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ABSTRAK

Almaidah, Dr. Khamdan Rifa’i, SE.,M.Si. 2021 : Analisis Strategi Bauran
Pemasaran Pada Masa Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Di BMT UGT Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.

Kata Kunci : Strategi Bauran Pemasaran

Di Indonesia, salah satu solusi yang dinilai efektif memutus mata rantai
kemiskinan adalah dengan mengoptimalkan peran lembaga keuangan mikro,
termasuk BMT. Alasan utama mengapa lembaga keuangan mikro dianggap efektif
adalah karena sebagian besar bisnis dikelola oleh orang kurang mampu. BMT
merupakan salah satu jenis lembaga keuangan mikro yang berbasis sistem
koperasi dan dikendalikan oleh LSM. Dalam pembahasan ini penulis ingin
memfokuskan pada analisis strategi bauran pemasaran BMT Nusantara Capem
Batu Urip Sumberbaru Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah. Strategi
bauran pemasaran merupakan alat pemasaran yang dapat digunakan oleh sebuah
perusahaan untuk mempengaruhi pasar sasarannya.

Fokus penelitian dalam skripsi ini yaitu :

1) Bagaimana strategi bauran pemasaran yang digunakan di BMT UGT

NUSANTARA Capem Batu urip Sumberbaru Jember pada masa pandemi Covid-

19 dalam meningkatkan Jumlah Nasabah?

2) Strategi bauran pemasaran Apa yang paling efektif digunakan di BMT UGT

NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dimasa Pandemi Covid-19

dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah?

Peneitian ini bertujuan untuk mengetahui
1) strategi bauran pemasaran yang digunakan di BMT UGT Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember pada masa pandemi Covid-19 dalam meningkatkan Jumlah
Nasabah.

2) strategi bauran pemasaran yang paling efektif digunakan oleh BMT UGT

Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dimasa Pandemi Covid-19

dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan menganalisis dan
mendeskripsikan hasil terjun langsung ke lapangan (tempat penelitian). Yang
berlokasikan di Desa Batu Urip Kecamatan Sumberbaru Jember yang bersubjek
BMT UGT Nusantara Cabang Batu Urip Sumberbaru Jember. Dengan
menggunakan berbagai metode pengumpulan data, antara lain observasi,
wawancara dan dokumentasi. Analisis data adalah proses memberi makna pada
data yang telah dikumpulkan dan dari situ ditarik kesimpulan. Cek keabsahan data
dengan melakukan triangulasi sumber.

Peneliti menyimpulkan bahwa :

1. BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember telah
menggunakan strategi pemasaran 4p yaitu product, price, place, dan
promotion. Dengan menawarkan enam produk yang dimiliki BMT melalui
strategi bauran pemasaran, BMT juga melakukan promosi dengan
menggunakan media sosial serta datang langsung kepada nasabah melalui
pintu ke pintu. Hal ini dilakukan BMT untuk meningkatkan jumlah nasabah
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meskipun selama pandemi Covid-19. Dengan menggunakan protokol

kesehatan yang tepat, BMT melakukan penyebaran brosur-brosur kepada

masyarakat dan lembaga masyarakat lainya.

. Dari data lapangan yang diperoleh, peneliti menemukan strategi bauran
pemasaran yang paling efektif digunakan BMT UGT Nusantara Capem Batu

Urip Sumberbaru Jember yaitu Produk dan promosi. Dengan melakukan

promosi enam produk yang dimiliki melalui pintu ke pintu calon nasabah.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Memasuki era modern ini, peran lembaga keuangan dalam memajukan
perekonomian suatu Negara, ukurannya sangat besar pengaruhnya. Hampir
semua sektor yang selalu terlibat dalam kegiatan keuangan melibatkan
lembaga keuangan. Jadi masa sekarang dan di masa depan, setiap Negara dan
individu tidak akan lepas dari dunia perbankan maupun lembaga keuangan
non bank lainnya dalam melaksanakan kegiatan keuangan individu dan
lembaga, maupun masyarakat dan perusahaan.

Industri perbankan sangat penting, jadi ada anggapan bahwa lembaga
keuangan kehidupan suatu Negara adalah elemen kunci dalam
perekonomiannya. Anggapan ini tentu tidak salah, mengingat lembaga
keuangan sangat penting menyediakan uang untuk tempat melakukan investasi
dan jasa keuangan lainnya, tempat untuk mengamankan uang, dan kegiatan
bisnis.

Lembaga keuangan ialah sebuah institusi yang berfokus pada ranah
jasa keuangan, dalam artian seluruh aktivitas yang lembaga tersebut jalankan
senantiasa berbaur dengan hal-hal keuangan, pengumpul dana dari masyarakat
ataupun jasa keuangan lainnya. berdasarkan SK Menkeu Rl No 729 tahun
1990, lembaga keuangan merupakan sebuah badan yang aktivitasnya pada

bidang keuangan, dengan mengumpulkan serta menyalurkan dana pada

! Kasmir, Pemasaran Bank, Jakarta: Kencana, 2010, Cet.4, hal.8.



masyarakat, utamanya untuk menopang investasi perusahaan. Dan apabila
lembaga keuangan tersebut disandingkan kepada syariah, maka lembaga
keuangan syariah ialah menganut berbagai prinsip syariah. Di tanah air
sendiri, sebuah program yang ditinjau efektif guna menghentikan kemiskinan
ialah dengan mengoptimalkan peranan lembaga keuangan Mikro, utamanya
BMT, alasan yang paling utama menganggap lembaga keuangan mikro dilihat
efektif, dikarenakan fokus mereka memang untuk melakukan pemberdayaan
usaha mikro yang umumnya dijalankan oleh masyarakat yang kurang mampu.
BMT vyang juga variasi dari lembaga keuangan mikro dengan basis
masyarakat yang berjalan di bawah sistem koperasi dan dominan Lembaga
Swadaya Masyarakat (LSM). Di samping itu, Mua’llim dan Abidin (2005)
juga menegaskan bahwa BMT ialah organisasi ekonomi di dalam rangka guna
mengembangkan usahah mikro serta menuntaskan kemiskinan dalam sistem
bagi hasil-rugi.?

Eksistensi BMT di masyarakat hari-hari ini seakan meniupkan angin
segar pada masyarakat di pedesaan utamanya. Jangkauan perbankan tidak
sampai pada mereka di pedesaan, serta adapun masyarakat yang mempunyai
kejadian yang tidak mengenakkan dengan perbankan. Hal tersebut yang dapat
menyebakan masyarakat akan mempertimbangkan menggunakan BMT.
Kegunaan sosial memberikan pengajaran bahwasanya manusia harus peka
pada apa yang dilakukannya terhadap lingkungan sekitarnya. Masih banyak

masyarakat yang membutuhkan pertolongan, keberadaan fungsi sosial ini

2 Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Yogyakarta: Ekonisia, 2003,
Cet.1), hal.83.



berdampak positif pada masyarakat yang tidak cuma berfokus pada dunia
tetapi juga akhirat. Banyak orang di Indonesia masih menganggap bahwa
BMT tidak sama dengan koperasi konvensional ataupun lembaga
konvensional lainnya. Kebanyakan orang yang percaya bahwa BMT adalah
koperasi dengan sistem bunga, yang kemudian dikemas dalam kemasan
syariah dengan menambahkan label syariah.

BMT (Baitul Maal Wattamwil) ialah sebuah lembaga keuangan non
bank yang berfokus pada skala mikro seperti koperasi simpan pinjam hanya
saja dengan landasan syariah. BMT juga bisa disebut lembaga swadaya
masyarakat yang berfokus pada ranah keuangan. Bait al-maal wat tanwil
berasal dari kata bait al mal ialah sebuah lembaga yang mengumpulkan dana
masayarakat yang diberikan tidak dengan tujuan profit serta bait at-tanwil
ialah lembaga yang menghimpun dana dengan maksud profit serta komersial.
Hal demikian di sebabkan karna BMT mengelola permodalan dan
menghimpun zakat, infag, dan shadagoh.®

Dalam pembahasan ini penulis ingin memfokuskan pada analisis
startegi bauran pemasaran BMT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah. Dikarenakan perkembangan
dunia perbankan di Indonesia menjadikan kegiatan pemasaran semakin
penting. Pemasaran menjadi semakin penting karena orang-orang menjadi
lebih sadar akan hal itu. Sebuah badan usaha mempunyai tujuan yang ingin

tercapai yang dikenal dengan tujuan jangka pendek dan tujuan jangka panjang.

® Shocrul Rohmat Ajija, koperasi BMT, Teori,Aplikasi, dan inovasi, (Jawa Tengah : CV.
Inti Media Komonika, 2020, cetakan ke-2), hal. 13



Strategi bauran pemasaran ialah instrumen pemasaran yang berada
dalam sebuah perusahaan, yakni perusahaan bisa mengendalikan agar bisa
memberikan pengaruhnya pada respon pasar yang dituju. Bauran pemasaran
ialah konsep awal, tapi inilah konsep yang sejak dahulu para ahli yakini. Jika
seseorang tidak memahami secara rinci atau sama sekali, maka ada
kemungkinan bahwa kita kehilangan bahan utama yang akan memastikan
kesuksesan terukur dari awal. Sudah banyak dikatakan, dalam bisnis bahwa
jika tidak mengetahui target pasar kita dengan cukup baik dan mengetahui apa
yang sebenarnya mereka inginkan, maka akan melakukan hal yang sia-sia dan
bisnis akan gagal. Dengan memahami konsep dasar dari bauran pemasaran
dan hal lainnya yang melingkupinya, maka perusahaan akan sampai pada titik
sukses secara finansial bisnis.* Strategi bauran pemasaran haruslah bisa
memberikan ilustrasi yang jelas dan terukur mengenai apa yang hendak
diperbuat oleh lembaga BMT dalam memanfaatkan setiap peluang ataupun
peluang pada berbagai tujuan yakni yang disasar atau nasabah, apalagi pada
masa covid-19 saat ini.’

Pada era ini, pengaruh dampak dari Covid-19 hampir dari seluruh
dunia gempar dikarenakan adanya virus Covid-19 yang dampaknya juga terasa
di dalam dunia perbankan dan ekonomi Negara, Pandemi Covid-19 ialah
keluarga virus yang juga di dapati pada manusia maupun hewan. Umumnya,
virus ini bisa menginfeksi seseorang dan menimbulkan banyak penyakit. Virus

ini juga bisa berpindah dari satu manusia ke manusia lainnya dengan perantara

*Tengku Firli Musfar, Manajemen Pemasaran, (Bandung : CV. Media Sains Indonesia,
2020), hal. 27

> Assauri Sofjan, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), hal.168



tetesan cairan dari mulut ataupun hidung. Apabila seseorang yang terdampak
gejala ini kemudian batuk atau bersin, maka dengan cara tersebut bisa
menularkan ke orang lainnya. sampai dengan sekarang belum di dapatkan
vaksin guna memberikan pencegahan bagi orang yang terinfeksi virus ini,
namun perlindungan diri yang utama dari virus ini ialah menjauh dari
keramaian yang ada potensi untuk seseorang bisa tertular.®

Semenjak pemerintah membuat kebijakan untuk masyarakat
menerapkan budaya baru yaitu PSBB dan Social Distancing semua mengalami
penurunan baik dari pedagang kecil hingga perusahaan-perusahaan besar

termasuk kopersasi BMT ini. Dilihat dari tabel data nasabah dibawah ini :

No Jumlah
1. | Sebelum Pandemi 1492 Nasabah
2. | Sesudah Pandemi 1733 Nasabah
Total Peningkatan 241 Nasabah
1.1 Tabel Total Nasabah

No Bulan Jumlah

1. Januari 24 Nasabah

2. Februari 21 Nasabah

3. Maret 10 Nasabah

4, April 17 Nasabah

5. Mei 19 Nasabah

6. Juni 9 Nasabah

7. Juli 23 Nasabah

8. Agustus 30 Nasabah

9. September 14 Nasabah

10. Oktober 20 Nasabah

11. November 26 Nasabah

12. Desember 28 Nasabah

1.2 Tabel Jumlah Peningkatan Nasabah

®parwanto, VirusCorona&Penyebab

Covid19,https://www.jbiomedkes.org/index.php/jbk/view/117.




Maka dari itu pihak lembaga BMT di Desa Batu Urip Kecamatan
Sumberbaru Kabupaten Jember tidak surut semangatnya dalam keberlanjutan
koperasi tersebut meskipun mengalami penurunan. Dengan Tetap mengikuti
kebijakan yang dibuat oleh pemerintah dan protokol kesehatan yang
mengharuskan menjaga jarak dalam berinteraksi.

