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PEDOMAN TRANSLITERASI 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil 

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan 

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/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 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

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 Tidakdilambangkan Tidakdilambangkan ا

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Sas ṡ es (dengantitik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ha ḥ ha (dengantitikdibawah) ح

 Kha Kh kadan ha خ

 Dal D De د

 Zal ẓ zet (dengantitik di bawah) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س
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 Syin Sy esdan ye ش

 Sad ṣ es (dengantitik di bawah) ص

 Dad ḍ de (dengantitikdibawah) ض

 Ta ṭ te (dengantitik di bawah) ط

 Za ẓ zet (dengantitikdibawah) ظ

 ain „ Komaterbalik (diatas)„ ع

 gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 hamzah . Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

2. Vokal  

Vokal Tunggal Vokalrangkap VokalPanjang 

 ā =    ا َ  a = ا َ

 ī =  ا ي ai =  ا ي i = اَ 

 ū =   اوٌ au =   ا و u = ا َ
 

3. Ta Marbutah  

Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/ 

Contoh : 

  ditulis  mar’atun jamilah  مراةجميلة  

Ta Marbutah mati dilambangkan dengan /h/ 

Contoh : 

  ditulis  fatimah    فاطمة  
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4. Syaddad (tasyid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddad tersebut. 

Contoh : 

 ditulis   rabbanā  ربنا

 ditulis   al-birr  البر 

5. Kata sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

Contoh :  

 ditulis  asy-syamsu  الشمس 

  ditulis  ar-rajulu  الرجل 

لسيدةا    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 : 

 ditulis   al-qamar  القمر 

 ’ditulis  al-badi  البديع 

 ditulis   al-jalāl  اجلال
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6. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, 

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah 

itu ditransliterasikan dengan apostrof /’/. 

Contoh : 

 ditulis   umirtu  امرت 

 ditulis  syai’un  شيء 
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ABSTRAK 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK KELOMPOK BISNIS MIKRO DI 

KSPPS DANA SYARIAH PEMALANG 

Oleh : 

Denis Fahmi Setiawan 

2012116013 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk 

kelompok bisis mikro  (KBM) di KSPPS Dana Syariah Pemalang serta apa 

kendala yang di hadapi. 

Penulisan tugas ahir ini menggunakan metode kualitatif. Jenis penelitian yang 

digunakan adalah penelitian lapangan. Metode pengumpulan data yang dilakukan 

dalam penelitian ini adalah dengan mengumpulkan data primer dan data skunder. 

Data tersebut diperoleh melalui wawancara kepada manajer KSPPS Dana Syariah. 

Metode analisis data yang di gunakan dalam penelitian ini yaitu reduksi data, 

penyajian data, penyimpulan dan kesimpulan ahir. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis, dapat disimpulkan sebagai 

berikut: strategi pemasaran yang diterapkan KSPPS Dana Syariah Pemalang 

dalam memasarkan KBM yaitu dengan cara jemput bola, mendatangi rumah-

rumah anggota dan calon anggota. KBM adalah pembiayaan yang dikhususkan 

untuk para kalangan menengah ke bawah untuk modal usaha. KSPPS Dana 

Syariah juga melakukan strategi harga dengan memberikan sovenir serta hadiah 

kepada anggotanya yang lancar untuk pembiayaanya. 

 

Kata Kunci : strategi pemasaran, KBM, produk. 
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1 

BAB 1 

PENDAHULUAN 

    

A. Latar Belakang Masalah 

 KSPPS (Koperasi Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah) merupakan suatu unit 

usaha mandiri yang didalamnya mengembangkan usaha-usaha produktif untuk 

meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil dengan mendorong 

kegiatan menabung, dan menunjang pembiayaan kegiatan ekonomi. Koperasi 

merupakan salah satu bentuk badan hukum yang sudah lama dikenal di Indonesia. 

