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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam buku ini adalah hasil putusan
bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b tahun 1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke
dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
OQ/ dikembangan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
6 dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
\ alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
< ba b be
< ta t te
< sa $ es (dengan titik diatas)
z jim J je
z ha h ha (dengan titik




dibawah)

¢ kha Kh ka dan ha
2 dal D de
3 zal V4 zet (dengan titik
diatas)
D) ra R er
J zai Z zet
o sin S es
o syin Sy es dan ye
o= sad S es (dengan titik
dibawah)
o= dad d de (dengan titik
dibawah)
L ta t te (dengan titik
dibawah)
L za Z zet (dengan titik
dibawah)
' ain ¢ koma terbalik (diatas)
¢ gain G ge
- fa F ef
k! qaf qi
& kaf K ka
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J lam L el
B mim M em
o nun N en
3 wau W we
° ha H ha
s hamzah . apostraf
¢ ya Y ye
. Vokal

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang

| a \ a

b ] ai ¢ i

| u 3 au s u

Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/
Contoh:
EAVEN g ditulis mar atun jamilah
Ta marbutah mati dilambangakan dengan /h/
Contoh :

4akald di tulis fatimah
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4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf
yang diberi tanda syaddad tersebut.
Contoh:
L) di tulis rabbana

o di tulis al — birr

5. Kata Sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsyiah™ ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi / I / diganti dengan huruf yang langsung
mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

O§< el ditulis asy - syamsu
' daJll ditulis ar-rajulu
Bl ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi / I / diikuti terpisah dari kata yang
mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
wdl) ditulis al - gamar
st ditulis al - badi

SR ditulis al — jalal
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6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada diawal kata tidak ditansliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada ditengah kata/diakhir kata huruf hamzah itu
ditransliterasikan dengan apostrof / * /.

Contoh:

Gl ditulis umirtu

S
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ABSTRAK
Nama : IMAM ROMADHON
NIM :2012114064

Judul : Strategi Untuk Meningkatkan Loyalitas Nasabah Pada Produk Simpanan
Tabungan Mudharabah di BTM Pekalongan Cabang Sragi

Loyalitas nasabah adalah perilaku beragam yang menandai motivasi untuk
mempertahankan hubungan dengan perusahaan, termasuk pengalokasian uang
yang lebih besar pada penyedia pelayanan, melibatkan promosi mulut ke mulut
yang positif dan pembelian ulang.

Penelitian ini dilakukan di BTM Pekalongan Cabang Sragi. Tujuan yang
hendak dicapai dalam penelitian adalah untuk mengetahui strategi untuk
meningkatkan loyalitas nasabah pada produk simpanan tabungan mudhorobah.
Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) maka penulis
dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif sebagai prosedur yang
menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang
dan perilaku yang diamati. Sumber data diperoleh melalui sumber data primer,
data sekunder. Teknik pengumpulan datanya melalui wawancara dan
dokumentasi. Sedangkan dalam menganalisis data menggunakan analisis data
deskriptif.

Berdasarkan hasil penelitian, penulis dapat menyimpulkan bahwa strategi
untuk meningkatkan loyalitas nasabah pada produk tabungan mudhorobah di
BTM Pekalongan Cabang Sragi menggunakan Sistem Jemput Bola dan Pelayanan
yang baik, pelayanan yang baik disini adalah tidak memandang dari segi orang
kaya maupun orang miskin dilakukan sama saja dalam pelayanannya. Jumlah
nasabah dari sejak tahun 2013-2016 pada tahun 2013 mencapai 791 nasabah,
tahun 2014 sebanyak 955 nasabah, tahun 2015 mencapai 1187 nasabah dan pada
tahun 2016 mencapai 1306 nasabah. Semakin meningkat jumlah nasabah
dikarenakan pelayanan yang baik dan tabungan mudhorobah sangat diminati
nasabah di lingkungan Desa Sragi Kabupaten Pekalongan dan sekitarnya.

