BAB 1V
HASIL PENELITIAN
A. Paparan Data
1.  Paparan Data

Bab ini membahas mengenai hasil analisis data yang dilakukan di

BMT Tanjung, y. la t(jm perusahaan Koperasi Baitul
11j g MT) Tanjung rletak di JI. KH Zaini

27 ,‘ @
Kar 4 ten ({]mggo Jawa Timur
E % 3 i " LNQbah Menabung

FeDal { : %

et

3 sawmenabung

can wadi’ah atau

@is mas@ penelitian  dengan
mengguna&elf@le@ Xrupa observasi lapangan,

wawancara dan dokumentasi. Dari teknik pengumpulan data tersebut,

Maal

*
‘(@) :
Vo

penulis memperoleh data penelitian berupa hasil wawancara dan hasil
observasi lapangan mengenai Strategi Mempertahankan Nasabah

Menabung Dalam Akad Wadiah Dan Akad Murabahah.?’

37 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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2.  Biografi BMT Tanjung

a.  Sejarah Berdirinya BMT Tanjung
Koperasi Serba Usaha Syariah disingkat KSUS adalah
koperasi yang didirikan oleh Fakultas Ekonomi Universitas Nurul

Jadid ( UNUJA ), yang mana KSUS mempunyai dua cabang usaha

kope@imw t r@ ‘ﬁ\/IT ) Tanjung dan koperasi
% msi : bertem@ KH. Zaini Mun’im
‘Q/ a i

Z nomi Universi i )Qdap sektor
et
: ) yang berjalan ini A t@at banyak

euai gan syari’ah

induknya yang

eh santri dan

watiran “para alumni akan

tQ 1)yang dilakukan men@@ r riba dan sejenisnya.®
Fakto)la'Ra@ﬁ ng berdirinya lembaga tersebut
adalah keinginan dan harapan para perndiri agar koperasi BMT

Tanjung menjadi sarana penunjang pengembangan dan pelatihan

untuk menyalurkan teori yang didapat di bangku kuliah bagi

38 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah dan Perbankan
Syariah. Koperasi Baitul Maal Wat Tamwil ( BMT ) Tanjung

berdiri pada bulan Maret 2016.%°
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Berdasarkan struktur bagian diatas maka uraian mengenai
pembagian tugas, wewenang dan tanggung jawab masing-masing
bagian sebagai berikut :

a. Direktur

Tugas, wewenang dan tanggung jawab Direktur utama

secaraﬁg N
%‘Vfi enentukan arah Q@d@nengelola keseluruhan

amwl@MT ) dalam rangka
cta(serta pencapaian

@,

nitering terhadap

laauaha BMT

got

pﬁ@%@\;}inaﬂ dan terpadu antara

bidang spiritual dan mentrial.*’
b.  Bendahara

1)  Tugas-tugas bendahara meliputi :

40 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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a)  Menelaah anggaran yang diajukan oleh Manajer
yang nantinya akan dibahas dalam RAT.

b)  Memberikan masukan atau saran anggaran yang
diajukan General Manajer.

¢)  Menyusun anggaran kompensasi dan keperluan

Bersama GZJ

tuhkan oleh pengurus.
& memberikan konsep
,é‘g diperoleh oleh

ang ng sudah

?PIQG@@ anajer untuk mengoreksi

anggaran yang diajukan.
¢) Meminta General Manajer untuk menjelaskan
dampak keuangan yang ada dari aktivitas yang

akan diajukan pengelola.

41 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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d) Meminta akuntan public untuk memberikan
masukan aspek keuangan BMT tanjung.
e) Memberi masukan mengenai kinerja dari

pengelola.*?

o T assamNa iputi :
\ ai] Memimpin 0 a.@si n mengelola keuangan

amwi(BMT ). Melakukan
M permohonan

<

binaan terhadap

C

berkas/dokumen

at Tamwil (

oran‘@ an koperasi secara

PR@&}%’ dan tahunan )

2)  Wewenang General Manajer, meliputi :

1) Menyetujui pembiayaan yang sesuai dengan

ketentuan yang berlaku.

42 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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2)  Mengajukan usulan produk baru pembiayaan dan
tabungan yang diusulkan oleh manajer cabang.

3) Mengsulkan promosi, mutasi, demosi dan
pemberhentian Manajer Cabang dan Pemasaran

Cabang berdasarkan masukan.*’

Accoun eA
ebagal bagian da(‘é@ @mﬂ Maal Wat Tamwil

er me@( peran yang sangat

ain sisi A \ d pkan pada target

g / B o@ﬂ‘ icer juga
N \ N
ha g aman~dan nyaman

ggunaka ' au sehingga
*hgga pada

a)  Terselesaikan laporan kas harian.

b)  Terjaganya keamanan kas.

¢)  Membuat cash flow mingguan untuk analisis.

4 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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d) Menetapkan strategi yang harus dilalukan
berdasarkan analisis.
2)  Wewenang Account Officer

a)  Tidak memberikan berkas-berkas kepada pihak

yang tidak berkepentingan.

bﬁgmw s tunai sesuai dengan kebijakan

yang berlaku:

d ¢ asyarakat umum.

akan ditunjuk sebagai
tindak tanduk serta cara
pelayanannya kepada nasabah dan masyarakat secara tidak
langsung Teller merupakan cerminan keadaan dan reputasi
sebuah bank.

