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BAB I 

PENDAHULUAN 

A.LatarBelakang 

Lembaga keuanganadalah suatu lembagaatauperusahaanyang 

setiapkegiatanusahanyaberkaitandenganbidang keuangan. Setiap 

kegiatanlembagakeuangan dapatmenghimpunberupa danadengan 

menawarkandanmenyalurkandanasekaligus,yang namalembaga keuangan 

diperuntukkanbagiinvestasi perusahaan, kegiatan kosumsi, kegiatan 

distribusi barangdan jasa. 

Didalamlembaga keuangansyariahinisuatulembaga keuangan yang   

baru  dengan  tahap  perkembangnnya  sehingga  memerlukan 

perjuanganyangamatkerasuntukmendapatkankepercayaanmasyarakat.
1
 

Agarlembagakeuangansyariahdapatmengelolasecaraproduktifdengan 

 
berdasarkan prinsip syariat islam, sehingga lembaga keuangan dapat 

menjauhkan diri dari masalah riba. 

Dilihat  secaramakro,  pengembangan  bank  syariahdi  indonesia 

dapatmemilikipeluangyangamatbesar karenadarisegipasarnyayang 

luassejurusdenganmayoritaspendudukindonesia, UU No.10tidak 

menutupkemungkinan bagipemilikbanknegara,swastanasionalbahkan 

untukpihakasingsekalipununtukmembukacabangsyariahdiindonesia. 

Denganadanyakesempataninisangatjelasakanmemperbesarpeluang 
 

 
 
 

1
Taswan,ManajemenPerbankan(Konsep,Teknik&Aplikasi),(Yogyakarta:UPPSTIMYKPN, 

2010),6-7.
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transaksi keuangan di dunia  perbankan kita, terutama  apabila 

terjalin suatu hubungan kerjasamadiantarabank-bank syariah.
2
. 

AdanyaUUNo.10inibahwasanyadapatmembawakesegaran 

yangbarubagiduniaperbankankita,terutama bagiduniaperbankan 

syariahyangada ditanahair kita sendiri. Sehingga berdirinya bank-bank baru 

yang  berkerja sesuai prinsip syariah akan menambah  semarak lembaga 

keuangan  syariah yang telah ada disini seperti: Bank Umum 

Syariah,BPR Syariah, dan BMT Muamalat.
3

 

 
BMTNUmerupakansalahsatulembaga keuangansyariahyang paling 

sederhanayang saatinibanyakmunculdiindonesiadalamrangka 

meningkatkanekonomibagipengusaha kecilyangmanaberdasarkan prinsip-

prinsip syariah.Olehkarenaitu,denganpesaingyang sangatlah 

banyakdaribank-bankpemerintahmaupunswasta,sehingga salahsatu bentuk 

yangdilaksanakan  lembagakeuangan  adalahmelayani  nasabah 

dengansebaikmungkindanmemasarkanprodukbankyang adapada 

perusahaantersebut, agar dapatmenumbuhkanrasa kepuasanyang diperoleh 

nasabah dan mendatangkancalon-calonnasabah lainnya. 

 

DidalamBMTNU Besuki,bahwasanya mengeluarkanproduk- 

produknyayang prinsipsyariahdiantaranyaSIAGA(SimpananAnggota), 

SIDIKFathonah(Simpanan PendidikanFathonah), SAJADAH (SImpanan 

Berjangka  Wadi’ah  Berhadiah),  SIBERKAH  (Simpanan  Berjangka 

Mudharabah), SAHARA(SimpananHajidanUmrah),SABAR(Simpanan 

 
2Muhammad,ManajemenDanaBankSyariah(Jakarta:RajawaliPres,2014)29 
3
Ibid.
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Lebaran),TABAH(TabunganMudharabah),TARAWI (Tabungan Ukhrawi). 

Produk Tabahialahsalah satuproduksimpanandari BMTNU yangbisadiantar 

jemputsetiapharidantabunganinibisadiambilkapan saja oleh 

nasabahyangmembutuhkan. 

 

Olehkarena itulahstrategipemasaran ProdukTabahsangatlah 

perlu,agarmasyarakatlebihmengetahuiproduk-produkyang ditawarkan 

olehBMTNUBesuki  ini,untukjumlahnasabahtetapterjagadengan 

baik,denganmenerapakanpelayananyangbaikserta mempermudah 

transaksinyadengankententuanyang berlaku,halinidapatmemupuk 

kesadaranmasyarakatseberapa jauh pentingnyamenabung,sehingga nasabah 

dapat memenuhisuatu keinginannya. 