(Keyword: Tabungan Mudhorobah)
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di zaman era globalisasi ini banyak orang-orang yang belum
mengetahui tentang syariah islam, khususnya pada lembaga keuangan
syariah. Disamping itu ditengah-tengah kehidupan masyarakat yang
berkecukupan kekhawatiran akan timbulnya aqidah. Pengikisan akidah ini
bukan hanya dipengaruhi oleh aspek syiar islam tetapi juga dipengaruhi oleh
lemahnya ekonomi masyarakat. Oleh karena itu berdirinya lembaga
keuangan syariah seperti BTM, BTM agar mampu lebih aktif berperan serta
keuangan mikro syariah.'

Baitul Tamwil Muhammadiyah pada dasarnya merupakan
pengembangan dari konsep ekonomi dalam bidang keuangan. Baitul Maal
Wa Tamwil (BMT) merupakan suatu lembaga yang terdiri dari dua istilah,
yaitu Baitul Maal dan Baitul Tamwil. Baitul maal lebih mengarah pada
usaha- usaha pengumpulan dan penyaluran dana yang non profit, seperti
zakat, infaq, dan sedekah. Adapun Baitul Tamwil sebagai pengumpulan dan
penyaluran dana komersial.?

Penghimpunan dana diperoleh melalui simpanan pihak ketiga dan

penyalurannya dalam bentuk pembiayaan atau investasi yang dijalankan

hlm.18

!Sri Indah Nikensari, Perbankkan Syariah, (Semarang: PT Pustaka Rizki Putra, 2012),

Hertanto Widodo, Panduan Praktis BMT, (Bandung: Mizan,1999), him.5



berdasarkan prinsip syariah.Hal ini ditunjukan dengan banyak berdirinya
Baitul Tamwil Muhammadiyah (BTM) yang tersebar di Pekalongan. Salah
satunya adalah BTM Pekalongan Cabang Sragi.

Keberadaan KSPPS Syariah BTM Pekalongan Cabang Sragi
sebagai salah satu lembaga keuangan alternative yang berfungsi sebagai
partner bagi pengusaha kecil dan masyarakat. Golongan ekonomi lemah ini
semakin mendapat tempat ditengah-tengah masyarakat dalam rangka
meningkatkatkan kualitas ummat terutama dalam bidang ekonomi, peranan
lembaga keuangan mikro syariah tidak dapat diabaikan. Keberadaan
lembaga keuangan mikro syariah dibutuhkan oleh umat yang akan
menitipkan dananya maupun yang memerlukan dana untuk meningkatkan
usahanya. Untuk itu Koperasi Simpan Pinjam Syariah (KSPPS) BTM
Pekalongan Cabang Sragi telah menjalankan usahanya sebagai lembaga
keuangan mikro syariah dalam rangka mengembangkan perekonomian
umat.

Pada saat ini Koperasi Simpan Pinjam Syariah BTM Pekalongan
Cabang Sragi tidak hanya melakukan kegiatan simpanan saja, namun juga
telah berkembang menjadi Pembiayaan dan Simpanan Tabungan, Produk
Pembiayaan terdiri dari pembiayaan haji, Pembiayaan Murabahah,
Pembiayaan Mudharabah,Pembiayaan Musyarakah,Pembiayaan Ijarah
Muntahiya’ Bit Tamlik(IMBT), Pembiayaan Griya BTM.

Produk simpanan/tabungan terdiri dariSimpanan Tabungan Wisata

Dakwah (TAWIDA),Simpanan Tabungan mudharabah, Simpanan



Tabungan Sya’riah danAqiqoh, Simpanan Tabungan Haji dan Umroh
(JUMROH), Simpanan Berjangka, Simpanan Tabungan Idul Fitri,
Simpanan Tabungan Masa Depan, Tabungan Pendidikan. Begitu juga yang
terdapat di BTM Pekalongan Cabang Sragi salah satunya simpanan
tabungan mudharabahdengan akad mudharabah muthalagoh. Mudharabah
Mutlagah yaitu kerja sama antara shahibul maal dan mudharib yang
cakupannya sangat luas dan tidak dibatasi oleh spesifikasi jenis usaha,
waktu dan daerah bisnis.?

