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v

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah

hasil putusan bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987

dan Mentri 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

adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fenom-fenom konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi itu sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Dibawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan

ا alif Tidak dilambangkan tidak dilambangkan

ب ba b be

ت ta t te

ث sa ṡ es (dengan titik

diatas)

ج jim je je

ح ha ḥ ha (dengan titik

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



vi

dibawah)

خ kha kh ka dan ha

د dal d De

ذ zal ż zet (dengan titik

di atas)

ر ra r er

ز zai z zet

س sin s es

ش syin sy es dan ye

ص sad ṣ es (dengan titik

di bawah)

ض dad ḍ de (dengan titik di

bawah)

ط ta ṭ te (dengan titik di

bawah)

ظ za ẓ zet (dengan titik

di bawah)

ع ‘ain ‘ koma terbalik

(diatas)

غ gain g ge

ف fa f ef

ق qaf q qi
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vii

ك kaf k ka

ل lam l el

م mim m em

ن nun n en

و wau w we

ه ha h ha

ء hamzah ‘ Apostrof

ي ya y ye

2. Vokal

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang

أ = a أ = ā

أ = i أي = ai = إي ī

أ = u = أو au = أو ū

3. Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/

Contoh:

مر أة جمیلة ditulis mar’atun jamīlah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/

Contoh:

فا طمة ditulis f ātimah
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4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:

ر بنا ditulis rabbanā

البر ditulis al-birr

5. Kata Sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan sesuai

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

yang langsung mengikuti sandang itu.

Contoh:

لشمسا ditulis asy-syamsu

الرجل ditulis ar-rajulu

السیدة ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti “uruf qamariyah” ditransliterasikan sesuai

dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti dan

dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

القمر ditulis al-qamar

البدیع ditulis al-badī’

الجلال ditulis al-jalāl
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6. Huruf Hamzah

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransiterasikan. Akan tetapi, jika

hamzah tersebut berada ditengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu

ditransliterasikan dengan apostrof /’/

Contoh:

أمرت ditulis umirtu

شيء ditulis syai’un
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ABSTRAK
Nama : MEI DEWI ASTUTI
NIM : 2012115096
Judul TA : STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN

SUKARELA (SIRELA) DI BMT BINA UMMAT SEJAHTERA
(BUS) PEMALANG.

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Produk Simpanan Sukarela (Sirela)
Produk simpanan sukarela merupakan produk yang paling banyak diminati

oleh anggota dan sebagai salah satu prasyarat pembiayaan di BMT BUS. Produk
simpanan sukarela dirancang untuk membantu masyarakat yang mempunyai
kelebihan dana agar dapat tersimpan dengan aman dan bila dibutuhkan dapat
diambil sewaktu-waktu.

Jenis Penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research) yang data-
datanya diperoleh langsung dari BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang, dengan
pendekatan kualitatif dengan menggunakan metode analisis data deskriptif.
Subjek penelitian ini adalah supervisior dan manajer BMT Bina Ummat Sejahtera
Pemalang. Objek penelitian ini adalah produk simpanan sukarela (sirela) BMT
Bina Ummat Sejahtera Pemalang. Sumber data pada penelitian ini adalah data
primer dan data sekunder. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah
observasi, wawancara, dan dokumentasi untuk mengetahui strategi pemasaran
produk simpanan sukarela di BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang.

Dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran produk
simpanan sirela di BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang menggunakan strategi
jemput bola, yaitu Salah satu cara efektif yang dilakukan untuk mencapai target
pemasaran dengan melakukan pendekatan “menjemput bola”. BMT Bina Ummat
Sejahtera Pemalang setelah melakukan perencanaan dan melaksanakannya, akan
terllihat bahwa strategi pemasaran dengan promosi yang dilakukan cukup efektif
karena nasabah yang ingin melakuakan simpanan sukarela akan tertarik untuk
menabung dengan semua manfaat serta keunggulan produk SIRELA sendiri dan
cara promosi yang melalui periklanan, sales promotion, personal selling yang
dilakukan BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang. Pendekatan ini dilakukan
dengan cara mendatangi calon anggota. Selain itu, untuk mencapai sasaran, BMT
Bina Ummat Sejahtera juga menggunakan strategi bauran pemasaran (marketing
mix). Bauran pemasaran menggunakan variabel-veriabel diantaranya strategi
produk, strategi harga, strategi lokasi, strategi promosi, strategi orang, strategi
proses dan bukti fisik. Meskipun demikian BMT Bina Ummat Sejahtera tetap
memiliki beberapa faktor yang mendukung dan menghambat kegiatan
pemasarannya. Faktor yang mendukung antara lain Lokasi berada di jalur
perdagangan, mayoritas penduduknya muslim, pelayanan prima terhadap nasabah.
Faktor yang menghambat antara lain tingkat persaingan tinggi, Masyarakat kurang
memahami dan mengetahui tabungan dengan prinsip syariah dan produk
simpanan sukarela, Tingkat kepercayaan masyarakat masih lemah tentang BMT.
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1

BAB I

LATAR BELAKANG

A. Latar Belakang

Sektor keuangan syariah merupakan salah satu jasa yang menjanjikan

karena memiliki kestabilan dalam kondisi kritis sekalipun. Kesadaran akan

menggunakan jasa keuangan syariah berbentuk saat krisis moneter melanda

seluruh dunia, dimana hampir semua lembaga keuangan khususnya lembaga

keuangan konvensional tidak mampu bertahan. Sudarsono menjelaskan

bahwa sistem perbankan syariah lebih stabil dalam menghadapi krisis global

dibanding sistem perbankan konvensional karena pada perbankan syariah

tidak mengenal bunga sehingga mampu bertahan dari fluktuasi tingkat bunga

yang disebabkan langkanya dolar di pasar.1

Lembaga keuangan syariah yang ruang lingkupnya mikro seperti

baitul maal wat tamwil dan koperasi syariah merupakan lembaga keuangan

yang ditumbuhkan dari peran masyarakat secara luas, tidak ada batas

ekonomi, sosial bahkan agama. Semua komponen dapat berperan aktif dalam

membangun sebuah sistem keuangan yang lebih adil, dan yang lebih penting

mampu menjangkau lapisan pengusaha yang terkecil sekalipun.2

Lembaga keuangan syariah merupakan lembaga keuangan yang

memberikan jasa pengembangan usaha melalui pembiayaan dan pinjaman

1 Ahmad Sobirin, “Penerapan Quality Function Deployment (QFD) untuk Meningkatkan
Kualitas Layanan Jasa Koperasi (Studi pada KSPPS TAZAKKA Bojong), Skripsi (Semarang:
Perpustakaan Universitas Dipenogoro, 2017), hlm. 1.

2 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal Wat Tamwil, (Yogyakarta: UII Press, 2004),
hlm. 73.
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2

kepada masyarakat pada lingkup mikro yang berprinsip sesuai Syariah Islam.

Lembaga keuangan mikro syariah di Indonesia terdiri dari Bank Perkreditan

Rakyat Syariah (BPRS), Baitul Mal wa Tamwil (BMT), dan Koperasi Syariah

serta bank-bank Islam dengan unit usaha mikronya.3

Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) berperan sebagai lembaga keuangan

yang kegiatannya meghimpun dana masyarakat dalam bentuk tabungan

(simpanan) maupun deposito dan menyalurkan kembali kepada masyarakat

dalam bentuk pembiayaan berdasarkan prinsip syariah melalui mekanisme

yang lazim dalam dunia perbankan.4

Dari segi operasionalnya, BMT tidak berbeda dengan bank syariah

yaitu sebagai intermediary atau sebagai peraturan antara yang berlebihan dana

dengan yang kekurangan dana atau dalam arti lain adalah menghimmpun

dana dari masyarakat dan menyaurkan kembali kepada masyarakat. 5

Perusahaan masa kini harus memikirkan kembali masa bisnis dan strategi

pemasaran. Pelanggan mengharapkan mutu dan pelayanan tinggi serta terus

meningkat. Ditengah pilihan yang banyak pelanggan cenderung memilih

tawaran yang paling sesuai dengan kebutuhan serta harapan yang pasti.

Tanggung jawab utama para manajer pemasaran tingkat menengah adalah

mengembangkan dan menerapkan strategi dan program-program pemasaran

untuk suatu produk tertentu.

