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ABSTRAK 

ISMA FAJRIYAH. Strategi Marketing Mix Syariah dalam 

Meningkatkan dan Mempertahankan Jumlah Anggota 

pada Produk Simpanan Hari Raya Idul Fitri di KSPPS SM 

NU Cabang Kedungwuni 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pentingnya peran 

strategi pemasaran dalam menjaga eksistensi lembaga 

keuangan syariah di tengah persaingan yang ketat. Produk 

Simpanan Hari Raya Idul Fitri (SIHARFI) di KSPPS SM NU 

Cabang Kedungwuni menjadi salah satu inovasi keuangan 

syariah yang bertujuan membantu anggota dalam 

merencanakan keuangan menjelang hari raya. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengkaji secara mendalam bagaimana 

strategi marketing mix syariah diterapkan dalam 

meningkatkan dan mempertahankan jumlah anggota produk 

SIHARFI, serta menganalisis keberhasilannya berdasarkan 

pendekatan teori Social Exchange. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 

deskriptif dengan teknik pengumpulan data berupa observasi, 

wawancara mendalam, dan dokumentasi. Data dianalisis 

melalui pendekatan tematik dan triangulasi sumber guna 

menjaga validitas informasi. Fokus penelitian mengacu pada 

penerapan bauran pemasaran syariah yang terdiri dari 

sembilan elemen (9P): Product, Price, Place, Promotion, 

People, Process, Physical Evidence, Promise, dan Patience. 

Objek penelitian adalah KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni 

dan para anggotanya sebagai pengguna langsung produk 

SIHARFI. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa marketing mix 

syariah mampu meningkatkan jumlah anggota melalui inovasi 

produk, harga yang adil, pelayanan yang akrab dan transparan, 

serta promosi berbasis pendekatan personal. Dalam 

mempertahankan anggota, pemenuhan janji, pelayanan yang 

sabar dan konsisten, serta fasilitas fisik yang mendukung 

menjadi faktor penentu loyalitas. Strategi ini selaras dengan 

prinsip syariah dan membuktikan bahwa nilai-nilai Islam 

mampu diintegrasikan dalam praktik pemasaran modern 
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secara efektif. Kebaruan dari penelitian ini terletak pada 

penggunaan pendekatan 9P Marketing Mix Syariah secara 

lengkap yang dikaitkan dengan Social Exchange Theory untuk 

menjelaskan hubungan lembaga dan anggota. Penelitian ini 

juga fokus pada produk SIHARFI di KSPPS SM NU 

Kedungwuni yang belum banyak dikaji, serta menonjolkan 

nilai-nilai Islam seperti amanah, kesabaran, dan pelayanan 

santun dalam strategi peningkatan dan pemeliharaan anggota. 

Kontribusi penelitian ini yaitu memperkaya teori tentang 

penerapan strategi marketing mix syariah berbasis 9P dan 

memperkuat relevansi Social Exchange Theory dalam 

pemasaran syariah. Secara praktis, menjadi pedoman bagi 

KSPPS dan BMT dalam menerapkan strategi pemasaran 

bernilai Islam untuk meningkatkan loyalitas anggota, serta 

secara akademik menjadi referensi bagi pengembangan studi 

Islamic marketing dan penelitian lanjutan. 

Kata Kunci: Marketing Mix Syariah, SIHARFI, Loyalitas 

Anggota, KSPPS SM NU 
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ABSTRACT 

ISMA FAJRIYAH. Sharia Marketing Mix Strategy  in 

Increasing and Maintaining the Number of Members on 

Eid Al-Fitr Savings Products at KSPPS SM NU 

Kedungwuni Branch 

This research is motivated by the importance of the role 

of marketing strategy in maintaining the existence of Islamic 

financial institutions in the midst of fierce competition. Eid al-

Fitr Savings Products (SIHARFI) at KSPPS SM NU 

Kedungwuni Branch is one of the sharia financial innovations 

that aims to help members in financial planning ahead of the 

holidays. This study aims to examine in depth how the sharia 

marketing mix  strategy is applied in increasing and retaining 

the number of members of SIHARFI products, as well as 

analyzing its success based on the Social Exchange theory 

approach. 

This study uses a descriptive qualitative approach with 

data collection techniques in the form of observation, in-depth 

interviews, and documentation. Data is analyzed through a 

thematic approach and source triangulation to maintain the 

validity of the information. The focus of the research refers to 

the application of the sharia marketing mix consisting of nine 

elements (9P): Product, Price, Place, Promotion, People, 

Process, Physical Evidence, Promise, and Patience. The object 

of the research is KSPPS SM NU Kedungwuni Branch and its 

members as direct users of SIHARFI products. 

The results of the study show that the sharia marketing 

mix is able to increase the number of members through product 

innovation, fair prices, familiar and transparent services, and 

promotions based on a personal approach. In retaining 

members, promise fulfillment, patient and consistent service, 

and supportive physical facilities are factors that determine 

loyalty. This strategy is in line with sharia principles and 

proves that Islamic values can be effectively integrated into 

modern marketing practices. The novelty of this study lies in 

the use  of the complete 9P Sharia Marketing Mix approach  

which is associated with Social Exchange Theory to explain 

the relationship between institutions and members. This 
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research also focuses on SIHARFI products at KSPPS SM NU 

Kedungwuni which have not been widely studied, and 

highlights Islamic values such as trust, patience, and polite 

service in the strategy of improving and maintaining members. 

The contribution of this research is to enrich the theory on the 

application  of a 9P-based sharia marketing mix strategy  and 

strengthen the relevance of Social Exchange Theory in sharia 

marketing. Practically, it becomes a guideline for KSPPS and 

BMT in implementing marketing strategies with Islamic 

values to increase member loyalty, as well as academically a 

reference for the development  of Islamic marketing studies  

and advanced research. 