BMT NUBesuki Produk Tabah merupakantabunganyang 

menggunakanakad  Mudharabah.dimana pemilikkepada pihak lain 

dengantujuan  untukdijaga,Jadisetiaptabungan  yangdititipkanpada lembaga 

keuangantersebutharus benar–benardijaga, agar masyarakat dapat lebih 

percayadengan adanyaproduk– produkyangditawarkannya.
4

 

Setiap lembaga keuangan dalam strategi pemasaran pastinya 

banyakpersaing,untukmenjaganasabahyang sudahada,makalembaga 

keuangansyariahharus terus–meneurusmemasarkansuatuproduknya, 

agarnasabah  lebih  mengenal  produk –  produk yangdi  tawarkan  oleh 

lembagatersebut. 
 
 
 
 
 

4
Dimmyahuddin,ManajemanBankSyariah(Yogyakata:PustakaPelajar,2008),173
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Dariuraianlatarbekalang diataspenulistertarikuntukuntuk 

melakukanpenelitianbagaimana strategipemasaran Produk Tabahdi 

masyarakatBesuki.Oleh karena itupenulisberinisiatif mengangkatyang 

berjudul“STRATEGIPEMASARANPRODUK TABAH (TABUNGAN 

MUDHARABAH) DALAM  MENINGKATKAN 

MUTUPELAYANANBMT NUBESUKI”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Darilatar bekalangyangtelahpenulisuraikan, maka permasalahan 

yangdapat diidentifikasiadalah: 

1.   Minimnya Masyarakat Mengetahui tentang Produk Tabah di BMT NU. 

2.   ProdukyangadadiBMTNUharusdipasarkanagardikenalioleh 

 
Masyarakat. 

 
3.   Penurunan Mutu Lembaga Syari’ah dalam Menjalankan Perannya 

 
dilingkungan Masyarakat. 

 

 
C. RumusanMasalah 

Berdasarkanlatarbelakangdiatas   rumusanmasalahnyaadalah 

sebagai berikut: 

 

1.   BagaimanaStrategidalam MemasarkanProdukTabahdiMasyarakat 

 
Besuki di BMTNUBesuki? 

 
2.   BagaimanaProdukTabah dalam MeningkatkanMutu Pelayanan BMT 

NUBesuki?
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D. TujuanPenelitian 

Padaintinyatujuan penelitianadalahmenelitiyang dirumuskan dalam 

rumusan masalahyaitu: 

1.   Untuk mengetahui Strategi Pemasaran Produk Tabah di BMT NU 

Besuki. 

2.   UntukmengetahuiProdukTabahuntukPeningkatanmutuBMTNU Besuki. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Setiap  aktivitas yangdilakukan  manusia pasti memliki  manfaat 

baikbagidirinyasendirimaupunbagiorang lain,Begitupuladalam 

penelitianinitentunya juga memilikimanfaatbaikbagipenelitidan maupun 

bagi oranglain. 

Penelitianinidiharapkandapatmemberikanmanfaatsecara teoritis dan 

praktis,yaitu: 

1.   Manfaat Teoritis 

 
Hasilpenelitian inidiharapkan dapatmenjadikan literatur atau karya 

ilmiahyang berguna,khususnyabagiyang inginmengetahuitentang 

tabunganhaji,sehinggahasilpenelitianinidapatdijadikan refrensidi 

masayangakan datang. 

2.   Manfaat Praktis. 

 
a.  Manfaatbagi peneliti 

 
Agarpenulisdapatmenambahwawasandanpengetahuantentang 

strategi pemasaran produk tabah. 

b.   Manfaat bagi masyarakat
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Untukmemberikanpenjelasansecararinciagarlebihmengetahui 

produk tabah. 

c.  Manfaat bagi UNUJA 

 
Agar   sebagai   tambahan   refrensi   bacaan   untuk   penelitian 

kedepannya. 

 

F. DefinisiKonsep 

Penulisanskripsiini, agartidakterjadikekeliruandalam 

pemahamanbagi pembacadan pembahasan tidakkeluardari konsep,maka 

penulis menguraikan definisikonsep dalam penelitian sebagai berikut: 

1.   StrategiPemasaran 

 
Strategipemasaran. Strategisendiripendekatansecara keseluruhan 

yang   berkaitan   dengan  pelaksanaan  gagasan,  perencanaan,  dan 

eksekusisebuahaktivitasdalamperedarantahunatau masawaktu 

tertentu.Dengandemikian,yang dimaksudstrategipemasaranadalah 

caradanupayaterencanauntukmelakukanpromosisuatu produkagar 

digunakan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. 

