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ABSTRAK

ILMA NAFIYAH. Peningkatan Kinerja Pemasaran Koperasi Syariah (Studi
Kasus di BTM Pemalang Cabang Moga.

Peningkatan kinerja pemasaran pada koperasi syariah menjadi tantangan
penting dalam menghadapi persaingan yang semakin kompetitif di sektor
keuangan. BTM Pemalang Cabang Moga, sebagai lembaga keuangan berbasis
syariah, perlu meningkatkan efektivitas pemasarannya untuk mencapai
pertumbuhan yang berkelanjutan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
strategi pemasaran yang diterapkan oleh BTM Pemalang Cabang Moga dengan
menggunakan pendekatan 7P (Product, Price, Place, Promotion, People, Process,
dan Physical Evidence) guna meningkatkan Kkinerja pemasaran, yang diukur
melalui indikator volume penjualan dan pertumbuhan jumlah pelanggan.

Penelitian ini tergolong penelitian lapangan (field research) dengan
pendekatan kualitatif. Penelitian ini menggunakan objek penelitian di BTM
Pemalang Cabang Moga Kabupaten Pemalang. Informan dalam penelitian ini
sebanyak 3 karyawan BTM Pemalang Cabang Moga dan 2 anggota. Informan
yang dipilih dengan Teknik Triangulasi Sumber. Adapun sumber data yang
digunakan adalah sumber data primer dan sekunder. Pengumpulan data dilakukan
dengan cara observasi, wawancara dan dokumentasi. Analisis yang digunakan
adalah reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran 7P
berkontribusi secara signifikan dalam meningkatkan kinerja pemasaran BTM
Pemalang Cabang Moga. Peningkatan terlihat pada peningkatan volume penjualan
dan pertumbuhan jumlah anggota. Di antara seluruh strategi, aspek promosi
memiliki pengaruh terbesar, terutama melalui pendekatan personal yang
memperkuat hubungan dengan pelanggan dan membangun loyalitas yang
berkelanjutan.

Kata Kunci: Koperasi Syariah, Kinerja Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P.
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ABSTRACT

ILMA NAFIYAH. Increasing the marketing Performance of Sharia
Cooperatives (Case Study at BTM Pemalang Moga Branch)

Increasing marketing performance in sharia cooperatives poses an
important challenge in facing increasingly competitive competition in the
financial sector. BTM Pemalang Moga Branch, as a sharia-based financial
institution, needs to enhance its marketing effectiveness to achieve sustainable
growth. This research aims to analyze the marketing strategies implemented by
BTM Pemalang Moga Branch using the 7P approach (Product, Price, Place,
Promotion, People, Process, and Physical Evidence) to improve marketing
performance, measured through indicators of sales volume and growth in the
number of customers.

This research is classified as field research with a qualitative approach,
focusing on the research object at BTM Pemalang Moga Branch in Pemalang
Regency. The informants in this study consisted of three employees of BTM
Pemalang Moga Branch and two members, selected using the Source
Triangulation Technique. The data sources used are primary and secondary data.
Data collection was conducted through observation, interviews, and
documentation. The analysis employed includes data reduction, data presentation,
and drawing conclusions.

The research results indicate that the implementation of the 7P marketing
strategy significantly contributes to improving the marketing performance of BTM
Pemalang Moga Branch. The increase is evident in the rise in sales volume and
the growth in the number of members. Among all strategies, the promotional
aspect has the greatest influence, particularly through a personal approach that
strengthens relationships with customers and builds sustainable loyalty.