Dalam hal ini peneliti tertarik untuk melakukan penelitian di BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember, karena yang pertama
keberadaan BMT di kalangan masyarakat Batu Urib Sumberbaru dan
sekitarnya sangat membantu dalam hal bertransaksi keuangan yang
berlabelkan syari’ah. Yang kedua ketertarikan peneliti untuk melakukan
penelitian di BMT UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember,
upaya pencapaian yang dilakukan BMT pada masa pandemi covid-19 dalam
meningkatkan jumlah nasabah dengan menggunakan strategi bauran
pemasaran 4P (produk, tempat, harga dan promosi) yang dilakukan dengan
cara mendatangi rumah kerumah calon nasabah untuk melakukan promosi
produk yang dimiliki BMT dan sekaligus melakukan transaksi pada waktu itu
juga baik dalam penarikan tabungan nasabah dan lain sebagainya. Yang mana
hal tersebut sudah merupakan inisiatif yang unik dan terobosan yang baik
menurut peneliti untuk mendapat calon nasabah baru meskipun pada masa
pandemi covid-19. Berangkat dari kerangka latar belakang diatas, maka
peneliti tertarik mengangkat judul “ANALISIS STRATEGI BAURAN

PEMASARAN PADA MASA PANDEMI COVID-19 DALAM



MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH DI BMT UGT NUSANTARA

CAPEM BATU URIB SUMBERBARU JEMBER”.

. Fokus Penelitian

1. Bagaimana strategi bauran pemasaran yang digunakan di BMT UGT
NUSANTARA Capem Batu urip Sumberbaru Jember pada masa pandemi
Covid-19 dalam meningkatkan Jumlah Nasabah?

2. Strategi bauran pemasaran Apa yang paling efektif digunakan di BMT
UGT NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dimasa
Pandemi Covid-19 dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah?

. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang digunakan di BMT
UGT Capem Batu Urip Sumberbaru Jember pada masa pandemi Covid-19
dalam meningkatkan Jumlah Nasabah.

2. Untuk mengetahui strategi bauran pemasaran yang paling efektif
digunakan oleh BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember dimasa Pandemi Covid-19 dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.

. Manfaat Penelitian

1. Secara Teoritis
a. Sebagai sarana menambah pengetahuan dalam Analisis Strategi

Pemasaran Pada Masa Pendemi Covid-19 Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di Bmt Ugt Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru
Jember.

b. Dapat digunakan sebagai referensi untuk peneliti selanjutnya.



2. Secara Praktis

a. Bagi peneliti adalah menjadi penelitian ilmiah yang dapat
dipertanggung jawabkan nilai akademisinya.

b. Menjadi refrensi pemikiran dan pengalaman terkait penerapan strategi
Analisis Strategi Pemasaran Pada Masa Pendemi Covid-19 Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bmt Ugt Nusantara Capem Batu
Urib Sumberbaru Jember.

E. Definisi Istilah
1. Strategi

Pada mulanya konsep strategi diartikan sebagai cara guna
memperoleh tujuan. Konsep umum ini senada dengan perkembangan awal
pada penggunaan konsep strategis terutama dipakai dalam kemiliteran
dengan banyak cara yang di implementasikan oleh komando perang guna
memenangkan peperangan. Sedangkan cara yang pasukan gunakan untuk
menang disebut dengan taktik.’

Adapun istilah strategi yang dikemukakan oleh Freddy Rangkuti
ialah alat yang dipakai untuk mewujudkan sebuah tujuan. Adapun menurut
Hamel dan Prahalad, strategi ialah perbuatan yang memiliki sifat
incremental atau yang selalu meningkat serta terus diimplementasikan dari
kacamata mengenai apa yang pelanggan harapkan di masa mendatang.
pengertian strategi yang pertama dijabarkan oleh Chandler, yang merinci

bahwa strategi ialah tujuan jangka panjang dari sebuah perusahaan ataupun

" Ismail Solihin, Manajemen Strategik, (Bandung: Erlangga, 2012), hal. 32



pendayagunaan serta alokasi seluruh sumber daya yang penting guna

tercapainya sebuah tujuan.?

Konsep strategi menurut Chandler sebagaimana dikutip

Sedarmayanti adalah sebagai berikut:

a. Tindakan yang perusahaan lakukan agar bisa menjalankan kegiatannya
dengan lebih baik lagi dibandingkan dengan para pesaingnya dengan
cara menjaga keahlian tenaga kerja serta kemampuannya. Dua hal
tersebut yang membuat sebuah perusahaan bisa lebih maju dibanding
pesaingnya.

b. Keunggulan bersaing muncul karena perusahaan menerapkan strategi
guna bisa merebut peluang pasar. Apabila sebuah perusahaan hendak
meningkatkan usahanya di dalam ranah persaingan, maka setidaknya
ada 3 srategi yakni:

1) Strategi diartikan yaitu perusahan yang memutuskan untuk
membangun persepsi pasar potensial pada sebuah produk atau jasa
yang lebih baik agar terlihat beda dengan produk lainnya.

2) Strategi kepemimpinan, karakteristik yang paling utama ialah
menghitung pesaing pada pelanggan, dengan cara untuk fokus pada
produk atau jasa keunggulan, promosi dari perusahaan lain.

3) Strategi fokus yakni perusahaan fokus kepada produk atau jasa

yang lebih unggul guna persaingnya minim.

® Sedarmayanti, manajemen strategi, (Bandung: Refika Aditama, 2014), hal 4
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2. Bauran Pemasaran.

Menurut Buchari Alma (2007), Bauran pemasaran (marketing mix)
adalah strategi guna memadukan berbagai aktivitas marketing agar bisa
maksimal hingga memperoleh hasil yang diinginkan.

Sedangkan menurut Zeithalm dan bitner (2008), bauran pemasaran
ialah berbagai elemen organisasi perusahaan yang bisa di kontrol oleh
perusahaan dalam hal berkomunikasi dan memnuaskan tamu.

Dari definisi-definisi diatas memberikan pengertian bahwa bauran
pemasaran ialah alat pemasaran yang baik yang terdapat dalam suatu
perusahaan, yakni perusahaan bisa mengendalikannya dengan harapan bisa
memberikan pengaruhnya terhadap respon, pasar, sasaran. Terdapat empat
elemen kunci dalam bauran pemasaran, yaitu 4P: Produk, Harga, Tempat,
Promosi.

3. Pandemi covid-19

Covid-19 merupakan nama penyakit yang berasal dari Wuhan,
China. Nama penyakit ini diberikan oleh World Health Organization
(WHO) dan singkatan dari penyakit tersebut adalah covid-19. Penyakit ini
menyerang sistem pernapasan serta kekebalan tubuh. Virus ini sendiri
dapat menyebabkan resiko kematian yang tinggi. Virus ini tidak hanya
menyerang manusia saja bahkan bisa berpindah ke hewan juga. Virus ini
sangat cepat menyebar ke seluruh dunia. Di Indonesia, awalnya hanya 2
orang yang terinfeksi virus ini pada hari pertama, namun semakin hari

bertambah sejak saat itu. Hingga pemerintah Indonesia mengambil
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keputusan untuk menyiapkan rumah sakit daerah untuk menampung orang

yang terinfeksi virus COVID-19.
Virus corona menyebabkan segala kegiatan untuk dilakukan di
rumah seperti: kegiatan sekolah, kuliah, bahkan sebagian tempat ibadah di
tutup untuk Mengurangi penyebaran virus. Berbagai langkah dilakukan
pemerintah, seperti himbauan physical distancing, lockdown, dan
pemberlakuan pembatasan sosial di beberapa daerah. Namun, sebagian
orang menganggap enteng virus dan melanggar peraturan yang ada.
Hingga pemrintah menetapkan denda bagi orang-orang melanggarnya
berupa saksi sosial (bersih-bersih di tempat umum) atau denda berupa

uang.
4. Nasabah

Nasabah didefinisikan sebagai talian, hubungan, orang yang
menjadi langganan Bank karena uangnya diputar melalui Bank itu atau
orang yang menjadi anggota (tangggungan) perusahaan asuransi. Adapun
pengertian nasaban dalam UU No 10 tahun 1998 tentang perubahan atas
UU No 7 Tahun 1992 tentang perbankan disebut bahwa nasabah adalah

pihak yang memakai jasa bank.’

F. Sistematika Pembahasan

Agar penulis karya ilmiah ini nantinya terarah dan sistematis maka
dibutuhkan sistem penulisan yang baik. Pembahasan sistematis ini mencakup

petunjuk penulisan disertasi dari bab pendahuluan hingga bab akhir. Pada bab

° Soegeng Wahyoedi S, Loyalitas Nasabah bank Syariah, (Yogyakarta: CV. Budi
Utama, 2012), him. 23
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pertama, pendahuluan yang berisi uraian tentang latar belakang masalah, fokus
masalah, tujuan masalah, manfaat penelitian, definisi istilah, metode penelitian
dan prosedur penelitian serta sistematika pembahasan.

Bab kedua, dalam bab ini penulis memapaparkan kajian kepustakaan
dan kajian terdahulu disertakan dengan bahan atau sumber ilmiah yang
berhubungan dengan skripsi penulis. Dalam kategori penelitian yang di ambil
dari penelitian terdahulu itu sejenis, dan kemudian disambungkan dengan teori
yang berkaitan pada Analisis Strategi Bauran Pemasaran Pada Masa Pandemi
Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bmt Ugt Nusantara
Cabang Batu Urip Sumberbaru Jember.

Bab ketiga ini membahas penelitian penulis yang meliputi jenis,
pendekatan penelitian, sumber data penelitian, metode pengumpulan data, dan
analisis data.

Bab keempat, pada bab ini akan dibahas tentang analisis data dan hasil
penelitian.

Bab kelima merupakan bab penutup yang akan berisikan kesimpulan
dan saran. Kesimpulan diperoleh dari hasil penelitian dan pembahasan
mengenai masalah yang diuraikan. Selanjutnya dari kesimpulan tersebut dapat
pula memberikan saran-saran yang membangun demi kesempurnaan dan

rekomendasi.



BAB Il

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu
Dalam penelitian ini peneliti memasukkan penelitian sebelumnya
dengan yang akan dilakukan. Penelitian sebelumnya yang peneliti temukan
adalah sebagai berikut:

1. Sari Nastiti Jurusan DIl Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Islam Institut Agama Islam Negeri Salatiga 2017 Dengan Judul Penerapan
Marketing Mix Pada Produk Tabungan Di BMT Taruna Sejahtera Kantor
Cabang Bringin.*°

Peneliti dalam penelitian ini memfokuskan terhadap marketing mix
atau strategi bauran pemasaran pada produk tabungan di BMT Taruna
Sejahtera kantor Cabang Bringin.

Penelitian yang digunakan merupakan kualitatif dengan memakai
metode pengumpulan informasi observasional (observasi), wawancara,
serta dokumentasi yang menelusuri informasi historis yang ada di BMT.

Hasil dari riset ini merupakan produk yang dihasilkan oleh BMT
merupakan tabungan. Dalam melaksanakan bauran pemasaran, simpanan

utama belum seluruhnya maksimal, masih terdapat kekurangan yang butuh

19Sari Nastiti, “Judul Penerapan Marketing Mix Pada Produk Tabungan Di BMT Taruna
Sejahtera Kantor Cabang Bringin”, (Skripsi: Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama
Islam Negeri Salatiga, 2017)

13
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ditambah. Produk utama BMT Taruna Sejahtera di kantor cabang Bringin
ialah Amanah Deposito.

Persamaan riset terdahulu dengan yang saat ini ini merupakan pada
penerapan Strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh BMT ini.
Perbedaannya terletak pada produk yang ditawarkan oleh lembaga
tersebut.

2. Muhammad Septiawan Harahap Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas
Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Bengkulu tahun
2017 dengan judul Strategi Pemasaran Tamara Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di BMT Kota Mandiri Bengkulu.™

Periset dalam riset ini memfokuskan pada gimana strategi
pemasaran lewat produk tamara di BMT Kota Mandiri bengkulu. Serta
buat mengenali kenaikan jumlah nasabah lewat produk tamara tersebut.

Riset ini memakai tipe riset deskriptif kualitatif berbentuk perkata
tertulis ataupun lisan dari orang- orang serta sikap yang bisa diamati.

Hasil yang di peroleh dari riset ini merupakan strategi pemasaran
di BMT kota mandiri bengkulu memakai strategi pemasaran ‘4P’ dari
bauran pemasaran. lalah Pricing( penetapan harga), Product Management(

management produk), Promotion( promosi), serta Place( Tempat). Serta

“Muhammad Septiawan Harahap,” Strategi Pemasaran Tammara Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di BMT Kota Mandiri Bengkulu”, (Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri Bengkulu, 2017).
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jumlah nasabah di tempat tersebut laju inflasi terus bertambah dari tahun
ke tahun.

Persamaan dari kedua studi ini membahas strategi pertumbuhan
klien. menggunakan Strategi Bauran pemasaran. Perbedaannya vyaitu
memfokuskan pada strategi pemasaran produk tamaranya.

3. Laxmi Sulistyoningrum Program Studi Perbankan Syariah Fakultas
Ekonomi Dan Bisnis Islam Unuversitas Islam Negeri Semarang tahun
2017 dengan judul skripsi Analisis Strategi Pemasaran BMT Harapan
Umat Pati Cabang Puri Dalam Meningkatkan Minat Anggota Terhadap
Produk Tabungan Simpanan Pelajar.'?

Fokus penelitian ini adalah bagaimana strategi pemasaran produk
simpanan pelajar yang diterapkan, mekanisme yang diterapkan oleh
lembaga tersebut, serta apa saja kendala yang dihadapi oleh lembaga BMT
Harum Pati.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan serta
diperoleh dengan wawancara dan dokumentasi. Pendekatan analisis
deskriptif digunakan untuk menganalisis hal tersebut.

