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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi masyarakat saat ini semakin maju, yang

ditandai dengan sema gaknﬁ baga keuangan dan dapat membuat
masyarakat h memilih J@af gan untuk menyimpan

dag/ aannya, Masyarakat
m ﬁgé ga ap ) M mbaga keuangan
;%alisasi dan

keuangan syariah.

h ba@ daripada
kun*gnya minat

konvenS|o lah u n sist '@ankan alternatif bagi
umat islam yang Rf%@.p oleh layanan jasa perbankan

tanpa harus melanggar riba. Dan berkaitan dengan hal itu, umat islam
indonesia telah memperoleh dan memanfaatkan layanan jasa perbankan

syariah.!

L lsmail, Perbankan Syariah, (Jakarta : Kencana, 2011), Hal . 3



Lembaga keuangan syariah merupakan lembaga keuangan yang dalam
operasionalnya berlandaskan prinsip-prinsip islam. Lembaga keuangan
syariah didirikan dengan tujuan mempromosikan dan mengembangkan
penerapan-penerapan islam, syariah dan tradisinya ke dalam transaksi

keuangan dan perbankan serta bisnis yang terkait. Penerapan prinsip islam

inilah yang membed SmbN angan syariah dengan lembaga

keuangan uua;)N_ vensional). Q O
; @ bank. Adapun

di Indonesia.

ran@lalah Bank

Ba mbiayaan

bank, diantaranya

Asugsi Syariah,

an salah satu bentuk

I eru\ﬂf
lembaga ke ﬁh non bank. %J tu ada sebuah lembaga
keuangan islam yang hadrR@ﬁengah carut marutnya perekonomian

kapitalis yang di terapkan di Negara ini, dan kini hadir dengan menawarkan
sistem baru bebas dari Riba, bebas dari praktek ketidakadilan,

mengedepankan amanah serta mengemban misi sosial.

2 Rahmawati Muin, Lembaga Keuangan Syariah, ( Makassar: 2014 ), h.41.



Latar belakang berdirinya BMT bersamaan dengan usaha pendirian
Bank Syariah di Indonesia, yakni pada Tahun 1990-an. BMT semakin
berkembang tatkala pemerintah mengeluarkan kebijakan hukum ekonomi
UU No. 7/1992 tentang perbankan dan PP No, 72/1992 tentang Bank

Pengkreditan Rakyat Berdasarkan bagi Hasil.

BMT men %Stawv gasyarakat kecil berdasarkan
prinsip sga%\fang bertuj tkan kegiatan ekonomi
mas @rtujuan untuk
n\"yiSyarakat dan
sio Sedangkan

g
era asyarakat

[ab)

n wakaf (ZISWA)
aan M memiliki
maan seperti

pat ber i pula sebagai

lembaga y v/e"]}rak / ({@tl bank. 3
BMT sebagai Iembﬁ@ﬁn mikro syariah telah berkembang

cukup pesat. Perkembangan ini ditandai dengan bertambahnya jumlah BMT
dan asosiasi yang mendukungnya, banyak BMT didirikan di berbagai
daerah dengan berbagai alasan keberadaannya. Namun, kedua aspek BMT

tersebut belum berjalan berdampingan. Aspek Tamwil lebih dominan

3 Siswandi, “ Lembaga Keuangan Syariah Non Bank BMT (Baitul Maal Wattamwil) Tawaran
Bebas Yang Dilarang Dalam Syari’at Islam *, Jurnal Ummul Qura , Vol VI, No 2 (September
2015), 88-89.



daripada aspek Maal, sehingga seringkali menimbulkan perspektif yang

buruk di masyarakat.*

Pemasaran merupakan bagian dari manajemen suatu perusahaan dan
pemasaran ini menjadi faktor yang sangat penting bagi perkembangan suatu
perusahaan, karena pemasaran secara langsung akan mempengaruhi

kelancaran atau l;eirh?&a&uawr@a untuk mencapai tujuannya.

Dengan stra% masar suat r@akan mudah diterima

@6 ab{gyagai konsumen

S(% lembaga

me@n strategi
kuki pemasaran

artian, nilai penting

dari as

g ingin, dicapai seperti
menir{ ku |ail% rbagai produk yang
sesuai denga m%ﬁeﬁ% WQ};

Adapun konsep dasar strategi pemasaran yang di terapkan adalah a.