KSPPS Dana Syariah menggunakan prinsip syariah di dalam kegiatan 

Pembiayaanya. Dalam kegiatan Pembiayaan KSPPS Dana Syariah menggunakan 

akad mudharabah. Akad mudharabah adalah akad kerja sama antara dua pihak, 

dimana pihak pertama yakni shahibul maal sebagai pemilik dana menyediakan 

seluruh dana /sedangkan yang lain yakni mudharib sebagai pengelola dan dengan 

keuntungan yang disepakati. Dan selanjutnya akan membahas strategi pemasaran 

di KSPPS Dana Syariah. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh KSPPS Dana 

Syariah ialah dengan menggunakan metode 7P (product, price, place, promotion, 

people, Physical Evidence) dan juga memberikan pengetahuan kepada calon 

nasabah yang belum mengetahui produk-produk syariah. Pengenalan suatu produk 

kepada masyarakat memberikan peluang yang signifikan dalam menarik calon 

nasabah. Jika pemasaran yang dijalankan tepat pada sasaran, akan berkontribusi 

pada peningkatan jumlah nasabah dan pembiayaan yang disalurkan.  Hal inilah 

yang menjadi tantangan KSPPS Dana Syariah dalam berbisnis agar bisa bersaing 
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dengan lembaga keuangan lainnya yang semakin kompetitif dalam meningkatkan 

jumlah nasabah, terutama jumlah pembiayaan mikro. Pengenalan produk kepada 

publik dapat dilakukan dengan cara  melakukan promosi, yaitu dengan melakukan 

promosi penjualan, publisitas produk, tenaga penjual, dan periklanan. Promosi 

penjualan ialah kegiatan promosi untuk mempengaruhi konsumen secara 

langsung, sehingga langsung dapat diketahui respon dari konsumen. Mengelola 

publisitas produk ialah mengatur kegiatan memperkenalkan produk melalui 

publikasi di media cetak atau elektronik. Sedangkan pengenalan melalui tenaga 

penjual lebih mengarah pada penjelasan yang diberikan secara langsung pada 

masyarakat. Periklanan menurut Nitisemito menjelaskan bahwa periklanan adalah 

suatu usaha untuk mempengaruhi konsumen dalam bentuk tulisan, gambar, dan 

suara atau kombinasi dari semuanya itu yang diarahkan kepada masyarakat secara 

luas dan secara tidak langsung.
1
 Di zaman yang moderen ini masih banyak calon 

usaha yang kebingungan melakukan usaha, khususnya di wilayah pemalang 

kebingungan di bagian modalnya. Tetapi dengan adanya produk Kelompok Bisnis 

Mikro yang ada pada KSPPS Dana Syariah Pemalang dapat mengatasi 

kebingungan para calon usaha yang kebinguan atas modalnya. Demikian pula 

dengan syarat-syarat yang mudah untuk dapat mengajukan pembiayaan produk 

kelompok bisnis mikro, hanya dengan menyertakan syarat-syarat seperti membuat 

kelompok 5 orang dalam lingkup yang sama, memiliki usaha produktif dan juga 

untuk kelengkapan datanya hanya menyerahkan FC KTP, FC KK, Kartu Nikah, 

Keterangan Usaha, dan Menjadi Anggota KSPPS Dana Syariah Pemalang. 

                                                           
1
  Abdul Rivai dan Darsono Prawironegoro, Manajemen Strategis, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 

2015), hlm. 124-126. 
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KSPPS dana syariah merupakan lemabga intermediasi untuk menghimpun dana 

dari masyarakat yang memiliki kelebihan dana dan menyalurkan dana tersebut 

kepada masyarakat yang membutuhkan dana. Hal utama yang membedakan 

dengan lembaga keuangan konvensional adalah dalam cara menghimpun dan 

menyalurkan dana dari dan kepada masyarakat harus sesuai dengan prinsip-

prinsip syariah. Peran umum KSPPS dana syariah pemalang adalah melakukan 

pendanaan pada usaha-usaha yang dilakukan masyarakat dengan berdasarkan 

pada sistem perekonomian syariah islam. Untuk menjalankan peranan 

tersebut,maka terdapat produk-produk penyaluran dana yang berupa pembiayaan 

dengan menggunakan akad-akad sesuai dengan syari’at islam seperti akad 

mudharabah (bagi hasil), murabahah (jual beli), ijarah (sewa menyewa). Sehingga 

masyarakat yang membutuhkan pendanaan dapat memilih pembiayaan yang 

akadnya sesuai dengan apa yang menjadi keinginan dan tujuannya. Kelompok 

Bisnis Mikro adalah produk pembiayaan usaha menengah kebawah dimana 

pembiayaan bulan pertama sebesar Rp.1.000.000 dan juga seterusnya apabila 

melakukan angsuran dengan lancar maka bulan selanjutnya akan naik menjadi 

Rp.2000.000 dimana angsuran perbulanya sebesar Rp.100.000. Data jumlah 

anggota produk Kelompok Bisnis Mikro pada KSPPS Dana Syariah Pemalang 

pada tahun 2016-2018 adalah sebagai berikut.  
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TABEL 1.1 Jumlah Anggota Kelompok Bisnis Mikro KSPPS Dana Syariah 