Keywords: Sharia Cooperatives, Marketing Performance, 7P Marketing Mix.
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Transliterasi

Arab-Latin yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini

berpedoman pada Surak Keputusan Bersama Menteri Agama Dan Menteri
Pendidikan Dan Kebudayaan RI no. 158/1977 dan no. 0543 b/ U/1987

1. Konsonan

Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di

lambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf dan sebagian di lambangkan dengan tanda ,dan sebagian lagi

dengan huruf dan tanda sekaligus. Dibawah ini daftar huruf arab dan

transliterasinya dengan huruf Latin :

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
| Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan
- Ba B Be
< Ta T Te
& Sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
C Ha h ha (dengan titik di bawah)
c Kha Kh kadan ha
2 Dal D De
3 Zal 7 zet (dengan titik di atas)
B Ra R Er
B Zai Z Zet
g Sin S Es
g Syin Sy esdan ye
ua Sad S es (dengan titik di bawah)
U Dad d de (dengan titik di bawah)
L Ta t te (dengan titik di bawah)
L Za z zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain ‘ Koma terbalik (di atas)
'& Gain G Ge
a Fa F Ef
k) Qaf Q Ki
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Sl Kaf K Ka

J Lam L El

A Mim M Em

O Nun N En

P Wau W We

A Ha H Ha
2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari

vocal tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong.

1. Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
Fathah A A
Kasrah I I
Dhammah U U

2. Vokal Rangkap

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
.-:::j'::siu; Fathah danya Ai adani
ReT) Fathah dan wau Au adanu
Contoh:
i - kataba
Jad -fa’ala
585 - zukira
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{a%- yazhabu

Ji -su’ila
Y - kaifa
J%» - haula

3. Maddah
Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dai Nama Huruf dan tanda Nama
huruf
= = . a dan garis di
. &...)| Fathahdan alifatauya A
atas
T Kasrah dan ya I s
atas
) Hammah dan wau u u Bl s di
atas
Contoh:
J&  -gala
&*) -rama
Jd8  -qila

4. Ta’marbutah

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

1) Ta’marbutah hidup
Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan dammabh,
transliterasinya adalah “t”.

2) Ta’marbutah mati
Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya
adalah “h”.

3) Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang
menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h).
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Contoh:
JakY) iz - raudah al-atfal
-- raudatulatfal
5530 dgad) - al-Madinah al-Munawwarah
- al-Madinatul-Munawwarah
FEIA - talhah
5. Syaddah
Syaddah atau tasydid yang dalamt ulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah
tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang samadenganhuruf yang

diberi tanda syaddah itu.

Contoh:
&+ - rabbana
U5 - nazzala
395\ - al-birr
gl - al-hajj

6. Kata Sandang
Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu J
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang
yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf
gamariyah.
1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-rasikan
dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.
2. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditranslite-rasikan
sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.
3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf gamariyah, kata sandang ditulis
terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.
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Contoh:

Jasl - ar-rajulu
L) - as-sayyidu
Sl - as-syamsu
Al - al-galamu
P - al-badi’u
B - al-jalalu

7. Hamzah

Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun,
itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan diakhir kata. Bila
hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab

berupa alif.

Contoh:
03426 - ta'khuziina
2530 - an-nau'
(ol - syai'un
) - Ina
&l - umirtu
Ki - akala

8. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah.
Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata

lain yang mengikutinya.
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Contoh:

GBI 5 1l s Wainnallahalahuwakhairar-razigin
Wainnallahalahuwakhairraziqin

a5 J&U 18515 Wa auf al-kaila wa-almizan
Wa auf al-kaila wal mizan
Jisli 28159 Ibrahim al-Khalil
Ibrahimul-Khalil
blyasbsaedl oy Bismillahimajrehawamursaha
S 4l g Uil e el 7o Gl Je iy Walillahi “alan-nasi hijju al-baiti
manistata’a ilaihi sabila
Walillahi ‘alan-nasi hijjul-baiti
manistata’a ilaihi sabila
9. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaanhuruf kapital seperti
apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan untuk
menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri
itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap
huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya.
Contoh:

J3e) Y1 2234 L3 Wa ma Muhammadun ill3 rasl

&) 53 e ¢l G gy i O3 3 Inna awwala baitin wudi’a linnasil
allazi bibakkat amubarakan
S 4 g3 il plaalary Hea Syahru Ramadan al-lazi unzila fih al-
Qur’anu

Syahru Ramadan al-lazi unzila fihil
Qur’anu

casall (3 YL 45 2l Walagadra’ahubil-ufuq al-mubin
Walagadra’ahubil-ufugil-mubin
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Giallall G5 b 2aall Alhamdulillahirabbil al-‘alamin
Alhamdulillahirabbilil ‘alamin
Penggunaan huruf awal capital hanya untuk Allah bila dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital
tidak digunakan.