Tugas-tugas Teller yaitu :

4 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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1)  Memberikan pelayanan terbaik kepada nasabah.

2)  Melakukan pemeriksaan kas dan menghitung transaksi

harian menggunakan komputer, kalkulator.

3) Memasukkan transaksi nasabah ke dalam komputer

untuk mencatat transaksi dan mengeluarkan tanda

,‘;Ragngwstaj\ §puter.

melay anggan terkait transaksi

tika debit dan

| e 7 4 m n tagihan
* ili i i pewyaran dan
vO

an mengenai

Nasabah adalah orang atau badan yang
mempunyai rekening simpanan atau pinjaman pada

bank. Sedangkan menurut Kamus Besar Bahasa

4 Sofiyah Sofiyah, “Analisis Efektifitas Keputusan DSN-MUI No. 3 Tahun 2000 Berkaitan Dengan
Dewan Pengawas Syariah di BMT Bima Magelang” Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 3.
No. 1. (2012). Hal 7.
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Indonesia : 2000 : 683 adalah orang yang bisa
berhubungan dengan atau menjadi pelanggan bank
(dalam hal keuangan). Menurut undang-undang No.10
tahun 1998 pasal 1 ayat (16) nasabah adalah pihak yang

menggunakan jasa bank. Berdasarkan pengertian

teZibg mNut UU No. 10 tahun 1998 pasl 1
%‘\'fin sabah terdiri dar(i{@ jenis, yaitu :
meny@an bahwa nasabah

yang menetapkan

b simpanan

dengan nasabah

n b*va nasabah

ye @ memperoleh

ayaan berdasarkan
syariah “atau di persamakan
PR@Bn perjanjian bank dengan
nasabah yang bersangkutan.*®
b.  Sifat-Sifat Nasabah

1)  Nasabah dianggap sebagai raja.

4 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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Artinya seseorang yang harus dipenuhi
semua kegiatan dan kebutuhannya pelayan yang
diberikan haruslah seperti melayani seorang raja
dalam arti masih batas-batas etika dan moral

dengan tidak merendahkan derajat lembaga

gan n-itu sendiri dalam hal ini yaitu BMT.
,izf ! Nasabah u@i}&mhi keinginan  dan

\
> 2 2

1

gar keinginannya

rmasig~penghasilan

k mau di

an melalui

6) Nasabah mau diperhatikan.

7)  Nasabah yang datang pada hakikatnya hanya
memperoleh  perhatian, jangan sekali-kali

menyepelekan nasabah.
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8)  Nasabah sumber pendapatan BMT.*’

3. Visi dan Misi Perusahaan
a.  Visi Koperasi Baitul Maal Tamwil (BMT Tanjung)
Menjadi moto penggerak perekonomian rakyat menuju
terwudnya tatanan'masyara zjg sejahtera dan berkah.

b. h%f\glgw i Baitul Maal Ta L@/I Tanjung)
' : : q&yariah.

cra

ya dibidang

syarakat informasi

ol d

yan

r@( dari“berbagai si ¢ oan 1 eroleh dan diserap
oleh berbma @%@@M Paiton, desa yang bisa

dibilang desa terpencil ini tentu memiliki imbas yang paling nyata yakni
masyarakat yang begitu cepat dalam memilih dan memiliki produk yang

disukai dengan membanding-bandingkan anata produk yang sejenis,

47 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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tentu saja dalam arti yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
mereka.

Dalam kurun waktu terakhir ini keadaan masyarakat akan
pentingnya peranan dan fungsi bank semakin meningkat hal ini
kompleknya kebutuhan masyarakat akan jasa lembaga keuangan

perbankan.*8 Deng& gtu N& Zstrategl sangat penting dilakukan

untuk &?&n 1nformas1 yang I¢ mudah di pahami oleh

@1 supa

"\,’u) ate 1% an ) Vienabun lam Akad

apa a yang ada di bank

up pesat
b ama I[slam

an syariah

. Dina idupan masyarakat
\/}mlklran baru yang turut
berkembang seiring dengan kemajuan zaman. Ketika mekanisme

pembayaran dituntut untuk selalu mengakomodir setiap kebutuhan

“ Inda Nopita Sari, Havis Aravik, and Choiriyah Choiriyah, “Strategi Pemasaran Produk
Tabungan Tasbih Pada PT Bank Sumsel Babel Syariah Cabang Pembantu Km 12 Palembang Di Masa
Pandemi Covid-19,” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Perbankan Syariah (JIMPA) Vol 2. (Palembang:PT
Bank Sumsel Babel Syariah, 2022). Hal. 88.
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masyarakat dalam hal perpindahan dana secara cepat, aman dan
efisien.*’

Seiring dengan perkembangan bank syariah di Indonesia
tidak akan terlepas dari yang namanya strategi pemasaran.

