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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah     

Perkembangan ekonomi masyarakat saat ini semakin maju, yang 

ditandai dengan semakin banyaknya lembaga keuangan dan dapat membuat 

masyarakat dengan mudah memilih lembaga keuangan untuk menyimpan 

uang mereka sesuai dengan keinginannya. Pada kenyataannya, Masyarakat 

masih banyak yang menganggap bahwa menabung di lembaga keuangan 

syariah dan konvensional sama saja karena kurangnya sosialisasi dan 

pemahaman masyarakat tentang operasional dari lembaga keuangan syariah. 

Munculnya lembaga keuangan konvensional yang lebih banyak daripada 

lembaga keuangan syariah juga dapat meneyebabkan kurangnya minat 

masyarakat yang menabung di lembaga keuangan syariah.  

Kehadiran lembaga keuangan syariah ditengah-tengah perbankan 

konvensional adalah untuk menawarkan sistem perbankan alternatif bagi 

umat islam yang membutuhkan, ingin memperoleh layanan jasa perbankan 

tanpa harus melanggar riba. Dan berkaitan dengan hal itu, umat islam 

indonesia telah memperoleh dan memanfaatkan layanan jasa perbankan 

syariah.1 

 
1 Ismail, Perbankan Syariah, (Jakarta : Kencana, 2011), Hal . 3 
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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 membedakan lembaga keuangan syariah dengan lembaga 

keuangan umum (konvensional). 

Lembaga keuangan syariah terdiri dari bank dan non bank. Adapun 

beberapa jenis lembaga keuangan syariah bank dan non bank di Indonesia. 

Lembaga keuangan Syariah yang berupa bank di antaranya adalah Bank 

Umum Syariah (BUS), Unit Usaha Syariah ( UUS) dan Bank Pembiayaan 

Rakyat Syariah (BPRS).Lembaga keuangan syariah non bank, diantaranya 

Baitul Mal Wat Tamwil (BMT), Pegadaian Syariah, Asuransi Syariah, 

Reksadana Syariah, dan lain-lain.2 

Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) adalah merupakan salah satu bentuk 

lembaga keuangan Syariah non bank. Dimana hal itu ada sebuah lembaga 

keuangan islam yang hadir di tengah-tengah 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. 



3 

 

 
 

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 mendukung kegiatan ekonomi masyarakat kecil berdasarkan 

prinsip syariah yang bertujuan untuk meningkatkan kegiatan ekonomi 

masyarakat kecil berdasarkan prinsp syariah yang bertujuan untuk 

meningkatkan kegiatan ekonomi bagi kesejahteraan masyarakat dan 

memiliki usaha yang mandiri dan dikelola secara profesional . Sedangkan 

dari aspek Baitul Mal dikembangkan untuk kesejahteraan masyarakat 

terutama dengan mengdepankan zakat, infaq, shadaqah dan wakaf (ZISWA) 

serta penguatan kelembagaan BMT, sehingga keberadaan BMT memiliki 

dua fungsi utama yaitu sebagai saluran pemanfaatan aset keagamaan seperti 

zakat, infaq, shadaqah dan wakaq, serta dapat berfungsi pula sebagai 

lembaga yang bergerak dalam investasi produktif seperti bank. 3 

BMT sebagai lembaga keuangan 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. 
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daripada aspek Maal, sehingga seringkali menimbulkan perspektif yang 

buruk di masyarakat.4 

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 keberhasilan suatu perusahaan untuk mencapai tujuannya. 

Dengan strategi pemasaran yang tepat, suatu produk akan mudah diterima 

oleh calon konsumen sehingga tertarik untuk bergabung sebagai konsumen 

suatu perusahaan. 

Salah satunya adalah Baitul Mal wa Tamwil sebagai lembaga 

keuangan yang menghasilkan jasa keuangan juga memerlukan strategi 

pemasaran dalam memasarkan produknya. Dalam melakukan pemasaran 

BMT mempunyai sasaran yang hendak dicapai. Dalam artian, nilai penting 

dari pemasaran suatu BMT terletak pada tujuan yang ingin dicapai seperti 

meningkatkan kualitas pelayanan dan menyediakan berbagai produk yang 

sesuai dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan. 

Adapun konsep dasar strategi pemasaran yang di terapkan adalah a. 

Menentukan target (lokasi) pemasaran b) Promosi produk 

(iklan,komunikasi) c. 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. 
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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 atas dasar syariah islam. Seperti transaksi simpanan funding 

yaitu SIUMMAT, SIDDIK, SAHARA, SIQURBAN, TAJIROH, dan 

SIZARA yang menggunakan akad wadi’ah yad dhamanah. 

