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ABSTRAK
MUSTOFIATUL AINI. Analisis Strategi Marketing Mix pada Produk Sahara
(Simpanan Hari Raya) di KSPPS BMT Bahtera Pekalongan.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi marketing mix dalam
meningkatkan jumlah anggota pada produk Sahara (Simpanan Hari Raya) di
KSPPS BMT Bahtera Pekalongan. Produk Sahara merupakan salah satu produk
simpanan yang dirancang untuk membantu anggota mempersiapkan kebutuhan hari
raya dengan sistem setoran rutin dan penarikan pada waktu tertentu sesuai prinsip
syariah. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh meningkatnya jumlah anggota produk
Sahara dari tahun 2021 hingga 2025, sehingga diperlukan analisis mengenai strategi
pemasaran yang diterapkan oleh KSPPS BMT Bahtera dalam menarik dan
mempertahankan anggota.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan (field research)
dengan pendekatan kualitatif deskriptif. Sumber data yang digunakan terdiri dari
data primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Informan dalam penelitian ini meliputi
manajer funding, karyawan marketing funding, serta anggota produk Sahara di
KSPPS BMT Bahtera Pekalongan. Teknik keabsahan data menggunakan triangulasi
metode, sedangkan teknik analisis data dilakukan melalui pengumpulan data,
reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi marketing mix 7P yang
diterapkan KSPPS BMT Bahtera, yaitu product, price, place, promotion, people,
process, dan physical evidence, mampu meningkatkan jumlah anggota produk
Sahara. Produk Sahara diminati karena memiliki bonus dan membantu kebutuhan
hari raya. Harga yang diterapkan juga menguntungkan karena tidak ada potongan
simpanan. Lokasi kantor mudah dijangkau, promosi dilakukan melalui pendekatan
langsung dan media sosial, serta pelayanan karyawan ramah dan sopan. Selain itu,
adanya layanan jemput bola dan fasilitas yang nyaman membuat anggota merasa
lebih puas. Dengan demikian, strategi marketing mix 7P terbukti efektif dalam
meningkatkan minat dan kepercayaan anggota terhadap produk Sahara.

Kata Kunci: Marketing Mix 7P, Simpanan Sahara, KSPPS BMT Bahtera
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ABSTRACT

MUSTOFIATUL AINI. Analysis of the Marketing Mix Strategy for the Sahara
Product (Holiday Savings) at KSPPS BMT Bahtera Pekalongan.

This study aims to analyze the marketing mix strategies used to increase
membership in the Sahara (Holiday Savings) product at KSPPS BMT Bahtera
Pekalongan. The Sahara product is a savings product designed to help members
prepare for holiday expenses through a system of regular deposits and withdrawals
at specific times in accordance with Sharia principles. This study was motivated by
the increasing number of members of the Sahara product from 2021 to 2025,
making it necessary to analyze the marketing strategies implemented by KSPPS
BMT Bahtera to attract and retain members.

This study employs a field research method with a descriptive qualitative
approach. The data sources used consist of primary and secondary data. Data
collection techniques were conducted through observation, interviews, and
documentation. Informants in this study included funding managers, funding
marketing staff, and members of the Sahara product team at KSPPS BMT Bahtera
Pekalongan. Data validity was ensured through methodological triangulation,
while data analysis was conducted through data collection, data reduction, data
presentation, and drawing conclusions.

The research findings indicate that the 7P marketing mix strategy
implemented by KSPPS BMT Bahtera—namely product, price, place, promotion,
people, process, and physical evidence—has successfully increased the number of
members for the Sahara product. The Sahara product is popular because it offers
bonuses and helps meet holiday needs. The pricing is also advantageous because
there are no savings deductions. The office location is easily accessible, promotions
are conducted through direct outreach and social media, and the staff provide
friendly and courteous service. Additionally, the availability of on-site pickup
services and comfortable facilities enhances member satisfaction. Thus, the 7P
marketing mix strategy has proven effective in increasing members’interest in and
trust toward the Sahara product.