Keywords: Sharia Marketing Mix, SIHARFI, Member 

Loyalty, KSPPS SM NU 
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TRANSLITERASI  

Pendahuluan  

Penelitian Transliterasi Arab-Latin merupakan salah 

satu program penelitian Puslitbang Lektur Agama. Badan 

Litbang Agama. Yang pelaksanaanya di mulai tahun anggaran 

1983/1984. Untuk mencapai hasil rumusan yang lebih 

baik,hasil penelitian itu di bahas dalam pertemuan terbatas 

guna menampung pandangan dan pemikiran para ahli agar 

dapat di jadikan bahan telaah yang berharga bagi forum 

seminar yang sifatnya lebih luas dan nasional.  

Transliterasi Arab-Latin memang dihajatkan oleh 

bangsa Indonesia karena huruf Arab di pergunakan untuk 

menuliskan kitab Agama Islam berikut penjelasannya (Al-

Qur'an dan Hadist), sementara bangsa Indonesia 

mempergunakan huruf Latin untuk menuliskan bahasanya. 

Karena Ketiadaan pedoman uang baku,yang dapat di 

pergunakan untuk umat Islam di Indonesia yang merupakan 

mayoritas bangsa Indonesia,transliterasi Arab Latin yang 

terpakai dalam masyarakat banyak agamnya. Dalam menuju 

kearah pembakuan itulah Puslitbang Lektur Agama melalui 

penelitian dan seminar berusaha menyusun pedoman yang 

diharapkan dapat berlaku secara Nasioanal.  

Dalam seminar yang diadakan tahun anggaran 

1985/1986 telah di bahas beberapa makalah yang disajikan 

oleh para Ahli, yang kesemuanayamemberikan sumbangan 

yang besar bagi usaha kearah itu. Seminar itu juga 

membentuktim yang bertugas merumuskan hasil seminar dan 

selanjutnya hasil tersebut di bahas lagi dalam seminar yang 

lebih luas, Seminar Nasional Pembakuan Transliterasi Arab 

Latin Tahun 1985/1986. Tim tersebut terdiri dari 1) H.Sawabi 

Ihsan, M.A, 2) Ali Audah 3) Prof. Gazali Dunai 4) 

Prof.Dr.H.B.Jassin,dan 5) Drs.Sudarno, M.Ed.  
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Dalam pidato pengarahan Tanggal 10 Maret 1986 pada 

seminar tersebut, Kepala Litbang Agama menjelaskan bahwa 

pertemuan itu mempunyai arti penting dan strategis karena:  

1. Pertemuan ilmiah ini menyangkut perkembangan ilmu 

pengetahuan, khususnya Ilmu Pengetahuan Keislaman, 

sesuai dengan gerak majunya pembangunan yang 

semakin cepat.  

2. Pertemuan ini merupakan tanggapan langsung 

terhadap kebijaksanaan Menteri Agama Kabinet 

Pembangunan IV, tentang perlunya peningkatan 

pemahaman,penghayatan, dan pengalaman agama bagi 

setiap umat beragama,secara ilmiah dan rasional.  

Pedoman Transliterasi Arab-Latin yang baku telah 

lama di dambakan karena sangat membantu dalam 

pemahaman terhadap ajaran dan perkembangan Islam di 

Indonesia. Umat Islam di Indonesia tidak Semuanya mengenal 

dan menguasai huruf Arab. Oleh karena itu, pertemuan ilmiah 

yang diadakan kali inipadadasarnya juga merupakan upaya 

untuk pembinaan dan peningkatan kehidupan 

beragama,khususnya umat Islam di Indonesia.  

Badan Litbang Agama, dalam hal ini Puslitbang Lektur 

Agama dan Instansi lain yang ada hubungannya dengan 

kelekturan, sangat memerlukan pedoman yang baku tentang 

Transliterasi Arab-Latin yang dapat di jadikan acuan dalam 

penelitian dan pengalih huruf an, dari Arab ke Latin dan 

sebaliknya.  

Dari hasil penelitian dan penyajian pendapat para ahli 

diketahui bahwa selama ini masyarakat masih 

mempergunakan transliterasi yang berbeda-beda, Usaha 

penyeragamannya sudah pernah di coba, baik oleh instansi 

maupun perorangan, namun hasilnya belum ada yang bersifat 

menyeluruh,dipakai oleh seluruh umat islam di Indonesia. 

Oleh karena itu dalam usaha mencapai keseragaman, seminar 
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menyepakati adanya pedoman Transliterasi Arab Latin baku 

yang dikuatkan denagan suatu Surat Keputusan Agama dan 

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan untuk di gunakan secara 

Nasional. 

Pengertian Transliterasi 

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih 

hurufandari abjad yang satu ke abjad yang lain. Transliterasi 

Arab-Latin di sini ialah huruf-huruf Arab dengan huruf-huruf 

Latin beserta perangkatnya. 
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Prinsip Pembakuan 

Pembakuan pedoman Transliterasi Arab – Latin ini di 

susun dengan prinsip sebagai berikut : 

1. Sejalan dengan Ejaan Yang Di Sempurnakan. 

2. Huruf Arab yang belum ada padanannya dalam huruf 

Latin dicarikan padanan 

dengan cara memberi tambahan tanda diakritik, dengan 

dasar “ satu fenom 

satu lambang”. 

3. Pedoman Transliterasi ini diperuntukkan bagi masyarakat 

umum. 