Dalam upaya meningkatkan jumlah nasabah di BTM Pekalongan
cabang Sragiperlu menerapkan hasil penilaian pelanggan terhadap apa yang
diharapkannya  dengan  membeli dan  mengkonsumsi  suatu
produk/jasa.*Kemudian harapan tersebut dibandingkan dengan kinerja yang
diterimanya, dengan mengkonsumsi produk/jasa tersebut.suatu bentuk
komunikasi yang digunakan BTM Pekalongan Cabang Sragimerupakan
aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi
atau membujuk, dan produknya agar tersedia menerima,membeli dan loyal
pada produk tersebut biar menjadi loyalitas nasabah.

Loyalitas nasabah merupakan respon perilaku pembelian yang dapat
terungkap secara terus menerus oleh pengambil keputusan dengan
memperhatikan satu atau lebih merek alternative dari sejumlah merek

sejenis dan merupakan fungsi proses psikologis.

2017

3Brosur, Produk Simpanan dan Pembiayaan, KSPS BTM Pekalongan Cabang Sragi,

4 Philip Kotler, Marketing Management, (New Jersey: Prentice Halt, 2000), hlm. 36



Hal ini terbukti salah satunya adalah produk Simpanan Mudhorobah di
BTM Pekalongan cabang Sragiyang menjadi minat masyarakat ekonomi
mikro syariah, setiap tahunnya peminat nasabah yang memakai produk pada
simpanan/tabungan mudharabahsemakin meningkat nasabahnya dari tahun
2013-2016.

Selain itu produk Simpanan Tabungan Mudharabah juga merupakan
produk unggulan paling banyak diminati masyarakat. Pada tahun 2013
peminat produk simpanan tabungan mudharabah mencapai 791 nasabah,
pada tahun 2014 mengalami peningkatkan jumlah nasabah sekitar 1,5% atau
sekitar mencapai 955 nasabah, pada tahun 2015 mengalami peningkatkan
jumlah nasabah yang signifikan mencapai 3,9 % atau setara mencapai 1187
nasabah, dan tahun 2016 mencapai 1306 nasabah. Semakin meningkatnya
jumlah nasabah dari tahun ketahun karena banyak faktor mempengaruhi
seperti omongan mulut-kemulut, kinerja pelayanannya yang care kepada
nasabah, setiap nasabah komplain petugas atau karyawannya yang tanggap
menghadapi masalah nasabah yang keluhkan kepada pihak BTM, biaya

saldo atau setoran pertama hanya Rp5.000.°

SWawancara dengan Bapak Mulyono, Selaku Manager BTM Pekalongan Cabang Sragi,
Pada Tanggal 4 september 2017



Berikut grafik Produk Simpanan Tabungan Mudharabah nasabah tahun
2013-2016 sebagai berikut:
Tabel 1.1

Grafik Jumlah Nasabah Tabungan Mudharabah BTM
Pekalongan Cabang Sragi Tahun 2013- 2016
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Sumber Data: Data diolah dari BTM Pekalongan Cabang Sragi

Adapun jumlah asset Simpanan Tabungan Mudharabah BTM Pekalongan

Cabang Sragi Pada Tahun 2013-2016

Tahun Jumlah Nasabah Rupiah (Rp)
2013 791 435.183.060
2014 955 743.483.921
2015 1187 1.019.073.301
2016 1306 1.389.320.100

Sumber data: Data diolah dari BTM Pekalongan Cabang Sragi



Berdasarkan grafik diatas perkembangan jumlah nasabah pada produk
simpanan tabungan mudharabah pada periode tahun 2013-2016,jumlah
nasabah Simpanan tabungan mudharabah tingkat perkembangannya sangat
stabil meningkat, hal ini menunjukan komitmen serta loyalitasnasabah pada
produk simpanan tabungan mudharabah yang ada di BTM. Dalam upaya
meningkatkan dan menjaga loyalitas nasabah di BTM seorang Manager
sangat berperan penting dalam membuat strategi untuk menciptakan
nasabah-nasabah yang loyal baik dalam simpanan tabungan mudharabah di
BTM. Pembangunan loyalitas untuk berfokus pada nilai produk atau
jasanya, dan menunjukkan bahwa ia tertarik membangun basis pelanggan
yang stabil dan bukan mengenai melakukan penjualan. Pergeseran
penekanan tersebut terkadang tak terlihat, tetapi hal itu diperlukan untuk
menciptakan loyalitas pelanggan dan pemahaman akan pentingnya
pelanggan yang /oyal bagi lembaga keuangan syariah.® Tetapi manfaat dari
loyalitasdan dampaknya pada profitabilitas jauh dari sekedar penghematan
biaya. Ketika pemakaian semakin meningkat demikian dengan margin

labanya.