Diperlukan adanya strategi untuk menghadapi persaingan yang

dari waktu 1:&1% semn K?ingkat salah satunya di limbega

ariah yaitu BM ada produk Tabungan

asa %Strategi pemasaran

a nasabah, karena

san nting untuk

bidang“pemasaran

em@ gambaran

sangat penting dan

)\
ODa :
sahmki@R

dilakukan oleh suatu perusahaan, yaitu sasaran pasar yang dituju

erhasilan strategi yang

(target pasar), dan berdasarkan pemasaran yang dijalankan

(marketing mix) untuk sasaran tersebut.

4 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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Guna merumuskan strategi marketing mix yang nantinya
diharapkan dapat membantu Bank Syariah khususnya di lembaga
keuangan syariah yaitu BMT Tanjung untuk meningkatkan jumlah
nasabah, diperlukan penelitian mendalam terhadap lingkungan

internal dan eksternal yang berkaitan dengan kekuatan (strengths),
kelemahan ( kgs) abungan BMT Tanjung serta
%,a&m erhadap faktor e{l:] terkait dengan peluang
DOV atﬁ g dihadapi produk

ganahsls strategi

ak adi’ah dan

et
is d gén‘@pak Yopie

anj mengenai
jung untuk

wadi’ah dan

“Untuk strategi sendiri kami hanya perlu mengikuti fungsi
dari setiap akad yang mau nasabah pilih. Seperti contoh
untuk akad wadi’ah, nah disini untuk strateginya kami
memberitahu ke nasabah bahwa kami akan memberikan
reward berupa hadiah atau bingkisan kepada nasabah dengan
nominal yang ditentukan oleh BMT serta memberikan
pelayanan jemput setoran ke nasabah agar memudahkan
nasabah yang tidak bisa datang langsung ke kentor. Dan
strategi seperti ini yang selalu kami terapkan agar nasabah
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tertarik dan mencari akad mana yang akan nasabah pilih di
BMT Tanjung sesuai dengan kebutuhan nasabah.”°

Berdasarkan hasil wawancara penulis dengan Ibu Siti
Romlah, S.E selaku Teller BMT Tanjung mengenai strategi apa
saja yang dilakukan BMT Tanjung untuk mempertahankan

nasabah menabung dalam akad wadi’ah dan murabahah, beliau

i_penjualan dengan
ang menabung. Bagi

u?s rekening yang
i nasabah tersebut.
il yang/diberikan bank
tfan smartgift
g. Dengan
menjadi nasabah

pat ingkatkan
ne bagi hasil

anjung untu

akad wadi’ah dan

“Jadi strategi yang tepat untuk yang terjun ke lapangan tentu
beda dengan strategi yang lain, yakni dengan personal
selling. Untuk personal selling dilakukan dalam bentuk
kunjungan secara langsung kepada nasabah baik instansi
maupun perorangan. Selain itu, pihak bank juga melakukan
pendekatan secara emosional dengan nasabah atau calon
nasabah, karena dengan adanya pendekatan secara emosional
nasabah bisa tertarik melakukan transaksi di bank. Tidak
hanya itu kegiatan promosi juga dilakukan door to door serta

0 'Yopie Rama Yuarsyah S.E, Selaku Manager BMT Tanjung Pada Sabtu, 22 Juli 2023.

51 Siti Romlalah, S.E, selaku Teller BMT Tanjung Pada Sabtu, 22 Juli 2023.
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mulut ke mulut agar nasabah bisa mengetahui produk yang
ada di BMT Tanjung.”>?

Jadi bisa kita simpulkan bahwa strategi yang kita gunakan
harus sesuai dengan permintaan atau minat konsumen, yang artinya
kita harus tau taerget pasar yang akan kita pasarkan. Didalam

memasarkan produknya, seorang pemasar harus pandai dalam

membaeisitp&i 8321{Na@ @ masa yang akan datang.
X dan a@b terhadap apa yang

QE pe
Q/ ib 'an?yn dan dimana

7
E Ralam halyini ‘pfods P enman produk
D & ko@en secara

o arus harus mampu
* W=l o *

produk di banding

dai menarik

a
t

s membeli dan

@vumsi produk yang dita rl% elalui berbagai strategi.
KebergaR;@’sBDsangat penting bagi sebuah
perusahaan. Pemasaran dalam Islam merupakan suatu hubungan
antara sesama manusia yang dibenarkan, selama dalam proses

transaksi terjaga dari sesuatu yang dilarang oleh ketentuan hukum

syara. Peran pemasaran dalam sebuah perusahaan salah satunya

52 M. Nasih Hasani, S.F, selaku Account Officer BMT Tanjung Pada Sabtu, 22 Juli 2023.
33 Ulan Krisdayanti, “Analisis Pemberian Bonus Pada Tabungan Wadi’ah Bank Muamalat Kc
Bengkulu,” (Bengkulu: Bank Muamalat, 2022). Hal 12-54.
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untuk mempertahankan, bersaing dan meningkatkan pendapatan
suatu perusahaan.