Untuk mendukung kesuksesan strategi pemasaran yang diinginkan

3Achmad Sobirin, Penerapan Quality Function Deployment (QFD) untuk Meningkatkan
Kualitas Layanan Jasa Koperasi... hlm. 2.

4 Makhalul Ilmi SM, Teori Dan Praktek Lembaga Mikro Keuangan, (Yogyakarta : UII Press,
2002), hlm.67.

5 Abdul Shomad, Hukum Islam, (Jakarta : Kencana, 2010) hlm. 121.
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3

maka perlu dirancang suatu rencana pemasaran (marketing plan). Di antara

strategi yang diterapkan adalah strategi STP (Segmenting, Targetting,

Positioning) dan Strategi bauran pemasaran (marketing mix). Segmenting,

Targetting, Positioning adalah strategi yang sangat efektif dalam merangsang

anggota suatu lembaga keuangan untuk membeli produk yang ditawarkan.

Dengan melihat pangsa pasar, suatu lembaga dapat mengambil langkah untuk

menentukan segmen mana saja yang akan dijadikan pasar potensial dalam

menjual produk. Dengan demikian, suatu lembaga akan melanjutkan target

pasar yang akan dijadikan langkah awal untuk mempertahankan lembaga.

Dengan pemilihan segmen dan target yang tepat, maka akan mendapatkan

posisi yang baik di benak anggota dan calon anggotanya. Dengan demikian,

suatu lembaga keuangan mampu bersaing dengan mudah yang secara

otomatis akan meningkatkan volume penjualan produknya.

Strategi bauran pemasaran (marketing mix) menurut Philip Kotler

yaitu strategi produk (product), strategi harga (price), strategi tempat/saluran

distribusi (place), dan strategi promosi (promotion). Sementara itu, Boom

Bitner menambahkan dalam dunia bisnis jasa, bauran pemasaran di samping 4

P yaitu orang (people), bukti fisik (physical evidence), dan proses (process).6

Salah satu bentuk strategi dalam bauran pemasaran adalah dengan

pengembangan inovasi produk baru, baik produk simpanan maupun produk

pembiayaan. Salah satu inovasi produk simpanan banyak bermunculan di

lembaga keuangan mikro syariah contohnya adalah produk simpanan sukarela

6 Kasmir, Manajemen Perbankan, Cet. Ke-13, Jilid XVIII (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada, 2015), hlm. 213.
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4

di BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang.

BMT Bina Umat Sejahtera memiliki beberapa produk dalam bentuk

simpanan dan pembiayaan. Produk simpanan diantaranya adalah simpanan

sukarela, simpanan pendidikan, simpanan hari raya, simpanan haji dan

umroh, simpanan sekolah dan simpanan hari tua. Sedangkan produk

pembiayaan diantaranya adalah pembiayaan kredit pedagang, pembiayaan

kredit nelayan dan pembiayaan kredit pertanian.7

Dari sekian banyak produk yang ada di BMT BUS, produk simpanan

sukarela merupakan produk yang paling banyak diminati oleh anggota dan

sebagai salah satu prasyarat pembiayaan di BMT BUS. Produk simpanan

sukarela dirancang untuk membantu masyarakat yang mempunyai kelebihan

dana agar dapat tersimpan dengan aman dan bila dibutuhkan dapat diambil

sewaktu-waktu. Simpanan sirela menggunakan akad mudharabah sehingga

tidak dikenakan biaya administrasi atas simpanan anggota administrasi dan

mendapatkan bagi hasil sesuai nisbah yang ada di BMT Bina Ummat

Sejahtera (BUS) atas dana yang tersimpan.

Selain Sirela sebagai sarana Tabungan, Sirela juga dapat dijadikan

sebagai sarana jaminan dalam pengajuan pembiayaan di BMT BUS. Jika ada

anggota yang ingin mengajukan pembiayaan atau pinjaman untuk modal

usahanya anggota bisa mengajukan pembiayaannya dengan menjaminkan

tabungan Sirelanya dengan syarat saldo tabungan Sirela harus mempunyai

nominal lebih tinggi dari nominal pembiayaan yang diajukan, serta rekening

tabungan Sirela tidak boleh digunakan selama angsuran belum lunas.