Kemudian dalam perkembangan produk Simpanan Tabungan
Mudharabah, mengalami kenaikan jumlah nasabah setiap tahunnya memicu
penasaran banyak nasabah dan calon nasabah yang kualitas produk

Simpanan Tabungan Mudharabah sangat diunggulkan di BTM Pekalongan

8Jill Griffin, Customer Loyalty Menumbuhkan dan Mempertahankan Kesetiaan Pelanggan,
(Jakarta: Erlangga, 2005), Hlm. 9



Cabang Sragi tersebut. Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Strategi Untuk
Meningkatkan Loyalitas Nasabah Pada Produk Simpanan Tabungan
Mudharabah di BTM Pekalongan Cabang Sragi”
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalahnya sebagai
berikut:
Strategi apa yang digunakan BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam
meningkatkan = loyalitas nasabah pada produk simpanan tabungan
mudharabah?
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut untuk mengetahui strategi untuk meningkatkan
loyalitasnasabah BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam upaya
peningkatkan produk Simpanan Mudharabah.
2. Kegunaan Penelitian
Penelitian ini diharapkan untuk menambah manfaat dan wawasan
baik secara teoritis maupun praktis:
a. Manfaat Teoritis
Untuk menambah pengetahuan dan manfaat tentang perbankkan

syariah khususnyapada simpanan tabungan mudhorobah.



b. Manfaat Praktis
Secara praktis, hasil penelitian ini untuk memberikan
informasi serta meningkatkan kinerja bagi BTM Pekalongan Cabang
Sragi untuk peningkatkan loyalitas nasabah pada Simpanan Tabungan
Mudharababh.
D. Penegasan Istilah
Untuk mencegah terjadi kesalahan dalam penulisan, maka penulis
memandang perlu untuk memberikan penegasan istilah sebagai berikut:
“Strategi Untuk Meningkatkan Loyalitas Nasabah Pada Produk
Simpanan TabunganMudharabah di BTM Pekalongan Cabang Sragi”
1. Strategi
Strategi adalah perencanaan (planning) dan manajemen untuk
mencapai tujuan tersebut, strategi tidak berfungsi sebagai peta jalan
yang hanya member arah saja, melainkan harus mampu menunjukkan
bagaimana teknik operasionalnya.’
2. LoyalitasNasabah
Loyalitas adalah pelanggan yang melakukan pembelian terus
menerus, tidak hanya membeli satu produk saja melainkan membeli
produk lain pada badan usaha yang sama serta merekomendasikan

kepada orang lain dan tidak tergoda dengan pesaing.®

"Onong Uchayana, llmu Komunikasi, Teori dan Praktek, (Bandung: PT.Remaja Rosda
Karya, 1990), Edisi Revisi, Cet. Ke-5, him.32

8 AndriasanSudarso,Manajemen Pemasaran Jasa Perhotelan,(Yogyakarta: cv budi utama,
2016), hlm. 85



3. Simpanan Mudharabah

Simpanan mudharabah merupakan simpanan pihak ketiga, BTM
bertindak sebagai mudhorib dan penabung sebagai shahibul maal
dengan cara menyalurkan dana tersebut kepada masyarakat dan dunia
usaha melalui fasilitas pembayaran.’

4. BTM

BTM adalah menghimpun dan menyalurkan dana dari masyarakat
ke masyarakat dengan sistem bagi hasil.!’

Dari penegasan istilah diatas, maka penulis menyimpulkan bahwa
maksud judul tersebut adalah strategi untuk meningkatkan loyalitas
nasabah pada salah satu produk simpanan yaitu simpanan tabungan
mudharabah di BTM Pekalongan Cabang Sragi.