 

Rumusan PedomanTransliterasi Arab - Latin 

Hal-hal yang dirumuskan secara kongkrit dalam 

pedoman Transliterasi Arab-Latin ini meliputi: 

1. Konsonan 

2. Vokal (tunggal dan rangkap) 

3. Maddah 

4. Ta’marbutah 

5. Syaddah 

6. Kata sandang (di depan huruf Syamsiyah dan Qomariyah) 

7. Hamzah 

8. Penulisan kata 

9. Huruf kapital 

10. Tajwid 

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: 
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Huruf 

Arab 

Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif Tidak ا

dilambangkan 

Tidak dilambangkan 

 Ba B Be ة

 Ta T Te د

 Sa ś Es (dengan titik di atas) س 

 Jim J Je ج

 Ha ḩ Ha (dengan titik di ح

bawah) 
 Kha Kh Ka dan Ha خ

 Da D Da د

 Zal Ẑ Zet (dengan titik di atas) ر

 Ra R Er س 

 Za Z Zet ص

 Sin S Es ط 

 Syin Sy Es dan Ye ػ 

 Sad Ṣ Es (dengan titik di ص

bawah) 
 Dad ḍ De (dengan titik di ض

bawah) 
 Ta ṭ Te (dengan titik di ط 

bawah) 
 Za ẓ Zet (dengan titik di ظ 

bawah) 
 Ain „ Koma terbalik (di atas) ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف 
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 Qaf Q Qi ق 

 Kaf K Ka ن

 Lam L El ل 

 Mim M Em و

  ٌ  Nun N En 

  ٌ  Wawu W We 

  ٌ  Ha H Ha 

 Hamzah „ Apostrof ء

  ٌ  Ya Y Ye 

 

2. Vocal  

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: 

Tabel Transliterasi Vokal Tunggal 
 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 ـَ
Fathah A A 

 ـِ
Kasrah I I 

 ـُ
Dammah U U 
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2. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya 

sebagai berikut: 

Tanda Vokal Nama Huruf Latin Nama 

 Fattah dan ya Ai a dan i يْ َ ...

 Fattah dan wau Au a dan u وْ َ ...

Contoh:  

 Ditulis - Kataba كَتَبَ 

 Ditulis - Fa’la فَعَلَ 

 Ditulis - żukira ذُ ك ل  

 Ditulis - yażhabu ي ذُ ك ر  

 Ditulis - su’ila سُئ ل  

 Ditulis - Kaifa ك يْف  

  Ditulis - Haula ه وْل  

 

 

Tanda Nama Huruf latin Nama 

  ٌ  ́ Fathah A A 

  ٌ  ̧ Kasrah I I 

  ٌ   Dhammah U U 
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3. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya 

berupa harakat dan huruf, translitersinya berupa huruf dan 

tanda, yaitu: 

Tanda Vokal Nama Huruf Latin Nama 

 Fattah dan alif atau ya A a dan garis di atas اَ....ىَ.... 

 Kasrah dan ya I i dan garis di atas ىِ..... 

.....ُ  و  Hamzah dan wau U u dan garis di atas 

Contoh:  

 Ditulis Qāla قَالَ 

 Ditulis Ramā رَمَى

 Ditulis Qīla قيِلَ 

 

4. Ta’marbutah 

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua: 

1. Ta’marbutah hidup, dengan mendapat harakat fattah, 

kasrah, dan dammah dilambangkan dengan /t/. 

 Contoh: 

يل ة م  رْأ ة ج   Ditulis mar’atun jamīlah م 

2. Ta’marbutah mati, dengan mendapat harakat fattah, 

kasrah, dan dammah dilambangkan dengan /h/.  

Contoh:  
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ةف اط   م   Ditulis fāṭimah 

3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti 

oleh kata yang menggunakan kata sandang al serta 

bacaan kedua kata itu terpisah, maka ta’ marbutah itu 

ditransliterasikan dengan “h”. 

Contoh: 

ةُ  ا لأ طْفا لُ  وْض   ر 
- Raudah al-atfāl 

- Raudahtul atfāl 

 

ة   وَّ ر     الم  ين ةُ الم 
- Al-madīnah al-munawwarah 

- Al-madīnatul munawwarah 

 

ةْ   ط لْح 
- Talhah 

5. Syaddah 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang 

sama dengan huruf yang diberi syaddah atau tasyid 

tersebut.  

Contoh: 

بَّن ا  Rabbanā - ر 

 Nazzala - ن زَّ ل  

 Al-birr - الب ر ْ 

ج    Al-hajj - الح 
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6. Kata sandang 

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu ال namun dalam transliterasi ini kata 

sandang dibedakan atas kata sandang yang diikuti oleh 

huruf syamsiyah dan huruf qamariyah. 

1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” 

ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ 

diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang 

langsung mengikuti kata sandang itu.  

2. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah 

ditransliterasikan sesuai aturan yang digariskan di 

depan dan sesuai bunyinya. 

3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf 

qamariyah, kata sandang ditulis terpisah dari kata yang 

mengikuti dan dihubungkan dengan kata sempang. 

Contoh: 

 As-sayyidu - الشَّيِّدُ 

 As-syamsu - الشَّمْسُ 

 Al-qalamu - الق ل مُ 

 al-badĭ’u - الب د  يْعُ 

لا لُ   al-jalālu - الج 
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7. 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 apostof /`/.  

Contoh: 

 

 

 

 

 

 

 

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. 