7 Brosur Nama-nama Produk di BMT BUS Pemalang.
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Tabel 1.

Jumlah nasabah simpanan sukarela BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang

tahun 2016-2018.8

Tahun Jumlah
Kenaikan pada tahun

2016-2017 (%)

Kenaikan pada tahun

2017-2018 (%)

2016 910

2017 1468 558 ( 94% ) 34 ( 5,7% )

2018 1502

Dari data di atas, dapat diketahui bahwa pada tahun 2016-2017 jumlah

anggota menggalami kenaikan yang cukup besar dengan jumlah 558 anggota

tetapi pada tahun 2017- 2018 kenaikan jumlah anggota tidak banyak lebih

dari tahun sebelumnya. Oleh karena ituperlu diketahui strategi yang tepat

untuk menaikan jumlah anggota disetiap tahunya. Maka penulis mengambil

rumusan masalah tentang bagaimana “STRATEGI PEMASARAN PRODUK

SIMPANAN SUKARELA DI BMT BINA UMMAT SEJAHTERA (BUS)

PEMALANG”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka ada beberapa

permasalahan yang dapat penulis rumuskan, yaitu sebagai berikut :

1. Bagaimana pemasaran produk simpanan sukarela di BMT Bina Ummat

Sejahtera Pemalang?

8 Hasil wawancara dengan supervisor bmt bus comal pada tanggal 12 Oktober 2018, pada
pukul 14.00 WIB.
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2. Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan sukarela di BMT Bina

Ummat Sejahtera Pemalang?

C. Tujuan Penulisan

1. Untuk mengetahui pemasaran produk Simpanan Sukarela di BMT Bina

Ummat Sejahtera Pemalang.

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk Simpanan Sukarela BMT

Bina Ummat Sejahtera Pemalang.

D. Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan dari penelitian dan penulisan Tugas Akhir adalah :

1. Bagi Penulis

Menambah pengetahuan penulis dibidang aplikasi teori pemasaran ke

dalam masalah yang berhubungan dengan strategi marketing jemput bola

dan marketing mix di BMT.

2. Bagi Pembaca

Sebagai tambahan informasi, pengetahuan, dan referensi untuk dapat

diambil manfaatnya oleh para pembaca

3. Bagi IAIN Pekalongan

Sebagai bahan referensi bagi mahasiswa yang akan menyusun penelitian

dengan tema yang sejenis.

4. Bagi BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang.

Penulisan ini dapat dijadikan masukan lebih teliti dalam manajemen

pemasaran produk-produk di BMT BUS Pemalang khususnya produk

simpanan Sirela.
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E. Penegasan Istilah

Dalam rangka memudahkan pemahaman dan menghindari terjadinya

kesalahpahaman dalam menafsirkan maksud judul, maka perlu adanya

penegasan istilah. Adapun istilah yang perlu ditegaskan ialah :

1. Strategi

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan

pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah aktivitas dalam

kurun waktu tertentu.9

2. Pemasaran

Pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

para nasabahnya terhadap produk dan jasa.10

3. Akad

Akad adalah suatu perbuatan atau pernyataan untuk menunjukkan suatu

keridaan dalam berakad diantara dua orang atau lebih, sehingga terhindar

atau keluar dari suatu ikatan yang tidak berdasarkan syara’.11

4. Mudharabah

Mudharabah adalah akad kerja sama dalam bentuk usaha dari yang

memiliki modal (shahib al maal) dengan pengelola modal (shahibu al

amal) dengan keuntungan di bagi sesuai dengan kesepakan bersama.12

5. Simpanan sukarela

Simpanan sukarela merupakan simpanan yang melayani kebutuhan

9 Wikipedia, Pengertian Strategi diakses dari http://id.wikipedia.org pada tanggal 26 april
2018, pukul 22.15.

10 Kasmirin, Pemasaran Bank, (Jakarta : Kencana, 2005) hlm.61.
11 Rachmat Syafei, Fiqih Muamalah, (Bandung : Pustaka Setia, 2004), hlm.45.
12 Siah Khosyiah, Fiqih Muamalah, (Bandung : Pustaka Setia, 2014) hlm.151.
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penyimpanan dana masyarakat dalam jangka waktu yang pendek.