Contoh:
Cu 8 Fa5dll Geyiad  Nasrunminallahiwafathunqarib
Gia 2 W14 Lillahi al-amrujami’an
Lillahil-amrujami’an
gile ¢35 0K @l Wallahabikullisyai’in ‘alim
10.Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.
Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman
Tajwid.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Lembaga keuangan syariah baik bank maupun nonbank mengalami
perkembangan yang sangat pesat, terutama di sektor keuangan islam dan
mikro islam. Upaya pengembangan bank syariah dilakukan dengan
Mengingat mayoritas masyarakat Indonesia beragama Islam, dan sangat
menginginkan sistem perbankan syariah yang sehat dan andal untuk
memenuhi kebutuhan mereka terhadap layanan keuangan syariah. Sampai
tahun 2023, terdapat 13 Bank Umum Syariah (BUS), 33 Unit Usaha
Syariah (UUS), dan 173 BPRS (Bank Pembayaan Rakyat Syariah) di
Indonesia. Untuk menanggapi perubahan ini, pemerintah mengeluarkan
kebijakan untuk mendorong pertumbuhan perbankan syariah di Indonesia.
Lembaga keuangan mempunyai dampak yang signifikan terhadap
pertumbuhan masyarakat industri modern, dengan menawarkan pilihan
kredit (modal), tabungan atau investasi, dan distribusi sumber daya
ekonomi kepada masyarakat. Lembaga keuangan memberikan fasilitas
kredit kepada orang-orang yang membutuhkan dana tambahan untuk
menjalankan bisnis mereka atau untuk membeli suatu barang, lembaga
keuangan juga menyediakan fasilitas tabungan untuk investasi. Di
Indonesia, sebelum adanya kerangka hukum formal untuk operasional
perbankan syariah, industri keuangan syariah sudah mulai berkembang

secara informal. Beberapa perusahaan pembiayaan non-bank telah



menerapkan prinsip bagi hasil dalam praktik bisnis mereka sebelum tahun
1992. Ini mencerminkan adanya permintaan akan lembaga keuangan yang
dapat menyediakan layanan sesuai dengan prinsip syariah (Sobirin, 2017).

Beragamnya lembaga keuangan syariah yang beroperasi, lembaga
keuangan mikro syariah termasuk yang paling berkembang di Indonesia.
Lembaga keuangan syariah didefinisikan dalam Undang-Undang Nomor
21 Tahun 2008 sebagai lembaga keuangan yang memberikan pinjaman
dan pembiayaan masyarakat untuk pertumbuhan perusahaan di tingkat
mikro dengan tetap berpegang pada standar syariah Islam. Lembaga
keuangan mikro syariah mengacu pada institusi-institusi keuangan yang
beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah dalam menyediakan
layanan keuangan. Ini termasuk asuransi syariah yang menawarkan produk
perlindungan dan investasi sesuai dengan hukum Islam, pegadaian syariah
yang memberikan pinjaman dengan jaminan berdasarkan prinsip syariah,
serta Baitut Tamwil Muhammadiyah (BTM) yang merupakan lembaga
keuangan mikro yang berbasis di Indonesia dan beroperasi sesuai dengan
prinsip syariah untuk membantu pemberdayaan ekonomi masyarakat
(Sumitro, 1996).

