialah 2,92 dan untuk total
efas 3,21 sehingga plot titik koordinatnya ialah (x,y) = (IFAS, EFAS).
Lalu menentukan posisi kuadran, pada penelitian ini karena nilai dari IFAS
dan EFAS lebih dari 2,5 maka dapat di pastikan posisi terletak di kuadran
1 (SO) dengan kondisi kekuatan besar & peluang besar dengan strategi

Agresif (Growth Strategy). Langkah terakhir ialah menentukan interpretasi
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hasil dengan menggunakan tabel matriks SWOT berikut tabel

penjelasanya:

Tabel 4. 3 Matriks SWOT

IFAS

Strenghts (S)

Weakness (W)

Keunggulan produk
sidik fathonah, Strategi
promosi

Lokasi kanor strategis,
Pelayanan, Reputasi dan

Keterbatasan teknologi,
Pengambilan dana harus
1 tahun, Kurangnya
inovasi

kepercayaan  terhadap

EFAS BMT NU

Opportunitities (O) | Strategi S — O Strategi W - O

Potensi pasar | Kampanye syariah yang | Ciptakan produk
masyarakat muslim, | menargetkan pasar | tabungan dengan/ jangka
Perkembangan muslim, Peningkatan | waktu fleksibal melalui
teknologi  digital, | Pelayanan dan strategi | kerja ~ sama  dengan
Inflasi, promosi secara | lembaga lain, kolaborasi
Kerjasama. | dengan | Digitalisasi, ' ‘sosialisasi | dengan  mitra  teknologi

lembaga lain

manfaat tabungan untuk

untuk mempercepat

melindungi nilai = mata |digitalisasi dan inovasi,
uang dari inflasi, | lakukan" riset” pasar
kolaborasi strategis | berbasis kebutuhan
dengan ' “lembaga 'lain | masyarakat muslim
yang berbasis | untuk mendorong
kepercayaan  terhadap | inovasi produk
BMT NU
Threats (T) Strategi S— T Strategi W-T
Persaingan ketat | Diferensiasi produk sidik | Membuat skema
dengan lembaga | fathonah untuk | penarikan dana yang
lain, Pendapatan | menonjolkan lebih fleksibel, pelatihan
masyarakat, keunggulan  dibanding | internal untuk staf agar
Pendidikan kompetitor, program | mampu bersaing
masyarakat  yang | tabungan mikro berbasis | meskipun teknologi
tergolong rendah reputasi BMT NU untuk | terbatas, sosialisasi
menjangkau masyarakat | langsung di masyarakat
kecil, kampanye | untuk mengatasi
testimoni untuk | keterbatasan  teknologi
membangun dan Pendidikan
kepercayaan masyarakat
berpendidikan rendah

Sumber: Diolah oleh penulis, 2025
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Berdasarkan Tabel 4.4 di dapat rekomendasi Strategi berdasarkan
SWOT yaitu Strategi S-O yaitu melakukan promosi berbasis nilai syariah,
mengoptimalkan strategi promosi digital, memanfaatkan lokasi kantor
yang strategis, dan menjalin kerja sama dengan lembaga lain seperti
pendidikan, masjid, atau komunitas. Implikasi dari strategi ini terhadap
Dana Pihak Ketiga ialah berpotensi meningkatkan secara signifikan
melalui peluasan jangkauan dan peningkatan jumlah nasabah, efektifitas
pemasaran meningkat dan memperkuat kepercayaan masyarakat terhadap
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember.

Selanjutnya Strategi W - O yaitu Strategi pengembangan dan
kompensasi ' merekomendasikan “strategi. mengadopsi - teknologi digital
secara bertahap, mengembangkan produk tabungan dengan fitur yang lebih
fleksibel tidak hanya;1-tahun, dan menjalin kemitraan dengan pihak ketiga
untuk mendukung pengembangan teknologi dan inovasi layanan. Implikasi
dari strategi tersebut terhadap Dana Pihak Ketiga adalah berupaya
memperbaiki kelemahan agar peluang pasar tetap bisa dimanfaatkan,
dengan meningkatkan inovasi, menarik segmen baru seperti generasi
muda, akses masyarakat terhadap layanan keuangan syariah, dan
peningkatan efisiensi pelayanan.

Ketiga Strategi S-T dengan tujuan menggunakan kekuatan untuk
menghadapi atau mengurangi pengaruh ancaman eksternal Matriks SWOT
merekomendasikan strategi yaitu melakukan diferensiasi produk berbasis

nilai syariah untuk menghadapi persaingan ketat dengan lembaga
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keuangan lain, memberikan pelayanan personal yang edukatif agar orang
yang latarbelakang rendah bisa mudah memahami, dan menciptakan citra
produk yang ramah terhadap segala kalangan. Implikasi terhadap dana
pihak ketiga ialah dapat menjaga keberlangsungan dan kestabilan dana
pihak ketiga (DPK), edukasi yang dilakukan langsung kepada masyarakat
mampu meningkatkan literasi keuangan.