Keunggulan dari simpanan ini bisa diambil sewaktu-waktu pada saat jam

kerja.13

F. Kerangka Teori

Sekarang ini lembaga keuangan berkembang pesat seiring dengan

prkembangan produk-produk yang diminati oleh nasabahnyakarena strategi

pemasaran yang diterapkan berhasil. Semakin banyaknya produk yang

diminati oleh masyarakat maka semakin banyak dana yang dimiliki oleh suatu

lembaga keuangan.

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha yang berorientasi

profit maupun usaha-usaha social. Pentingnya pemasaran dilakukan dalam

rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat akan suatu produk

atau jasa. Pemasaran juga dapat dilakukan dalam rangka menghadapi pesaing

yang dari waktu ke waktu semakin meningkat. Para pesaing justru semakin

gincar melakukan usaha pemasaran dalam rangka memasarkan produknya.14

Menurut Kotler, pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka

butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran

(exchange).15 Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial yang

didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan

dan inginkan dengan menciptkan, menawarkan dan mempertukarkan produk

13 Hasil wawancara dengan supervisor bmt bus comal pada tanggal 12 Oktober 2018, pada
pukul 14.00 WIB.

14 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta : Kencana, 2004), hlm 59.
15 Herry Sutanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank, (Bandung : Pustaka

Setia, 2013), hlm 37.
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yang bernilai dengan pihak lain. Jadi penelitian tersebut dapat diuraikan

bahwa pemasaran merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan

keinginan nasabahnya terhadap produk dan jasa. Untuk mengetahui

kebutuhan dan keinginan nasabah, maka setiap perusahaan perlu melakukan

riset pemasaran agar dapat mengetahui kebutuhan dan keinginan nasabah

yang sebenarnya.16

Untuk menjalankan usaha pemasaranya, perusahaan akan membuat

marketing management, yaitu analisys, planning, implementation dan control

dari program-program pemasaran (berupa product, price, plane, promotion)

agar pertukarannya dengan target market dapat berjalan dengan lancar.

Sebelum strategi pemasaran dibuat, perusahaan akan mengalami perilaku

pasar sasarannya. Tujuan utama perncanaan strategi adalah membantu

perusahaan memilih dan mengelola usaha bisnisnya sehingga perusahaan

tetap sehat walaupun peristiwa yang tidak diharapkan melanda bidang usaha

atau lini produk tertentu.17

Strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan sasaran,

kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan

serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadap

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu,

penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas analisis lingkungan dan

internal perusahaan melalui analisis keunggulan dan kelemahan perusahaab

16 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta : PT Indeks Kelompok Gramedia, 2005),
hlm. 11-17.

17 Herry Sutanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank.....hlm. 40-47.
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serta analisis kesempatan dan ancaman yang di hadapi perusahaan dari

lingkungannya.18

G. Telaah Pustaka

Dalam penelitian ini, penulis banyak mengumpulkan referensi yang

memiliki dengan masalah yang diteliti seperti hasil penelitian terdahulu.

Fungsi dari telaah pustaka itu sendiri adalah pembanding antara hasil

penelitian sebelumnya dengan penelitian saat ini agar tidak terjadi

pengulanganatau duplikasi penelitian yang sudah pernah dilakukan guna

menghasilkan sebuah karya ilmiasungguh yang lebih orisinil dan valid.

18 Armstrong dan Kotler, Dasar-dasar Pemasaran edisi ke sembilan, (Jakarta : PT. Indeks,
2003), hlm. 217.
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Tabel 2. Tabel Penelitian

Nama Peneliti Dan

Judul Penelitian

Metode Penelitian Hasil Penelitian Persamaan Perbedaan

Woro Permata (2016)

“Strategi Pemasaran

Produk Pembiayaan

Mudharabah (MDA)

di BMT SM-NU

Muawanah Kramat

Cabang Pemalang”.
19

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research)

Serta hasil penelitian yang

dilakukan menggunakan

beberapa strategi dari

langkah awal meliputi

marketing mix (bauran

pemasaran) yang terdiri dari

product, price, place,

promotion, people, physical

evidence, process. Dimana

pendekatan promotion yang

paling ditekankan, yaitu

dengan cara membagikan

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sama

strategi

pemasaran.