Pemalang Tahun 2016-2019 

NO Tahun Jumlah Anggota 

KBM 

1 2016 300 

2 2017 515 

3 2018 725 

4 2019 1050 

 

Sumber data: Wawancara dengan manajer KSPPS Dana Syariah Pemalang
2
 

Berdasarkan tabel 1.1 diatas, jumlah anggota Kelompok Bisnis Mikro 

pada tahun 2016 yaitu sebanyak 300 anggota. Sedangkan pada tahun 2017 

mengalami peningkatan sebanyak 515 anggota dan pada tahun 2018 anggota 

mengalami peningkatan lagi sejumlah 725 anggota, kemudian di tahun 2019 

mengalami banyak peningkatan sejumlah 1050 anggota. Jadi di tahun 2019 

anggota yang tersisa 1050 anggota. 

Dari penjelasan diatas penulis tertarik untuk melakukan penelitian apa 

yang menjadi pemicu kenaikan jumlah anggota tersebut. Maka penulis ingin 

melakukan penelitian yang berjudul “ Strategi Pemasaran Produk untuk 

Kelompok Bisnis Mikro (KBM) Pada KSPPS Dana Syariah Pemalang”. 

 

 

                                                           
2
 Wawancara dengan manajer KSPPS Dana Syariah pemalang 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang tersebut maka penelitian yang akan di 

laksanakan mempunyai rumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana stategi pemasaran produk kelompok bisnis mikro di KSPPS 

dana syari’ah pemalang? 

2. Apa saja kendala yang dihadapi KSPPS Dana Syariah dalam 

Memasarkan Produk kelompok bisnis mikro? 

C. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah diatas, tujuan penelitian dalam tugas akhir ini 

adalah sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk kelompok 

bisnis mikro di KSPPS Dana Syariah Pemalang. 

b. Untuk mengetahui apa saja kendala yang dihadapi KSPPS Dana 

Syariah Pemalang dalam memasarkan produk Kelompok Bisnis 

Mikro. 

2. Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Kegunaan Teoritis 

1) Penelitian ini dapat digunakan untuk mengetahui strategi 

pemasaran produk kelompok bisnis mikro yang diterapkan pada 

KSPPS Dana Syariah Pemalang.  
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2) Memberikan kontribusi keilmuan yang mengkaji tentang strategi 

pemasaran produk kelompok bisnis mikro yang diterapkan pada 

KSPPS Dana Syariah Pemalang. 

b. Kegunaan Praktis 

1) Bagi instansi 

Penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan semangat 

serta menambah kinerja pegawai KSPPS Dana Syariah 

Pemalang dalam mengembangkan strategi pemasaran produk 

yang lebih inovatif. 

2) Bagi Masyarakat 

Memberikan pengetahuan bahwa produk kelompok bisnis 

mikro itu dapat membantu khalayak umum dalam memajukan 

usaha. 

3) Bagi Mahasiswa 

Menambah pengetahuan dan wawasan tentang strategi 

pemasaran produk kelompok bisnis mikro di KSPPS Dana 

Syariah Pemalang serta mengetahui kendala yang dihadapi 

dalam memasarkan produk dan bagaimana solusinya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan pembahasan pada bab-bab sebelumnya maka penulis 

menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Strategi pemasaran yang dilakukan KSPPS Dana Syariah yaitu dengan 

menggunakan strategi 7P yaitu : product, price, place, promotion, people, 

proces, dan physical evidence. Serta menggunakan strategi lain yaitu 

strategi jemput bola, mendatangi rumah-rumah anggota dan calon 

anggota serta mempromosikan produk. 

2. Kendala-kendala yang dihadapi oleh KSPPS Dana Syariah Pemalang 

dalam menerapkan strategi pemasaran adalah sebagai berikut : 

a. Kendala normatif  

1) Kurangnya sumber daya manusia yang memadai, 

2) Kurangnya pengetahuan, pemahaman produk yang ada di 

KSPPS 

b. Kendala sosial 

1) Keadaan masyarakat 

2) Kegiatan social 

3) Kondisi karyawan 
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B. Saran  

1. Bagi KSPPS Dana Syariah Pemalang 

a. Komunikasi yang baik dengan calon anggota dalam memasarkan 

Aproduk. 

b. KSPPS diharapkan bisa meningkatkan kegiatan promosi dengan cara 

sosialisasi yang menarik agar semakin banyak yang membeli produk 

KBM 

c. Meningkatkan media elektronik sebagai alat dalam mempromosikan 

KBM, seperti internet. 

d. Berusaha mencari segmen pasar yang baru dengan menggunakan 

strategi pemasaran yang tepat atau disesuaikan dengan kondisi 

produk yang akan dipasarkan. 