 Ta'khużūna - تأ خًذُوْن  

 'An-nau - الَّنوْءُ 

  Syai'un - شًيْئُ 

 Inna - إ ن ً 

رْتُ    Umirtu - أمُ 

  Akala - أ ك ل  

إ نَّاللّ    و 

از ق ين   يرُالرَّ خ   ل هوُ 
Ditulis 

Wainnallāhalahuwakhairar-

rāziqîn 

ل يل  اه يمُ الخ   Ditulis Ibrāhîm al-Khalîl إ بْر 
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Contoh: 

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: 

سُول   إ لاَّ ر  د  مَّ امُح  م   Wa mā Muhammadun illā و 

rasl 

ع  ل نَّاس  ل لَّذ ى ب ب كَّة   ل  بيْتٍ وُض  إ نَّ أ وَّ

كًا  مُب ار 

Innaawwalabaitinwuḍi’alinn

āsilallażĭbibakkatamubāraka

n 

ا ن  الَّذِّى أنُْز ل  ف يْه  الْقرُْانُ  م ض  هْرُ ر   Syahru Ramaḍān al-lażĭ ش 

unzila fĭh al-Qur’ānu  

 Syahru Ramaḍān al-lażĭ 

unzila fĭhil Qur’ānu 

جُّ  ل ى النَّاس  ح  للّ   ع  و 

ن  اسْت ط ا ع  إ ل يْه   الْبيْت  م 

ب يْلاً   س 

Ditulis Walillāhi ‘alan-nāsi hijjul-baiti 

manistaṭā’a ilaihi sabĭlā 
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اهُ ب الأفُقُ  الْمُب يْن   ل ق دْ ر  -Walaqadra’āhubil-ufuq al و 

mubĭn  

Walaqadra’āhubil-ufuqil-

mubĭn 

يْن   ال م  بِّ الْع  مْدُ للّ   ر  -Alhamdulillāhirabbil al الْح 

‘ālamĭn 

Alhamdulillāhirabbilil 

‘ālamĭn 

 

Penggunaan huruf awal capital hanyauntuk 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: 

ن  الّل    مِّ ن صْر 

ف تْح  ق ر يْب    و 

Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb 

يْعًا م    Lillāhi al-amrujamĭ’an للّ   الأ مْرُج 

Lillāhil-amrujamĭ’an 

الّل   ب كُلِّ ش يىءٍ  و 

ل يْم    ع 

Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm 

10. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, 

pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak 



 

xxx 

terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena itu peresmian 

pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman 

tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan ekonomi Indonesia kian maju di era 

globalisasi ini mengakibatkan perseteruan yang kian ketat 

di sektor bisnis. Melihat kondisi perkembangan industri 

jasa keuangan saat ini, lembaga keuangan syariah di 

Indonesia mempunyai kesempatan yang sangat luas untuk 

tetap mengembangkan kerja kerasnya. Oleh sebab itu, 

jumlah penduduk Indonesia semakin meningkat dan 

potensi pasar yang sangat luas. Mekanisme perbankan 

syariah didirikan priode pertengahan tahun 1990-an, 

sejumlah lembaga keuangan syariah (LKS) telah 

memainkan peran amat signifikan sebagai organisasi 

ekonomi syariah berbasis syariah dalam pembangunan 

masyarakat. Dalam pandangan Dewan Syariah Nasional 

(DSN), lembaga keuangan syariah (LKS) ialah lembaga 

keuangan yang telah mendapatkan izin operasional. 

Lembaga keuangan syariah dibentuk dalam maksud 

mendorong dan menerapakan kiadah- kaidah Islam, 

syariah, dan tradisi dalam transaksi keuangan, perbankan, 

serta kegiatan relevan lainnya. Lembaga keuangan ini 

memiliki peran dalam mengumpulkan modal dari 

masyarakat yang memiliki kelebihan modal untuk 

mendistribusikannya terhadap pihak yang memerlukan. 

Dengan demikian, lembaga keuangan berkontribusi besar 

dalam menyediakan kebutuhan masyarakat (Soemitra, 

2019). 

Perjalanan ekonomi syariah telah mendapatkan 

respons yang baik, dilihat dari ketersediaan lembaga 

keuangan syariah, baik bank maupun nonbank, telah di 

Indonesia seperti, Bank Syariah, Koperasi Syariah, Baitul 

Maal wa Tamwil, Asuransi Syariah, Pegadaian Syariah, 
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dan lain sebagainya. Seiring dengan berkembangnya 

system syariah, Pemerintah telah menetapkan regulasi 

yang mengarahkan sistem syariah melalui Undang-

Undang Nomor 21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah 

(Syafruddin, 2020). 

Mengahadapi persaingan ketat antarlembaga 

keuangan syariah dalam menarik minat anggota, KSPPS 

ialah jenis koperasi yang berprisip syariah dan terus 

berupaya mempertahankan eksistensinya di masyarakat. 

Hal ini diterapkan melalui pemberian perhatian khusus 

terhadap anggota serta selalu menyediakan pelayanan 

yang terbaik bagi mereka (Hidayat, & Anwar, 2019). 

Pelayanan konsumen berkaitan erat dengan kepuasan 

anggot, semakin efektif dan berkualitas pelayanan yang 

didapatkan terhadap anggota, semakin kokoh pula dasar 

perusahaan tersebut. Dengan adanya dukungan dari 

anggota yang setia, diharapkan KSPPS bukan cuma aktif 

menarik dan memperoleh anggota baru, tetapi juga 

sanggup bersaing di pasar yang semakin kompetitif. 

Loyalitas anggota sangat berpengaruh bagi KSPPS, 

karena adanya anggota yang loyal, perusahaan diinginkan 

bisa mencapai profitabilitas jangka panjang. Oleh sebab 

itu, anggota yang setia merupakan aset perusahaan yang 

harus dipertahankan (Agustian et al., 2019).  

Mengingat strategi yang efektif untuk 

meningkatkan dan mempertahankan anggota. Strategi 

pemasaran berfungsi sebagai alat utama yang dirancang 

untuk mencapai tujuan perusahaan dengan 

mengembangkan keunggulan kompetitif yang 

berkelanjutan melalui pasar yang dijangkau dan program 

pemasaran yang ditujukan untuk melayani pasar sasaran. 