Penelitian ini membahas

tentang pembiayaan

Mudharabah Sedangkan

penelitian sekarang

membahas strategi

pemasaran produk sirela

dan lokasi yang dijadikan

objek penelitian yakni

BMT BUS Pemalang.

19 Woro Permata, “Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan Mudharabah (MDA) di BMT SM-NU Muawanah Kramat Cabang Pemalang”, (Pekalongan :
Tugas Terakhir IAIN Pekalongan, 2016).
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brosur-brosur kepada

masyarakat tentang

pembiayaan mudharabah.

Setelah menentukan

marketing mix selanjutnya

menentukan segmentasi

pasar. Selain itu demi

memberikan pelayananyang

baik kepada para anggota,

pihak BMT menggunakan

sistem jemput bola untuk

melakukan transaksi agar

lebih efektif dan efisien.

Eddy Riyanto (2016)

“Strategi Marketing

Jemput Bola dalam

Meningkatkan

Jumlah Nasabah di

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

Serta hasil penilitian yang

dilakukan oleh bmt citra

keuangan syariah adalah (i)

Periklanan (ii) Personal

Selling (iii) Promosi

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sam

strategi

Penelitian

ini

membahas

tentang

strategi
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BMT Citra Keuangan

Syariah Kecamatan

Comal Kabupaten

Pemalang.20

(Field Research). Penjualan (iv) Hubungan

Masyarakat dan Publisitas

(v) Pemasaran Langsung.

Dari kelima sasaran promosi

yang dilakukan bmt yaitu

Personal Selling (Penjualan

Pribadi) dimana sasaran

yang paling berpengaruh

terhadap penjualan produk

dan peningkatan nasabah.

tersebut dengan

memaksimalkan sarana

promosi agar berjalan

dengan sempurna dan sesuai

harapan. Tidak hanya itu

saja faktor internal dan

pemasaran. pemasaran

yang

dilakukan

oleh Di

BMT CKS

Comal

dengan

menggunak

an konsep

jemput

bola

sebagai

strategi

pemasaran

nya sesuai

dengan

20 Eddy Riyanto, “Strategi Marketing Jemput Bola dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah BMT Citra Kauangan Syariah Kecamatan Comal Kabupaten
Pemalang”, (Pekalongan : Tugas Akhir IAIN Pekalongan, 2016).
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eksternal dari bmt juga

menjadi kendala

berkembangnya atau

tidaknya di BMT Citra

Kauangan Syariah

Kecamatan Comal

Kabupaten Pemalang.

syariah.

Sedangkan

penelitian

sekarang

membahas

produk

sirela di

BMT BUS

Pemalang.

Sama-sama

menggunak

an konsep

jemput

bola namun

produk

yang

dibahas

berbeda.
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Pikat Pulung

Kamaludin (2015)

“Strategi Bauran

Pemasaran

(Marketing Mix)

pada produk Tarbiyah

di KJKS BMT

Bahtera Cabang

Pekalongan”.21

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penilitian

menerapkan pentingnya

segmen pemasaran, target

pemasaran, dan posisi

pemasaran untuk

menjadikan produk

tabungan tabiyah sebagai

produk unggulan di bmt.

pemasarannya dilakukan

kjks bmt bahtera

dilaksanankan pada sebelum

tahun ajaran baru pada

pendidikan yaitu bulan

maret hingga juni. Dalam

menarik anggotanya supaya

datang bmt memberikan

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sama

strategi pemasaran

yang

menggunakan

marketing mix.

Penelitian

ini

menjelaska

n bahwa

strategi

pemasaran

yang

digunakan

KJKS

BMT

Bahtera

Cabang

Pekalongan

dalam

memasarka

n produk

21 Pikat Pulung Kamaludin, “Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) pada Produk Tabungan Tarbiyah di KJKS BMT Bahtera Cabang Pekalongan”,
(Pekalongan : Tugas Akhir IAIN Pekalongan, 2015).
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program kupon undian

kepada setiap anggota yang

datang ke kantor guna

melakukan transaksi.

tarbiyah

Sedangkan

penelitian

sekarang

membahas

strategi

pemasaran

produk

sirela di

BMT BUS

Pemalang.