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk
menghadapi persaingan. Strategi pemasaran merupakan hal yang

penting bagi suatu lembaga keuangan untuk mengenalkan

keunggulan :ﬁ ya tapi strategi pemasaran tidak akan
ara

maksimal Oduk yang ditawarkan

<

Wadi’ah Atau
itipan=modal pada

em@g biasanya
Stra*pemasaran

le T Tanjung

a umumnya sama

n st \ 3 / K lairu@ 1 BMT Tanjungm
fﬂ{lgal pR Cjigiliki pendekatan kepada

nasabah, baik pendekatan religius maupun emosional di mana

@

nasabah melihat bahwa bank Islam adalah lembaga keuangan
perbankan yang operasional dan produknya dikembangkan

berdasarkan Alquran dan Hadits.

4 Fitri Hotdiana H., “Wadiah Savings Product Marketing Strategy to Increase Customers at
Bank Syariah Indonesia KCP Batang Toru Strategi Pemasaran Produk Tabungan Wadiah Pada
Peningkatan Nasabah Di Bank Syariah Indonesia KCP Batang Toru” Jurnal Emba Review. Vol 2,
no. 1 (Batang Toru: BSI KCP Batang Toru, 2022). Hal. 43—48.
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Adapun salah satu produk perbankan syariah yang banyak
diminati oleh nasabah maupun calon nasabah adalah produk
penghimpunan dana atau disebut dengan tabungan. Menabung
merupakan suatu tindakan yang dianjurkan dalam agama islam,

karena dengan adanya tabungan seorang muslim dapat

mempersiapk } idupan masa yang akan datang
%kgs‘n k menghadapi hal= 1dak diinginkan dimasa
: Q ¢ dapat@t-ayat yang secara

abf uslimin untuk

ang.mengeluarkan

S atumduk yang

men Wd@%@&h&ﬂ adalah akad yang yang

dijalankan menggunakan instrumental jual beli dengan mengambil
keuntungan, akad murabahah ini merupakan prinsip yang
diterapkan melalui mekanisme jual beli barang secara cicilan

dengan penambahan margin keuntungan bagi bank.

33 Nafisah Kamila Ramadhani, “Analisis Keabsahan Pelaksanaan Akad Wadi ° Ah Yad Adh -
Dhamanah Dalam Produk Simpanan Wadi ° Ah Berjangka Bundling Produk ( Swb2p ) Di Bmt-Ugt
Nusantara Cabang Wirolegi Kabupaten Jember.” (Jember: BMT Ugt Cab. Wirolegi, 2023). Hal. 76-
98.
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Menitipkan sejumlah uang atau barang pada penyimpan uang
atau barang dengan kewajiban pihak yang menerima titipan
tersebut dapat mengembalikan uang atau barang titipannya
kapanpun penitip inginkan.

Dalam hal menitip barang akad yang digunakan adalah akad

wadiah, akad adg ini
a) I%%,‘yad dhamanah tj@ nerima  titipan  bisa
& G‘ pkan dengan syarat

imbalan kepada

janj ebelumnya

embalikan dalam

ataukrang yang

an untuk

ahah@ dah sering dipakai
oleh‘AZyar R@%@ X‘iayaan murabahah masih

mempunyai potensi untuk dikembangkan dan disebarluaskan
kepada masyarakat yang membutuhkan. Dengan adanya produk
pembiayaan murabahah diharapkan mampu membantu menangani

masalah permodalan yang dihadapi oleh pelaku usaha mikro kecil

% M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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dan menengah sehingga modal dapat didistribusikan dan
pendapatan dapat dirasakan oleh masyarakat kecil. Pendistribusian
modal tersebut tentunya membutuhkan strategi pemasaran yang
efektif agar sesuai dengan sasaran yang akan dituju.>

Dalam BMT Tanjung sistem murabahah yang digunakan

yaitu pencairan gammt
te@?&ak tS)isa disediakan
ilaku : C

barang, kecuali apabila barang

h@ak operasi maka pencairan

n aka ‘ alah kemudian akad

: aAurabahah dapat
am@;arsyah S.E

skap-

ra bahwa

dari kita keluarnya
u pengajuan

lalu ketika kita
yakan orang
ukan barang,
Misal dari kita

k
b nti diwakilkan oleh anggota

3 % dé 1an hari anggota
‘[ﬂ? aﬁ yang sudah dibeli, pada
hati 1 rabahah. Namun dengan

pencaitan ntuk barang dapat dijadikan usaha dengan
maksimal, karena yang kita keluarin dapat dijadikan usaha
semua.”

Salah satu produk yang paling diminati pada BMT Tanjung yaitu

produk tabungan Easy Wadiah, dalam memasarkan produk easy wadiah

tentunya pihak bank mempunyai strategi-startegi tertentu. Berikut

57 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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jawaban dari Ibu Siti Romlah, S.E selaku Teller di BMT Tanjung ketika
peneliti menanyakan seputar nasabah yang lebih dominan menggunakan
akad wadi’ah atau murabahah, beliau menjelaskan :