Menentukan  target  (lokasi) pemasaran b) Promosi  produk
(iklan,komunikasi) ¢. Promosi keunggulan produk d. Publisitas ( sebagai
pengikat ketertarikan nasabah. BMT Tanjung merupakan salah satu lembaga

keuangan di Paiton Probolinggo yang bisa di dikatakan cukup sukses. Hal

4 Kuat Ismanto, Pengelolaan Baitul Maal Pada Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) di Kota
Pekalongan , Jurnal Penelitian ,1 (Mei 2015),24.



ini bisa kita dari aset yang meningkat dari bulan ke bulan sehingga
kepercayaan dan loyalitas nasabah kepada BMT Tanjung semakin

meningkat.

Mengenai penerapan sistem syariah dalam produk-produknya, BMT

Tanjung di katakan cukup konsisten. Hal ini dapat di lihat pada akad-akad

yang dilakukan a;avasA@ahN] e I transaksi simpanan funding
yaitu SIU l@kN TAJIROH, dan

irkan..pada tabel di

ilih tabungan



Tabel 1.1
Anggota Tabungan Siummat

BMT Tanjung Paiton

Jenis Tabungan Jumlah Anggota Tabungan Siummat
Januari Februari Maret
2.466 3.098 3.102

Z i ulkan bahwa ada

eningkatkan dan
m, tena untuk

nd an terhadap

ar belakang diatas ka ﬁs berusaha mengkaji
dengan mengnalisis P&@ﬁ dalam bentuk tugas akhir yang
berjudul “STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN SIUMMAT
DALAM MENINGKATKAN MINAT NASABAH MENABUNG DI BMT

TANJUNG ”



B. ldentifikasi Masalah
Sesuai dengan judul skripsi ini maka masalah yang dapat di

indetifikasi sebagai berikut :

1.  Banyaknya pesaing dalam lembaga keuangan mikro syariah sehingga

kita harus memperhatikan strategi pemasaran produk tabungan
Siummat dingPQSQ F_’NHU
2. Terdagjh ata sarka@ k tabungan Siummat di

Tanj

Z kangater erg ahan yang

as h:

BMT%P@R OBO{I/

D. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah :

1.  Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran produk tabungan
Siummat dalam Meningkatan minat anggota di BMT Tanjung

Paiton.



2. Untuk mendeskripsikan apa saja faktor penghambat dan pendukung
pada strategi  pemasaran produk tabungan Siummat dalam

meningkatkan minat anggota di BMT Tanjung Paiton.

E. Manfaat Penelitian

Manfaat yagﬁih@@ d@Nn trinslalah

1. S,Qa’%oriti (/2
|‘f§/ z}ﬂ@etahuan dan
' Pe@ran Produk

T, it
=
*

'nirdi memberikan tambahan

it iog
e s

b) Bagi Lembaga BMT

khususnya dalam

Penelitian ini dapat menjadi masukan bagi BMT Tanjung
Paiton yang berhubungan dengan strategi Pemasaran, untuk

meningkatkan Kualitas dan Kuantitas di BMT Tanjung Paiton.

c) Bagi Peneliti



Penelitian ini dapat memberikan tambahan pengetahuan
dan wawasan bagi Peneliti khususnya mengenai Strategi
pemasaran Produk Tabungan Dalam Meningkatkan Minat

Nasabah.

F.  Definisi Konc;(i AS N U @4} |
mp i is ?lah yang digunakan

ai Qe’rudt
.
i an adalah rencal ruh
_l
idang asarag” yang pedoman tentang
= Prd *
* yang akan/ dilakuk alam 'me tujuan perusahaan
: el gram p
; J
@sp i

sasar ijakan da ang mem E arah kepada usaha dan

pemasaran peruqu@BQ[SWaktu, pada masing-masing

tingkatan dan acuan serta lokasinya, terutama sebagai tanggapan

adu, dan

40 produk, dan

r
ah ser aian tujuan dan

perusahaan yang selalu berubah.®

2.  Tabungan Siummat

5 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,2007), h.168.
6 Sofyan Assauri, Op.Cit, h. 168.
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Menurut Undang-undang No. 10 Tahun 1998 Tentang
perbankan, tabungan adalah simpanan yang hanya dapat dilakukan
menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat ditarik
dengan cek, bilyet giro, dan atau alat lainnya yang dipersamakan

dengan itu. ’