Fadillah Nur Estu

(2014) “Strategi

Promosi Tabungan

Syariah Qurban dan

Aqiqah (Tasyaquro)

dalam Meningkatkan

Minat Nasabah di

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penelitian

dengan cara Pertama

strategi promosi, Sosialisasi

mendatangi ke

sekolah-sekolah, majelis

taklim, pasar dengan

brosur-brosur atau iklan

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sama

strategi

pemasaran.

Penelitian

ini

menjelaska

n bahwa

strategi

pemasaran

yang
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BTM Comal

Pemalang”.22

yang menarik. Kedua

strategi harga, dalam

menetapkan harga tidak

memberatkan masyarakat

dalam menjadi mitra btm

comal yaitu setoran awal

100.000 dalam membuka

rekening. Ketiga strategi

Produk, dengan timbal balik

jasa berupa bagi hasil yang

kompetitif sesuai syariat

islam. Keempat strategi

distribusi, dengan adanya

markat channel antara dinas

koperasi maupun BTM

Center, produk maupun jasa

dilakukan

BTM

Comal

Pemalang

dalam

mempromo

sikan

tabungan

tasyaquro

dengan

mengguank

an strategi

promosi,

produk,

dan harga

sedangkan

22 Fadillah Nur Estu, “Strategi Promosi Tabungan Syariah Qurban dan Aqiqah (Tasyaquro) dalam Meningkatkan Minat Nasabah Di BTM Comal Pemalang”, (Pekalongan :
Tugas Akhir IAIN Pekalongan, 2014).
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layangan BTM comal dapat

di distribusikan atau dengan

cara mendatangi calon

nasabah dengan menerapkan

sistem jemput bola.

penelitian

sekarang

membahas

strategi

pemasaran

produk

sirela di

BMT BUS

Pemalang

dengan

marketing

mix.

Syarif

Hidayatullah(2015)

“Strategi Fundding

Pada Produk IB

Hasanah dengan

Akad Mudharabah di

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penelitian

dengan cara strategi

pemasaran funding di BNI

Syariah cabang Pekalongan

bertujuan untuk berinovasi

dalam menciptakan

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sama

strategi

pemasaran.

Peneliti

lebih

berfokus

pada

Strategi

Fundding
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BNI Syariah Cabang

Pekalongan”.23

strategi-strategi yang

kiranya belum ada di

lembaga keuangan syariah

lainnya. Strategi

pengembangan produk yang

dilakukan oleh BNI Syariah

dengan cara mendatangi

atau menghubungi calon

nasabah yang sebelumnya

sudah di bidik oleh BNI

Syariah Cabang Pekalongan

dan mendata informasi

nasabah yang ada di data

base.

Produk IB

Hasanah

dengan

Akad

Mudharaba

h di BNI

Syariah

Cabang

Pekalongan

sedangkan

peneliti

lebih fokus

pada

strategi

pemasaran

produk

23 Syarif Hidayatullah, “Strategi Funding pada Produk Ib Hasanah Dengan Akad Mudharabah di BNI Syariah Cabang Pekalongan”, (Pekalongan : Tugas Akhir IAIN
Pekalongan, 2015).

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



20

simpanan

sukarela di

BMT BUS

Pemalang.

Nayti Izkiya (2016)

“Penerapan Konsep

Strategi Pemasaran

Produk Tabungan

Sikesra di Kospin

Jasa Syariah KCP

Kedungwuni

Pekalongan”. 24

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penelitian

Strategi Pemasaran Produk

Tabungan Sikersa di Kospin

Jasa Syariah KCP

Kedungwuni Pekalongan

yaitu dengan pertama

periklanan, Dengan

memanfaatkan media

alternatif sebagai sarana

promosi yaitu menggunakan

brosur dan pamflet. Kedua

Penelitian ini

Menggunakan

akad Mudharabah

dan sama-sama

strategi

pemasaran.