Hasil dari penelitian ini ialah adalah strategi produk, harga,
penjualan dan promosi produk. Kendala yang dihadapi BMT Harum Pati

dalam memasarkan produk tabungan mahasiswa adalah kurangnya minat

Laxmi Sulistyoningrum, “Analisis Strategi Pemasaran BMT Harapan Umat Pati
Cabang Puri Dalam Meningkatkan Minat Anggota Terhadap Produk Tabungan Simpanan Pelajar”,

(Skripsi: Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Unuversitas Islam Negeri Semarang , 2017).
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menabung, kurangnya perhatian masyarakat saat melakukan kegiatan
promosi, kurangnya pemahaman produk, dan persaingan.

Persamaan antara dua skripsi ini ialah terletak pada strategi
pemasaran dan metode. Perbedaannya ialah  memfokuskan pada
pemasaran untuk menarik minat anggota.

4. Selpi Maylia Program Diploma Ill Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Metro Tahun 2017 dengan
judul Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan
IB Baitullah Hasanah (studi kasua pada PT. BNI Syariah KCP Bandar
Jaya.®

Periset ini memfokuskan kasus pada gimana strategi pemasaran
dalam tingkatkan jumlah nasabah tabungan IB Baitullah Hasanah di bank
BNI syariah KCP Bandar Jaya.

Tata cara riset yang diterakan yakni riset lapangan, ialah berlokasi
di BNI Syariah KCP Bandar jaya, dengan memakai pendekatan kualitatif,
informasi diperoleh lewat 2 sumber ialah informasi primer serta informasi
sekunder. Informasi primer diperoleh dengan wawancara langsung dengan
bagian pemasaran di PT. BNI Syariah KCP Bandar jaya. Informasi
sekunder diperoleh dari sumber lain yang berhubungan dengan riset,

antara lain novel serta sumber yang lain.

13Selpi Maylia, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan
IB Baitullah Hasanah (studi kasua pada PT. BNI Syariah KCP Bandar Jaya”, (Skripsi: Program
Diploma 111 Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri
Metro, 2017).
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Hasil riset ini merupakan kalau PT. BNI Syariah KCP Bandarjaya
sudah melaksanakan strategi pemasaran dengan memakai merketing mix
yang meliputi place, price, product, serta promotion. Hambatan- hambatan
yang dialami PT. BNI Syariah KCP Bandarjaya dalam pemasaran produk
yakni dibidang operasional, dibidang administrasi, serta dibidang sumber
daya manusia.

Persamaan antara penelitian terdahulu ini merupakan bersama
mangulas tentang strategi pemasaran serta bersama memakai tata cara riset
kualitatif yang Dbertabiat deskriptif. Perbedaannya ialah riset ini
memfokuskan pada strategi pemasaran buat tingkatkan jumlah nasabah
pada produk Tabungan IB Baitullah.

5. Linda Rahmawati Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung Tahun
2018 Dengan Judul Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan
Pembiayaan Produk Griya IB Hasanah Pada Bank BNI Syariah Kantor
Cabang Teluk Betung Lampung.™

Peneliti dalam penelitian ini  memfokuskan pada pembahasan
tentang stategi pemasaran dalam meningkatkan pembiayaan produk Griya
IB Hasanah pada Bank BNI Syariah Kantor Cabang Teluk Betung

Lampung.

“Linda rahmawati,” Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pembiayaan
Produk Griya IB Hasanah Pada Bank BNI Syariah Kantor Cabang Teluk Betung Lampung”,
(skripsi: Rahmawati Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam

Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2018).
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Riset ini memakai tipe riset lapangan (field research), dengan
watak deskriptif dengan memakai informasi primer serta sekunder. Tidak
hanya itu tata cara pengumpulan informasi dalam riset ini memakai tata
cara observasi, wawancara, serta dokumentasi. tata cara analisis ini
memakai tata cara analisis deskriptif kualitatif.

Hasil dari riset ini menampilkan kalau pelaksanaan strategi
pemasaran memakai bauran pemasaran (marketing mix), produk yang
ditawarkan sangat variatif cocok dengan kebutuhan warga buat masa saat
ini serta masa yang hendak tiba, sebaliknya dari segi harga sangat murah
serta fleksibel buat melaksanakan transaksi. Buat posisi gampang di
jangkau, setelah itu promosi memakai personal selling, periklanan lewat
tv, brosur serta lain- lain. Strategi pemasaran yang diterapkan telah baik
dalam bertambah jumlah nasabah.

Kesamaan antara riset tadinya serta riset dikala ini merupakan
keduanya mangulas strategi bauran pemasaran dalam tingkatkan jumlah
nasabah. Sebaliknya perbedaanya terletak pada produk yang ditawarkan di
tiap- tiap lembaga.

6. Eka Yuniarti Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi Dan
Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro 2018 Dengan
Judul  Strategi Pemasaran Produk Dalam Meningkatkan Market Share

Pada BPRS Metro Madani.*®

SEka Yuniarti, “Strategi Pemasaran Produk Dalam Meningkatkan Market Share Pada
BPRS Metro Madani” ,(Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri
Metro, 2018).
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Peneliti dalam penelitian ini memfokuskan pada pembahasan
strategi pemasaran produk dalam meningkatkan market share pada BPRS
Metro Madani.

Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif deskriptif lapangan.
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode analisis
kualitatif, karena data yang diperoleh berupa deskripsi atau informasi yang
diperoleh dari wawancara. Sumber data penelitian ini adalah sumber data
primer dan sumber data sekunder dengan teknik wawancara dan
dokumentasi dengan tujuan untuk mendeskripsikan strategi pemasaran
produk dalam meningkatkan pangsa pasar di BPRS Metro Madani.

Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran produk yang digunakan di BPRS Metro Madani dalam
meningkatkan market share yaitu di implementasikan menggunakan
analisa marketing mix/bauran pemasaran yang terdiri dari 7P product
(produk), price (harga), promotion (promosi), place (tempat), people
(orang), physical evidence (lingkungan fisik), procces (proses). Hasil
penelitian yang didapatkan dalam strategi pemasaran produk dalam
meningkatkan market share pada BPRS Metro Madani telah baik hanya
kurang optimal pada bagian promosi menggunakan website seharusnya
ditingkatkan lagi supaya mempermudah mengakses data BPRS Metro
Madani. Hal ini ditunjukkan dengan naiknya turunnya jumlah nasabah
yang menggunakan produk BPRS Metro Madani, Baik berupa produk

tabungan, deposito dan pembiayaan.
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Persamaan antara penelitian terdahulu dengan yang sekarang ini
adalah sama-sama membahas tentang strategi pemasaran. Perbedaan
antara dua penelitian ini adalah peneitian terdahulu ini yang diterapkan
dilembaganya menggunakan 7p yaitu: product (produk), price (harga),
promotion (promosi), place (tempat), people (orang), physical evidence
(lingkungan fisik), procces (proses). Sedangkan penelitian yang sekarang
hanya menggunakan strategi pemasaran 4p yaitu: product (produk), price
(harga), Place (tempat), Promotion (promosi).

7. Ardi Imam Saputra Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Lampung Tahun 2019
dengan judul Analisis Strategi Bauran Pemasaran Pada BPRS Metro
Madani Ditinjau dari Prinsip Ekonomi Islam.*

Peneliti  memfokuskan terhadap strategi bauran pemasaran di
BPRS Metro di Tinjau dari Prinsip Ekonomi Islam.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan, adapun
sifatnya penelitian ini adalah deduktif kualitatif. Penelitian ini
menggunakan teknik pengumpulan data wawancara, obsevasi dan
dokumentasi.

Hasil yang diperoleh dari penelitian ini yakni analisis strategi
bauran pemasaran pada BPRS Metro Madani adalah melalui strategi

produk yang di unggulkan, strategi penetapan harga yang ditetapkan,

®Ardhi imam saputra, “Analisis Strategi Bauran Pemasaran Pada BPRS Metro Madani
Ditinjau dari Prinsip Ekonomi Islam”, (skripsi: Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam institut Agama

Islam Negeri Lampung, 2019).
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lokasi BPRS, promosi yang dilakukan, SDM yang mumpuni, dan proses
yang mudah. Selain itu strategi bauran pemasaran juga dilakukan saat hari
libur contohnya di bazar maupun pada saat car free day pada awal bulan
dan akhir bulan. Sedangkan berdasarkan tinjauan prinsip ekonomi islam
terhadap strategi bauran pemasaran pada BPRS Metro.

Persamaan penelitian terdahulu dengan yang sekarang ini adalah
terletak pada penerapan strategi bauran pemasaran yang digunakan untuk
meningkatkan jumlah nasabah. Sedangkan perbedaannya terletak pada
produk-produk yang ditawarkan oleh lembaga tersebut.

8. Siska Mona Sari Program Studi Perbankan Syari’ah Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Ar-Raniry tahun 2019 dengan judul
Analisis Strategi Pemasaran 4P Terhadap Produk Tabungan Impian di PT.
Bri Syari’ah Cabang Banda Aceh."’

Penelitian ini memfokuskan pada titik permasalahan bagaimana
strategi pemasaran 4P (product, price, place, promotion) terhadap produk
tabungan impian di PT. BRI Syari’ah cabang banda aceh, dan bagaimana
prospek untuk produk tabungan impian dalam meningkatkan jumlah
naasbah PT, BRI Syari’ah Cabang Banda Aceh.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan
metode deskriptif. Penelitian kualitatif adalah penelitian yang bersifat data

deskkriptif dan cenderung menggunakan analis yang di dapat berdasarkan

7Sjska Mona Sari, “judul Analisis Strategi Pemasaran 4P Terhadap Produk Tabungan
Impian di PT. Bri Syari’ah Cabang Banda Aceh”, (Skripsi: Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Universitas Islam Negeri Ar-Raniry, 2019).
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hasil kajian dari beberapa terkait dengan judul penelitian yang di ambil
oleh peneliti.

Hasil dari penelitian tersebut adalah strategi pemasaran 4P
terhadap produk tabungan impian sangatlah menarik karena produk ini
mampu mewujudkan impian nasabah, bank juga ingin memfasilitasi
nasabah untuk bisa menyiapkan dana pendidikan, pernikahan, haji,
liburan, qurban dan persiapan dana di hari tua. Dan prospek untuk produk
tabungan impian yaitu lebih meningkatkan promosi pada produk ini baik
itu secara langsung maupun secara tidak langsung di antaranya melalui
media massa seperti website dan melakukan promosi mulut ke mulut
dengan mengenalkan produk kepada sanak keluarga.

Persamaan antara dua penelitian ini adalah sama-sama
menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif dan membahas tentang
strategi pemasaran. Sedangkan perbedannya adalah penelitian terdahulu
ini memfokuskan pada strategi 4P dan produk tabungan impian yang ada
di PT. BRI Syari’ah Cabang Banda Aceh.

9. Benni Syaputra Lesmana Program Studi Perbankan Syariah Institut
Agama Islam Negeri (IAIN) Metro tahun 2019 dengan judul Strategi
pemasaran Baitul Maal Wattamwil Dalam Meningkatkan Minat Anggota
Terhadap Produk Pembiayaan Murabbahah (Studi Kasus Di BMT

Assafiiyah Berkah Nasional KCP Kota Gajah).™®

' Benni Syaputra Lesmana, “Strategi pemasaran Baitul Maal Wattamwil Dalam

Meningkatkan Minat Anggota Terhadap Produk Pembiayaan Murabbahah (Studi Kasus Di BMT
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Penelitian ini memfokuskan permasalahan pada bagaimana strategi
pemasaran produk pembiayaan murabbahah dalam upaya menarik minat
anggota di KSPPS BMT Assyafiyah Berkah Nasional KCP kotagajah.
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan (field research),
yaitu penelitian yang langsung terjun ke lapangan untuk mengadakan
pengamatan tentang sesuatu fenomena dalam suatu keadaan alamiyah.
Tujuan penelitian lapangan adalah untuk mempelajari secara intensif
tentang latar belakang keadaan sekarang, dan interaksi lingkungan sesuatu
unit sosial, baik individu, kelompok, lembaga atau masyarakat.

Hasil dari penelitian terdahulu ini adalah bahwa strategi pemasaran
BMT Assyafiyah Berkah Nasional KCP kota Gajah terhadap produk
pembiayaan murabbahah dalam meningkatkan minat anggota yaitu dengan
mengembangkan marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari
lima unsur vyaitu product (produk), price (harga), place (tempat),
promotion (promosi), people (orang) yang mana dengan penggunaan
strategi pemasaran tersebut berpengaruh untuk menarik minat nasabah
melakukan pembiayaan murabbahah di BMT Assyafiyah Berkah Nasional
KCP kota Gajah.

Persamaan dari dua penelitian ini adalah sama-sama membahas
tentang strategi pemasaran yang ada di lembaga BMT. Perbedaannya
adalah penelitian terdahulu ini membahas strategi pemasaran untuk

meningkatkan minat nasabah terhadap produk pembiayaan muarabbahah.

Assafiiyah Berkah Nasional KCP Kota Gajah)”, (Skripsi: Program Studi Perbankan Syariah IAIN
Metro, 2019).
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10. Septia Nurkholifah jurusan S1 perbankan syariah fakultas ekonomi dan
bisnis islam Institut Agama Islam Negeri metro 2020 dengan judul
penerapan strategi pemasaran terhadap minat nasabah dalam pembiayaan
murabbahah di PT. BPRS Lampung Timur.*

Peneliti ini memfokuskan pada permasalahan Adapun yang
menjadi tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dan
menjelaskan Penerapan Strategi Pemasaran Terhadap Minat Nasabah
Dalam Pembiayaan Murabahah Di PT. BPRS Lampung Timur.