Sedaqgtn MStia_Néléeyiz menabung secara umum
i S @enting . disukai oleh

mﬁer pakan tabungan

ung*ngkut paut

di a. eji Kan hanya mewarnai
perilaku &éra}@R@‘%@\a\Sﬁim yang menyebabkan
seseorang merasa tertarik kepada sesuatu. Sedangkan nasabah
merupakan konsumen-konsumen sebagai penyedia dana dalam proses
transaksi barang ataupun jasa. Dengan demikian pengertian minat

nasabah vyaitu pengaruh ekternal, keasadaran akan kebutuhan,

" Ismail, AKUNTANSI BANK, Teori dan Aplikasi dalam Rupiah, (Jakarta: Prenadamedia Group :
2010).

8 Yulinda nurlisdiana, Definisi dan pengertian Tabungan , diakses dari
https://www.folderbisnis.com/definisi-dan-pengertian_tabungan pada tanggal 28 februari 2023
pukul 21:10



https://www.folderbisnis.com/definisi-dan-pengertian_tabungan
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pengenalan produk dan evaluasi alternatif adalah hal yang dapat

menimbulkan minat beli konsumen. °

G. Penelitian Terdahulu

Kajian terdahulu mengun kapkan hasil penelitian yang pernah

dilakukan olek\fi ip%a hU@ ini - dimaksudkan untuk

menget c\;*orm i ten § ehtl&’é'{ berkaitan dengan

se ini d \\ teranulangan atau

reaen i dan acuan

E W{n Nissehing adi litian yang
sal ng »Beri merupa terdahulu yang

‘ﬂgdl < |WpeW' nﬂ . S bah*a penelitian
NS

Eb £ ?' Gl TREMASARAN ' PRODUK.. TABUNGAN
A

kas iansterdal

NASABAH DI BMT

Sl
TAN ya\ \ ) ‘é
1. Skripsi éMdPRI%@ oningrum 2017 dengan

Judul “Analisis Strategi Pemasaran BMT Harapan Umat Pati

Cabang Puri Dalam Meningkatkan Minat Anggota Terhadap Produk

Tabungan Simpanan Pelajar 1%«

% Schiffman dan Kantuk, Perilaku Konsumen , Edisi 7 , (Jakarta: Indeks, 2008). HIm. 21.
10 Laxmi Sulistyoningrum, “ Analisis Strategi Pemasaran BMT Harapan Umat Pati Cabang Puri

Dalam Meningkatkan Minat Anggota Terhadap Produk Tabungan Simpanan Pelajar”, SKripsi (
UIN WALISONGO SEMARANG 2017 ).
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Hasil penelitian ini memaparkan bahwa: Penelitian ini
menggunakan strategi pemasaran terhadap produk simpanan pelajar
dengan menggunakan bauran pemasaran yang terdiri dari 4 variabel
yaitu :

a)  Strategi Produk

0) E«;{‘a 2%3. [?

ARyI pati dalam
pt
enabung disini

as*lrakan dalam

an masyarakat

dan
J syarakat belum }; betul tentang produk
simpanan pe Qﬁ manfaat menabung perencanaan
keuangan biaya pendidikan.

3) Perhatian Masyarakat yang dimaksud disini adalah kurangnya

perhatian masyarakat terhadap promosi simpanan pelajar, ketika

pihak bmt melakukan kegiatan promosi banyak masyarakat

sekitar tidak merespon kegiatan promosi yang dilakukan.
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4) SDM dalam hal ini kurangnya sdm yang profesional dalam
memahamkan masyarakat tentang produk-produk bmt,serta
terkendala oleh jumlah karyawan yang berada dilapangan untuk

mempromosikan produk-produk bmt khususnya simpanan

pelajaran.
5) Persa% gaw erasal dari sesame BMT maupun
ro lainnya.6. ercayaan masyarakat,

g belum sepenuhnya
ragu untuk

akatakan @ cenderung

njadi-kendala bmt

w,
* S dituli IkNN jud* “ Strategi

Untu eningkatkan

la \ h di BM Al / A AGESANGAN

T, M’
HaWnePR O%W/a Berikut ini beberapa

strategi pemasaran yang digunakan oleh BMT AL- Ightishady

pagesangan Mataran adalah :