Keywords: 7P Marketing Mix, Sahara Savings, KSPPS BMT Bahtera
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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
A. 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 Nama Huruf Latin Nama
Arab
| Alif Tidak Tidak dilambangkan
dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& Sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
& Ha h ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh kadan ha
2 Dal D De
3 Zal Z zet (dengan titik di atas)
D Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
o Syin Sy Es dan ye
o= Sad S es (dengan titik di bawah)
o= Dad d de (dengan titik di bawah)
3 Ta t te (dengan titik di bawah)
L Za V4 zet (dengan titik di bawah)
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‘Ain ‘ Koma terbalik (di atas)
Gain G Ge
o Fa F Ef
3 Qaf Q Ki
<l Kaf K Ka
J Lam L El
N Mim M Em
o Nun N En
g Wau W We
A Ha H Ha

B. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia yang terdiri dari vokal

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

A ’C“g

Fathah dan ya

Ai

adani
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53 Fathah dan wau Au adanu
Contoh:

S - kataba

Jad - fa’ala

<4 - zukira

Cak - yazhabu

Ja - su’ila

Y - kaifa

Jdsa - haula

C. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan Huruf dan
Nama Nama
huruf tanda

.+ &...)| Fathah dan alif atau ya A a dan garis di atas
S Kasrah dan ya I 1 dan garis di atas
"3 Hammah dan wau U u dan garis di atas

Contoh:

Ja - qala

=) - rama

Jé - qila

D. Ta’marbutah

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

1. Ta’marbutah hidup

Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan
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dammabh, transliterasinya adalah “t”.
2. Ta’marbutah mati
Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya
adalah “h”.
3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’marbutah diikuti oleh kata yang
menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h).

Contoh:
Jaky) da s - raudah al-atfal
4 piall ddal - al-Madinah al-Munawwarah
FEIR - talhah
E. Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan 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:
55 - rabbana
J% - nazzala
4l - al-birr
g - alhajj

F. 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 qamariyah.

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 gqamariyah ditranslite-rasikan
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sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.
3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang ditulis

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:
Jasl - ar-rajulu
L) - as-sayyidu
Gl - as-syamsu
ALl - al-qalamu
P - al-badi’u
e - al-jalalu
G. 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:
O30 - ta'khuzina
| - an-nau’
(o - syai'un
ol -Ina
&yl - umirtu
XKi - akala

H. 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
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yang mengikutinya.
Contoh:

GBSO 5 5 G135 Wainnallahalahuwakhairar-razigin
Wainnallahalahuwakhairraziqin

el 5 B 18515 Wa auf al-kaila wa-almizan
Wa auf al-kaila wal mizan
Juall 2815 Ibrahim al-Khalil
Ibrahimul-Khalil
bl osas bl dadl o Bismillahimajrehawamursaha
S 4l g U e el s 3 Je s Walillahi “alan-nasi hijju al-baiti
manistata’a ilaihi sabila
Walillahi ‘alan-nasi hijjul-baiti
manistata’a ilaihi sabila
|. 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:
Jxo ¥iaaas Gy Wa ma Muhammadun illa rasl
&1 ie ey ‘_5311 Gl g e I3 G Inna awwala baitin wudi’a linnasil
allazi bibakkat amubarakan
S a8 g5 s Gliala sy hs Syahru Ramadan al-lazi unzila fih al-

Qur’anu
Syahru Ramadan al-lazi unzila fhil
Qur’anu

caudl Gab PEEERAT Walagadra’ahubil-ufuq al-mubin

XViil



Walaqadra’ahubil-ufuqil-mubin
Gadlad) & 433 Axal) Alhamdulillahirabbil al-‘alamin
Alhamdulillahirabbilil ‘alamin
Penggunaan huruf awal kapital 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 kapital tidak

digunakan.
Contoh:
L gy il (ya ial Nasrunminallahiwafathungarib
ERPER ] Lillahi al-amrujami’an
sle o35 08 a5 Wallahabikullisyai’in ‘alim
. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid.
Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman

Tajwid.
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BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia ialah negara yang mayoritas penduduknya memeluk
agama Islam. Menurut data dari Sistem Informasi Geografis Dinas
Kependudukan serta Pencatatan Sipil Kementerian Dalam Negeri, pada
tahun 2025, penduduk Muslim tercapainya 87,14% dari total penduduk
Indonesia. Namun, hal ini tidak terlalu mempengaruhi perkembangan
ekonomi syariah di negara ini. Kepala Badan Perencanaan Pembangunan
Nasional, Bambang Brodjonegoro, mengatakan bahwa ekonomi syariah di
Indonesia cenderung mandek atau tidak maju. Aset bank syariah di
Indonesia hanya sekitar 5%. Lembaga keuangan syariah, baik itu bank
maupun bukan bank, masih kurang dalam melakukan promosi atau
memperkenalkan layanan mereka, hal ini membuat pertumbuhan ekonomi
syariah di Indonesia terhambat (Hardika Sari, 2018). Menurut Zahara Dkk
(2023) Koperasi syariah ialah jenis koperasi biasa yang menggunakan
prinsip kerja sama atau musyarakah, sesuai dengan aturan Islam serta usaha
ekonomi yang dijalankannya Nabi serta sahabat-sahabatnya. Salah satu
contoh lembaga keuangan Islam yang bukan termasuk bank ialah Baitul Mal
wat Tamwil (BMT) yang berbentuk koperasi secara hukum serta
menggunakan aturan syariah. tujuannya ialah guna mewujudkan anggota
hidup sejahtera serta menyebarkan ekonomi Islam ke masyarakat luas
(Hidayat, 2019). Menurut Melina (2020) BMT ialah lembaga keuangan
yang menjalankan sistem syariah dengan menggabungkan dua konsep, yaitu
Baitul Tamwil serta Baitul Maal. Lembaga ini fokus membantu usaha kecil
serta menengah (UKM). Baitul Tamwil berarti "rumah pengelola harta",
yang fungsinya guna mengembangkan usaha kecil dengan cara mendorong

orang guna menabung serta memberikan dana guna kegiatan usaha yang



bermanfaat. Sementara itu, Baitul Maal berarti "rumah harta", yang bertugas
mengumpulkan dana dari zakat, infaq, serta sedekah, lalu menyalurkannya
kepada yang membutuhkan sesuai aturan serta kepercayaan yang berlaku.

Koperasi Jasa Keuangan Syariah Baitul Maal Wat Tamwil (KJKS
BMT) BAHTERA yang berlokasi di Pekalongan mulai berdiri pada tanggal
1 Oktober 1995. Seiring waktu, nama KJKS BMT Bahtera diubah menjadi
KSPPS, yang berarti koperasi simpan pinjam serta pembiayaan syariah.
Koperasi ini dibentuk atas inisiatif para cendekiawan, pengusaha, ulama,
serta tokoh masyarakat di Pekalongan, dengan tujuannya membantu
kebutuhan modal, meningkatkan kualitas sumber daya manusia masyarakat
menengah ke bawah serta pelaku usaha kecil, serta mengenalkan sistem
ekonomi berbasis syariah. Koperasi ini berperan sebagai perantara
keuangan antara orang yang punya kelebihan uang serta orang yang butuh
uang, serta menyediakan tempat menyimpan uang dengan sistem
pembagian keuntungan. Dalam perkembangannya, KSPPS BMT Bahtera
berhasil melayani berbagai kalangan masyarakat dalam hal permodalan
serta telah memperluas jangkauan operasionalnya ke berbagai wilayah di
Jawa Tengah, dengan satu kantor pusat, lima kantor cabang, serta satu
kantor kas. Pada 2015, jumlah anggotanya tercapainya 7.995 orang. Seiring
perkembangan teknologi, koperasi ini meluncurkan Bahtera Digital pada
milad ke-22 tahun 2017 sebagai bagian dari digitalisasi layanan koperasi
syariah, dengan tiga produk utama yaitu Bahtera Mobile, Bahtera Corner,
serta Bahtera Community, yang kini telah digunakan luas oleh anggota serta
lembaga pendidikan dari Pekalongan hingga Tegal. Ke depan, KSPPS BMT
Bahtera akan terus mengembangkan berbagai aspek guna mewujudkan visi
serta misinya.