Salah satu industri yang telah muncul dan berkembang di
masyarakat saat ini adalah Baitut Tamwil Muhammadiyah (BTM). Hal ini
terlinat dari banyaknya BTM di lokasi terpencil, Beberapa BTM

beroperasi dengan menawarkan berbagai jenis layanan penyimpanan dan



pembiayaan dengan berbagai tingkat kualitas untuk menarik anggota
masyarakat (Hirowati, 2021).

Baitut Tamwil Muhammadiyah (BTM) merupakan salah satu
lembaga keuangan mikro syariah yang berdedikasi untuk menyediakan
layanan keuangan sesuai dengan prinsip-prinsip syariah kepada
masyarakat. Untuk memastikan keberlanjutan dan pertumbuhan yang
sehat, BTM perlu memfokuskan usahanya pada peningkatan Kkinerja
pemasaran. Kinerja pemasaran lembaga keuangan mikro syariah dapat
diukur melalui beberapa indikator utama, yaitu volume penjualan dan
pertumbuhan pelanggan.

Volume penjualan merupakan indikator Kkinerja utama yang
menujukan sejauh mana produk atau layanan koperasi diterima oleh pasar.
Hal ini mencerminkan kemampuan BTM dalam menarik dan melayani
kebutuhan keuangan masyarakat. Penelitian yang dilakukan oleh Sukmah
(2018) menunjukan bahwa peningkatan volume penjualan pada koperasi
syariah seringkali disebabkan oleh diversifikasi produk dan peningkatan
kualitas layanan yang ditawarkan. Dengan diversifikasi produk, koperasi
dapat menjangkau berbagai segmen pasar dengan kebutuhan yang
berbeda, sementara peningkatan kualitas layanan dapat meningkatkan
kepuasan dan loyalitas anggota.

Pertumbuhan pelanggan merupakan indikator penting lainya yang
mengukur seberapa banyak pelanggan baru yang dapat dijaring oleh

koperasi dalam periode tertentu. Pertumbuhan ini mencerminkan



kepercayaan dan kepuasan anggota terhadap layanan yang diberikan oleh
BTM. Menurut penelitian oleh Smith & Colgate (2007), peningkatan
jumlah pelanggan seringkali berhubungan dengan peningkatan dalam nilai
yang dirasakan oleh anggota, baik dari segi kualitas produk, layanan,
maupun harga. Studi oleh Hermawan & Rachmawati (2019) menemukan
bahwa inovasi dalam produk dan layanan, serta pendekatan pemasaran
yang personal dan responsive terhadap kebutuhan pelanggan, dapat secara
signifikan mendorong pertumbuhan jumlah pelanggan pada koperasi
syariah.

Salah satu faktor yang digunakan untuk mengevaluasi kinerja suatu
perusahaan adalah kinerja pemasarannya. Sebuah perusahaan dapat maju
jika ia dapat menerapkan strategi yang tepat. Kinerja pemasaran digunakan
untuk mengukur keberhasilan rencana bisnis. Untuk meningkatkan dan
mempertahankan Kinerja pemasaran, perusahaan dapat berorientasi pada
pelanggan dan persaingan. Jika perusahaan ingin berhasil di pasaran,
strategi yang digunakan yaitu berorientasi pada pelanggan dan pesaing
(Tanoko, 2010). Dengan kemampuan menerapkan strategi pemasaran pada
lembaga keuangan mikro syariah BTM untuk bersaing dengan pebisnis
lain, maka dari itu untuk dapat unggul dalam persaingan lembaga
keuangan harus memiliki strategi yang tepat. Pemasaran dikatakan sebagai
hal yang konstan dalam semua bisnis, baik yang berorientasi pada
keuntungan atau usaha sosial. Pemasaran memegang peranan penting