Jenis penelitian. Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan
dengan menggunakan metode deskriptif kualitatif dan juga menggunakan
penelitian kepustakaan untuk melengkapi data. Pengumpulan dan
penelitian dilakukan melalui observasi, wawancara dan dokumentasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan bauran
pemasaran 7P dan 6P yaitu produk, harga, lokasi, promosi, personel, dan
proses aktif dan tepat untuk mengimplementasikan strategi pemasaran
pembiayaan murabahah di BPRS Lampung Timur. Bank memasarkan
pembiayaan murabahah dengan melakukan promosi dengan menyebarkan
brosur dengan melakukan door to door visit ke rumah nasabah atau
instansi, dan melakukan sosialisasi bulanan. Harga dan Promosi mampu

menarik perhatian atau minat pelanggan.

¥Septia Nurkholifah, “Penerapan Strategi Pemasaran Terhadap Minat Nasabah Dalam
Pembiayaan Murabbahah Di PT. BPRS Lampung Timur”, (Skripsi: Akultas Ekonomi Dan Bisnis
Islam Institut Agama Islam Negeri Metro, 2020).
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Persamaannya adalah skripsi ini juga menjelaskan tentang strategi
pemasaran. Sedangkan perbedaannya ini lebih membahas tentang minat
nasabah terhadap pembiayaan murabahah.

Dalam hal ini penelitian terdahulu menjadi salah satu acuan penulis
dalam melakukan penelitian, sehingga penulis dapat memperkaya teori
yang di gunakan dalam mengkaji penelitian yang di lakukan. Dari
penelitian terdahulu, penulis menemukan beberapa penelitian dengan judul
yang mendekati kesamaan seperti judul penulis. Penulis mengangkat
beberapa penelitian sebagai refrensi dalam memperkaya bahan kajian pada
penelitian penulis. Berikut merupakan penelitian terdahulu berupa

beberapa jurnal dan skripsi yang terkait dengan penelitian yang di lakukan

penulis, di antaranya sebagai berikut :

TABEL 1.3
Persamaan dan perbedaan Penelitian Terhadulu
NO | NAMA/TAHUN JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN
1. | Sari Nastiti/2017 | Penerapan Dalam skripsi ini | Terdapat perbedaan
Marketing Mix | sama-sama antara dua skripsi
Pada Produk membahas tentang | ini adalah skripsi
Tabungan Di strategi bauran | ini membahas
BMT Taruna pemasaran  yang | startegi bauran
Sejahtera diterapkan di | pemasaran pada
Kantor Cabang | lembaga BMT. pada produk
Bringin. tabungan di BMT
tersebut.
Sedangkan peneliti
sendiri  membahas
strategi bauran
pemasaran  untuk
meningkatkan
jumlah nasabah.
2. Muhammad Strategi Sama-sama Perbedaannya
Septiawan Pemasaran membahas tentang | adalah  penelitian
Harahap/2017 | Tamara Dalam | strategi pemasaran | terdahulu ini
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Meningkatkan
Jumlah

dalam
meningkatkan

peneliti fokus
membahas strategi

Nasabah  Di | jumlah Nasabah. pemasaran tamara
BMT Kota saja sedangkan
Mandiri yang sekarang
Bengkulu lebih fokus pada
peningkatan jumlah
nasabahnya.
Ardi Imam Analisis Sama-sama Perbedaannya
Saputra/2019 Strategi membahas tentang | penelitian ini fokus
Bauran strategi bauran | membahas tentang
Pemasaran pemasaran dan | Strategi Bauran
Pada BPRS | sama-sama Pemasaran di tinjau
Metro Madani | menggunakan dari prinsip
Ditinjau  Dari | metode penelitian | ekonomi islam.
Prinsip yang sama. Sedangkan  yang
Ekonomi sekarang lebih
Islam. fokus pada strategi
bauran pemasaran
untuk
meningkatkan
jumlah nasababh..
Febrina Strategi Persamaannya Perbedaannya
Adelia/2018 Bauran adalah sama-sama | penelitian yang
Pemasaran membahas tentang | terdahulu  dengan
Dalam Upaya | strategi bauran | yang sekarang
Meningkatkan | pemasaran  untuk | terletak pada
Jumlah meningkatkan produk yang
Nasabah (Studi | jumlah nasabah. ditawarkan  pada
Kasus  Pada masing-masing
Bank Syariah lembaga.
Cabang Jambi.
Siska Mona Analisis Sama-sama Perbedannya
Sari/2019 Strategi membahas tentang | adalah  penelitian
Pemasaran 4p | strategi pemasaran | terdahulu ini
Terhadap dan  mengunakan | analisisnya  fokus
Produk metode penelitian | pada produk
Tabungan yang sama Yaitu | tabungan di
Impian Di PT. | metode kualitatif | lembaga keuangan
BRI  Syari’ah | deskriptif. tersebut.
Cabang Banda
Aceh.
Rahmat Analisa Sama-sama Perbedaannya
Ardian/2018 Marketing Mix | membahas tentang | adalah peneliti ini
Pada Produk | strategi bauran | memfokuskan pada
Payment Poin | pemasaran dan | marketing mix
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Online Bank di | menggunakan produk  payment
BMT Hanada | metode penlitian | poin  online  di
Kalisalak yang sama. lembaga BMT.
Kebasen,
Banyumas
7. Latifah Hardika | Analisis Sama-sama Perbedaannya
Sari/2018 Strategi membahas tentang | adalah  penelitian
Marketing Mix | strategi bauran | terdahulu ini lebih
di BMT Mitra | pemasaran di BMT | fokus  membahas
Usaha Ummat | tersebut, dan juga | bagaimana
Yogyakarta menggunakan marketing mix
Dalam metode penelitian | (strategi bauran
Perspektif yang sama. pemasaran) dalam
Islam persepektif islam.
8. | lvana Safitri/2016 | Analisis Sama-sama Perbedaannya
Penerapan membahas tentang | adalah  penelitian
Strategi strategi untuk | ini membahas
Promosi meningkatkan tentang penerapan
Dalam Upaya | jumlah nasabah di | strategi  promosi
Meningkatkan | lembaga BMT. dalam upaya
Jumlah meningkatkan
Nasabah jumlah nasabah di
KSPPS BMT lembaga BMT.
Bina Umat
Cabang
Limpung.
9. | Azizah Miftahul | Analisis Sama-sama Perbedaannya
Hasanah/2016 | Penerapan membahas tentang | adalah strategi ini
Bauran strategi pemasaran | fokus pada produk
Pemasaran dalam jasa tabungan di
Pada Produk | meningkatkan lembaga tersebut.
Jasa Tabungan | jumlah nasabah dan
Di Bank | menggunakan
Madina metode kualitatif.
Syari’ah
Yogyakarta
10. Riski Eka Strategi Sama-sama Perbedaannya
Lestari/2020 Pemasaraan membahas tentang | terletak pada fokus
Produk strategi pemasaran | penelitin yang
Tabungan dan menggunakan | dibahas  didalam
Mabrur Junior | stategi yang sama. | penelitian tersebut.
di Bank Peneliti ini fokus
Syari’ah pada produk
Mandiri KCP tabungan  mabrur
Teluk Betung junior. Sedangkan

peneliti yang
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sekarang
memfokuskan pada
peningkatan jumlah
nasabahnya.

B. Kajian Teori
1. Strategi

Dari segi bahasa, strategi meruapakan rencana yang berisi berbagai
langkah yang diterapkan dengan sistematis. Menurut Chadler, dalam
Fandy Tjotono, strategi ialah penetapan serta tujuan jangka panjang
sebuah perusaan dan pelaksanaan rangkaian langkah serta alokasi sumber
daya yang diperlukan guna mencapai sebuah tujuan.?

Menurut Hux dan Majlus dalam buku Fandy Tjiptono, Strategi
ialah pola keputusan yang koheren dan terintegrasi, yang berkaitan dan
memperjelas niat organisasi dalam hal tujuan jangka panjang, yakni
program aksi serta fokus pada alokasi sumber daya.?*

Sedangkan menurut Hitt, Ireland, dan Hoskisson dalam buku
Fandy Tjiptono, strategi merupakan komitmen pada usaha yang memiliki
integrasi serta terkoodinasi yang terancang guna mengeplotasi ini, serta
memperoleh keunggulan yang kompetitif.?

Berdasarkan penjabaran diatas, maka penulis dapat menyimpulkan

bahwa strategi ialah pendekatan sistematis yang menggabungkan sejumlah

20 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Empat, (Yogyakarta: Andi), him.2

21bid, him. 2
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langkah guna meraih keunggulan bersaing. Strategi terbagi dalam 3
komponen utama yakni:*®
a. Staregi Korporat
Merupakan strategi yang memiliki orientasi pada pembangunan
makro. Proses dan sinergi organisasi semuanya relevan, karena strategi
perusahaan bertujuan untuk berkontribusi kepada pemangku
kepentingan, dan sumber keunggulan kompetitif dalam strategi
perusahaan adalah sumber daya manusia atau keuangan yang baik.
Lebih baik dari pesaing industri. sedang sumber sinergi dari strategi
perusahaan ialah sumber daya, teknologi atau kompetensi fungsional
yang dimiliki bersama antar bisnis perusahaan.
b. Strategi Bisnis
Kebijakan dan pedoman yang mendefinisikan bagaimana suatu
industri secara khusus menjadi dasar untuk membangun keunggulan
kompetitif. Produk dan pasar baru akan diperkenalkan dan dasar
keunggulan kompetitif akan diperkuat. Tujuannya adalah untuk
memasukkan semua produk masuk ke pasar unit bisnis.
c. Strategi Pemasaran
Adalah suatu bentuk perencanaan dalam bidang pemasaran
guna mendapatkan hasil yang baik dan diharapkan. Strategi pemasaran
memiliki tujuan untuk menekan angka penjualan, pangsa pasar, serta

rasa puas pada pelanggan. Keunggulan inti dari strategi ini adalah

B1bid, him.3
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positioning, keunggulan dalam satu atau lebih komponen bauran
pemasaran atas pesaing dalam produk tertentu.
2. Pemasaran

Pada umumnya banyak orang yang menyatakan bahwa konsep
pemasaran sama dengan konsep penjualan atau promosi/periklanan.
Padahal pada dasarnya promosi/periklanan hanyalah bagian kecil dari
pemasaran. Perlu dipahami lebih luas definisi pemasaran yaitu suatu
proses sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan
dan pertukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain.

Menurut Kotler dan Keller, pemasaran adalah fungsi organisasi an
serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan dan
memberikan nilai kepadapelanggan untuk mengelolah hubungan
pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pihak-pihak
yang berkepentingan terhadap organisas,i.24

3. Strategi Bauran Pemasaran

Ada beberapa pengertian menurut para ahli mengenai srategi
bauran pemasaran :

a. Menurut Buchari Alma, marketing mix (Bauran Pemasaran) ialah
strategi guna memadukan berbagai kegiatan marketing, supaya dicari

kombinasi maksimal hingga memperoleh hasil yang paling baik.

2 Muhammad Yusuf Saleh, Konsep & Strategi Pemasaran, (Makassar: CV Sah Media,
2019), hal. 1
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b. Menurut Zaithaml dan Bitner, marketing mix (bauran pemasaran) ialah
berbagai elemen organisasi perusahaan yang bisa di kontrol oleh
perusahaan guna berkomunikasi serta membuat pelanggan puas.

c. Menurut Kotler dan Amstrong, marketing mix ialah perangkat
pemasaran yang baik yakni produk, penentuan harga, promosi,
distribusi, di himpun guna mendatangkan respon yang diinginkan
pasar sasaran.”

Disisi lain, kita dapat memastikan untuk mendapatkan keuntungan
saat kita meneliti pemahaman mendalam tentang konsep ini. Strategi
pemasaran dibagi menjadi empat:

a. Bauran Pemasaran product (produk)

Produk ialah barang yang dihasilkan guna terpenuhinya
kebutuhan masyarakat. Produk ini tidaklah berwujud ataupun memiliki
wujud, disebabkan dalam bentuk jasa ataupun barang seseorang
haruslah memastikan jenis produk yang sesuai dengan pasar Kita.

Sebuah produk mempunyai siklus hidup yang melingkupi tahap
pertumbuhan, matang serta menurunnnya angka penjualan. Lembaga
juga haruslah bisa mengadakan sebuah produk yang sesuai dan
memikirkan langkah yang strategis guna menyebarluaskan produknya,
dengan melakukan verifikasi serta fokus pada peningkaatan kedalaman

dari produknya.

®Teungku Firli Musfar, Manajemen Pemasaran, (Bandung Jawa Barat: CV. Media
Sains Indonesia, 2020) hal. 9
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b. Bauran Pemasaran Price(harga)

Harga produk ialah jumlah yang harus pelanggan bayarkan
guna bisa dinikmati olehnya. Harga ialah sesuatu hal yang terpenting
dalam pengertian bauran pemasara serta termasuk dalam komponen
yang terpenting dari perencanaan pemasaran, disebabkan bisa
menentukan keuntungan serta keberlangsungan hidup tidaknya sebuah
perusahaan. Menyeleraskan harga dari produk mempunyai pengaruh
yang signifikan  dalam kesemua strategi pemasaran dan amat
berpengaruh pada penjualan serta permintaan produk.