2. Bagi peneliti berikutnya 

a. Bagi peneliti selanjutnya, hasil peneliti ini bisa digunakan sebagai 

bahan perbandingan dan referensi untuk peneliti, dan sebagai bahan 

pertimbangan untuk memperdalam penelitian selanjutnya. 

b. Peneliti selanjutnya disarankan dapat mengembangkan penelitian ini 

dengan meneliti strategi/ bauran pemasaran yang berbeda ataupun 

meneliti pengaruh strategi pemasaran. 

c. Peneliti selanjutnya juga dapat menggunakan metode lain dalam 

meneliti pengaruh strategi pemasaran dalam keputusan anggota 

untuk menggunakan produk. Misalnya dengan metode kuantitatif 

angket dan wawancara terhadap responden. 
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TRANSKIP PANDUAN WAWANCARA 

 

1.  produk apa saja yang ada di Dana Syariah ? 

2.  Produk KBM itu sendiri produk apa ? 

3. Sasaran KBM itu siapa saja ? 

4.  Bagaimana strategi pada pemasaran produk KBM ? 

5.  Apa memiliki strategi khusus dalam pemasaran ? 

6.  Bagaimana prosedur proses dalam pemasaran ? 

7.  Kendala apa saja dalam melakukan pemasaran ? 

8.  Dalam pemasaran pasti ada persaingan. Bagaimana cara Dana Syariah 

menyikapi hal tersebut ? 
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HASIL WAWANCARA DENGAN PIHAK KSPPS DANA SYARIAH 

PEMALANG 

 

1. Pertanyaan : produk apa saja yang ada di Dana Syariah ? 

Jawab : 

Produk pembiayaan guru sertifikasi, produk pembiayaan multi reguler, 

produk pembiayaan garmen bank ( kelompok bisnis mikro ), produk 

pembiayaan thoharah, produk pembiayaan sertifikat guru, produk 

pembiayaan UMKM. 

2. Pertanyaan : Produk KBM itu sendiri produk apa ? 

Jawab : 

Produk pembiayaan yang mempreoritaskan kepada sektor produktif UKM. 

Dimana produk ini terfokus kepada usaha/pedagang sarapan pagi dan juga 

nantinya para pedagang tersebut harus membuat kelompok 5 orang 

nantinya mereka akan di kasih tambahan modal usaha sebesar 1.000.000. 

dimana mereka akan mengangsur tiap minggunya. 

3. Sasaran KBM itu siapa saja : 

Jawab : 

Pedagang sarapan pagi/kalangan menengah bawah 

4. Pertanyaan : Bagaimana strategi pada pemasaran produk KBM ? 

Jawab : 

Strategi pemasaran yang dilakukan yaitu dengan mendatangi langsung ke 

rumah-rumah anggota dan mempromosikan produk. 

5. Pertanyaan : Apa memiliki strategi khusus dalam pemasaran ? 

Jawab : 

Apabila pembiayaan lancar maka Dana Syariah akan memberikan sovenir. 

6. Pertanyaan : Bagaimana prosedur proses dalam pemasaran ? 

Jawab : 

Proses yang dilakukan meliputi semua aktivitas, yang terdiri atas jadwal 

pekerjaan, mekanisme, aktivitas yang disampaikan kepada konsumen. 
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Dana Syariah membuat jadwal penerjunan ke lapangan terlebih dahulu 

kemudian melakukan promosi produk. 

7. Pertanyaan : Kendala apa saja dalam melakukan pemasaran ? 

Jawab : 

Kurangnya sumber daya manusia yang memadai, yaitu kurangnya 

komunikasi yang baik dengan anggotanya, kurangnya jumlah karyawan, 

kurangnya mengenal kesadaran masyarakat mengenai pentingnya 

berinvestasi. 

8. Pertanyaan : Dalam pemasaran pasti ada persaingan. Bagaimana cara Dana 

Syariah menyikapi hal tersebut ? 

Jawab : 

Untuk mengatasi persaingan Dana Syariah selalu berupaya dalam hal 

meningkatkan pelayanan/ service kepada  anggota dan memaksimalkan 

sumber daya manusia agar pemasaran tepat sasaran. 
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