dalam memahami dan memenuhi keinginan serta kebutuhan konsumen



terhadap produk atau jasa tertentu. Dengan strategi pemasaran yang
efektif, perusahaan dapat tidak hanya menjual produknya tetapi juga
membangun hubungan yang kuat dengan konsumen. Ini melibatkan proses
menyeluruh mulai dari penelitian pasar, pengembangan produk, promosi
yang efektif, tempat atau distribusi yang tepat untuk memastikan produk
atau jasa dapat dijangkau dan diapresiasi oleh target pasar yang dituju,
serta penetapan harga yang efektif. Menurut Nagle & Muller (2017),
penetapan harga yang efektif harus mencerminkan nilai yang dirasakan
oleh konsumen sekaligus mempertimbangkan biaya yang dikeluarkan.
Dengan kata lain, harga harus sesuai dengan persepsi nilai konsumen
terhadap produk atau layanan, sambil tetap menutup biaya produksi dan
distribusi. Ketika individu menjadi lebih berpengetahuan, pemasaran juga
akan menjadi lebih penting. Oleh karena itu, pemasaran sangat penting
untuk keberhasilan bisnis. Konsumen tidak akan membeli barang yang
dirancang dengan cara ini jika tidak ada strategi pemasaran yang efektif.
Pada dasarnya, strategi pemasaran suatu perusahaan adalah bagaimana ia
memasarkan produk atau jasanya serta memenangkan persaingan untuk
mencapai tujuan perusahaan. Strategi ini mempertimbangkan baik peluang
maupun ancaman dari sumber daya dalam lingkungan yang dinamis (Budi,
2013).

BTM Pemalang, yang terletak di Kecamatan Moga Kabupaten
Pemalang, merupakan satu-satunya cabang BTM di Moga. Selain itu,

BTM juga memiliki kantor cabang di beberapa wilayah lain di Pemalang,



seperti Kecamatan Randudongkal, Petarukan, Comal, Ulujami, Taman,
dan Belik. BTM Pemalang merupakan salah satu lembaga keuangan mikro
syariah yang bersaing dengan lembaga keuangan non-bank dan bank
lainnya di sekitarnya. BTM Pemalang selalu berusaha untuk berkembang
di tengah persaingan. Salah satu tugas BTM Pemalang adalah
meningkatkan ketertarikan calon anggota dengan melakukan kegiatan
pemasaran dan pelayanan sebaik mungkin. Tujuannya adalah untuk
meningkatkan jumlah anggota serta memenuhi target yang telah
ditentukan. Maka, sebagai penyedia jasa keuangan syariah, BTM
Pemalang harus mampu bersaing dalam lingkungan yang semakin
kompetitif. Sehingga dapat menggunakan strategi yang tepat, BTM
Pemalang juga harus tahu siapa pasar sasarannya.

BTM Pemalang harus menggunakan strategi pemasaran dan
layanan yang tepat untuk memperkenalkan produk dan meningkatkan
pangsa pasarnya. Bergantung pada kegiatan pemasarannya, suatu BTM
dapat dikenal atau tidak bagi masyarakat. Sebab itu, salah satu bagian dari
BTM adalah pemasaran yang memiliki peran penting dalam menentukan
kemajuan BTM karena bidang ini bertanggung jawab untuk menghasilkan
pemasukan untuk BTM. Semakin banyak pemasukan yang berhasil
dicapai, semakin berkembang pula BTM (Nastangin, 1997).

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan di BTM
Pemalang kantor cabang Moga dengan Bu Siti Nur Azizah selaku

Manager Operasional bahwa strategi yang dilakukan BTM Pemalang



sudah baik dengan memberikan kualitas pelayanan yang memuaskan
kepada anggotanya. Salah satunya menerjunkan langsung karyawan
marketing ditempat ramai untuk mencari anggota. Jika dilihat dari bukti
fisik pada kantor cabang Moga terletak di lokasi yang strategis di dekat
ruko, pasar, dan rumah sakit Muhammadiyah dimana menjadikannya
tempat yang strategis bagi masyarakat untuk melakukan transaksi
ekonomi. Selain itu BTM Pemalang menyediakan sistem layanan jemput
bola atau door to door kesetiap pelaku usaha maupun rumah warga guna
menjangkau anggota yang mungkin tidak memiliki waktu atau kesempatan
untuk datang ke kantor cabang. Dengan demikian, BTM Pemalang kantor
cabang Moga berupaya meningkatkan jumlah anggota dengan
memberikan kemudahan akses dan layanan yang memuaskan, serta
memanfaatkan lokasi strategis untuk mendukung aktivitas promosi dan
pelayanan.