Dalam pembahasan ini penulis ingin memfokuskan pada produk 

tabungan SIUMMAT, Produk tabungan SIUMMAT merupakan salah satu 

produk penghimpun dana yang ditawarkan di BMT Tanjung untuk nasabah 

yang ingin melakukan setor/tarik sewaktu-waktu. Tabungan Siummat 

menggunakan akad wadi’ah yad dhamanah. Berdasarkan pada tabel di 

bawah ini adalah anggota yang menabung dengan memilih tabungan 

Siummat, adapun datanya ialah sebagai berikut : 
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Tabel 1.1 

Anggota Tabungan Siummat 

BMT Tanjung Paiton 

Jenis Tabungan Jumlah Anggota Tabungan Siummat 

Januari              Februari              Maret 

 

Siummat 

 2.466                 3.098                3.102 

Tabel 1.1Anggota Tabungan Siummat BMT Tanjung Paiton  

Sumber : Wawancara Karyawan BMT Tanjung Paiton 

 

Berdasarkan pemaparan diatas, peneliti menyimpulkan bahwa ada 

penurunan dan peningkatkan dalam setiap bulannya. Peningkatkan dan 

penurunan tersebut perlu dianalisis lebih mendalam, karena untuk 

mengetahui keberlanjutan strategi pemasaran yang akan dilakukan terhadap 

nasabahnya. 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis berusaha mengkaji 

dengan mengnalisis      masalah tersebut dalam bentuk tugas akhir yang 

berjudul “STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN SIUMMAT 

DALAM MENINGKATKAN MINAT NASABAH MENABUNG DI BMT 

TANJUNG  ”  
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B. Identifikasi 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 di BMT Tanjung Paiton. 

2. Terdapat hambatan dalam memasarkan produk tabungan Siummat di 

BMT Tanjung  Paiton. 

C. Rumusan Masalah  

Beirdasarkan latar beilakang teirseibuit maka pokok peirmasalahan yang 

akan dibahas oleih peinuilis yang beirkaitan deingan juiduil diatas adalah : 

1. Bagaimana strateigi peimasaran produik tabuingan siuimmat BMT 

Tanjuing dalam meiningkatkan minat anggota di BMT Tanjuing Paiton ? 

2. Apa saja faktor peinghambat dan peinduikuing pada stateigi peimasaran 

produik tabuingan Siuimmat dalam meiningkatkan minat anggota di 

BMT Tanjuing Paiton ?  

D. Tujuan Penelitian 

Adapuin tuijuian yang ingin dicapai dalam peineilitian ini adalah : 

1. Uintuik meindeiskripsikan strateigi peimasaran produik tabuingan 

Siuimmat dalam      Meiningkatan minat anggota di BMT Tanjuing 

Paiton. 
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2. Uintuik meindeiskripsikan apa saja faktor peinghambat dan peinduikuing 

pada strateigi  peimasaran produik tabuingan Siuimmat dalam 

meiningkatkan minat anggota di BMT  Tanjuing Paiton. 

 

E. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari peineilitian ini adalah : 

1. Seicara Teioritis 

Peineilitian ini dapat dijadikan tambahan peingeitahuian dan 

informasi dalam peimikiran kajian bidang Strateigi Peimasaran Produik 

Tabuingan dalam Meiningkatkan Minat Nasabah BMT. 

2. Seicara Praktis 

a) Bagi Leimbaga Akadeimik 

Peineilitian ini diharapkan dapat meimbeirikan tambahan 

informasi dan peingeimbangan ilmui eikonomi khuisuisnya dalam 

peineintuian peiruimuisan strateigi Peimasaran. 

b) Bagi Leimbaga BMT 

Peineilitian ini dapat meinjadi masuikan bagi BMT Tanjuing 

Paiton yang beirhuibuingan deingan strateigi Peimasaran, uintuik 

meiningkatkan Kuialitas dan Kuiantitas di BMT Tanjuing Paiton. 

c) Bagi Peineiliti 
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Peineilitian ini dapat meimbeirikan tambahan peingeitahuian 

dan wawasan bagi Peineiliti khuisuisnya meingeinai Strateigi 

peimasaran Produik Tabuingan Dalam Meiningkatkan Minat 

Nasabah.   