Harga senantiasa membentuk pikiran konsumen pada produk,
dalam benak konsumen, harga yang rendah memiliki arti bahwa
barang inferior, disebabkan ia membandingkannya dengan pesaing.
Hal tersebut berakibat pada apabila harga terlampau tinggi, maka akan
mendatangkan biasa lebih banyak dibanding manfaat pada mata
pelaggannya. Terdapat 3 strategi untuk menetapkan harga utama, yakni
1) Harga penetrasi pasar
2) Pasar menggelapkan harga
3) Harga netral

c. Bauran pemasaran place (tempat)

Penempatan atau distribusi ialah bagian yang terpenting.
Perusahaan untuk para pembeli yang potensial akses. Umumnya,
terdapat 3 strategi distribusi, yakni:

1) Distribusi intensif
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2) Distribusi ekslusif
3) Distribusi selektif
d. Bauran Pemasaran Promotion (promosi)

Promosi merupakan komponen pemasaran adalah hal yang
terpenting, disebabkan bisa melejitkan brand recognition serta
penjualan. Promosi terdiri dari beberapa hal yakni:

1) iklan

2) Promosi penjualan
3) Humas

4) Publisitas

5) Event sponsorship
6) Penjualan langsung

Perusahaan yang menerapkan promosi dalam usahanya bisa
dalam hal pemberian diskon ataupun hadiah. Perusahaan juga bisa
meninggikan  produknya dengan sponsor. Perusahaan bisa
menginformasikan produknya dengan langsung pada tiap konsumen
dengan memanfaatkan media. Sedangkan jika dengan melalui
hubungan masyarakat yakni dengan komunikasi yang tidak berbayar
seperti mendatangkan langsung konsumen dan juga dengan

mengadakan event-event seperti seminar dan lain-lain.”®

B)hid, hal. 12-17.
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4. Masa Pandemi Covid-19

Wabah virus corona disebut ataupun yang sering disebut dengan
dengan Covid-19 ialah virus yang pada awalnya terdeteksi di China yakni
di kota Wuhan di penghujung tahun 2019. Covid-19 ialah nama pada
penyakit yang ditimbulkan oleh virus corona. la dinamai oleh WHO dan
merupakan nama yang resmi pada penyakit ini. Virus ini kemudian
menjadi momok yang sangat menakutkan bagi umumnya masyarakat di
berbagai belahan dunia, utamanya sesuai virus tersebut bertanggung jawab
atas kematian jutaan manusia, dengan waktu yang tidak lama. Hampir 200
negara di dunia dari berbagai belahan telah terjangkiti virus ini, utamanya
di Indonesia sendiri. Ada banyak langkah dalam upaya mencegah
penyebaran virus corona tersebut telah dilakukan diantaranya pengobatan
dan segala cara lainnya. hingga lock down, social distancing di kota-kota
besar telah dilakukan untuk memutuskan penyebaran rantai virus corona.

Virus ini sangat cepat menular hingga menyebabkan keadaan dunia
pada umumnya menjadi porak poranda, dan tidak tertinggal Indonesia.
Covid-19 ialah varian jenis virus baru hingga khalayak umum tidak
mengetahi bagaimana cara untuk menaggulangi virus tersebut. UU No 6
tahun 2018 tentang karantina kesehatan ialah solusi sementara dari
penyakit ini, dalam regulasi tersebut, menentukan peraturan pelaksanaan
sebagai tindak lanjut ketentuan dalam kerantinaan kesehatan. WHO
mengkonfirmasi bahwa virus ini menular dari orang ke orang lainnya,

dengan cara yakni orang yang positif mengidap virus tersebut bisa
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menularkan pada orang yang sehat dengan tetesan kecil yang keluar dari
hidung ataupun mulut bagi penderita virus ini. Hal ini tidak hanya
merugikan perorangan akan tetapi juga merugikan Negara dan
perekonomian di berbagai Negara yang terdampak.?’

Tingginya tingkat kematian dan penyebaran yang sangat cepat dari
virus ini membuat pemerintah Indonesia mengedarkan protokol kesehatan,
dan salah satu petujunknya yakni apabila ada yang merasa tidak fit, atau ia
berada pada suhu diatas 28 derajat celcius, dan mengalami gejala batuk,
flu, nyeri di tenggorokan dan lain sebagainya, maka hendaklah ia istirahat
di rumah masing-masing serta menghirup udara yang segar. Memakai
masker serta melakukan kegiatan atau beraktivitas diluar, rajin mencuci
tangan, menerapkan pola hidup sehat menjaga jarak aman dengan orang
paling tidak 1 meter, menjauhi kerumunan serta mendekatkan diri dan
berdoa kepada Tuhan yang maha melindungi.

5. Nasabah

Nasabah dapat di definisikan sebagai orang atau badan hukum
yang mempunyai rekening baik rekening simpanan maupun pinajaman
pada pihak bank.?® Sehingga nasabah merupakan orang atau badan hukum
yang biasa berhubungan dengan bank atau menjadi pelanggan bank baik

dalam penggunaan produk maupun fasilitas bank.

2" |sfandiari, MA, Hasil Kajian Virus Corona, Dosen FKM Unair, 2020.

%8 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung: Alfabeta,
2012, hal. 189
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METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini mengunakan pendekatan kualitatif, karena proses
yang dilakukan melalui observasi, wawancara dan dokumentasi, serta pada
akhir penelitian ini akan menghasilkan data yang bersifat deskriptif(berupa
kata-kata tertulis).

Menurut Bogdan dan Taylor, kualitatif merupakan prosedur penelitian
yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis maupun lisan dari
orang-orang dan perilaku yang diamati. Sedangkan untuk jenisnya, penelitian
ini menggunakan jenis field research (penelitian lapangan), di mana dalam
penelitian ini peneliti melakukan pengamatan pada suatu fenomena. Field
Research dalam artian salah satu metode pengumpulan data yang digunakan
peneliti dengan jenis penelitian kualitatif, Dengan terjun langsung ke lapangan
tempat penelitian berlangsung.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian membuktikan di mana penelitian itu berlangsung.
Adapun lokasi penelitian dari judul “Analisis Strategi Bauran Pemasaran Pada
Masa Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember” bertempat di BMT
UGT Nusantara Cabang Batu Urip dimana bertepatan lokasinya yang strategis
berada di Timurnya pasar Jin. PB. Sudirman Pringgowirawan Desa Batu Urip

Kecamatan Sumberbaru Kabupaten Jember. Peneliti meneliti daerah tersebut

36
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karena ada hal menarik untuk diteliti seperti yang tertera pada judul tentang
bagaimana penerapan strategi bauran pemasaran pada masa pandemi covid-19
di BMT tersebut dalam meningkatkan jumlah nasabah.
C. Subyek Penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian pengamatan yang menyandarkan
pada sumber data sebagaimana situasi yang tengah terjadi. Sumber data pada
penelitian ini ditentukan dengan memakai teknik purposesive sampling ialah
teknik untuk mengambil sampel sumber data dengan mempertimbangkan
sesuatu hal.?® Peneliti menunjuk langsung informan yang paling mengerti
mengenai apa yang dimaksudkan sehingga diperoleh informasi yang valid dan
akurat.
Dalam penelitian ini informan yang terlibat dalam wawancara yakni :
1. Bapak Fathoni selaku Pimpinan BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember.
2. Bapak Mansyur selaku Karyawan bagian AUSP BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.
3. Bapak Abdul Rosyid Selaku Karyawan AUAP BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.
4. Nasabah (Ibu Supatmi, Ibu Umi, Ibu Ayuni ).
D. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data ialah tahapan yang paling penting sebab

tujuan yang utama dalam sebuah penelitian ialah mendapatkan data. Jika tidak

# Sugiyono, Metode Penelitian Penddikan Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif, Dan
R&D (Bandung: Alfabeta, 2018), him. 300
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mengetahui teknik pengumpul data, maka data bisa hilang atau tidak akurat.*
Teknik yang dipakai dalam penelitian ialah Teknik Wawancara, Teknik
Observasi, dan Teknik Dokumentasi.

1. Wawancara

Teknik wawancara ialah pengumpulan data yang menggunakan
tanya jawab yang ada kaitannya dengan judul peneliti terhadap informan
(seseorang) sehingga dapat menghasilkan data yang di inginkan. Menurut
Esterberg, Wawancara ialah perbincangan di mana dua orang bertanya dan
menjawab soalan untuk membina pemahaman tentang topik tertentu..*

Dalam penelitian ini, data dikumpulkan dengan wawancara yang
peneliti terapkan ialah wawancara pribadi, yang berarti tanya jawab
kepada perorangan atau berhadapan secara langsung, agar bisa tetap
terarah pada apa yang di sasarkan, maka digunakan wawancara terpimpin
yakni pertanyaan yang penulis hendak ajukan telah dipersiapkan
sebelumnya.

Namun daftar pertanyaan tidak terlalu mengikat serta hanyalah
mencakup garis besar saja. Peneliti menyesuaikan dengan situasi
wawancara, sehingga diharapkan wawancara berjalan dengan lancar dan
data atau jawaban yang diperoleh dapat representasif. Dengan metode

wawancara ini diharapkan data yang diperoleh diantaranya :

131

% Arifuddin, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: CV Pustaka Setia, 2009), him.

' Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif, Kuantitatif, dan

R&D, (Bandung: Alfabeta, 2018) hlm.317
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a. Bagaimana penerapan strategi bauran pemasaranyang digunakan di
BMT UGT NUSANTARA Capem Batu urip Sumberbaru Jember pada
masa pandemi Covid-19 dalam meningkatkan Jumlah Nasabah.

b. Strategi bauran pemasaran Apa yang paling efektif digunakan di BMT
UGT NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dimasa
Pandemi Covid-19 dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.

Observasi

Observasi ialah menghimpun data dari lapangan secara langsung.
Observasi juga meruapakan keadaan dimana peneliti bersama pada
partisipan. Jadi peneliti bisa mendapatkan banyak hal yang tidak
terjabarkan selama wawancara.*

Jenis Observasi yang dipilih oleh peneliti adalah observasi
partisipatif, yaitu peneliti berperan secara langsung didalam situasi
kehidupan sosial obyek yang diteliti atau bisa dikatakan terjun langsung ke
lapangan.**Dalam hal ini peneliti menggunakan observasi non partisipatif,
dimana peneliti tidak berpartisipasi secara langsung dalam kegiatan
perdagangan, tetapi hanya bertindak sebagai pengamat independen.

Dokumentasi

2 JR, Rico, Metode Penelitian Kualitatif, (Jenis, Karakteristik dan Keunggulannya)

(t.tp: Grasido, t.t), him. 112.

him.134

# Djam’an Satori, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2009),
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Metode dokumentasi ialah pelengkap dari obsevasi serta
wawancara dalam penelitian kualitatif. Hasil dari wawancara serta
observasi akan lebih real apabila ditunjang dengan dokumentasi.

Dokumentasi ialah himpunan atau jumlah yan signifikan pada
bahan tetulis atau berupa media yang bisa dilihat, disimpan serta dipakai
dalam penelitian disebabkan permintaan seorang peneliti yang terperinci
dan mencangkup dan berkitan dengan penelitian. Data yang akan
diperoleh dari bahan dokumentasi ini:

a. Data tentang penerapan strategi di BMT UGT Nusantara Batu Urib
Sumberbaru Jember.
b. Visi dan Misi BMT UGT Nusantara Batu Urib Sumberbaru Jember.
c. Stuktur Organisasi BMT UGT Nusantara Batu Urib Sumberbaru
Jember.
d. Sejarah berdirinya BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember.
e. Dokumentasi lain yang berhubungan dengan BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.
E. Analisis Data
Analisis data ialah proses untuk mencari serta menyusun dengan
sistematis data yang di dapatkan dari wawancara, mencatat dilapangan

maupun dokumentasi dengan cara memetakan data dalam beberapa kategori,
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serta menjabarkan dalam berbagai unit serta membuat kesimpulan hingga
mudah dimengerti oleh penulis maupun orang lain.*

Miles dan Huberman, berpendapat bahwa kegiatan dalam analisa
kualitatif dijalankan dengan interaktif serta dilangsungkan berkesinambungan
sampai selesai, kegiatan dalam analisa data dalam pandangan Miles dan
Human ini yaitu :

1. Kondensasi Data
Kondensasi data ini mengindikasikan pada proses menyeleksi,
fokus, membuat sederhana , melakukan abstraksi, dan serta melakukan
tranformasi data yang ada pada catatan lapangan ataaupun transkip dalam
penelitian dalam penjabaran yakni :
a. Slecting
Peneliti diharuskan untuk bersikap selecting yakni mampu
untuk mengatahui informasi apa saja yang harus dikumpulkan serta
melakukan analisis dalam penelitian.
b. Focusing
Focusing disini peneliti harus fokus pada data yang ada
kaitannya dengan rumusan masalah peneliti, Tahap ini merupakan
lanjutan dari tahap awal diatas.

c. Abstracting

# Djaman Satori & Aan Komariah, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung:
Alfabeta, 2014), him. 200
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Peneliti haruslah merangkum pokok inti. Pada tahap ini data
yang telah dikumpulkan yang ada kaitannya dengan kualitas dan
kecukupan data dievaluasi.

d. Samplifying dan Transformasi
Data kemudian dibuat sederhana serta ditransformasikan
dengan padat atau uraian singkat.*®
2. Reduksi Data
Mereduksi data berarti merangkum, memilah hal-hal yang pokok,
serta fokus pada pada hal-hal terpenting, mencari tema dan polanya dan
tidak mengambil hal-hal yang dirasa tidak perlu.
3. Penyajian Data
Seluruh data yang di dapatkan dilapangan yang berasal dari
observasi, wawancara, dan dokumentasi langsung di analisis.
4. Verifications
Aktivitas terakhir ialah menarik kesimpulan serta verifikasi.
kesimpulan awal yang dijalankan masih memiliki sifat berupa sementara,
serta akan mengalami perubahan apabila tidak di dapati berbagai bukti
yang akurat serta mendukung pada tahapan pengumpulan data.
F. Keabsahan Data
Pengecekan keabsahan data penting dilakukan agar data yang
ditemukan di lapangan dapat dipercaya dan dipertanggung jawabkan secara

ilmiah. Peneliti menggunakan teknik triagulasi, teknik triagulasi ini sendiri

1bid, 146
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adalah pemeriksaan dengan cara pemeriksaan ulang, baik sebelum maupun

setelah data dianalisis.