“Dengan sering melakukan komunikasi dengan nasabah yang
sudah menjalin kerjasama serta dengan calon nasabah untuk lebih
mendekatkan diri kepada nasabah agar bisa menabung serta
melakukan transakasi di BMT Tanjung tak jarang banyak nasabah
yang akan adi’ah dibanding dengan akad
murab aé?’ im atau banyak kita jumpai

ng untuk akad 1r1 lebih banyak dilirik

d wadi’ah yang bisa

k ora@ang memilih akad
ang- memang dari pihak
ah.z;albah Hal inilah

as menengah

E cba emilih mg an@wadl ah.”®
D 2 ’ug@nemul Ibu

mi tanyai seputar

engan na % eperti saya. Selain tidak
rP kﬁb&] gan akad wadi’ah ini juga

tidak perlu ot ntornya sendiri untuk menabung
karena memang ada juru tabungan dari BMT Tanjung sendiri yang
nantinya akan kesetiap rumah penabung setiap harinya. Kalau
untuk akad murabahah sendiri sejauh ini saya belum pernah

mendaftar sebagai nasabah dibagian akad murabahah karena belum
membutuhkan saja.”*

58 Siti Romlah, S.E selaku teller di BMT Tanjung Pada Senin 24 Juli 2023.
9 Tutik, salah satu nasabah BMT Tanjung Pada Senin, 24 Juli 2023.
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Berikut pula hasil wawancara dengan bapak zaha selaku salah satu
nasabah BMT Tanjung yang bisa kami tanyai seputar apakah nasabah
lebih dominan menggunakan akad wadi’ah atau murabahah, beliau
menambahkan :

“Saya pribadi masih menggunakan akad wadi’ah Mbak, karena
efisien waktu dan tidak harus banyak uang dulu baru bisa

menabung. Karena-sist i,akad wadi’ah ini tidak ribet, jika
nasaba e :@ a é%petugas akan menjemput
a
ny

tabungannya ke nasabah tanp uang lebih untuk biaya

emikat hati masyarakat
960

y
ba
iB

anjung.

S

hu an yang erat

tiIQ kepuasan
et

y inggi pula.

t antara kualitas
rusahaan. Semakin
n in tingginya

rga yang, lebih tinggi serta

l\p}@ peningkatan kualitas

(quality improverg&@ﬁg biasanya juga meningkatkan

profitabilitas.®!
BMT merupakan nonperbankan dan bersifat informal. BMT yang

didirikan oleh swadaya masyarakat sehingga disebut Lembaga keuangan

% Bapak Zaha selaku salah satu nasabah BMT Tanjung Pada Senin, 24 Juli 2023.

¢! Jainuddin Basri. Anggraini Kusuma Dewi. Gesang Iswahyudi, “Pembiayaan Murabahah Pada
Perbankan Syariah Dalam Perspektif Hukum di Indonesia” Jurnal Hukum dan Pranata Sosial Islam,
Vol 4, no. 2. (Surabaya: Universitas Merdeka, 2022). Hal. 87-96.
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syariah informal. Untuk perbankan dimana dioperasikan untuk
menghimpun dan menyalurkan dana masyarakat diatur dalam UU No. 10
Tahun 1998 tentang Perbankan. 47 Lokasi atau tempat BMT menjadi
salah satu Proses pendirian. Lokasi pendirian sebaiknya berdekatan
dengan anggota BMT dan pelaku usaha masyarakat agar lebih mudah

untuk dijangkau.®?

&E&ﬁ asi tuJuh peran léx,@ Ghtas yaitu:

en hasilkan suatu
"\' - yang b n predikat

Z ai i . c oleh“karena itu,

D ‘ organisas n‘mrakat luas
-

ihm\ t Y

ng berkualitas

atau perlu arkan biaya tinggi.
Hal mebfyR le%‘x&;g&llsam tersebut berorientasi
pada (customer satisfaction), yaitu dengan mendasarkan jenis, tipe,
waktu, dan jumlah produk yang dihasilkan sesuai dengan harapan
dan kebutuhan konsumen.

3)  Meningkatkan pangsa pasar

2 Devi Yuliyanti, “Konsep Akad Wadi * Ah Dalam Sistem Tabungan Hari Raya Di Desa Sumber
Tengah Kecamatan Binakal Kabupaten Bondowoso” (Bondowoso: UINHAS Jember, 2023). Hal 43-
56.
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Pangsa pasar akan meningkat bila minimasi biaya tercapai,
karena organisasi atau perusahaan dapat menekan harga, walaupun
kualitas tetap menjadi yang utama.

4)  Dampak internasional

Bila mampu menawarkan produk atau jasa yang berkualitas,

maka selain (Zﬁrgdi N lokal, produk atau jasa tersebut juga
a@%&al an diterima di p @r@nal.

¢

saingan kualitas produk

ahaan akan

Ay
Z ..
- -
* *
“®

‘7/ jasa diKenal, dalam hal

yang ilkan produk juga

——’.