 

F. Definisi Konsep  

Uintuik meimpeirmuidah dalam meimahami istlah-istilah yang diguinakan 

dalam skripsi ini, maka dipeirluikan peinjeilasan seibagai beirikuit :   

1. Strateigi Peimasaran 

Strateigi peimasaran adalah reincana meinyeiluiruih, teirpadui, dan 

meinyatui dibidang Peimasaran yang meimbeirikan peidoman teintang 

keigiatan yang akan dilakuikan dalam meincapai tuijuian peiruisahaan 

meilaluii peiriklanan, program promosi, peinjuialan, program produik, dan 

peindistribuisian. 5 Strateigi peimasaran adalah seirangkaian tuijuian dan 

sasaran keibijakan dan atuiran yang meimbeiri arah keipada uisaha dan 

peimasaran peiruisahaan dari waktui kei waktui, pada masing-masing 

tingkatan dan acuian seirta lokasinya, teiruitama seibagai tanggapan 

peiruisahaan yang seilalui beiruibah.6 

2. Tabuingan Siuimmat  

 
5 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,2007), h.168. 
6  Sofyan Assauri, Op.Cit, h. 168. 
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Meinuiruit Uindang-uindang No. 10 Tahuin 1998 Teintang 

peirbankan, tabuingan adalah simpanan yang hanya dapat dilakuikan 

meinuiruit syarat teirteintui yang diseipakati, teitapi tidak dapat ditarik 

deingan ceik, bilyeit giro, dan ataui alat lainnya yang dipeirsamakan 

deingan itui. 7  

Seidangkan peingeirtian peingeirtian meinabuing seicara uimuim 

adalah sarana meinyimpan u iang yang sangat peinting . disuikai oleih 

seimuia lapisan masyarakat.8 Seidangkan Siuimmat meiruipakan tabuingan 

yang dapat dilakuikan seitor / tarik seiwaktui-waktui.  

3. Minat Nasabah  

Minat adalah keisadaran seiseiorang, bahwa suiatui objeik, 

seiseiorang suiatui soal ataui suiatui situiasi meinganduing sangkuit pauit 

deingan dirinya meiruipakan suiatui keisadaran yang ada pada diri 

seiseiorang teintang huibuingan dirinya deingan seigala seisuiatui yang ada 

dilu iar dirinya. Minat seibagai aspeik keijiwaan buikan hanya meiwarnai 

peirilakui seiseiorang uintuik meilakuikan aktifitas yang meinyeibabkan 

seiseiorang meirasa teirtarik keipada seisuiatui. Seidangkan nasabah 

meiruipakan konsuimein-konsuimein seibagai peinyeidia dana dalam proseis 

transaksi barang atauipuin jasa.  Deingan deimikian peingeirtian minat 

nasabah yaitui peingaruih eikteirnal, keiasadaran akan keibuituihan, 

 
7 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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peingeinalan produik dan eivaluiasi alteirnatif adalah hal yang dapat 

meinimbuilkan minat beili konsuimein. 9 

 

G. Penelitian Terdahulu  

Kajian teirdahuilui meinguingkapkan hasil peineilitian yang peirnah 

dilakuikan oleih para peineiliti teirdahuilui. Hal ini dimaksuidkan uintuik 

meingeitahuii informasi teintang ru iang peineilitian yang beirkaitan deingan 

peineilitian seihingga peineilitian ini diharapkan tidak teirjadi peinguilangan ataui 

duiplikasi. Seilain itui peineilitian teirdahuilui dapat dijadikan reifeireinsi dan acuian 

bagi peinu ilis uintuik meilakuikan peineilitian ini seihingga teirjadi peineilitian yang 

saling beirkaitan. Beirikuit meiruipakan uiraian peineilitian teirdahuilui yang 

dijadikan seibagai bahan peirbandingan, guina meimpeirjeilas bahwa peineilitian 

yang beirjuiduil “STRATEiGI PEiMASARAN PRODUiK TABUiNGAN 

SIUiMMAT DALAM MEiNINGKATKAN MINAT NASABAH DI BMT 

TANJUiNG ’’ 

1. Skripsi yang ditulis oleh Laxmi Sulistyoningrum 2017 dengan 

Judul “Analisis Strateigi Peimasaran BMT Harapan Uimat Pati 

Cabang Puiri Dalam Meiningkatkan Minat Anggota Teirhadap Produik 

Tabuingan Simpanan Peilajar 10“  

 
9  Schiffman dan Kantuk, Perilaku Konsumen , Edisi 7 , (Jakarta: Indeks, 2008). Hlm. 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 peineilitian ini meimaparkan bahwa: Peineilitian ini 

meingguinakan strateigi peimasaran teirhadap produik simpanan peilajar 

deingan meingguinakan bauiran peimasaran yang teirdiri dari 4 variabeil 

yaitui :  

a) Strateigi Produik  

b) Strateigi harga  

c) Strateigi distribuisi   

d) Srateigi promosi.  