11 Wawancara dengan Bapak Hilal selaku marketing BMT HARUM Pati cabang puri pada tanggal
5 Maret pukul 14.30 WIB

12 Fikna Hawa, “ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Walimah Untuk Meningkatkan Jumlah
Nasabah di BMT Al-Ightishady Pagesangan Mataram ”, ( Skripsi, IAIN MATARAM 2017 ).
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a)  Bersosialisasi ke Masyarakat sekitar, khususnya para pedagang
di sekitar Pagesangan Mataran.
b)  Menyebarkan Brosur-brosur (promotion) maksudnya tidak jauh

beda dengan bersosialisasi ke masyarakat tetapi penyebaran

brosur disini lebih khusus yaitu dalam mempromosikan produk-

produk yan gww ét/ AL- Ightishady Pagesangan
@_Xk susnya produk

u@u limah itu sendiri.

Al- @ shady Pagesangan

nputBola
75/
perusaha. o

gat=-mendukung

erm dibidang

aitu petugas

membawa KTP.

Adapun kendala yang dihadapi sekali saingan-saingan dalam
menawarkan produknya, terutama produk tabungan Walimah. Dilihat
dari cara mempromosikan produk, karyawan dibidang marketing
memusingkan calon nasabah dengan menggunakan bahasa yang

sangat baku, dan inilah salah satu yang menjadi kendala kurangnya



15

nasabah yang mengambil produk tabungan Walimah. Penelitian ini
hampir senada dengan penelitian saudari Laxmi Sulistyoningrum,
adapun perbedaannya terletak pada strategi pemasaran yang

diterapkan.

w

Skripsi yang ditulis oleh Abu Naim dengan Judul “ Strategi

Pemasaran

Mena%}'M

Upaya Mengkatkan Minat

P@at Insani Muamalat

B | Muamalat,

Z i \' rategi P an@ digunakan

ggunakan

’roduk, (Product),

di BMT DRI
den layanan prima,
a ak&‘@i tertarik pada BMT
y&r{ah. Sedangkan faktor-faktor
yang menghamabat kegiatan pemasaran di BMT DRI Muamalat
adalah kurangnya kepercayaan masyarakat pada BMT DRI Muamalat,

permodalan untuk kegiatan pemasaran masih minim, promosi produk

di BMT DRI Muamalat masih belum maksimal, kurangnya SDM

13" Abu Naim, “Strategi Pemasaran Tabungan Sigun Dalam Upaya Mengkatkan Minat Menabung
Masyarakat di BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat KCP Margasari , Tegal’’ , ( Skripsi, IAIN
PURWOKERTO 2019 ).
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(Sumber Daya Manusia) yang kompeten, kurangnya pemahaman
masyarakat tentang BMT, Banyaknya pesaing dari BMT dan lembaga
keuangan lainnya.

4.  Skripsi yang ditulis Erlinda Dwi Lestari dengan judul “ Strategi

Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota BMT NU Cabang

»14

Grujugan Kabupa n cha
%‘ abang Grulug% Bondowoso ini telah

0 n car . Pertama Product

m at), dan yang

i BMT NU

inat.anggota untuk

J gu@bupaten
' tuk@‘lilih produk-

jugan Kabupaten

m% KU N\ 3 daer pelosok.
SKripsi md' pR stgl@g‘]a}dengan Judul “ Strategi

Pemasaran Produk Tabungan Umrah Al-Hasanah Dalam

Meningkatkan Minat Nasabah Pada BMT UGT Sidogiri Capem

Besuki "1

14 Erlinda Dwi Lestari, “ Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota BMT NU
Cabang Grujugan Kabupaten Bondowoso” ( Skripsi, Universitas Nurul Jadid 2021)

15 Siti Husnul Hotimah, ¢ Strategi Pemasaran Produk Tabungan Umrah Al-Hasanah Dalam
Meningkatkan Minat Nasabah Pada BMT UGT Sidogiri Capem Besuki’’ (Skripsi,Universitas
Nurul Jadid 2021)



17

Strategi pemasaran produk tabungan umrah al-hasanah pada
BMT UGT Nusantara Capem Besuki guna menarik minat nasabah
yaitu melalui peningkatan kualitas sumber daya insane, meningkatkan
promosi dan sosialisasi kepada masyarkat dengan cara door to door,
mengedepankan kejujuran, segmentation, targeting dan positioning.

Serta menerapkar}&arginwat u bauran pemasaran.
E%\_rf&n ukung dan pen r@y g dihadapi oleh BMT

pers@an antar koperasi

Nusantara juga