7)  Mewujudkan kualitas yang disarankan penting

akan"di

Oy

Persaingan yang saat ini bukan lagi masalah harga melainkan

kualitas produk, hal inilah yang mendorong konsumen untuk mau

6 M Alief Hidayatullah, Rafika Lusi Aprilia, “Risiki Akad Murabahah Pada Koperasi Serba
Usaha(KSU) di BMT Tanjung” Jurnal Kajian Ekonomi dan Perbankan Syariah. Vol 7. No. 1.
(2023). Hal 9.
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membeli produk dengan harga tinggi namun dengan kualitas yang
tinggi pula.®
C. Pembahasan
1. Strategi mempertahankan nasabah menabung dalam akad wadi’ah dan
murabahah
Lembaga Ke an

khusuusnya di BMT Tanjung
memllllﬁb)%'fegpa seni manajemen a@n sarkan produknya dan

ung serta Hijrah asal

era a taktik yang

an"o an d % mnya oleh
Z C v i ‘ taktik“yang biasa
D d I ’ g ' nju langsung)
man serta
buat pertahankan

anj emperkenalkan

@Bing berpengaruh terhadap

perkembangan BMT Tanjung. Beberapa strategi yang dilakukan oleh

Dala 1 ini

Bank Syariah Indonesia adalah kunci sukses bagi BMT Tanjung ialah
taktik pemasaran melalui kenaikan pangkat serta SDM BMT menjadi

pelaksana Relationship (korelasi harus memiliki attitude (sikap),

% Nirmala Sabir.“Pengaruh Giro Wadiah dan Tabungan Wadiah Terhadap Laba Operasional
Pada Bank Syariah di Indonesia” (Palopo: IAIN Palopo, 2022). Hal. 20-30.
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profesionalisme, skill (keterampilan), Empathy (empati) dan lain
sebagainya dan memperbaharui strategi-taktik yg dilakukan perbankan
syariah semakin maju.%

Memakai model Personal Selling (Penjualan pribadi). Personal

Selling dilakukan menggunakan mengoptimalkan energi pemasaran

untuk melakukan L}ﬁ 1 Wt}ﬂkan) produk yg terdapat serta
membee'g /pgd yang dimiliki ak. BMT Tanjung kepada
O % []

romosikan

abah-petensial buat

'Igng. tetapi
* dis 2 11 : : 3 ahrﬂ*uat menjaga

upayanya

Silamﬁ PRW@V ank singkatnya, melalui

hubungan tersebut, bank bisa menganalisis apa yg diinginkan pelanggan
mereka, kriteria, kepribadian, dan harapan yg diinginkan oleh nasabah

berasal bank.®® Menggunakan seiring berjalannya saat, pada berharap

% Deri Rian Sanjaya., “Praktik Pemberian Bonus Pada Akad Wadi > Ah Dalam Tinjauan Hukum
Praktik Pemberian Bonus Pada Akad Wadi’ah Dalam Tinjauan Hukum,” (Lampung: UINRI
Lampung, 2021). Hal. 21-29.

% Angga Pramata. Esti Suntari., “Penerapan Strategi Pemasaran Produk Hasil Pemanfaatan

Limbah Rumah Tangga Masyarakat Di Desa Ciseeng ,” Jurnal Pengabdian Kepada Masyarakat. Vol
3, no. 1 (Bogor: Universitas Pamulang, 2023). Hal. 4—6.
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nasabah yg sudah memakai BMT Tanjung akan tetap loyal, memberikan
bahwa mereka puas menggunakan kinerja bank.

Adapun di personal selling merupakan alat kenaikan pangkat yang
digunakan buat menerapkan strategi ini. Optimalisasi Layanan
Pelanggan (Customer Service) peran CS sangat krusial bagi sebuah
perusahaan yg me iligmiw menyampaikan pelayanan prima
kepada eg&;lgy sehingga merekaa(bl]’s@taéetika bertransaksi pada

Pelangg ostumer Service).®’

hné pasar artinya

yaKopan a.

ot
sial buat

' valing-kru
D dilakul 3 i oml karena
pak*positif bagi

ma khirnya juga

onail ruSe i citra perusahaan

mgkat jua gunakan memiliki

gambaran& bilg Rat)%

baik juga.®®

perusahaan akan diklaim

Selain hal tersebut BMT juga menggunakan Telemarketing. Di

prinsipnya, telemarketing ialah salah satu upaya marketing yang

7 Ambar Lukitaningsih, “Iklan yang Efektif sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran > Vol. 13,
no. 2 (Yogyakarta: Universitas Sarjanawiyata Tamansiswa, 2013). Hal. 43.

% Maria Valeria Roellianti., “Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan Merek Terhadap Kepuasan
Konsumen Maskapai Lion Air” Jurnal Manajemen Dirgantara. Vol 12, no. 2 (Yogyakarta: Universitas
Yogyakarta, 2019). Hal. 47.
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dievaluasi masih efektif selain memakai iklan di media umum.
Telemarketing adalah aktivitas memasarkan atau mensosialilasikan jasa
atau produk dengan media telepon. Pada umumnya, taktik marketing
dengan menggunakan telemarketing ini acapkali dimanfaatkan sang
beberapa perusahaan besar buat manawarkan atau mensosialisasikan

produk atau Jasanya

Seor &T&r pemasaran mengC'Zng wa penawaran dengan
/ng%emar C n mpel q@terlmah sang calon
"-\Q-a bak

ﬂgfﬁ calon nasabah.
S ivitas T : 1 puE@ampu saja
be

g bilal target pas Juk yye-ditawarkan
D b , potensia ler@eting tadi

*m peflawarannya secara ¥ n nasabah.®

v@ ghindari MT Tanj empunnyai

an mg

] jemangi

ar

) \:é

b. Melmn PR

c.  Bersikaplah secara ramah dan masuk akal

ing, yaitu:

d.  Berikanlah pertanyaan secara efesien

e.  Tidak selamanya harus berjualan.