Promosi koperasi syariah bertujuan untuk pasar tertentu, yaitu
kelompok orang yang tertarik dengan bisnis pengelolaan keuangan yang
menggunakan sistem syariah (Fidiana, 2017). Lembaga keuangan yang
berkembang di kecamatan Moga memberi peluang bisnis untuk
mengambil ceruk pasar serta tantangan dalam melakukan promosi inovatif
yang dapat menarik banyak anggota.

Permasahan yang dihadapi BTM Pemalang cabang Moga setelah
dilakukanya observasi mendalam oleh peneliti, bahwa saat ini BTM

Pemalang masih melakukan promosi yang masih bersifat tradisional,



seperti distribusi leaflet sehingga masih kurang dikenal masyarakat yang
lebih luas. Meskipun metode ini efektif dalam beberapa hal, ada kebutuhan
mendesak untuk mengembangkan strategi promosi yang lebih kreatif dan
modern guna bersaing dalam pasar yang kompetitif dan menarik minat
calon anggota yang lebih luas.

BTM Pemalang menawarkan beberapa produk sesuai dengan
prinsip syariah. Dimana inovasi produk harus selalu ada, Agar BTM
Pemalang dapat menarik minat anggota dalam persaingan untuk
memperoleh daya saing dan kemenangan dari berbagai produk koperasi di
sekitarnya. Secara umum Produk LKMS BTM Pemalang terdiri dari dua
kategori: produk simpanan, yang mencakup, tabungan mudharabah,
TAWIDA (tabungan wisata dakwah), tabungan qurban dan agigah,
tabungan haji, simpanan mudharabah berjangka, serta produk pembiayaan
yang mencakup pembiayaan ijarah, piutang murabahah, pembiayaan
mudharabah, pembiayaan musyarakah, dan pembiayaan qordhul hasan.

Tabel 1.1
Data Pertumbuhan Anggota Simpanan LKMS BTM Pemalang
Cabang Moga

No. Tahun Jumlah Anggota
1. 2021 4.230
2. 2022 4.470
3. 2023 4.830

Sumber: BTM Pemalang Cabang Moga, 2023

Berdasarkan data di atas, terlihat bahwa jumlah anggota produk
simpanan pada BTM Pemalang cabang Moga mengalami peningkatan

signifikan dari tahun 2021 hingga 2023. Namun, jika dibandingkan dengan



jumlah penduduk Kecamatan Moga yang mencapai 75.383 jiwa, jumlah
anggota BTM masih relatif kecil, yaitu hanya sekitar 5,6% dari total
populasi pada tahun 2021 dengan 4.230 anggota. Meskipun jumlah ini
meningkat menjadi 4.470 anggota pada tahun 2022 dan 4.830 anggota
pada tahun 2023, penetrasi terhadap populasi masih terbatas. Karena itu,
penulis memilih judul “Strategi Peningkatan Kinerja Pemasaran Koperasi
Syariah (Studi Kasus di BTM Pemalang Cabang Moga Kabupaten
Pemalang)”. Karena itu, penulis memilih judul “STRATEGI
PENINGKATAN KINERJA PEMASARAN KOPERASI SYARIAH

(Studi Kasus di BTM Pemalang Cabang Moga Kabupaten Pemalang)”.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan informasi yang telah disampaikan dalam latar
belakang di atas, penulis merumuskan masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana strategi pemasaran dalam meningkatkan kinerja pemasaran
di BTM Pemalang cabang moga?
2. Bagaimana efektifitas strategi pemasaran meningkatkan Kinerja

pemasaran di BTM Pemalang cabang Moga?