Untuk mencapai tujuan tersebut, manajer harus 

merumuskan bauran pemasaran (marketing mix) yang 
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saling mendukung dan tidak bertentangan, sehingga dapat 

berkontribusi dalam meningkatkan jumlah anggota (Tuty 

Alawiyah et al., 2023). 

Sebagai upaya meningkatkan kualitas pelayanan, 

peneliti melakukan evaluasi terhadap pertumbuhan 

jumlah anggota dan strategi untuk mempertahankan 

mereka melalui pendekatan marketing mix. Dengan 

menerapkan strategi ini, produk yang ditawarkan 

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan anggota, 

serta menawarkan bagi hasil yang lebih menarik 

dibandingkan lembaga lain. Pemilihan lokasi yang 

strategis juga penting agar pemasaran dapat berjalan 

efektif dan memudahkan anggota dalam bertransaksi. 

Selain itu, komunikasi yang baik diperlukan untuk 

memberikan pelayanan yang memuaskan dan nyaman 

bagi konsumen. Salah satu cara komunikasi adalah 

melalui iklan, yang berfungsi sebagai promosi untuk 

menarik minat terhadap produk yang ditawarkan. 

Lembaga keuangan syariah juga harus menjaga reputasi 

perusahaan, karena hal ini berhubungan dengan citra dan 

kepercayaan nasabah. Jika anggota merasa percaya dan 

nyaman, komunikasi antara lembaga keuangan dan 

anggota akan lebih mudah, sehingga dapat diketahui 

apakah perlu ada pengembangan produk. Proses ini 

mencakup pemahaman terhadap sikap dan perilaku 

anggota terhadap layanan perbankan (Neldi et al., 2020).  

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh lembaga 

keuangan syariah hendaknya tidak hanya berorientasi 

pada keuntungan duniawi, tetapi juga menjunjung tinggi 

nilai-nilai spiritual. Marketing syariah merupakan suatu 

disiplin dalam dunia bisnis yang mengharuskan seluruh 

proses, mulai dari penciptaan, penawaran, hingga 

perubahan nilai, untuk tidak melanggar akad dan prinsip-
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prinsip muamalah yang sesuai dengan ajaran Islam. Selain 

itu, dalam marketing syariah, tujuan bisnis harus didasari 

oleh keikhlasan semata untuk meraih keridhaan Allah 

SWT. Terdapat berbagai strategi yang dapat diterapkan 

dalam marketing syariah, dan seorang pengusaha dapat 

menggunakan strategi-strategi tersebut dalam 

menjalankan usahanya. Salah satu strategi yang dapat 

diimplementasikan adalah marketing mix syariah (Syukur 

& Syahbudin, 2017). 

Penelitian terdahulu telah mengkaji bagaimana 

strategi marketing mix syariah dapat meningkatkan daya 

saing dan loyalitas anggota, baik pada lembaga perbankan 

maupun non-bank seperti koperasi syariah. Salah satu 

penelitian Kertajaya (2006) mengemukakan bahwa 

bauran pemasaran berbasis syariah harus memadukan 

pendekatan pemasaran modern dengan nilai-nilai Islam 

seperti kejujuran, keberkahan, dan keadilan dalam seluruh 

proses bisnis. Sementara itu, pentingnya keselarasan 

antara elemen produk, harga, tempat, dan promosi dalam 

membangun daya saing yang berkelanjutan. Dengan 

mengadaptasi prinsip syariah dalam setiap unsur bauran 

pemasaran, maka strategi pemasaran tidak hanya akan 

memperkuat posisi lembaga di pasar, tetapi juga 

menjadikan aktivitas bisnis sebagai sarana ibadah dan 

jalan menuju falah yakni keberhasilan dunia dan akhirat, 

sebagaimana dijelaskan dalam Surat Al-Mā’idah ayat 35.  

Berdasarkan penelitian  yang dilakukan oleh Anisa 

& Oktafia (2021) menunjukkan bahwa penerapan strategi 

marketing mix syariah di lembaga keuangan syariah masih 

belum menyeluruh. Aspek promosi, relasi personal, dan 

integrasi antar elemen pemasaran belum dimaksimalkan, 

sehingga target pertumbuhan dana dan jumlah anggota 

tidak tercapai secara konsisten. Hal ini menunjukkan 
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adanya celah yang perlu diisi dengan kajian lebih dalam 

mengenai penerapan strategi bauran pemasaran yang 

efektif dalam produk berbasis syariah seperti SIHARFI.  

Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah 

Syirkah Muawanah Nahdlatul Ulama (KSPPS SM NU) 

Pekalongan, yang didirikan pada 29 Agustus 2004 oleh 

pengurus Cabang NU Kota Pekalongan, telah berhasil 

keberadaannya di wilayah Pekalongan. Hingga saat ini, 

KSPPS BMT SM NU Pekalongan telah mengembangkan 

jaringannya dengan memiliki beberapa cabang di 

Pekalongan, Batang, dan Pemalang, serta memperoleh 

izin badan hukum pada 1 Oktober 2004  

Adapun KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni 

menawarkan beragam produk simpanan, antara lain: 

Simpanan Serba Guna, Simpanan Multiguna Berjangka, 

Simpanan Qurban Sunnah, Simpanan Pendidikan, 

Simpanan Wisata religi, Simpanan Haji & Umroh, 

Simpanan Wadiah Berhadiah, Simpanan Hari Raya Idul 

Fitri selain itu, ada pula produk pembiayaan yaitu 

Pembiyaan dengan cara Angsuran, Pembiyaan dengan 

cara Tempoan, dan Jual Beli Surat Berharga di Bilyet 

Giro/Cek.  