% Yashinta Novi Hapsari, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Kualitas Nasabah
Pada Produk Pembiayaan Mikro Faedah 25 Di PT Bank Bri Syariah Cabang Denpasar,” (Denpasar:
PT Bank BRI Syariah, 2022. Hal. 54-76.
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Menggunakan adanya strategi yang diterapkan oleh BMT Tanjung
diharapkan ummat muslim tidak ragu-ragu lagi buat melakukan transaksi
atau menabung di BMT Tanjung maupun di BMT Cabang yang lain.
Untuk mengatasi hambatan-hambatan tadi diantaranya BMT harus
melakukan aktivitas kenaikan pangkat secara rutin, melaksanakan
seminar pada kawa n-gvaw terpencil, melaksanakan kegiatan
semaca%@&l‘%ng Goes to z@, 81\ lain sebagainya. Hal

akan @akin dikenal sang

‘\, atu i i n strategi
a kekuatan internal

) &
D de ‘ S 3 al@t Tamwil

isti i erak pemb dalam menyantuni

i pﬁm@\azx.an tersendiri, tujuan dari

strategi tersebut adalah supaya BMT tersebut berkembang dan dikenal

masyarakat.

oleh masyarakat luas.

2. Mengetahui lebih banyak menggunakan akad wadi’ah atau murabahah

"Fitrih Safitri, “Strategi Pemasaran Rumah Makan Mak Mok Tembilahan Dalam
Mempertahankan Kelangsungan Usaha” (Riau: UIN Sultan Syarif Kasim, 2022). Hal. 34-54.
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Bank syariah khususnya BMT (Baitul Mal Wat Tamwil) adalah
bank uang menyediakan produkproduk yang dapat memenuhi kebutuhan
masyarakat yang sesuai dengan syariat islam diantaranya produk
mudharabah, murabahah, dan wadi’ah. Salah satu produk yang terdapat
di dalam bank syariah adalah produk wadi’ah . Produk ini telah banyak

digunakan oleh m yagat an?sebagal tabungan yang murni.

Akan t \a}d Juga jenis wadi’a 1 akan oleh masyarakat
/@4 kel baq(yaltu wadi’ah yad
gh / dul&m menjadikan

"\p1h

}png diberikan
D kepada pihal L’ ip (I : pan but. Pada

* B g a menawa ; tab*anwadi’ah

e N
2) @m \
3 Bukmtl pR OBO\/

4)  Setoran pokok awal minimum Rp. 10.000 maksimum tidak terbatas

N

5)  Administrasi perbulan : tidak ada/free 6) Biaya buku simpanan

sebasarRp 5000

7l Rifa Nikfatul Masruroh, “Tabungan Emas Dalam Meningkatkan Pendapatan Pt Pegadaian
(Persero) Syariah Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Juni 2022 Tabungan Emas Dalam
Meningkatkan Pendapatan Pt Pegadaian ( Persero ) Syariah,” (Bengkulu: PT Pegadaian Persero,
2022). Hal 76-90.
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Simpanan atau tabungan yang berakad wadiah ada 2 macam,
yaitu:’?
1) Wadi’ah amanah merupakan dana titipan yang tidak boleh di
pergunakan baik untuk kepentingan koperasi maupun untuk
investasi usaha, pihak koperasi harus menjaga dana titipan ini

sampai diambi olgsi Nizy]a. Wadiah yang dimaksud berupa
dg&@‘z at, infaq, dan sa q&

sepanjang dana
en@adanya hal

anyberupa bonus

= W\
D ‘ i j gan untuk tidak
O

1)  Wadi’ah Yad Amanah Adalah titipan murni dari pihak yang
menitipkan barang kepada pihak penerima titipan. Pihak penerima
titipan harus menjaga dan memelihara barang titipan dan tidak

diperkenankan untuk memanfaatkannya. Penerima barang titipan

72 Yuliyanti, “Konsep Akad Wadiah Dalam Sistem Tabungan Hari Raya Di Desa Sumber Tengah
Kecamatan Binakal Kabupaten Bondowoso” (Bondowoso: UINKHAS Jember, 2022). Hal. 31-42.
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akan menerima barang dengan utuh kepada pihak yang menitipkan
setiap saat barang itu ketika dibutuhkan.

2)  Wadi’ah Yad Dhamanah Adalah akad wadiah dimana pihak
penerima titipan pada memanfaatkan barang yang dititipi.

Penerima titipan wajib mengembalikan barangnya secara utuh,

penerima titipan grb(N mberikan imbalan dalam bentuk
b%&' erjanjlkan sebez:z& Q
tuk ] an produk funding di
i

& laAﬁ ihak KSPPS

J\B Tanjung nel la but secara p ional sesuai
p ahuntuk disalur ; kepada'masyarakat
D de Isbatiksbonus kepac engpersentase
* ya yaﬂ*disesuaikan

/ Q
\@e oan | . bul‘
vy ~._.-f-" 03) / pakanitransaksi penjualan

g.tz an g3 0 eha untungan (margin)
yang sudah dis epa@ @\B’&ﬁk penjual dan pembeli. Yang
membedakan murabahah dengan penjualan yang lain adalah dalam
murabahah penjual penjual secara jelas memberi tahu kepada pembeli
harga pokok barang dan besaran keuntungan yang diinginkan oleh

penjual.”