E. Sistematika Pembahasan
Untuk permudah penyusunan Tugas akhir dan mendapatkan gambaran
secara umum, maka dikemukakan sistematika pembahasan yang berisikan
tentang ikhtisar dari bab per bab yang secara keseluruhan.
Selanjutnya bab demi bab secara garis besar dapat dilihat sebagai berikut:
BAB 1 : Pendahuluan, berisi: Latar Belakang Masalah, Rumusan
Masalah, Tujuan Penelitian, Kegunaan Penelitian, Penegasan Istilah,

Metode Penelitian dan Sistematika Penulisan.

°Brosur Data KSPS BTM Pekalongan Cabang Sragi, Simpanan dan Pembiayaan
BTMPekalongan Cabang Sragi, 2017
19 Data KSPS BTM Pekalongan Cabang Sragi, Simpanan dan Pembiayaan, 2017
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BAB II :Tinjauan Pustaka, berisi: Landasan Teori Loyalitas
Nasabah, Jenis-jenis Loyalitas Faktor yang Mempengaruhi Loyalitas
Nasabah, Karakteristik Pelanggan, Membangun dan Mengembangkan
Loyalitas, Strategi Membangun Citra Bank, Tahapan dan Tingkatan

Loyalitas Nasabah, Kerangka Berpikir, dan Penelitian yang Relevan.

BAB III : Metode Penelitian, berisi: Pendekatan dan Jenis
Penelitian, Tempat dan Waktu Penelitian, Subjek Informan dan Objek
Penelitian, Teknik Penentuan Informan, Teknik Pengumpulan Data, Sumber
Data, Kredibilitasi Informasi dan Data, Metode Analisis Data.

BAB IV :Hasil Penelitian dan Pembahasan, berisi: Sejarah BTM
Pekalongan Cabang Sragi, Visi dan Misi BTM Pekalongan Cabang Sragi,
Struktur Organisasi Kepengurusan BTM Pekalongan Cabang Sragi, Produk-
Produk BTM Pekalongan Cabang Sragi, Tugas dan Kewenangan BTM
Pekalongan Cabang Sragi, Jumlah Nasabah Tabungan Mudharabah, dan
Penulis Membahas Tentang Strategi Untuk Meningkatkan Loyalitas
Nasabah Pada Produk Tabungan Mudharabah di BTM Pekalongan Cabang
Sragi dan Kinerja Yang di Lakukan BTM Pekalongan Cabang Sragi dalam
meningkatkan Loyalitas Nasabah Pada Produk Tabungan Mudharabah.

BABV : Penutup, berisi: Kesimpulan dan Saran.
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BAB V

PENUTUP

A. SIMPULAN

Berdasarkan analisis dalam bab IV penelitian ini mengenai strategi untuk

meningkatkan loyalitas nasabah pada produk tabungan mudhorobah di

BTM Pekalongan cabang sragi dapat disimpulkan bahwa:

1. Dalam strategi untuk meningkatkan loyalitas nasabah pada produk
tabungan mudharabah, BTM Pekalongan Cabang Sragi menggunakan
cara sistem jemput bola yaitu keaktifan pihak marketing BTM dalam
melayani nasabah dengan cara aktif menjemput nasabah. Untuk nasabah
tidak perlu datang ke kantor tidak masalah, namun bisa dilayani pihak
BTM dengan cara langsung mendatangi ke tempat nasabah tersebut.
Dalam hal ini terbukti dalam peningkatan jumlah nasabah tiap tahunnya
meningkat karena faktor mulut kemulut mengakibatkan nasabah semakin
loyal dan mempromosikan tabungan tersebut. Pada tahun 2013 sampai
2016 peningkatan jumlah nasabah yang signifikan pada tahun 2013
mencapai 791 nasabah dengan asset Rp. 435.183.060, pada tahun 2014
mencapai 955 nasabah dengan asset Rp. 743.483.921, pada tahun 2015
mencapai 1187 nasabah dengan asset Rp. 1.019.073.301, dan pada tahun
2016 meningkat mencapai 1306 nasabah dengan jumlah asset Rp.

1.389.320.100, dengan ini strategi yang digunakan BTM Pekalongan

12
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Cabang Sragi dibilang sangat jitu dan terlaksana oleh kerja para

marketingnya.