Produk Simpanan Hari Raya Idul Fitri (SIHARFI) 

merupakan salah satu inovasi keuangan syariah yang 

dirancang untuk membantu anggota koperasi dalam 

merencanakan keuangan secara terstruktur menjelang hari 

besar keagamaan, khususnya Idul Fitri. Produk ini 

dikategorikan sebagai simpanan langsung yang dapat 

ditarik menjelang hari raya tiba. Dalam mekanismenya, 

dana yang dititipkan oleh anggota kepada koperasi 

dikelola berdasarkan prinsip wadi’ah (titipan), di mana 

koperasi sebagai pihak penerima titipan diperbolehkan 

memanfaatkan dana tersebut untuk kegiatan produktif. 
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Namun, keuntungan dari pemanfaatan dana tersebut 

menjadi hak koperasi sepenuhnya, sedangkan anggota 

sebagai penitip tidak diperkenankan menuntut 

keuntungan finansial. Sebagai bentuk penghargaan dan 

layanan tambahan, KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni 

memberikan insentif kepada anggota berupa paket 

sembako saat penutupan periode simpanan. 

SIHARFI hadir sebagai solusi keuangan yang 

meringankan masyarakat dalam menghadapi kebutuhan 

biaya pada hari raya. Dengan menyisihkan dana secara 

bertahap selama beberapa bulan sebelumnya, anggota 

tidak perlu mencari dana mendadak menjelang lebaran. 

Hal ini membantu meningkatkan literasi dan kedisiplinan 

keuangan masyarakat, sekaligus memperkuat prinsip 

ekonomi syariah berbasis perencanaan dan keberkahan. 

Namun, kepercayaan terhadap produk ini sempat diuji 

oleh fenomena yang menimpa salah satu lembaga 

keuangan syariah lainnya, yakni BMT Mitra Umat. 

Lembaga tersebut gagal mencairkan dana simpanan hari 

raya milik anggotanya tepat waktu, dan peristiwa tersebut 

menjadi viral di berbagai media sosial. Akibatnya, timbul 

keresahan dan kekhawatiran di kalangan masyarakat 

terhadap produk simpanan musiman serupa, termasuk 

SIHARFI. 

Meskipun KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni 

tidak mengalami kejadian yang sama, dampak psikologis 

dari kegagalan institusi lain turut dirasakan dalam bentuk 

keraguan nasabah terhadap keamanan dan kredibilitas 

produk. Fenomena ini mencerminkan betapa pentingnya 

unsur kepercayaan (trust) dalam dunia keuangan syariah. 

Kepercayaan menjadi fondasi utama dalam menjaga 

loyalitas anggota, terlebih dalam produk yang bersifat 

titipan dan sangat bergantung pada janji pencairan dana 
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tepat waktu. Oleh karena itu, strategi komunikasi, 

pelayanan, dan pendekatan yang berbasis nilai-nilai 

syariah perlu diperkuat agar persepsi masyarakat tetap 

positif dan keyakinan mereka terhadap produk seperti 

SIHARFI tidak luntur akibat kasus eksternal. 

Menyadari bahwa produk SIHARFI telah banyak 

ditawarkan oleh lembaga keuangan syariah lainnya, maka 

KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni mampu bersaing 

untuk menarik perhatian masyarakat dan terus 

mempertahankan nasabah yang sudah ada. Berikut ini 

perkembangan jumlah Anggota Produk SIHARFI di 

KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni tahun 2022-2024. 

Tabel 1.1 

Data Anggota Produk simpanan Hari Raya Idul 

Fitri (SIHARFI) 

NO Tahun Jumlah Anggota 

1. 2022 639 

2. 2023 753 

3. 2024 568 

 

Berdasarkan data tabel 1.1, dapat diperhatikan 

bahwa adanya peningkatan jumlah anggota SIHARFI 

pada tahun 2023, akan tetapi mengalami penurunan 

signifikan pada tahun 2024. Hal ini menunjukkan 

perlunya evaluasi mendalam terhadap strategi yang 

telah diterapkan, terutama dalam menjaga kepercayaan 

anggota pasca fenomena di industri Lembaga 

keuangan syariah. 

Meskipun menghadapi tantangan tersebut, produk 

SIHARFI tetap menjadi produk yang paling diminati 

para nasabah di KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni. 

Menurut Ikrimah, selaku teller di KSPPS SM NU 

Cabang Kedungwuni, faktor yang menyebabkan 
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kinerja KSPPS SM NU dalam peningkatan jumlah 

anggota pada produk SIHARFI adalah karena produk 

simpanan Idul Fitri ini dirancang sesuai dengan 

kewajiban spesifik anggota. Sistem simpanan yang 

dikembalikan penuh ditambah dengan hadiah sembako 

yang menjadi kebutuhan pokok masyarakat, khususnya 

sebagian besar anggota, menjadi daya tarik utama. 

Selain itu, upaya KSPPS BMT SM NU Cabang 

Kedungwuni dalam mempertahankan anggota dengan 

menjalin kedekatan dan keakraban dengan nasabah 

juga turut mendukung peningkatan minat terhadap 

produk ini. Oleh karena itu, untuk terus meningkatkan 

dan mempertahankan jumlah anggota produk 

SIHARFI di KSPPS SM NU, diperlukan strategi 

pemasaran yang tepat. Salah satu strategi yang dapat 

diterapkan yakni marketing mix syariah yang dinilai 

efektif untuk meningkatkan sekaligus 

mempertahankan loyalitas anggota.  

Berdasarkan penjelasan tersebut, peneliti merasa 

tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut dengan 

judul "Strategi Marketing Mix Syariah Dalam 

Meningkatkan dan Mempertahankan Jumlah 

Anggota Pada Produk Simpanan Hari Raya Idul 

Fitri (SIHARFI) di KSPPS  SM NU Cabang 

Kedungwuni". 