Adapuin keindala yang dihadapi BMT HARUiM pati dalam 

meimasarkan produik simpanan peilajar ialah : 

1) Minat meinabuing yang dimaksuid deingan minat meinabuing disini 

yaitui kuirangnya keisadaran ataui keiteirtarikan masyarakan dalam 

meinabuing. 

2) Peimahaman Produik ialah masih banyak seibagian masyarakat 

yang beiluim Meingeitahu ii keibeiradaan BMT HARUiM pati  dan 

juiga masyarakat beilu im meimahami  beituil teintang produik 

simpanan peilajaran dan manfaat meinabuing peireincanaan 

keiuiangan biaya peindidikan. 

3) Peirhatian Masyarakat yang dimaksuid disini adalah kuirangnya 

peirhatian masyarakat teirhadap promosi simpanan peilajar, keitika 

pihak bmt meilakuikan keigiatan promosi banyak masyarakat 

seikitar tidak meireispon keigiatan promosi yang dilakuikan. 
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4) SDM dalam hal ini kuirangnya sdm yang profeisional dalam 

meimahamkan masyarakat teintang produik-produik bmt,seirta 

teirkeindala oleih juimlah karyawan yang beirada dilapangan uintuik 

meimpromosikan produik-produik bmt khuisuisnya simpanan 

peilajaran. 

5) Peirsaingan, peirsaingan yang beirasal dari seisamei BMT mauipuin 

leimbaga mikro lainnya.6. Timgkay keipeircayaan masyarakat, 

Dalam hal ini masih banyak masyarakat yang beilu im seipeinuihnya 

peircaya teirhadap bmt, seihingga masyarakat ragui uintuik 

meinyimpan dananya kei bmt, masyarakat akan leibih ceindeiruing 

meimilih bank dari pada bmt, hal ini juiga meinjadi keindala bmt 

dalam meimasarkan produik.11 

2. Skripsi yang ditulis oleh Fikna Hawa dengan judul “ Strategi 

Pemasaran Produk Tabungan Walimah Untuk Meningkatkan 

Jumlah Nasabah di BMT AL-IQHTISHADY PAGESANGAN 

MATARAM” 12 

Hasil peineilitian ini meimaparkan bahwa : Beiriku it ini beibeirapa 

strateigi peimasaran yang diguinakan oleih BMT AL- Iqhtishady 

pageisangan 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-Iqhtishady Pagesangan Mataram ”, ( Skripsi, IAIN MATARAM 2017 ). 
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a) Beirsosialisasi kei Masyarakat seikitar, khuisuisnya para peidagang 

di seikitar Pageisangan Mataran.  

b) Meinyeibarkan Brosuir-brosuir (promotion) maksuidnya tidak jauih 

beida deingan beirsosialisasi kei masyarakat teitapi peinyeibaran 

brosuir disini leibih khuisuis yaitui dalam meimpromosikan produik-

produik yanng ditawarkan BMT AL- Iqhtishady Pageisangan 

Mataram khuisuisnya produik tabuingan walimah itu i seindiri.  

c) Jeimpuit Bola, sama seipeirti BMT Al- Iqhtishady Pageisangan 

Mataram juiga meingguinakan systeim jeimpuit bola yaitui peituigas 

meindatangi nasabah diteimpat meireika beiruisaha.  

d) Peilayanan, meiruipakan faktor yang sangat meinduikuing 

keibeirhasilan suiatui leimbaga khuisuisnya yang beirgeirak dibidang 

jasa keiuiangan seiteilah faktor produik, harga, lokasi, dan promosi.  

e) Peirsyaratan, dalam meilakuikan proseis peindanaan di BMT Al-

Iqhtishady Pageisangan Mataram, nasabah yang akan meingambil 

tabuingan walimah tidak dipeirsuilit, peirsyaratan yang diajuikan 

puin cuikuip muidah yaitui nasabah cuikuip meingisi formuilir dan 

meimbawa KTP. 