. Tujuan dan Manfaat Penelitian
Berdasarkan inti permasalahan yang telah dijelaskan sebelumnya,

tujuan dari penelitian ini adalah:
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1. Untuk mendeskripsikan strategi pemasaran dalam meningkatkan
kinerja pemasaran di BTM Pemalang cabang moga

2. Untuk menganalisis efektifitas strategi pemasaran dalam meningkatkan
kinerja pemasaran di BTM Pemalang cabang Moga.

Manfaat dari penelitian ini mencakup dua aspek :

1. Secara Teoritis

Diinginkan dari hasil peneliti mampu memberikan kontribusi

sebagai sarana untuk menambah pengetahuan tentang Kinerja
pemasaran koperasi syariah dan sebagai sumber referensi dan
informasi untuk mahasiswa dan semua pihak yang membutuhkan.

2. Secara Praktis

a. Diharapkan penelitian ini menjadi bahan wacana serta
motivasi BTM  Pemalang udalam  mengidentifikasi strategi
pemasaran yang paling efektif.

b. Diharapkan penelitian ini akan menjadi acuan yang bermanfaat
bagi mahasiswa yang tengah menjalankan penelitian tentang
peningkatan kinerja pemasaran Koperasi Syariah BTM Pemalang.

c. Bagi masyarakat umum, dapat digunakan untuk mendapatkan
informasi tentang Kkinerja pemasaran koperasi syariah, khususnya
BTM Pemalang.

D. Sistematika Pembahasan
Untuk memudahkan pengkajian sebuah masalah dari bab ke bab,

sistematika pembahasan digunakan untuk memberikan gambaran umum
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tentang apa yang sedang dibahas dalam penelitian ini (Mudjanarko, 2020).
Sistematika yang diterapkan dalam penelitian ini mencakup beberapa
langkah atau tahap yang terstruktur, meliputi :

Bab 1: Bagian pengantar ini bertujuan untuk mengenalkan
pembaca pada masalah yang akan dibahas secara menyeluruh. Bab
pertama ini dimulai dengan pembahasan yang bersifat umum, yang
mencakup latar belakang permasalahan, rumusan masalah, tujuan, dan
manfaat dari penelitian tersebut.

Bab Il: Landasan teori, dalam bab ini menjelaskan konsep tentang
Kinerja pemasaran, strategi-strategi dalam pemasaran, telaah pustaka, serta
kerangka berfikir.

Bab I11: Metode Penelitian, bab ini memberikan detail tentang jenis
penelitian yang digunakan, pendekatan penelitian yang diadopsi,
pengaturan atau setting penelitian, subjek penelitian yang diteliti, jenis dan
sumber data yang digunakan, teknik-teknik pengumpulan data yang
diterapkan, teknik-teknik untuk memvalidasi data, serta metode yang
digunakan untuk menganalisis data yang telah terkumpul.

Bab IV: Hasil dan Pembahasan, bab ini merupakan bab yang
mendalam dalam penelitian, di mana data-data yang telah dikumpulkan
dari berbagai sumber disajikan secara terinci dan dianalisis secara
mendalam. Pada bab ini, peneliti menguraikan Bagaimana strategi

meningkatkan kinerja pemasaran di BTM Pemalang cabang moga, serta
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Bagaimana efektifitas strategi meningkatkan kinerja pemasaran di BTM
Pemalang cabang Moga.

Bab V: Penutup, bab akhir dari sebuah penelitian yang memuat
rangkuman dari seluruh pembahasan yang telah dilakukan serta
rekomendasi yang dapat memberikan nilai tambah bagi penyusun dan

pembaca secara umum.