B. Rumusan Masalah 

Merujuk pada latar belakang yang sudah dijelaskan, 

maka rumusan permasalahan penelitian ini antara lain: 

1) Bagaimana strategi marketing mix syariah pada 

produk simpanan hari raya idul fitri dalam 

meningkatkan jumlah anggota di KSPPS SM NU 

cabang Kedungwuni? 
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2) Bagaimana strategi marketing mix syariah pada 

produk simpanan hari raya idul fitri dalam 

mempertahankan jumlah anggota di KSPPS SM NU 

cabang Kedungwuni? 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Merujuk pada pokok masalah di atas, maka tujuan 

dari penelitian ini di antaranya: 

a. Untuk mengetahui strategi marketing mix syariah 

pada produk simpanan hari raya idul fitri dalam 

meningkatkan anggota KSPPS SM NU cabang 

Kedungwuni  

b. Untuk mengetahui strategi marketing mix syariah 

pada produk simpanan hari raya idul fitri dalam 

mempertahankan anggota KSPPS SM NU cabang 

Kedungwuni  

Melalui penelitian ini diharapkan penelitian ini 

memiliki manfaat seperti di bawah ini: 

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan bisa  berkontribusi 

yang signifikan bagi pengembanga ilmu 

ekonomi,khususnya dalam merumuskan strategi 

marketing mix syariah dalam meningkatkan dan 

mempertahankan jumlah anggota pada produk 

simpanan hari raya di KSPPS SM NU Cabang 

Kedungwuni. Temuan ini juga diharapkan mampu 

memperkaya wawasan keilmuan yang relevan serta 

menjadi acuan dan rekomendasi bagi pihak-pihak 

yang tertarik meneliti topik serupa terkait strategi 

marketing mix syariah dalam upaya meningkatkan 

dan mempertahankan jumlah anggota pada  produk 

simpanan hari raya di KSPPS SM NU Cabang 

Kedungwuni. 
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b. Manfaat Praktis 

1) Bagi Peneliti  

Guna memperoleh pengetahuan terkait 

bagaimana penerapan teori dan pendekatan 

yang peneliti dapatkan saat berkuliah, terutama 

terkait strategi pemasaran yang 

diimplementasikan pada kondisi sebenarnya 

pada KSPPS, sebab ada kemungkinan berlainan 

antara teori dan fakta lapangannya dan 

harapannya temuan ini bisa bermanfaat 

langsung pada peneliti agar bisa 

megimplementasikan teori tersebut dengan 

baik. 

2) Bagi Pembaca 

Temuan penelitian ini harapannya  bisa 

dipergunakan untuk inforamsi yang bernilai 

guna untuk pembaca di ranah strategi 

marketing mix dalam meningkatkan dan 

mempertahankan jumlah anggota pada produk 

simpanan hari raya idul fitri di KSPPS. 

3) Bagi Lembaga 

Penelitian ini harapanya bisa dijadikan bahan 

referensi yang berguna untuk para agen terkait 

perumusan strategi markering mix syariah 

dalam meningkatkan dan mempertahankan 

jumlah anggota pada produk SIHARFI di 

KSPPS. 

4) Bagi Akademik/Pendidik 

Penelitian ini harapanya bisa pula dipergunakan 

di bidang akademik, terutama Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam untuk Program Studi 

Perbankan Syariah. 
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D. Sistematika Pembahasan 

Untuk memastikan penelitian tersusun secara 

sistematis dan mudah dipahami, diperlukan sistematika 

penulisan yang jelas. Oleh karena itu, penulisan skripsi ini 

akan terbagi dalam beberapa bab sebagai berikut: 

BAB I: PENDAHULUAN 

Bab ini mencakup latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika 

pembahasan 

BAB II: LANDASAN TEORI 

Bab ini mencakup pembahasan teori-teori yang relevan 

dengan penelitian ini, telaah pustaka dari penelitian 

terdahulu, dan kerangka berpikir. 

BAB III: METODE PENELITIAN  

Bab ini mencakup jenis penelitian, metode pendekatan 

penelitian yang digunakan, setting penelitian, subjek 

penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, teknik 

keabsahan data, dan metode analisis data 

BAB IV: ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi gambaran umum tentang lokasi atau subjek 

penelitian, analisis data dan pembahasan penelitian. 

BAB V: PENUTUP 

Bab terakhir berisi kesimpulan dari temuan penelitian, 

pembahasan mengenai keterbatasan yang ada, serta 

implikasi teoritis dan praktis.
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BAB V 

PENUTUP 

A. Simpulan 

Strategi marketing mix syariah berperan signifikan 

dalam meningkatkan jumlah anggota produk SIHARFI. 

Peningkatan ini terlihat jelas melalui penerapan elemen 9P 

yang terintegrasi dengan baik. Pertama, inovasi produk 

yang dirancang sesuai dengan kebutuhan anggota (Product) 

memastikan bahwa penawaran tetap relevan dan menarik. 

Kedua, kebijakan harga yang adil tanpa potongan (Price) 

memberikan rasa aman dan kepercayaan kepada anggota, 

sehingga mereka merasa dihargai. Selanjutnya, lokasi 

kantor yang strategis dan mudah diakses (Place) 

memudahkan anggota untuk melakukan transaksi, 

meningkatkan kenyamanan mereka. Promosi yang aktif dan 

personal, melalui pendekatan jemput bola dan grup 

WhatsApp (Promotion), menciptakan interaksi yang lebih 

dekat dan responsif antara lembaga dan anggota. Selain itu, 

pelayanan dari sumber daya manusia yang ramah dan 

komunikatif (People) menciptakan pengalaman positif 

yang memperkuat hubungan antara anggota dan lembaga. 