Pada penelitian ini peneliti menguji keabsahan data menggunakan
triagulasi sumber dan triagulasi teknik :

1. Triagulasi sumber yaitu mengecek data yang telah diperoleh melalui
beberapa sumber.

2. Triagulasi teknik yaitu mengecek data yang diperoleh melalui teknik yang
berbeda.

3. Uji validitas data dengan mengunakan triagulasi sumber dan triaglasi
teknik tersebut diharapkan data yang diperoleh benar-benar akurat dan
membuktikan bahwa temuan hasil penelitian ini dengan kenyataan
dilapangan.

G. Tahap-tahap Penelitian
Prosedur penelitian yang dilakukan terdiri dari tiga tahap, yaitu:
1. Tahap persiapan
Pada tahapan ini kegiatan yang dilakukan yaitu :

a. Menyusun rancangan pada penelitian, yakni menetapkan berbagai hal
berkiut: judul penelitian, latar belakang, fokus, tujuan, manfaat, serta
metode dalam mengumpulkan data.

b. Menentukan obyek penelitian.

c. Lokasi yang akan diteliti adalah di BMT UGT Nusantara Capem Batu
Urib Jember. Pemilihan lokasi tersebut disertai alasan-alasan tertentu,

sebagaimana yang dijelaskan pada topik sebelumnya.
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d. Mengurusi surat perizinan
Mengurus perizinan dijalankan sebelum penelitian dilakukan,
yakni dengan memberikan surat dari Universitas Kyai Haji Achmad
Siddiq Jember kepada BMT UGT Nusantara Capem Batu Urib
Sumberbaru Jember guna memperoleh izin meneliti.
e. Menjajaki dan menilai lapangan
Pada tahapan ini, belumlah sampai pada titik yakni
menyingkap bagaimana masuk dilapangan, dalam artian melalui
pengumpulan data yang sebenarnya. Jadi tahap ini baru sampai pada
orientasi lapangan.
f. Mempersiapkan perlengkapan penelitian
Dalam melakukan penelitian, sebelum peneliti melakukan
penelitian di lapangan, maka peneliti butuh berbagai perlengkapan
yang ada serta berkaitan dengan teknik pengumpulan data.
Perlengkapan yang dimaksudkan ialah pertanyaan, alat untuk merekan
dan lainnya, serta yang peneliti dapat gunakan untuk memperoleh
informasi.
2. Tahap Pekerjaan Lapangan
Setelah menyelesaikan tahapan tersebut, peneliti bisa mulai untuk
melakukan penelitian sebagaimana dengan rancangan yang sudah terlebih
dahulu disusun. Yakni peneliti dilapangan mulai untuk menghimpun data
dengan observasi, wawancara, dan dokumentasi.

3. Tahap Analisis Data
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Peneliti melakukan analisa sebagaimana dengan teknik yang
penulis pilih, yakni kualitatif deskriptif, serta dilanjutkan dengan
menysusun laporan penelitian. Dimana peneliti menyusun data yang sudah
dianalisa dan disimpulkan dalam bentuk Karya Ilmiah yang terdapat di

Universitas Islam Negeri Kyai Haji Achmad Shiddig Jember.



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Obyek Penelitian
1. Sejarah Berdirinya BMT di Indonesia

Bank muamalat hadir pertama kali di Indonesia sejak tahun 1992,
yakni sebagai sentral perekonomian yang lekat dengan nuansa islami,
dengan adanya hal tersebut, maka muncullah banyak lembaga keuangan
lainnya yang ditandai dengan semangat bank konvensional guna
mengadakan lembaga keuangan islam yakni bank syariah. Dalam
perkembangan ekonomi syariah tidak hanya pada tataran makro ekonomi,
tetapi juga berdampak pada sektor terbawah, mikro ekonomi, dan
berorientasi pada lembaga sosial keagamaan yang dikenal dengan BMT
(Baitul Maal Wa Tamwil) yang masih bertahan hingga detik ini dan tetap
eksis di kalangan masyarakat kecil.

Kelahiran BMT di Masyarakat sangat menunjang perekonomian
masyarakat yang berada disekitarnya, BMT juga memberikan ilmu agama
kepada masyarakat yang tergolong memiliki pemahaman agama yang
rendah.

BMT di Indonesia berbadan hukum koperasi, hingga ia
berkesuaian dengan koperasi pada umumnya. Sebagaimana dengan
undang-undang No.25 Tahun 1992 tentang perkoperasian, yang di dalam
nya disebutkan bahwa perekonomian Indonesia disusun sebagai usaha

bersama berdasarkan asas kekeluargaan. Dengan demikian, jelas bahwa

46
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peran BMT sangat penting dalam mengembangkan perekonomian
masyarakat dan menumbuh kembangkan potensi ekonomi kerakyatan,
serta mewujudkan kehidupan rakyat yang sejahtera diberbagai bidang
termasuk dibidang sosial dan bidang ekonomi. Oleh karena itu, BMT
dituntut untuk muncul sebagai instrumen koperasi yang modern yang
mampu mendekati semua kalangan khusunya pada tingkat menengah ke
bawah.

. Sejarah Singkat BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember

Awalnya kebetulan batu urip itu ada salah satu alumni yang
manjadi salah satu wakil kepengurusan di jember, dimana sebelumnya itu
di jember hanya ada tiga kantor layanan BMT dan salah satu pengurusnya
adalah warga yang berdomisili di kecamatan Sumberbaru sendiri tepatnya
di desa Karang Bayat. Karena BMT sendiri sudah mulai berkembang
akhirnya pengurus perwakilan ini mengajukan ke pusat untuk mendirikan
kantor layanan BMT di Batu Urip.

Sebelum itu memang masyarakatnya masih dimasuki oleh bank-
bank konvensional dengan pinjaman yang bunganya sangat mencekik.
Artinya masyarakat yang meminjam uang sekian tapi bunganya juga
sekian. Seperti di batu urip bagian utara itu ada masyarakat yang
meminjam uang 1 juta dan kembali 1,5 juta, dari sinilah salah satu

pengurus BMT mengusulkan agar mendirikan BMT di Batu Urip.
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Di tahun 2009 berdirilah BMT UGT sidogiri, yang berkantor
diselatan jalan yang sekarang di tempati oleh indomaret, dengan adanya
bmt di batu urip masyarakat yang tergolong menengah kebawah bisa
tertolong karena adanya koperasi berbasis syariah yaitu BMT UGT
SIDOGIRI. Dan di akhir tahun 2020 BMT UGT sidogiri berubah namanya
menjadi BMT UGT Nusantara, alasan nama diubah agar tidak ada sangkut
pautnya dengan pondok pesantren sidogiri, dan biar tidak terkesan pondok
pesantren sidogiri punya bank/bisnis. Dari pengasuh pondok pesantren
sidogiri tidak mengizinkan memakai nama sidogiri. Sehingga dari pusat
dan dewan direksi serta persetujuan para anggota, nama BMT UGT
Sidogiri diganti menjadi BMT UGT Nusantara.

BMT UGT di Batu Urib ini sudah mengalami empat Kali
pergantian kepemimpinan, pemimpin yang pertama dipimpin oleh Bapak
Husnan, pimpinan yang kedua yaitu Bapak Khoirul Anwar, pimpinan yang
ke tiga H. Ali dan yang ke empat Bapak Fathoni yang sampai sekarang
tetap pimpinan BMT UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru
Jember. Karyawan sendiri diutamakan yang alumni pondok pesantren
sidogiri.

3. Visi dan Misi BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember
a. Visi
Menjadi Koperasi yang amanah, Tangguh, Dan Bermartabat
(MANTAB)

b. Misi



1) Mengelola koperasi yang sesuai dengan jati diri santri.

2) Menerapkan Sistem Syari’ah Yang Sesuai Dengan Standar Kitab

Salaf Dan Fatwa Dewan Syari’ah Nasional (DSN).

3) Menciptakan kemandirian likuiditas yang berkelanjutan.

4) Memperkokoh sinergi perekonomian antar anggota.

5) Memperkuat kepedulian anggota terhadap koperasi.

6) Memberikan khidmabh terbaik terhadap anggota dan umat Islam.

7) Meningkatkan kesejahteraan anggota dan umat.

4. Logo BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember

5. Struktur Organisasi

BMT-UGT
NUSANTARA

Usana Gabungan Terpacu

KEPALA

FATHONI

KASIR

ABD. ROHMAN

AUSP

ROMLI

MANSYUR

ABD. HAMID

MUZANNI

NURUL HUDAIRI

AUAP

ABD. ROSYID
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6. Tugas dan Tanggung Jawab

a. Pimpinan Cabang BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip

Sumberbaru Jember.

1) Bertanggung jawab atas aktivitas BMT dan melapokan

2)

3)

perkembangan unit kepada seluruh anggota mekanisme rapat yang

disepakati.

Fungsi : melakukan kontrol/pengawasan secara keseluruhan atas

aktivitas lembaga dalam rangka menjaga kejayaan BMT dan

memberikan arahan dalam upaya lebih mengembangkan dan

meningkatkan kualitas BMT.

Tugas-Tugas Pokok

a)

b)

d)

Mengawasi dan mengadakan pertemuan bulanan guna
membahas seputar pencapaian serta target maupun hambatan
yang dialami BMT.

Menyeleksi calon karyawan sebagaiman dengan formasi yang
dierlukan dengan mengedarkan surat putusan pengangkatan
serta untuk memberhentikan karyawan.

Meilai kinerja karyawan serta apa yang enjadii kebutuhan
penambahan SDM.

Membantu pengelola melakukan evaluasi dan menyusun
perencanaan BMT.

Mengajukan rencana kerja dan anggaran pendapatan/belanja

BMT pada musyawarah anggota.
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4) Wewenang

a)

b)

b. Kasir

Setuju atau menolak ajuan pengeluaran biaya dengan alasan-
alasan yang dapat diterima.

Setuju atau menolak digunakannya keuangan yang tidak
dianjurkan melalui prosedur.

Setuju atau menolak kerja sama dengan pihak lainnya dalam

sesuai dengan kegiatan utama BMT.

1) Fungsi : merencanakan dan melaksanakan segala transaksi yang

2)

3)

sifatnya tunai.

Tanggung Jawab

a) Terselesaikanya laporan laporan kas harian.

b) Terjaganya keamanan kas.

c) Tersedianya laporan cashflow pada akhir bulan untuk keperluan
evaluasi.

Tugas-tugas pokok

a) Meminta pengesahan laporan cashflow dari yang berwenang
sebagai bukti laoran sah.

b) Membuat laporan kas masuk dan keluar pada setiap akhir bulan.

c) Melakukan cross check antara vault dengan neraca dan
rekapitulasi kas.

d) Menjaga ruang dari pihak yang tidak berkepentingan.
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Meneliti setiap uang yang masuk demi mengetahui keaslian

uang, agar terhindar dari uang palsu.

4) Wewenang

a)
b)

d)

Menerima transaksi tunai dari transaksi yang terjadi di BMT.
Memegang kas tunai sesuai kebijakan yang ada.mengeluarkan
transaksi tunai pada batas nominal yang diberikan atau atas
persetujuan yang berwenang.

Menolak pengeluaran kas apabila tidak terdapat bukti-bukti
pendukung yang kuat.

Mengetahui kode brankas tetapi tidak memegang kuncinya atau

tidak sebaliknya.

c. Marketing I (Account Officer)

1) Fungsi : melayani pengajuan pembiayaan, melakukan analisi

2)

kelayakan serta memberikan rekomendasi atas pengajuan

pembiayaan sesuai dengan hasil analisa yang telah dilakukan.

Tanggung Jawab

a)

b)

Memastikan seluruh pengajuan pembiayaan telah di proses
sesuai dengan proses sebenarnya.

Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan tepat
dan lengkap sesuai dengan kebutuhan dan mempresentasikan
dalam rapat komite.

Terselesaikanya pembiayaan yang bermasalah.
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d) Melihat peluang dan potensi pasar yang ada dalam upaya
pengembangan.
e) Melakukan penanganan atau angsuran pembiayaan yang
dijemput ke lokasi pasar.
3) Tugas Pokok
a) Melayani pengajuan pembiayaan dan memberikan penjelasan
mengenai produk pembiayaan.
b) Mengupayakan kelengkapan syarat.
c) Memberikan penjelasan secara jelas dan lengkap atas
pertanyaan dan saran peserta komite.
d. Remedial
1) Fungsi : melakukan tindakan penanggulangan pembiayaan
bermasalah.
2) Tanggung Jawab: memastikan tertanggulanginya seluruh debitur
pembiayaan yang bermasalah.
3) Tugas Pokok
a) Melakukan identifikasi debitur bermasalah (kurang lancar,
diragukan, dan macet).
b) Menyusun rencana strategi dan target penanggulangan
pembiayaan bermasalah harian, mingguan, dan bulanan.
¢) Melakukan langkah penanggulangan pembiayaan bermasalah

kepada debitur.
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d) Membuat laporan hasil kerja secara priodik bulanan dan sesuai
kebutuhan.
4) Wewenang
a) Mengusulkan kepada manager marketing terhadap proses
reschdulling dan kebijakan lain dalam hal penyelesaian
pembiayaan bermasalah.
b) Melakukan langkah penyelesaian pembiayaan bermasalah
sesuai prosedur yang berlaku.
¢) Memberikan saran dan pendapat tentang penerapan strategi dan
langkah penyelesaian bermasalah.
d) Menerima setoran angsuran pembiayaan dari debitur
bermasalah dan menyetorkan kepada bagian operasional.
B. Penyajian dan Analisis Data
Pada Setiap penelitian harus disertai dengan penyajian data yang
sebenarnya, yang mana hal tersebut dijadikan sebagai penguat, jadi data yang
dianalisis yang digunakan, sehingga dari analisa data tersebut ditemukanlah
sebuah kesimpulan dari hasil penelitian tersebut. Peneliti juga berusaha
memaparkan penerapan strategi bauran pemasaran yang digunakan oleh BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember guna meningkatkan
jumlah nasabahnya.
Sesuai dengan fenomena lapangan yang diperoleh peneliti, melalui
berbagai proses pengolaan dan penggalian data dilapangan dengan melalui

beberapa metode yang digunakan. Dan setelah mengalami proses peralihan
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data mulai dari data yang umum ke data yang khusus, serta sampailah pada

pembuktian data, karena yang diperoleh sudah dianggap layak untuk dijadikan

sebuah laporan.

Seperti dijelaskan di atas, penelitian ini menggunakan observasi,
wawancara dan dokumentasi sebagai alat untuk mengumpulkan data sebanyak
mungkin tentang topik yang berbeda dan untuk menguji data dalam penelitian
ini. Berikut adalah hasil penelitian dari Analisis Strategi Bauran Pemasaran
Pada Masa Pendemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bmt
UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember.

1. Strategi Bauran PemasaranYang Digunakan Di BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Pada Masa Pandemi Covid-19
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah?

Dalam dunia perbankan ataupun bisnis, strategi bauran pemasaran
sangat berguna dan penting peranya dalam sebuah perkembangan
perusahaan atau lembaganya. Dalam hal ini strategi bauran pemasaran
banyak digunakan untuk mencapai sebuah tujuan dari perusahaan. Tidak
hanya untuk instansi atau perusahaan besar saja, melainkan diusaha kecil-
kecilan pun strategi bauran pemasaran juga diterapkan guna dapat
mengembangkan usahanya. Salah satunya yaitu BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember yang bergerak dalam lembaga
keuangan mikro juga menerapkan strategi bauran pemasaran dalam

pencapaian tujuannya. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yaitu
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strategi campuran yang mana memiliki empat komponen yakni Product

(Produk), Place (Tempat), Price (Harga), dan Promotion (Promosi).

Menurut Bapak Fathoni selaku Pimpinan Lembaga mengakatakan :

“Untuk BMT sendiri menerapkan semua komponen strategi bauran
pemasaran yaitu ada produk, tempat, harga, dan promosi. kalau
untuk tempat sendiri tidak begitu memfokuskan karena BMT ini
sudah terletak dilokasi yang sangat strategis, dan sekarang sudah
banyak masyarakat mengenalnya. Ada juga perbandingan bagi
hasil artinya kalau di Bank non Syari’ah itu namanya bunga, tapi
kalau di BMT itu bagi hasil. Nasabah juga lebih meminati di bagi
hasil ini soalnya nasabah itu menyimpan dananya agar bisa
berkembang, dalam artian meskipun hanya beberapa persen itu
yang penting ada hasilnya, jadi disini BMT lebih unggul dari Bank
Konvensional”.

Dalam hal ini tentu saja ada strategi pemasaran juga ada produk

yang dipasarkan oleh BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru

Jember. Dalam wawancara saya hari Minggu, 20 Juni 2021 pimpinan

cabang berpendapat bahwa di BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip

Sumberbaru Jember memiliki enam produk di antaranya:

a.

b.

Tabungan Umum
Tabungan Berjangka
. Tabungan Deposito
Tabungan Haji

. Tabungan Qurban

Tabungan Si Mantap

Pimpinan juga berkata:

“itu nanti di tabungan berjangka, ada yang namanya tabungan idul
fitri dan tabungan peduli siswa, untuk tabungan peduli siswa itu

*Fathoni, Wawancara, Jember 29 April 2021
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BMT bekerja sama dengan lembaga sekolah dengan memberikan
beasiswa kepada setiap siswa dengan rata-rata saldo 10 juta
mengendap selama 5 bulan dengan nominal per-anak (siswa) itu

150 ribu™?’

Selain itu beliau juga berpendapat bahwa dari beberapa produk
yang ditawarkan oleh BMT untuk Nasabahnya, untuk produk yang paling
diminati nasabah itu adalah Tabungan Umum dan Tabungan Berjangka.
Sebab tabungan umum itu bisa di ambil kapan saja jika diperlukan oleh
nasabah dan tabungan berjangka tersebut bisa digunakan untuk membantu
siswa-siswa yang kurang mampu. Agar produk tersebut lebih dikenal
dimasyarakat, BMT mempromosikanya melalui datang ke rumah nasabah
dari pintu ke pintu atau yang biasa kita kenal dengan strategi jemput bola
guna menjauhkan nasabah untuk antri di BMT dan menimbulkan sebuah
kerumunan dikarenakan pada saat ini masih masa pandemi.

Dalam penggalian data ini peneliti juga mewawancarai salah satu
karyawan yang bertugas di lapangan, baik dalam segi penarikan tabungan
dan promosi. Bapak Abdul Rosyid selaku karyawan di bagian Marketing
Lapangan berkata:

“kalau dari segi penerapan strategi dilapangan, tentunya yang kita

lakukan itu adalah prospek calon nasabah. Disamping nasabah

yang ada kita jaga, juga kita mencari nasabah yang baru. Tujuanya
agar nasabah di BMT itu ada peningkatan, jika nasabah itu sudah

mempunyai kepercayaan terhadap BMT, maka karyawan tidak
perlu memprospek lagi.”®

¥"Fathoni, Wawancara, 29 April 2021
¥ Abdul Rosyid, Wawancara, 20 Juni 2021
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Dengan demikian agar BMT terus menambah Nasabahnya
meskipun pada musim virus pandemi Covid-19 ada cara-cara yang
digunakan BMT agar bisa memikat calon nasabah nya untuk bisa
bergabung ke BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember.

Sebagaimana yang dikatakan oleh Bapak Mansyur:

“Dalam cara memikat hati nasabah, tentunya kita itu memasarkan

produk yang ada. Tujuanya agar orang tertarik dengan produk yang

kita tawarkan, terus ada juga yang namanya promo, jadi promonya
itu ada setiap waktu agar calon nasabah itu percaya dan tambah
banyak yang mau bergabung ke BMT ini”.

Dilanjut dengan peneliti menyakan tentang cara mempromosikan
produk tersebut. Bapak mansyur menjawab :

“yang banyak itu kita membawa brosur ketika mendatangi rumah

warga yang menjadi target nasabah kita, Sesampainya disana, kami

menjelaskan kepada calon nasabah berbagai produk yang ada di

BMT UGT Nusantara, kami juga menyebarkan brosur ke

masyarakat, dan juga menggunakan media sosial sebagai sarana

promosi produk BMT ini tapi kami kurang aktif di media sosial”.*

Peneliti juga mempertanyakan kondisi nasabahnya pada masa
pandemi Covid-19. Bapak mansyur menjelaskan:

“sepertinya kalau di BMT itu tetap nasabahnya, soalnya kan yang

lama itu banyak yang berkurang akan tetapi ditutupi dengan

nasabah yang baru”.

Peneliti juga menanyakan langkah-langkah yang digunakan BMT

agar supaya nasabah yang ada itu tetap bertransaksi dan bekerja sama

dengan BMT. Bapak mansyur menjawab:

¥Mansyur, Wawancara, 20 Juni 2021
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“kalau nasabah itu kita menggunakan sistem kepercayaan, karna
kalau nasabah itu sudah mempercayai maka nasabah tersebut tidak
akan lari atau pindah ke yang lain. Meskipun nasabah di iming-
imingi dengan produk apa saja, jikalau kepercayaan tidak ada
maka nasabah tersbut tidak akan berminat untuk bergabung”.40

Di percakapan berikutnya bapak mansyur juga berkata:

“ada juga yang namanya penabung aktif, artinya nasabah meminta
untuk di kunjungi setiap hari, ada yang satu minggu, ada yang dua
minggu, bahkan ada yang satu bulan. Kita juga menerapkan yang

namanya strategi door to door atau mendatangi nasabah dari pintu

ke pintu, selain kita mengambil tabungan kerumah-rumah nasabah,

kita juga melakukan promosi”.**

Peneliti juga menyakan kepada nasabah terkait upaya yang
dilakukan BMT UGT Nusantara Capem batu Urib Sumberbaru di masa
pandemi Covid-19.

Ibu Supatmi berkata:

“Menurut saya pribadi, dengan BMT menerapkan strategi tersebut,

kita sebagai nasabahnya lebih dimudahkan dalam bertransaksi dan

lebih aman karna saya tidak perlu keluar rumah, tidak perlu
langsung datang ke BMT untuk menabung. Apalagi sekarang lagi
musim pandemi covid-197*

Peneliti juga menyanyakan terkait tanggapan nasabah terhadap
penempatan kantor BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember:

Ibu Umi memaparkan:

“kalau untuk tempat sendiri menurut saya BMT sudah pas dan
strategis, dengan posisi kantor yang berada dipinggir jalan jadi

0 Mansyur, Wawancara, 20 Juni 2021
*'Mansyur, Wawancara, 20Juni 2021
25y patmi, Wawancara, 29 Agustus 2021
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lebih memudahkan nasabah baru untuk ke kantor tanpa bingung

mencarinya”.*?

Berdasarkan ~ wawancara tersebut bahwa BMT menerapakan
Strategi bauran pemasaran berdasarkan empat komponen yaitu produk,
tempat, harga dan promosi diterapkan semua. Dalam hal ini ada sebanyak
enam produk yang dikeluarkan BMT untuk dinikmati nasabah diantaranya
tabungan umum, tabungan berjangka, tabungan haji, tabungan deposito,
tabungan si mantap dan tabungan qurban, dari beberapa tabungan tersebut
nasabah banyak yang meminati di produk tabungan umum dan tabungan
berjangka. Dan juga untuk penerapan strateginya, BMT melakukannya
dengan karyawan mendatangi nasabah ke rumahnya guna mengantisipasi
antrian dan membuat kerumunan di BMT dikarenakan pada saat itu masih
masa pandemi covid-19, dalam artian BMT menerapkan sistem jemput
bola. Selain anggota menarik tabungan ke nasabah, BMT juga melakukan
promosi yang mana menyebarkan brosur produknya ke nasabahnya guna
memikat calon nasabah baru dan juga melakukan promosi melalui media
sosial yang ada.

. Strategi Bauran Pemasaran Apa Yang Paling Efektif Digunakan Di BMT
UGT NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Dimasa
Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah

Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) memiliki empat

komponen penting yaitu produk, tempat, harga dan promosi. Tentunya dari

ke-empat komponen tersebut terdapat komponen yang sudah sering di

*Umi, Wawancara, 5 September 2021



61

gunakan atau diterapkan dalam meningkatkan jumlah nasabah di BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember.
Menurut  Bapak  Fathoni, selaku  Pimpinan  Cabang
mengatakan:“kalau di BMT sendiri lebih dominan menggunakan
strategi produk dan promosi, dan juga lebih mengutamakan
pelayananya (service exelent) karena orang awam itu melihat dari
segi pelayanan nya, bagus atau tidaknya dalam segi penarikan
tabungan dan lain-lain”.**
Dilanjut dengan Bapak Fathoni menjelaskan:
“Dalam BMT ini ada yang namanya sistem bagi hasil, tapi untuk
produk yang paling diminati nasabah itu adalah produk tabungan
umum dan tabungan berjangka. Karna kalau ditabungan umum itu
dana yang tersimpan bisa diambil kapan saja, semisal nabung hari
ini, jika dana nya itu besok diperlukan bisa diambil”.*
Peneliti juga mempetanyakan terkait promosi yang dilakukan BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.
Ibu Ayuni menjelaskan:
“kalau dalam segi promosinya sudah bagus, dengan memposting

di facebook, Instagram dan Whatsaap, jadi saya tidak perlu datang

langsung ke BMT untuk bertanya-tanya produknya. Cukup dengan

b . . 46
mengakses di sosial medianya”.