Dalam rangka mendukung kegiatan menabung, KSPPS BMT
Bahtera mengeluarkan beberapa produk simpanan, diantaranya yaitu
produk Samudra, Samudra Pro, Sajaah, Sahara, Tarbiyah Plus, Safira
Umroh, Saqura, Miladia, Sakinah, Simpanan Pembiayaan, Simpanan

Wadiah, serta Safira. Dalam penelitian ini peneliti akan meneliti mengenai



produk Simpanan Sahara (Simpanan Hari Raya). Simpanan Sahara ialah
jenis tabungan bersama di mana jumlah setoran serta waktu
pengambilannya sudah ditentukan sebelumnya. Simpanan ini dibuat guna
membantu kebutuhan saat hari raya serta memberikan bonus kepada
penabung. Produk ini termasuk salah satu tabungan yang paling disukai oleh
para anggota. Mayoritas agama di Indonesia ini ialah Agama Islam, maka
Simpanan ini dianggap sangat bermanfaat bagi anggota guna merayakan
hari besar Umat Islam yaitu Hari Raya Idul Fitri.

Koperasi ialah bagian penting dalam perekonomian Indonesia serta
sekarang berkembang dengan cepat. Hal serupa juga dialami oleh Koperasi
Simpan Pinjam Pembiayaan Syariah (KSPPS) BMT Bahtera. Pertumbuhan
jumlah koperasi perlu disertai dengan perbaikan kualitas. Apalagi
persaingan antar lembaga keuangan saat ini sangat keras. Persaingan
perbankan semakin tinggi karena munculnya banyak bank serta lembaga
keuangan lainnya. Persaingan ini tampak dari berbagai macam produk atau
layanan yang disediakan. Salah satunya, anggota KSPPS BMT Bahtera
menarik guna menabung dengan menggunakan strategi yang baik, seperti
melalui iklan serta pelayanan yang bagus (Ramdhani, 2023).

Isu ini penting untuk diteliti karena KSPPS BMT Bahtera
merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang telah dikenal luas
oleh masyarakat Kota Pekalongan. Keberadaan dan eksistensinya yang
telah berlangsung selama bertahun-tahun menunjukkan bahwa KSPPS
BMT Bahtera mampu mempertahankan kepercayaan masyarakat di tengah
persaingan dengan lembaga keuangan syariah lainnya. Kepercayaan
tersebut menjadi salah satu faktor penting yang mendukung keberhasilan
lembaga dalam menarik dan mempertahankan anggotanya.

Salah satu hal yang membedakan KSPPS BMT Bahtera dengan
KSPPS BMT lainnya adalah terjaganya reputasi lembaga. Selama
menjalankan kegiatan operasionalnya, KSPPS BMT Bahtera tidak pernah
dihadapkan pada isu-isu negatif yang berkaitan dengan pengelolaan

lembaga, baik yang berasal dari pihak internal maupun eksternal. Kondisi



ini mencerminkan bahwa lembaga memiliki tata kelola yang baik,
mengedepankan prinsip kehati-hatian, serta berkomitmen dalam
memberikan pelayanan yang profesional kepada para anggotanya.

Hal tersebut dapat dilihat dari konsistensi KSPPS BMT Bahtera
dalam memenuhi hak-hak anggotanya, khususnya pada produk Simpanan
Hari Raya (Sahara). Dana simpanan anggota selalu dapat dicairkan sesuai
dengan waktu yang telah disepakati tanpa adanya kendala yang merugikan
anggota. Dengan demikian, KSPPS BMT Bahtera menunjukkan
komitmennya dalam menepati setiap janji kepada anggota serta
menjalankan kegiatan operasional sesuai dengan prinsip syariah dan
ketentuan yang berlaku. Kepercayaan yang terus terjaga inilah yang menjadi
salah satu faktor penting dalam mendukung keberhasilan strategi pemasaran
KSPPS BMT Bahtera, termasuk dalam meningkatkan jumlah anggota pada
produk Simpanan Hari Raya (Sahara).