Tidak kalah penting, bukti fisik yang representatif (Physical 

Evidence) seperti fasilitas yang bersih dan nyaman, serta 

proses pelayanan yang cepat dan transparan (Process) 

memberikan keyakinan kepada anggota bahwa mereka 

berada di tempat yang profesional. Janji pemberian hadiah 

sembako yang selalu ditepati (Promise) menunjukkan 

komitmen lembaga untuk memenuhi harapan anggota, 

sementara sikap sabar dalam menghadapi anggota 

(Patience) menciptakan suasana yang mendukung dan 

menghargai setiap individu. Secara keseluruhan, semua 

elemen ini berkontribusi untuk membangun persepsi positif 

di masyarakat, yang pada gilirannya meningkatkan minat 
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mereka untuk bergabung sebagai anggota baru produk 

SIHARFI. Dengan pendekatan yang holistik dan 

terintegrasi, KSPPS SM NU cabang Kedungwuni berhasil 

menciptakan lingkungan yang menarik dan mendukung 

bagi anggota, sehingga mendorong pertumbuhan yang 

berkelanjutan. 

Strategi marketing mix syariah juga terbukti efektif 

dalam mempertahankan loyalitas anggota terhadap produk 

SIHARFI. Konsistensi dalam memenuhi janji (Promise), 

komunikasi yang terjalin dengan baik (Promotion), serta 

pelayanan personal yang mencerminkan nilai-nilai Islam 

(People dan Patience) menciptakan pengalaman yang 

memuaskan bagi anggota. Produk SIHARFI (Product) 

menawarkan manfaat fungsional yang nyata melalui 

program tabungan yang terencana dan hadiah menarik 

menjelang hari raya. Dari sisi harga (Price), kejelasan dan 

keadilan, tanpa potongan dan disertai insentif sembako, dan 

memberikan rasa aman dan kenyamanan finansial kepada 

anggota. Kemudahan akses melalui lokasi yang strategis 

(Place) serta layanan jemput bola (Process) menambah 

kenyamanan bagi anggota dalam melakukan transaksi rutin. 

Selain itu, bukti fisik (Physical Evidence) berupa fasilitas 

kantor yang bersih, nyaman, dan dilengkapi mushola turut 

menciptakan kesan profesional dan sesuai syariah. 

Pelayanan yang ramah dan sabar (Patience) dalam 

menghadapi keluhan dan kebutuhan anggota memperkuat 

hubungan emosional yang sudah terjalin. Insentif non-

finansial seperti parcel sembako, serta perhatian personal 

melalui follow-up berkala, semakin memperkuat loyalitas 

anggota. Hal ini selaras dengan Social Exchange Theory, 

yang menyatakan bahwa individu akan mempertahankan 

hubungan sosial yang memberikan keuntungan timbal 

balik. Dalam hal ini, anggota merasa bahwa hubungan 



 

 

mereka dengan KSPPS SM NU Cabang Kedungwuni 

memberikan imbal balik yang adil dan seimbang, baik 

dalam bentuk manfaat fungsional maupun dukungan 

emosional, sehingga mereka terdorong untuk terus setia 

menjadi anggota aktif produk SIHARFI. 

B. Keterbatasan Penelitian 

Adapaun keterbatasan penelitian dalam penelitian ini 

yaitu sebagai berikut: 

1. Fokus penelitian terbatas hanya pada satu cabang 

KSPPS SM NU, yaitu Cabang Kedungwuni, sehingga 

belum menggambarkan strategi secara menyeluruh di 

cabang-cabang lain. 

2. Penelitian belum menguji secara kuantitatif sejauh 

mana masing-masing elemen 9P memengaruhi 

loyalitas anggota. 

C. Implikasi Teoritis dan Praktis 

1. Implikasi Teoritis 

Penelitian ini menambah wawasan dalam kajian 

pemasaran syariah dengan menunjukkan bahwa 

penerapan strategi 9P marketing mix syariah secara 

praktis dapat memenuhi kebutuhan anggota dan 

menjaga loyalitas mereka. Temuan ini juga mendukung 

teori Social Exchange dalam konteks lembaga 

keuangan syariah, di mana loyalitas dibangun 

berdasarkan pertukaran nilai-nilai emosional, spiritual, 

dan fungsional yang adil dan konsisten. Selain itu, hasil 

penelitian ini memberikan implikasi penting bagi 

pengembangan strategi pemasaran di lembaga 

keuangan syariah lainnya, dengan menekankan 

pentingnya inovasi produk, transparansi harga, dan 

pelayanan yang berkualitas untuk menciptakan 

hubungan yang saling menguntungkan antara lembaga 

dan anggotanya. Dengan demikian, lembaga keuangan 
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syariah dapat lebih efektif dalam menarik dan 

mempertahankan anggota, serta meningkatkan daya 

saing di pasar yang semakin kompetitif. 

2. Implikasi Praktis 

Secara praktis, penelitian ini memberikan 

panduan nyata bagi pengelola KSPPS atau lembaga 

keuangan syariah lainnya dalam merancang strategi 

pemasaran yang tidak hanya fokus pada keuntungan 

ekonomi, tetapi juga memperhatikan nilai-nilai syariah 

dan pendekatan personal. Elemen 9P yang diterapkan 

secara konsisten, mulai dari inovasi produk, 

transparansi harga, lokasi yang mudah diakses, hingga 

sikap sabar dalam pelayanan, berkontribusi terhadap 

peningkatan dan retensi anggota. Temuan ini dapat 

dijadikan referensi dalam merumuskan kebijakan 

pemasaran berbasis nilai, terutama dalam 

mempertahankan loyalitas anggota di tengah kompetisi 

antar-lembaga keuangan syariah. 
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