3 YEY Enjelia, “Analisis Pengaruh Kualitas Sumber Daya Manusia Terhadap Pertumbuhan
Pendapatan Nasional Kota Bali Tahun 2020, Jurnal Manajemen, Ekonomi, Keuangan". Vol 3, no. 1
(Bali: Poltek Kututaraja, 2022). Hal. 62.
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Kemudian muncul perdebatan mengenai harga perolehan, apakah
hanya sebesar harga beli atau ditambah dengan biaya lainnya. keempat
ulama madzab membolehkan pembebanan biaya langsung yang harus
dibayarkan kepada pihak ketiga. Mereka tidak memperbolehkan

pembebanan biaya langsung yang berhubungan dengan pekerjaan yang

seharusnya dilakuk og pN], f?biaya tidak langsung bila tidak
Eﬁih)&';gla arang. & O

D yang@erikan oleh pihak

a irencanakan, baik

Nompr 10

an prinsip syariah

akgengan itu
* be : setuj : c (8 den*l pihak lain
4 0 r@ an uang atau

imbalan atau bagi

ooy g

g yaitu
1. Prinsip bagi hasil
il. Prinsip jual beli
iil. Prinsip sewa menyewa.

74 Inda Nopita Sari. Havis Aravik. Choiriyah Choiriyah., “Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Tasbih Pada PT Bank Sumsel Babel Syariah Cabang Pembantu Km 12 Palembang di Masa Pandemi
Covid-19” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Perbankan Syariah. Vol 2, no. 2. (Palembang: PT Bank Sumsel
Babel) 2022. Hal 34.
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Menurut Anang dan Andrianto, untuk bisa mengetahui layak
tidaknya seseorang dalam mendapatkan kredit atau pembiayaan, pada
umumnya lembaga keungan syariah menerapkan prinsip 5C, antara lain:
1)  Karakter (Character)

Character merupakan sifat atau watak dari konsumen, baik
dalam kehidu; angibeNn pun dalam lingkungan usahanya.
K@kfag;yé%itu untuk Q@!ﬁuh mana keseriusan

Q&Saba 0 C k iban sesudl dengan perjanjian
F

y Ve
G

N N
Capaeity m¢ ilikiroleh nasabah

memoleh laba
mpl* yaitu agar

fana bah mampu

&
=
*

vO

VR

3) ModA&szR OBO\/\

Capital adalah jumlah dana atau modal sendiri yang dimiliki

i

annya secara tepat waktu

oleh nasabah guna untuk menunjang lancar tidaknya suatu usaha
tersebut. Seseorang yang akan mengajukan pembiayaan harus
mempunyai modal terlebih dahulu guna membayar vang muka.
Jadi dalam hal ini pihak bank hanya berfungsi sebagai tambahan

dari kekurangan modal yang dimiliki oleh nasabah tersebut.
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4)  Jaminan (Collateral)

Collateral merupakan barang yang diserahkan nasabah guna
untuk jaminan atau agunan terhadap pembiayaan yang
diterimanya. Jaminan tersebut digunakan untuk jaminan kepastian
pelunasan hutang nasabah kepada bank.

5)  Kondisi (Con ztz

%&T&i jon merupakan (ﬂé& kondisi yang dapat

1 0 a jangka” waktu tertentu saat

i dari bukti

Z S and. a tangga anwberpengaaruh
D ‘ ‘ ala mampuan
* : b yaday pelanggan.”

g berkualitas

Tida an}PR ’ BMT Tanjung dalam
menanggapi keluhan, saran dan kritik dari konsumen sudah sangat baik.
Dengan selalu terbukan akan masukan, BMT ini mampu merebut

anggota yang kecewa atas kualitas atau keputusan yang diberikan. Setiap

keluhan, kritik dan saran yang diberikan terhadap perusahaan atau

75 Sanjaya., "Praktik Pemberian Bonus Pada Akad Wadiah Dalam Tinjauan Hukum Praktik
Pemberian Bonus Pada Akad Wadiah Dalam Tinjauan Hukum.”. (Lampung: PT BPRS Mitra Agro
Usaha, 2021). Hal 55-76.
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organsasi dapat memberikan ide-ide baru dan masukan yang berharga
kepada perusahaan, sehingga memungkinkannya untuk beraksi dengan
tanggap dan cepat untuk mengatasi masalah-masalah yang timbul.

Jadi dapat disimpulkan bahwa untuk peminat antara akad wadiah
dan akad murabahah yang diterapkan oleh BMT Tanjung, menurut

ngi sNy E:;a akad wadi’ah lah yang lebih

¢h nasabah BM g.»Hal ini karena memang

survey yang sudah pe

banyak %%,2&0

a r'a d uyhan m@rakat sekitar BMT
&gj/u . 2 fadala ne kebawah untuk
Amendula / | ST \

Bl a (
akv ang nba
| _al

n jumlah

m ta nnya yang

yarakatyang ingin

O
*

4
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