Pemilihan produk Simpanan Hari Raya (Sahara) di KSPPS BMT
Bahtera sebagai objek penelitian didasarkan pada fakta bahwa produk ini
merupakan salah satu produk simpanan unggulan yang memiliki jumlah
anggota terbanyak dibandingkan produk simpanan lainnya. Tingginya minat
masyarakat terhadap produk Sahara menunjukkan bahwa produk ini mampu
memenuhi kebutuhan anggota dalam mempersiapkan dana menjelang Hari
Raya Idulfitri melalui sistem simpanan yang terencana. Selain memberikan
manfaat ekonomi bagi anggota, produk Sahara juga mengalami peningkatan
jumlah anggota dari waktu ke waktu, sehingga menarik untuk dikaji sebagai
indikator keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan oleh KSPPS
BMT Bahtera.



Tabel 1.1 Jumlah Anggota Simpanan Sahara pertahun

No. Tahun Jumlah Anggota
1. 2021 3.999
2. 2022 4.468
3. 2023 4.973
4. 2024 5.410
5. 2025 5.777

Sumber : Karyawan KSPPS BMT Bahtera Pekalongan.

Berdasarkan data tersebut, dapat diketahui bahwa jumlah anggota
Simpanan Sahara di KSPPS BMT Bahtera mengalami peningkatan secara
konsisten dari tahun 2021 hingga tahun 2025. Pada tahun 2022 jumlah
anggota mencapai 4.468 orang, kemudian meningkat pada tahun 2023
menjadi 4.973 orang. Selanjutnya, pada tahun 2024 kembali mengalami
kenaikan menjadi 5.410 orang, dan pada tahun 2025 jumlah anggota
mencapai 5.777 orang. Peningkatan jumlah anggota setiap tahunnya
menunjukkan bahwa produk Simpanan Sahara memiliki daya tarik dan
mampu memenuhi kebutuhan masyarakat dalam hal penyimpanan dana.
Kenaikan jumlah anggota tersebut juga mencerminkan adanya tingkat
kepercayaan yang semakin tinggi dari masyarakat terhadap produk yang
ditawarkan oleh KSPPS BMT Bahtera. Kepercayaan tersebut muncul
karena anggota merasakan manfaat dan keuntungan dari produk Simpanan
Sahara, baik dari segi keamanan dana, kemudahan layanan, maupun sistem
pengelolaan yang sesuai dengan prinsip syariah. Selain itu, peningkatan
jumlah anggota dapat menjadi indikator bahwa strategi pemasaran dan
pelayanan yang diterapkan oleh KSPPS BMT Bahtera telah berjalan dengan
baik sehingga mampu mempertahankan anggota lama sekaligus menarik

anggota baru untuk bergabung.

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Hidayat & Fauzi (2021)
mengenai strategi pemasaran pada lembaga keuangan syariah menggunakan

pendekatan kualitatif menunjukkan bahwa strategi promosi melalui



silaturahmi, pelayanan yang baik, dan pendekatan personal mampu
meningkatkan minat masyarakat terhadap produk lembaga keuangan
syariah. Namun, penelitian tersebut lebih berfokus pada strategi pemasaran
lembaga secara umum dan belum secara khusus membahas penerapan
strategi marketing mix pada produk simpanan tertentu. Selain itu, penelitian
tersebut belum menguraikan secara lengkap penerapan unsur-unsur
marketing mix seperti product, price, place, promotion, people, process, dan
physical evidence dalam meningkatkan jumlah anggota. Oleh karena itu,
penelitian ini dilakukan untuk melengkapi penelitian sebelumnya dengan
menganalisis secara lebih mendalam strategi marketing mix pada Produk
Sahara (Simpanan Hari Raya) di KSPPS BMT Bahtera Pekalongan
sehingga dapat memberikan gambaran yang lebih komprehensif mengenai

strategl pemasaran yang diterapkan dalam meningkatkan jumlah anggota.