BAB V
PENUTUP
A. Simpulan

Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil penelitian dan
pembahasan yang telah dijelaskan sebelumnya, Bahwa Strategi pemasaran
yang diterapkan oleh BTM Pemalang Cabang Moga telah berjalan dengan
baik, menunjukkan efektivitas dalam menarik dan mempertahankan
pelanggan. Meskipun terdapat kekurangan dalam pemanfaatan teknologi
sebagai bagian dari strategi promosi, hal ini tidak menghalangi
pertumbuhan total pendapatan. Sebaliknya, pertumbuhan tersebut
menunjukkan bahwa elemen-elemen lain dari strategi pemasaran, seperti
kualitas layanan dan pendekatan personal kepada anggota, telah berhasil
berkontribusi pada peningkatan pendapatan secara keseluruhan. Oleh
karena itu, meskipun ada ruang untuk perbaikan dalam aspek teknologi,
keberhasilan yang telah dicapai menunjukkan fondasi yang kuat untuk
pertumbuhan lebih lanjut. Implementasi teknologi yang lebih baik di masa
mendatang dapat lebih memperkuat posisi BTM Pemalang dalam industri

dan meningkatkan efektivitas strategi pemasaran secara keseluruhan.

B. Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini telah dilakukan secara optimal, akan tetapi penelitian ini
tidak lepas dari keterbatasan-keterbatasan yang ada. Beberapa keterbatasan

yang ada dalam penelitian ini adalah:

84
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1. Akses Data, Kesulitan untuk mengakses data sekunder seperti laporan
keuangan secara menyeluruh, karena adanya kebijakan privasi yang
ketat di dalam perusahaan. Privasi kantor membatasi distribusi
informasi keuangan kepada pihak luar, sehingga mempersempit akses
terhadap data yang diperlukan untuk penelitian.

2. Penelitian ini hanya menggunakan bauran pemasaran yang terdiri dari
tujuh elemen: produk, harga, promosi, lokasi, orang, proses, dan bukti
fisik. Oleh karena itu, untuk penelitian selanjutnya, diharapkan dapat
menambahkan berbagai elemen lain yang juga berpotensi
mempengaruhi peningkatan kinerja pemasaran. Penambahan elemen-
elemen ini dapat memberikan perspektif yang lebih komprehensif dan
mendalam, serta membantu dalam mengidentifikasi faktor-faktor
tambahan yang mungkin berperan signifikan dalam meningkatkan

efektivitas strategi pemasaran.

C. Saran
1. Bagi Lembaga BTM Pemalang Cabang Moga
a. Mengingat pentingnya teknologi dalam menjangkau anggota yang
lebih luas, BTM Pemalang Cabang Moga dapat memanfaatkan
media digital, seperti media sosial untuk mempromosikan layanan
dan produk. Penggunaan teknologi ini dapat membantu

meningkatkan visibilitas lembaga dan menarik minat calon



anggota, terutama generasi muda yang lebih akrab dengan platform
digital.

b. BTM Pemalang Cabang Moga dapat melakukan edukasi kepada
anggota dan masyarakat umum, khususnya yang terkait dengan
keuangan syariah, dapat meningkatkan pemahaman masyarakat
terhadap produk dan layanan BTM Pemalang Cabang Moga yang
pada akhirnya dapat meningkatkan daya tarik lembaga bagi calon
anggota.

2. Bagi Penulis

a. Penelitian ini berfokus pada bauran pemasaran 7P menurut Kotler.
Untuk memperluas perspektif mengenai topik ini, penelitian
mendatang disarankan menggunakan teori yang berbeda, sehingga
dapat memberikan gambaran yang lebih komprehensif terkait
permasalahan yang diteliti.

b. Untuk penelitian selanjutnya dengan topik serupa, disarankan agar
melibatkan berbagai lembaga keuangan lainnya. Selain itu,
memperluas jumlah dan variasi informan akan memberikan hasil
yang lebih kaya dan relevan, sehingga informasi yang diperoleh

menjadi lebih komprehensif.
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