Strategi W-T dengan meminimalkan kelemahan dan menghindari
ancaman Yyang berpotensi merugikan. Strategi yang direkomendasikan
adalah menawarkan produk tabungan mikro dengan nominal setoran
ringan, menyusun roadmap pengembangan teknologi secara bertahap, dan
mengadakan edukasi = langsung. ke masyarakat. . Sedangkan untuk
implikasinya ialah memastikan lembaga tetap bertahan dan relevan untuk
segala kalangan, produk tabungan mikro-dan,program edukatif, dan selalu

adaptsi terhadap tantangan.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian penulis menarik Kesimpulan sebagi berikut:

1. Strategi pemasaran Tabungan Sidiq Fathonah di KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember dinilai cukup baik melalui keunggulan produk, pelayanan
memuaskan, reputasi positif, promosi efektif, dan lokasi strategis, meski
masih memiliki kelemahan seperti kurangnya digitalisasi, terbatasnya
modal promosi dan operasional, minim inovasi, serta aturan pengambilan
dana yang harus satu tahun. Penelitia juga menemukan peluang berupa
kerja sama lembaga, potensi masyarakat muslim, perkembangan teknologi,
dan inflasi, namun tetap terdapat ancaman seperti persaingan Kketat,
pendapatan “dan ‘pendidikan ‘masyarakat “yang ‘rendah, Serta “regulasi
pemerintah yang dapat menghambat ‘peningkatan Dana Pihak Ketiga
(DPK).

2. Berdasarkan hasil perhitungan dan analisis total IFAS 2,86 menunjukkan
bahwa faktor internal KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember berada
pada kondosi kuat, Sedangkan nilai total EFAS skor sebesar 3,21 yang
menunjukkan bahwa lembaga memiliki peluang eksternal yang cukup besar
untuk meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK). KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember memiliki nilai kekuatan internal dan peluang eksternal yang
besar, sehingga strategi yang paling tepat adalah strategi agresif, yaitu
melakukan promosi berbasis nilai syariah, mengoptimalkan strategi

promosi digital, memanfaatkan lokasi kantor yang strategis, dan menjalin
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kerja sama dengan lembaga lain seperti lembaga pendidikan, masjid, atau

komunitas dalam rangka meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK).

B. Saran

Berdasarkan Kesimpulan yang telah dipaparkan di atas, peneliti
memberikan saran bagi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember yaitu perlu
meningkatkan promosi secara lebih intensif dan modern melalui media sosial,
kerja sama dengan lembaga pendidikan, serta memperluas cakupan nasabah
agar masyarakat lebih sadar akan manfaat Tabungan Sidiq Fathonah. Selain
itu, KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember disarankan membuat aplikasi
atau platform digital sederhana untuk pembukaan tabungan, cek saldo, dan
setor online guna menarik masyarakat yang terbiasa dengan layanan digital,
serta terus mensosialisasikan penggunaan layanan digital terutama di daerah

pelosok.
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Lampiran 11

PEDOMAN WAWANCARA

STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN SIDDIK FATHONAH
DALAM MENINGKATKAN DANA PIHAK KETIGA (DPK) DI KSPPS

BMT NU CABANG KALISAT JEMBER

Pedoman pertanyaan wawancara

Nama

Jenia Kelamin

Usia

Alamat

Tanggal Wawancara

Pertanyaan wawancara untuk Kepala Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat

Jember

Kepala Cabang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember

1.
2.
3.
4.

Bagaimana awal berdirinya KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?
Apa Visi dan Misi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?

Produk apa yang paling banyak diminati?

Berapa jumlah nasabah produk tabungan sidik fathonah pada 5 tahun
terakhir?

Apa saja keunggulan yang ada pada produk tabungan sidik fathonah?
Bagaimana Strategi pemasaran yang digunakan di KSPPS BMT NU
Cabang Kalisat?

Bagaiman pelayanan yang dilakukan di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat

Jember ini?



10.

11.

12.

13.
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Bagaimana reputasi dan kepercayaan masyarakat sekitar daerah kalisat
atau masyarakat yang dalam jangkauan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
Jember?

Apa yang menjadi kelemahan di KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember
ini dalam meningkatkan Dana Pihak Ketiga (DPK)?

Berbicara tentang kelemahan pengambilan dana dalam 1 tahun (tahun
ajaran baru) apakah itu bukan termasuk kelemahan bapak, karena melihat
dari masyarakat desa yang pekerjaan tidak tetap saya itu menjadi salah
satu kekurangan dari produk tabungan sidik fathonah, bagaimana menurut
bapak tentang hal itu?

Seberapa besar peluang KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember di
daerah kalisat mengingat disini mayoritas masyarakat merupakan petani?
Apakah inflasi dan pola nonhedonis di masyarakat desa itu bisa menjadi
peluang bagi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?

Apakah KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember melakukan kerjasama

dengan lembaga lain?

Pertanyaan untuk bagian tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember

Nama

Jenis Kelamin

Usia

Alamat

Tanggal Wawancara

Bagian Tabungan KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember

1.

Bagaimana strategi pemasaran yang digunakan KSPPS BMT NU Cabang
Kalisat Jember?
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. Apa saja ancaman yang dihadapi pihak KSPPS BMT NU Cabang Kalisat
Jember yang dapat mempengaruhi Dana Pihak Ketiga (DPK) pada
tabungan sidik fathonah?

Bagaiman pihak KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember menghadi
persaingan ketat dengan lembaga lain?

Dilihat dari segi pendidikan di desa apakah hal ini juga termasuk ancaman
bagi KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?

Bagaimana dengan regulasi pemerintah apakah menjadi ancaman bagi
KSPPS BMT NU Cabang Kalisat Jember?
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