Selain itu, produk Sahara dipilih karena mencerminkan tingginya
tingkat kepercayaan masyarakat terhadap KSPPS BMT Bahtera.
Kepercayaan tersebut dibangun melalui konsistensi lembaga dalam
mengelola dana anggota secara amanah serta mencairkan simpanan sesuai
dengan waktu yang telah disepakati. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa
KSPPS BMT Bahtera mampu menjaga kredibilitas dan kepuasan
anggotanya.

Perlu ada strategi guna menambah anggota. Strategi pemasaran ialah
cara utama yang dirancang guna membantu perusahaan tercapainya
tujuannya. Strategi ini dijalankannya dengan menciptakan keunggulan yang
membuat perusahaan lebih unggul dari pesaing serta menarik minat pasar
melalui berbagai program pemasaran yang ditujukan ke target pasar. guna
tercapainya tujuannya tersebut, manajer perlu menyusun kombinasi
pemasaran (marketing mix) yang saling mendukung, tidak saling
bertentangan, serta bisa membantu menarik lebih banyak konsumen
(Frendika & Pratama, 2023).

Menurut Rahim & Mohamad (2021) Bauran pemasaran, atau yang

juga disebut Marketing mix, ialah salah satu cara guna memasarkan produk.



Ini membantu menyebarkan informasi ke banyak orang, memperkenalkan
barang atau jasa, serta membuat konsumen tertarik hingga mereka memiliki
kesukaan pribadi terhadap citra produk itu. Oleh karena itu, bauran
pemasaran dianggap sebagai bagian strategi yang paling kuat guna menjual
produk. Elemen-elemennya meliputi produk, harga, promosi, serta tempat
penjualan. Hal ini sangat penting, apalagi di tengah persaingan yang

semakin sengit serta perubahan kebutuhan terhadap produk.

Strategi marketing mix sangat penting dalam pemasaran produk
Sahara di KSPPS BMT Bahtera karena menjadi pedoman utama dalam
mengelola produk, harga, distribusi, dan promosi secara terpadu dan efektif.
Melalui strategi ini, produk Sahara dapat disesuaikan dengan kebutuhan
anggota serta tetap mematuhi prinsip syariah, penetapan nisbah bagi hasil
dilakukan secara adil dan kompetitif, layanan diberikan dengan mudah
dijangkau, serta promosi dilakukan secara tepat untuk meningkatkan
pemahaman dan kepercayaan masyarakat. Dengan penerapan marketing
mix yang baik, KSPPS BMT Bahtera mampu meningkatkan daya saing
produk Sahara, menarik minat anggota, dan mendukung pertumbuhan
lembaga secara berkelanjutan. Oleh karena itu, produk Sahara dinilai layak
dijadikan fokus penelitian untuk menganalisis bagaimana penerapan
strategi marketing mix 7P berperan dalam meningkatkan jumlah anggota

pada produk tersebut.

Dari penjelasan di atas, peneliti ingin membuat skripsi dengan judul
“Analisis Strategi Marketing mix pada Produk Sahara (Simpanan Hari

Raya) di KSPPS BMT Bahtera Pekalongan”



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian
ini ialah Bagaimana strategi pemasaran (marketing mix) yang digunakan
untuk menambah anggota pada produk Sahara (Simpanan Hari Raya) di
KSPPS BMT Bahtera?

C. Tujuan serta Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penilitian ini yaitu Guna menjelaskan bagaimana Strategi
Marketing mix yang diterapkan guna meningkatkan anggota pada
produk SAHARA (Simpanan Hari Raya) di KSPPS BMT Bahtera.