Adapuin keindala yang dihadapi seikali saingan-saingan dalam 

meinawarkan produiknya, teiru itama produik tabuingan Walimah. Dilihat 

dari cara meimpromosikan produik, karyawan dibidang markeiting 

meimuisingkan calon nasabah deingan meingguinakan bahasa yang 

sangat bakui, dan inilah salah satui yang meinjadi keindala kuirangnya 
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nasabah yang meingambil produik tabuingan Walimah. Peineilitian ini 

hampir seinada deingan peineilitian sauidari Laxmi Suilistyoningruim, 

adapuin peirbeidaannya teirleitak pada strateigi peimasaran yang 

diteirapkan. 

3. Skripsi yang ditulis oleh Abu Naim dengan Judul “ Strategi 

Pemasaran Tabungan Sigun Dalam Upaya Mengkatkan Minat 

Menabung Masyarakat di BMT Dinar Rahmat Insani Muamalat 

KCP Margasari , Tegal ’’ 13 

Strateigi Peimasaran Tabuingan SIGUiN di BMT DRI Muiamalat, 

dapat diambil keisimpuilan bahwa Strateigi Peimasaran yang diguinakan 

dalam meimasarkan tabuingan SIGUiN yaitui : meingguinakan 

(Markeiting Mix) Bauiran Peimasaran yaitui : a).Produik, (Produict), 

b).Harga (Pricei), c).Teimpat (Placei), d).Promosi (Promotion). 

Faktor-faktor yang meindorong keigiatan peimasaran di BMT DRI 

Mu iamalat, meilipuiti: meilayani anggota deingan peilayanan prima, 

lokasi yang muidah dijangkaui, masyarakat muilai teirtarik pada BMT 

yang sisteim opeirasionalnya beirbasis syariah. Seidangkan faktor-faktor 

yang meinghamabat keigiatan peimasaran di BMT DRI Muiamalat 

adalah kuirangnya keipeircayaan masyarakat pada BMT DRI Muiamalat, 

peirmodalan uintuik keigiatan peimasaran masih minim, promosi produik 

di BMT DRI Muiamalat masih beiluim maksimal, ku irangnya 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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(Su imbeir Daya Manuisia) yang kompeitein, kuirangnya peimahaman 

masyarakat teintang BMT, Banyaknya peisaing dari BMT dan leimbaga 

keiu iangan lainnya. 

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

Peimasaran Dalam Meiningkatkan Juimlah Anggota BMT NUi Cabang 

Gru ijuigan Kabuipatein Bondowoso”14 

BMT NUi Cabang Gru ijuigan Kabuipatein Bondowoso ini teilah 

meingguinakan strateigi peimasaran deingan cara 4P. Peirtama Produict 

(produik), keiduia pricei (harga), keitiga yaitui  placei (teimpat), dan yang 

teirakhir adalah promotion (promosi). Faktor peinduikuing di BMT NU i 

Cabang Gruijuigan Kabuipatein Bondowoso adalah minat anggota uintuik 

meimilih produik-produik di BMT NUi Cabang Gruijuigan Kabuipatein 

Bondowoso seidangkan keindala yang dihadapi yaitui minimnya dana 

dari nasabah, kuirangnya keisadaran masyarkat uintuik meimilih produik-

produik yang ada di BMT NUi Cabang Gruijuigan Kabuipatein 

Bondowoso, kuirangnya sosialisasi kei daeirah-daeirah peilosok. 

5. Skripsi yang ditulis Siti Husnul Hotimah dengan Judul “ Strateigi 

Peimasaran Produik Tabu ingan Uimrah Al-Hasanah Dalam 

Meiningkatkan Minat Nasabah Pada BMT UiGT Sidogiri Capeim 

Beisuiki”15  

 
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) 
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Strateigi peimasaran produik tabuingan uimrah al-hasanah pada 

BMT UiGT Nuisantara Capeim Beisuiki guina meinarik minat nasabah 

yaitui meilaluii peiningkatan ku ialitas suimbeir daya insanei, meiningkatkan 

promosi dan sosialisasi keipada masyarkat deingan cara door to door, 

meingeideipankan keijuijuiran, seigmeintation, targeiting dan positioning. 

Seirta meineirapkan markeitingmix ataui bauiran peimasaran.  

Faktor peinduikuing dan peinghambat yang dihadapi oleih BMT 

UiGT Nuisantara Capeim Beisuiki yaitui peirsaingan antar kopeirasi 

meimiliki jaringan traveil seindiri. Namuin BMT UiGT Nuisantara juiga 

meimiliki faktor peinduikuing peilayanan teirbaik. 

 

 

 