Dalam hal ini dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa strategi
bauran pemasaran yang paling efektif digunakan BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dalam meningkatkan jumlah
nasabah adalah produk dan promosi. Dimana BMT memasarkan enam
produk yang dimilikinya dan mempromosikanya dengan menyebarkan

brosur saat mendatangi rumah nasabah dan calon nasabah. Ada juga

*4Eathoni, Wawancara, 20 Juni 2021
“SEathoni, Wawancara, 13 Juni 2021
*®Ayuni , Wawancara, 21 Juni 2021
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produk yang paling diminati oleh nasabah yaitu produk tabungan umum
dan tabungan Berjangka.
C. Pembahasan Temuan
Dalam pembahasan ini, peneliti akan menjelaskan temuan di lapangan

(lokasi penelitian) berdasarkan data yang diperoleh dan pemaparan terhadap

data yang disajikan dengan melakukan analisis. Berikut ini uraian-uraian

mengenai temuan yaitu:

1. Strategi Bauran PemasaranYang Digunakan Di BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Pada Masa Pandemi Covid-19
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.

Berdasarkan temuan hasil penelitian dengan proses melakukan
wawancara terhadap pimpinan dan karyawan sebagai narasumber, secara
garis besar strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh BMT UGT
Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember dalam memasarkan
produknya dengan menggunakan empat komponen (4P) bauran pemasaran
yaitu Produk, Tempat, Harga dan Promosi (Menurut Teungku Firli
Musfar). Dalam keempat komponen bauran pemasaran tersebut dapat
dirinci sebagai berikut:

a. Product
Fakta menyebutkan ada enam produk yang dipasarkan oleh
BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember. Dengan
melakukan sistem jemput bola atau mendatangi nasabah dari pintu ke

pintu, anggota BMT menawarkan produknya kepada nasabah dan juga
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calon nasabah dengan menjelaskan se rinci mungkin dari keunggulan
disetiap produk tersebut. Menurut peneliti, strategi produk yang
dilakukan oleh BMT UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru
Jember sudah sesuai dengan teori (Teungku Firli Musfar). Yang mana
dijelaskan bahwa produk adalah segala sesuatu yang dihasilkan untuk
ditawarkan. Karena produk merupakan elemen utama dalam kegitan
pemasaran.
b. Price

Fakta menunjukkan bahwa strategi penetapan harga ditentukan
oleh BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember
yaitu sistem bagi hasil yang sesuai dengan ketentuan syari’ah dan
Dewan Syari’ah Nasional (DSN). Dengan melakukan sistem bagi hasil
yang mana nasabah harus menabung dengan jumlah minimal RP.
1.000.000,- mengendap selama 5 Tahun lamanya. Dengan demikian
nantinya dana yang sudah disimpan nasabah selama 5 tahun tersebut
akan berkembang dan mendapatkan hasil dari pembagian rata-rata
dengan BMT.

c. Place

Fakta di lapangan adalah karena strategi lokasi sendiri tidak
begitu memfokuskan, dikarenakan Kantor BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urib Sumberbaru Jember yang sudah memiliki tempat
yang strategis, mudah dijangkau masyarakat serta sudah terkenal

dimasyarakat karna akses yang sangat mudah dan bertepatan
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disamping pasar Batu Urib Jember. Jadi masyarakat sudah banyak tau
terhadap BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember.
Menurut peneliti strategi tempat yang dilakukan oleh BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember sudah sesuai
dengan teori Teungku Firli Musfar bahwa dengan adanya tempat yang
strategis atau bisa mudah dijangkau, maka masyarakat akan banyak tau
dan mengenal lembaga tersebut.
d. Promotion
Fakta dilapangan menyatakatan bahwa strategi promosi yang
dilakukan oleh BMT UGT Capem Batu Urip Sumberbaru Jember yaitu
dengan cara menyebarkan brosur ke setiap rumah-rumah nasabah dan
juga mempromosikan produknya melalui media sosial seperti
Facebook, Whatsapps, Instagram dan media sosial lainya. Dan juga
dengan melakukan promo-promo disetiap produk tersebut.
Menurut peneliti strategi promosi yang dilakukan oleh BMT
UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember sudah sesuai
dengan teori yang ada (Teungku Firli Musfar), Promosi merupakan
suatu cara perusahaan menyampaikan informasi kepada pasar untuk
memperkenalkan dan menginformasikan produk yang dimiliki
perusahaan, sehingga konsumen akan mau melakukan pembelian.
2. Strategi Bauran Pemasaran Apa Yang Paling Efektif Digunakan Di BMT
UGT NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Dimasa

Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.
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Mengacu pada hasil wawancara yang dilakukan peneliti terhadap
narasumber sebelumnya. Di simpulkan bahwa untuk penerapan strategi
bauran pemasaran BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
Jember yang paling efektif digunakan adalah Strategi Produk dan Strategi
Promosi. Dimana dengan adanya enam produk yang dikeluarkan oleh
BMT untuk dinikmati nasabahnya. Dari keenam produk tersebut yaitu
tabungan umum, tabungan berjangka, tabungan haji, tabungan qurban dan
tabungan si mantap terdapat beberapa produk yang paling banyak diminati
nasabah yakni produk tabungan umum dan tabungan Dberjangka,
dikarenakan untuk akses transaksinya mudah serta dapat saling
menguntungkan bagi BMT dan nasabah itu sendiri. Dengan cara
memasarkan atau mempromosikan produk tersebut melalui sosial media

dan menyebarkan brosur-brosur kepada masyarakat atau lembaga lainya.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian tentang Analisis Strategi Bauran

Pemasaran Pada Masa Pendemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah

Nasabah Di Bmt Ugt Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember

dengan. Secara ringkas, dapat diringkas sebagai berikut:

1. Strategi Bauran Pemasaran yang digunakan di BMT UGT Nusantara
Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Pada Masa Pandemi Covid-19
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabahnya yaitu dengan memanfaatkan
strategi bauran pemasaran 4P yang terdiri dari product, place, price,
promotion. Yang mana BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember mempunyai beberapa produk yang dipasarkan yakni
Tabungan Umum, Tabungan Berjangka, Tabungan Deposito, Tabungan
Haji, Tabungan Qurban, Tabungan Si Mantap. Dari beberapa produk yang
dikeluarkan BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru
memasarkan produknya dengan cara menawarkan langsung kepada
nasabahnya melalui pintu ke pintu rumah nasabah atau calon nasabah
dengan mematuhi protokol kesehatan yang sudah diberlakukan oleh
pemerintahan setempat. Dengan penerapan strategi yang dilakukan BMT
UGT Capem Batu Urip Sumberbaru jember meskipun masih masa

pandemi Covid-19 nasabah tersebut akan terus bertambah.

66
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2. Strategi Bauran Pemasaran Apa Yang Paling Efektif Digunakan Di BMT
UGT NUSANTARA Capem Batu Urip Sumberbaru Jember Dimasa
Pandemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah.

sesuai fakta yang peneliti temukan dilapangan bahwa BMT UGT
Nusantara Capem Batu Urip Sumberbaru Jember lebih efektif
menggunakan Strategi Bauran Pemasaran Product dan Promotion. Karena
BMT sendiri memiliki enam produk yang ditawarkan kepada calon
nasabah dan nasabah, dengan melakukan promosi-promosi kepada
masyarakat dan lembaga-lembaga dimasyarakat menggunakan brosur yang
sudah disiapkan BMT untuk disalurkan. Dan juga dengan melalui internet
melalui via Whaatsaap, facebook dan instagram BMT memasarkan
produknya. Hal tersebut dilakukan BMT guna untuk menambah jumlah
nasabahnya.

B. Saran

1. Dianjurkan kepada Pihak BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember agar bisa menambah produk yang dipasarkan dan
tidak hanya menggunakan satu strategi dalam memasarkanya guna
memudahkan nasabah dalam bertransaksi.

2. Perlu peningkatan kembali strategi promosi yang dilakukan melalui
internet, lebih sering memosting produk dan tawaran kepada publik karena
tindakan tersebut sangat bermanfaat bagi BMT sendiri. Dengan banyak

memosting tawaran dan produk di internet hal tersebut dapat memudahkan
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menarik calon nasabah baru karena produk-produk BMT sudah banyak

dikenal publik.
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Nusantara.
5. | Minggu, 20 Juni 2021 Wawancara dengan pimpinan BMT UGT
Nusantara. ARIAK o
6. | Minggu, 20 Juni 2021 Wawancara dengan salah satu karyawan 4’)\‘
BMT UGT Nusantara (AUSP, AUAP) \ s \ &
7. | 29 agustus 2021 Wawancara dengan nasabah 0 )
8. | 5 september 2021 Wawancara dengan nasabah “\\ iy
9. | 17 Oktober 2021 Pamit sekaligus meminta surat selesai

penelitian.




KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA

INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI JEMBER

l Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam

IAIN JEMBER JI.Mataram No. 01 Mangli.Telp.(0331) 428104 Fax (0331) 427005 KodePos: 68136
website:www./ain-jember.ac.id email: febi.iain jember@gmail.com

Nomor : B-18%/1n.20/7.a/PP.00.9/04/2021 19 April 2021
Hal . Permohonan Izin Penelitian

Yth. Kepala BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip Desa Pringgowirawan Kecamatan
Sumberbaru Kabupaten Jember

Disampaikan dengan hormat bahwa, dalam rangka menyelesaikan tugas
Srkipsi pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, maka bersama ini mohon ijinkan
mahasiswa berikut:

Nama Mahasiswa : Almaidah

NIM : E20171086

Semester VI

Jurusan : Ekonomi Islam

Prodi : Perbankan Syariah

No Telpon - 082292551649
DosenPembimbing : Dr. Khamdan Rifa'i SE.,M.Si
NIP : 196808072000031001

Untuk mengadakan Penelitian/Riset mengenai “Analisis Strategi Pemasaran
Pada Masa Pendemi Covid-19 Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bmt Ugt
Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember” di lingkungan lembaga wewenang
Bapak/lbu.

Demikian atas perkenan dan kerjasamanya disampaikan terima kasih.




KOPERASI SIMPAN PINJAM DAN PEMBIAYAAN SYARIAH

BMT UGT NUSANTARA

Usaha Gabungan Terpadu

Badan Hukum: AHU-0002288.AH.01.28. TAHUN 2020 (31 Desember 2020)

SURATK ; Al MELAKSANAKAN PENELITIAN

No.W/ wecg /200207 10/202)

Yang bertanda tangan di bawah ini :

Nama : Bapak Fathoni

Jabatan : Pimpinan BMT UGT Nusantara Capem Batu Urib Sumberbaru Jember
Dengan ini menerangkan bahwa :

Nama : Almaidah

NIM : E20171086

Telah selesai melaksanakan kegiatan Penelitian di BMT UGT Nusantara Capem Batu Urip
Sumberbaru Jember, dengan judul Penelitian : ANALISIS STRATEGI BAURAN
PEMASARAN PADA MASA PENDEMI COVID-19 DALAM MENINGKATKAN
JUMLAH NASABAH DI BMT UGT NUSANTARA CAPEM BATU URIB
SUMBERBARU JEMBER.

Demikian surat keterangan ini dibuat untuk dapat dipergunakan sebagai mestinya.

Jember, 23 Oktober 2021

Kantor Pusat : JI. Sdogiri Barat RT/RW. 03/02 Sidogiri Kraton Pasuruan 671651 Jawa Timur
Tlp. 0343-423251 | Fax. 0343-423571 | http://www bmtugtnusantara.co.id | bmt.ugt pusat@gmail.com



@O REDMI NOTE 8
OGO Al QUAD CAMERA










BIODATA PENULIS

A. Data Pribadi

Nama : ALMAIDAH

Nim - E20171086

Tempat, Tanggal, Lahir : Jember, 20 Juli 1998

Alamat : Dusun Krajan,RT: 03 RW:04 Desa Karang

Bayat, Kecamatan Sumberbaru,
Kabupaten Jember

Jurusan/Prodi : Ekonomi Islam/Perbankan Syariah
Email : almaidah200798@gmail.com
B. Riwayat Pendidikan
SD : SDN Karang Bayat 02, Sumberbaru,
Jember(2004-2010)
SMP : SMP Negeri 02 Sumberbaru, Jember(2010-
2013)
SMA : MA. Mftahul Ulum Banyuputih Kidul

Jatiroto Lumajang (2013-2016)
C. Pengalaman Organisaasi
1. lkatan Santri Dan Alumni Banyu Putih Kidul Jatiroto Lumajang
(IKSABA)
2. lkatan Mahasiswa Karangbayat (IMASIKA)