2. Manfaat Penelitian
Dari penelitian ini penulis berharap mampu memberikan kontribusi ilmu
pengetahuan serta data lapangan, yaitu kepada :
a. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini bisa menjadi acuan guna penelitian berikutnya,
tak hanya itu juga bermanfaat guna mengetahui bagaimana strategi
marketing mix guna meningkatkan serta mempertahankan jumlah
anggota.
b. Manfaat Praktis
I. Bagi Penulis
a) Dengan adanya penelitian ini, penulis berharap bisa
memanfaatkan ilmu yang telah dipelajari dari para ahli guna
membantu menyelesaikan masalah yang mungkin muncul.
b) Sebagai dasar perbandingan antara pengetahuan teoritis serta
pengetahuan praktis.
Ii. Bagi Perusahaan
a) Sebagai bahan perencanaan serta pertumbuhan bagi para
eksekutif bisnis dalam menyelesaikan permasalahan yang

muncul.



b) Perusahaan dapat menggunakan hasil penelitian ini sebagai

acuan atau dasar dalam membuat keputusan tentang strategi

marketing mix guna produk Sahara (Simpanan Hari Raya).

D. Sistematika Pembahasan

Untuk memahami penelitian ini secara keseluruhan, penulisan disusun

dengan struktur berikut.

BAB 1

BAB II

BAB III

: PENDAHULUAN
Bab ini membahas latar belakang masalah yang berkaitan
dengan fenomena strategi marketing mix. Selain itu, bab ini
juga menguraikan permasalahan yang menjadi fokus
penelitian serta menjelaskan manfaat penelitian mengenai
penerapan marketing mix pada produk Simpanan Sahara
dalam meningkatkan jumlah anggota di KSPPS BMT
Bahtera Pekalongan. Pada bab ini juga membahas
mengenai rumusan masalah, tujuan penelitian, serta
manfaat penelitian,
: LANDASAN TEORI
Bab ini berisi teori-teori yang menjadi landasan dalam
penelitian, meliputi konsep strategi pemasaran, marketing
mix (7P) yang terdiri atas product, price, place, promotion,
people, process, dan physical evidence, konsep peningkatan
jumlah anggota pada produk Simpanan Hari Raya (Sahara)
di KSPPS BMT Bahtera, penelitian terdahulu yang relevan,
serta kerangka berpikir penelitian.
: METODE PENELITIAN
Bab ini menjelaskan metode penelitian yang digunakan,
yaitu pendekatan kualitatif. Sumber data dalam penelitian
terdiri atas data primer dan data sekunder, dengan lokasi
penelitian di KSPPS BMT Bahtera Pekalongan. Subjek

penelitian meliputi karyawan yang berkaitan dengan



BAB IV

BABV

10

penerapan strategi marketing mix, karyawan bagian
marketing simpanan, serta anggota pengguna produk
Simpanan Sahara di KSPPS BMT Bahtera Pekalongan.
Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Untuk menjaga keabsahan
data, penelitian ini menggunakan teknik triangulasi.
Adapun analisis data yang digunakan adalah analisis
deskriptif kualitatif, yaitu data diolah dalam bentuk uraian

tertulis dan dijelaskan berdasarkan hasil temuan penelitian.

: DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini menyajikan hasil penelitian yang diperoleh melalui
observasi, wawancara, dan dokumentasi mengenai strategi
marketing mix yang diterapkan KSPPS BMT Bahtera
dalam meningkatkan jumlah anggota produk Simpanan
Hari Raya (SAHARA). Pembahasan dilakukan dengan
menganalisis setiap unsur marketing mix (7P), yaitu
product, price, place, promotion, people, process, dan
physical evidence, kemudian dikaitkan dengan teori yang
digunakan serta hasil penelitian terdahulu sehingga
diperoleh analisis yang komprehensif mengenai efektivitas

strategi pemasaran yang diterapkan.

: PENUTUP

Pada bab ini, penulis memaparkan hasil penelitian
berdasarkan data yang telah diperoleh selama proses
penelitian. Selain itu, bab ini juga menjelaskan keterbatasan
dalam penelitian serta memberikan saran kepada berbagai

pihak yang berkaitan dengan penelitian tersebut.