2.   ProdukTabah(TabunganMudharabah) 

 
ProdukTabahadalahsuatuprodukyang ditawarkanolehBMTNU yang  

mana   menggunakan  akad  Mudharabah.   Selain  itu  juga 

masyarakatdapatmenabung secaracicilan,agarmasyarakatdapat 

memenuhi kebutuhanyangdiinginkan. 

Daridefinisidiatasbahwasanya strategipemasaranproduktabah 

adalahserangkaiantujuanuntukuntukmengenalkanproduktabungan



7 7 

 

 
 
 

 
 

 

pihakketigayangpenarikannyabisadilakukankapansajapadasaat nasabah 

membutuhkan. 

 

G.Penelitian Terdahulu 

Penelitainterdahuluinipada dasarnya adalah untukmendapatkan 

gambarantopikyangakanditelitidengan penelitiansejenisyang pernah 

dilakukan oleh penelitisebelumnya,sehinggadiharapkan tidakada 

pengulangan materi secaramutlak. 

1.Ulfa MinKhatulWafiroh,MahasiswiUniversitasIslam Negeri Walisongo 

Semarangdalamtulisan skripsinya“Strategi Pemasaran Pembiayaan  

Mudharabah  di  BMT  AN-NAWAWI   Purworejo”. 

Adapuntitikfokuspenelitiannyaadalahbagaimana strategipemasaran 

mudharabahdiBMTAN-NAWAWI untukmeningkatkanjumlah 

nasabahnya.
5

 

 

Dalam karyanyamenyimpulkan bahwaBMTAN-NAWAWI 

memasarkan pembiayaan mudharabah menggunakan strategi bauran 

pemasaran (marketingmix)yang meliputi 4P,yaitu: produk, harga, 

penempatan distribusi, dan promosi. 

 

2.   RusminiAsih,MahasiswiInstitutAgamaIslamNegeriJemberdalam 

tulisanskrisinya,“Strategy PemasaranProdukTabunganMudharabah 

(TABAH)dalamMeningkatkanJumlahNasabahpadaLembagaKSPP 

SyariahBMTNUJawaTimurCabangWringinBondowoso”.Adapun 
 
 

 
5 
UlfaMinKhatulWafiroh,StrategiPemasaranPembiayaanMudharabahdiBMTAN-Nawawi 

Purorejo,Skripsi,(Semarang:UniversitasIslamNegeriWalisongo,2016)
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titikfokuspenelitiannyayaitumeningkatkanminatnasabahterhadap 

tabungan mudharabah padaBMT NU CabangWringinBondowoso.
6

 

Dalamkaryanyamenyimpulkanbahwasannya promosimerupakan 

aspekpenting untukmendapatkanposisiyang baikdimatamasyarakat. 

Olehsebabitu,strategiyangdigunakandalambidang pemasarannya 

yaitu,meningkatkan kepuasannasabah,kualitas pelayanan,dan 

mempertahankanloyalitasnasabah,pentingnya memahamikebutuhan 

dankeinginannasabah,danmembangunhubunganjangka panjang dengan 

nasabah. 

3.   AnisKhoirunNisa’MahasiswiUniversitasNurulJadid,dalamtulisan 

skripsinya,“ProsedurdanStrategi BMTUGTSidogiri Capem Paiton Pada 

Produk PembiyaanBermotor”.Adapuntitikfokusnyaadalah bagaimana 

prosedurdanjugastrategiapasajayangditerapkanoleh BMT UGT Sidogiri 

Capem Paiton PadaProdukPembiyaan Bermotor. 

DalamkaryanyabahwasanyadisimpulkanLembaga Keuangan 

Syariah diBMT UGT Sidogiri Capem Paiton menarik minat nasabah 

melaluipembiyaan akadmurabahah.
7
 

Adapunpersamaanyadenganpenelitidiatasadalahterletakpada 

pembahasan strategi apa yang dilakukan oleh BMT UGT Sidogiri 

untuktetapmeningkatkannasabahnya,sehingganasabahtetaployal 
 
 
 

 
6
RusminiAsih,StrategiPemasaranProdukTabunganMudharabah(TABAH)dalam 

MeningkatkanJumlahNasabahpadaLembagaKSPPSyariahBMTNUJawaTimurCabang 

WringinBondowoso,Skripsi,(Jember:InstitutAgamaIslamNegeriJember,2021) 
7 
AnisKhoirunNisa,ProsedurdanStrategiBMTUGTSidogiriCapemPaitonpadaProduk 

PembiyaanBermotor,Skripsi,(Paiton:InstitutAgamaIslamNurulJadid,2015)
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terhadapBMTUGTSidogiridantidakpindahkelembagakeuangan lain.