B. Saran

Dalam penulisan Tugas Akhir ini masih banyak kekurangan yang belum

penulis bahas, dikarenakan keterbatasan kemampuan penulis dalam

membahasnya. Adapun saran-saran yang penulis ingin sampaikan pada

hasil penelitian di BTM Pekalongan Cabang Sragi yaitu:

1.

BTM Pekalongan Cabang Sragi, Harus meningkatkan jasa pelayanan
terhadap nasabahnya biar semakin /oyal nasabahnya. Dengan sistem
jemput bola harus jujur dengan ketentuan SOP yang sudah ditertera
pada BTM Pekalongan Cabang Sragi.

BTM Pekalongan cabang sragi dalam menerapkan strategi untuk
meningkatkan loyalitas nasabah pada produk tabungan mudharabah,
masih kurang hanya sistem jemput bola harusnya yang semakin
nasabahnya bertambah semakin rasa kepercayaan terhadap tabungan
mudharabah, biar lebih menarik lagi nasabah yang loyal kira-kira
minimal 3(tahun) dikasih hadiah.

BTM Pekalongan Cabang Sragi lebih meningkatkan kerja karyawannya

pada saat jam kerja, jangan sampai sepi.



BAB V

PENUTUP

A. SIMPULAN

Berdasarkan analisis dalam bab IV penelitian ini mengenai strategi untuk

meningkatkan loyalitas nasabah pada produk tabungan mudhorobah di

BTM Pekalongan cabang sragi dapat disimpulkan bahwa:

1. Dalam strategi untuk meningkatkan loyalitas nasabah pada produk
tabungan mudharabah, BTM Pekalongan Cabang Sragi menggunakan
cara sistem jemput bola yaitu keaktifan pihak marketing BTM dalam
melayani nasabah dengan cara aktif menjemput nasabah. Untuk nasabah
tidak perlu datang ke kantor tidak masalah, namun bisa dilayani pihak
BTM dengan cara langsung mendatangi ke tempat nasabah tersebut.
Dalam hal ini terbukti dalam peningkatan jumlah nasabah tiap tahunnya
meningkat karena faktor mulut kemulut mengakibatkan nasabah semakin
loyal dan mempromosikan tabungan tersebut. Pada tahun 2013 sampai
2016 peningkatan jumlah nasabah yang signifikan pada tahun 2013
mencapai 791 nasabah dengan asset Rp. 435.183.060, pada tahun 2014
mencapai 955 nasabah dengan asset Rp. 743.483.921, pada tahun 2015
mencapai 1187 nasabah dengan asset Rp. 1.019.073.301, dan pada tahun
2016 meningkat mencapai 1306 nasabah dengan jumlah asset Rp.

1.389.320.100, dengan ini strategi yang digunakan BTM Pekalongan
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Cabang Sragi dibilang sangat jitu dan terlaksana oleh kerja para

marketingnya.

B. Saran

Dalam penulisan Tugas Akhir ini masih banyak kekurangan yang belum

penulis bahas, dikarenakan keterbatasan kemampuan penulis dalam

membahasnya. Adapun saran-saran yang penulis ingin sampaikan pada

hasil penelitian di BTM Pekalongan Cabang Sragi yaitu:

1.

BTM Pekalongan Cabang Sragi, Harus meningkatkan jasa pelayanan
terhadap nasabahnya biar semakin /oyal nasabahnya. Dengan sistem
jemput bola harus jujur dengan ketentuan SOP yang sudah ditertera
pada BTM Pekalongan Cabang Sragi.

BTM Pekalongan cabang sragi dalam menerapkan strategi untuk
meningkatkan loyalitas nasabah pada produk tabungan mudharabah,
masih kurang hanya sistem jemput bola harusnya yang semakin
nasabahnya bertambah semakin rasa kepercayaan terhadap tabungan
mudharabah, biar lebih menarik lagi nasabah yang loyal kira-kira
minimal 3(tahun) dikasih hadiah.

BTM Pekalongan Cabang Sragi lebih meningkatkan kerja karyawannya

pada saat jam kerja, jangan sampai sepi.
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