BAB YV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi marketing mix dalam
meningkatkan jumlah anggota pada produk Simpanan Hari Raya (Sahara)
di KSPPS BMT Bahtera, dapat disimpulkan bahwa penerapan strategi
marketing mix yang meliputi product, price, place, promotion, people,
process, dan physical evidence telah dilaksanakan dengan baik serta
memberikan dampak positif terhadap peningkatan jumlah anggota produk
Sahara.

Pada aspek product, produk Simpanan Sahara menjadi produk yang
paling diminati karena mampu membantu masyarakat dalam
mempersiapkan kebutuhan hari raya secara lebih terencana, aman, dan
sesuai prinsip syariah. Adanya bonus serta sistem simpanan yang
menggunakan akad wadiah juga menjadi daya tarik tersendiri bagi anggota.
Pada aspek price, KSPPS BMT Bahtera menetapkan sistem setoran yang
terjangkau, transparan, serta bebas potongan sehingga anggota merasa lebih
aman dan diuntungkan dalam menabung. Pada aspek place, lokasi kantor
yang strategis serta adanya layanan jemput bola memudahkan anggota
dalam mengakses layanan KSPPS BMT Bahtera. Strategi ini membuat
anggota lebih ‘nyaman dalam melakukan transaksi dan membantu
menjangkau masyarakat yang memiliki keterbatasan waktu maupun akses
transportasi. Selanjutnya pada aspek promotion, KSPPS BMT Bahtera
memanfaatkan promosi melalui media sosial, word of mouth, serta
pendekatan personal melalui silaturahmi sehingga informasi mengenai
produk Sahara dapat tersebar lebih luas dan meningkatkan kepercayaan
masyarakat. Pada aspek people, kualitas sumber daya manusia menjadi
salah satu faktor penting dalam keberhasilan pemasaran produk Sahara.
Sikap ramah, jujur, sopan, serta kemampuan komunikasi yang baik dari

tenaga marketing dan karyawan mampu menciptakan hubungan yang
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harmonis dengan anggota sehingga meningkatkan kepuasan dan loyalitas
anggota. Pada aspek process, KSPPS BMT Bahtera memberikan pelayanan
yang cepat, fleksibel, dan mudah dipahami melalui pelayanan langsung di
kantor maupun sistem jemput bola sehingga anggota merasa lebih nyaman
dalam menggunakan layanan. Sedangkan pada aspek physical evidence,
fasilitas kantor yang bersih, nyaman, dan memadai mampu memberikan
kesan profesional serta meningkatkan kepercayaan anggota terhadap
lembaga. Dengan demikian, penerapan strategi marketing mix 7P yang
dilakukan oleh KSPPS BMT Bahtera terbukti mampu meningkatkan minat,
kepercayaan, kepuasan, serta loyalitas anggota terhadap produk Simpanan
Sahara. Strategi tersebut juga berperan dalam menambah jumlah anggota
sekaligus memperkuat citra KSPPS BMT Bahtera sebagai lembaga

keuangan syariah di tengah masyarakat.

. Keterbatasan Penelitian

Penulisan skripsi ini masih memiliki beberapa keterbatasan,
terutama pada pembahasan strategi marketing mix yang belum terlalu
mendalam. Hal ini disebabkan oleh keterbatasan kemampuan penulis dalam
menguraikan pembahasan serta minimnya literatur yang relevan. Sebagai
masukan, KSPPS BMT Bahtera diharapkan dapat terus mempertahankan
penerapan strategi marketing mix yang telah berjalan serta senantiasa
meningkatkan kualitas pelayanan kepada anggota, mengingat persaingan
antar lembaga keuangan syariah yang semakin ketat dalam menarik minat
masyarakat. Selain itu, penulis juga menyarankan agar penelitian ini dapat
dijadikan referensi atau acuan bagi penelitian selanjutnya agar dapat

dikembangkan menjadi kajian yang lebih baik dan lebih mendalam.
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