Penelitian

ini lebih

berfokus

pada

penerapan

konsep

pemasaran

sedangkan

peneliti

lebih

berfokus

24 Nayti Izka, “Penerapan Konsep Strategi Pemasaran Produk Tabungan Sikersa di Kospin Jasa Syariah KCP Kedungwuni Pekalongan”, (Pekalongan :
Tugas Akhir IAIN Pekalongan, 2016).
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Penjualan Pribadi, Dengan

melakukan penjualan

pribadi dengan cara door to

door, mullai dari

kerumah-rumah

silahturahmi dengan

nasabah-nasabah lama

supaya ikut serta

mengaktifkan rekening

sikesra. Ketiga Publisitas,

Dengan cara mengikuti

event. Strategi promosi ini

di lakukan guna

memperkenalkan dan

menarik minat nasabah

untuk menggunakan produk

khususnya produk tabungan

sikersa. Keempat Promosi

Penjualan, Dengan

pada

strategi

pemasaran

produk

simpanan

sukarela.
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memberikan undian yang

menarik, serta memberikan

bonus kepada masyarakat.

Kegiatan promosi bisa juga

lewat getok tular (dari mulut

ke mulut).

Rohmah Sulistiyani

(2011) “Strategi

Pemasaran Produk

Simpanan di Bank

Muamalat Cabang

Pembantu Salatiga”.25

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta Hasil penelitiannya

adalah bahwa strategi

pemasaran yang digunakan

oleh Bank Muamalat untuk

mencapai pasar sasaran

adalah dengan menerapkan

variabel-variabel dalam

bauran pemasaran meliputi

strategi produk dan

pemberian fasilitias. Selain

Sama-sama

membahas tentang

Strategi Pemasaran

dan merupakan

penelitian

kualitatif.

Perbedaan

penelitian

ini terletak

pada lokasi

yang

dijadikan

penelitian

yakni Bank

Muamalat

Cabang

25 Rohmah Sulistiyani, “Strategi Pemasaran Produk Simpanan di Bank Muamalat Cabang Pembantu Salatiga”, Tugas Akhir (Salatiga: STAIN Salatiga,
2011).
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itu, hasil penelitian juga

menggambarkan bahwa

strategi yang digunakan

pada dasarnya telah sesuai

prinsip-prinsip ilmu

manajemen pemasaran.

Pembantu

Salatiga.

Roby Barokah (2010)

(Skripsi) “Strategi

Pemasaran Produk

Simpanan Pendidikan

BMT Al-Fath IKMI

Pamulang”. 26

Jenis penelitian ini

adalah library

research (studi

pustaka) dan field

research (penelitian

lapangan).

Serta Hasil penelitian ini

adalah bahwa dalam

memasarkan produk

simpanan pendidikan, BMT

Al-Fath IKMI menerapkan

atau melakukan berbagai

cara yaitu dengan

memeberikan penjelasan

dan manfaat mengenai

produk simpanan

pendidikan, kemudian

Sama-sama

membahas tentang

Strategi Pemasaran

dan merupakan

penelitian

kualitatif.

Perbedaan

penelitian

ini terletak

pada

produk

yang

diteliti

yakni

simpanan

pendidikan

dan lokasi

26 Roby Barokah, “Strategi Pemasaran Produk Simpanan Pendidikan BMT Al-Fath IKMI” Skripsi (Jakarta: UIN Syarif Hidayatullah, 2010).
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menjelaskan persyaratan

yang harus dipenuhi oleh

mitra dan anggota yang

akan membuka rekening

produk SIDIK. Selain itu,

strategi pemasaran khusus

yang diterapkan di BMT

Al-Fath IKMI dalam

memasarkan produk adalah

dengan cara menjelaskan

manfaat dari produk SIDIK,

mengadakan sosialisasi ke

lembaga - lembaga sekolah,

dan mengadakan event

promosi dengan

memberikan souvenir

berupa tas bagi mitra yang

membuka rekening SIDIK.

yang

dijadikan

objek

penelitian

yakni BMT

Al-Fath

IKMI

Pamulang.
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Lailatul Ulfa, (2011)

“Pengaruh Strategi

Pemasaran Jemput

Bola Terhadap

Peningkatan Jumlah

Nasabah di UJKS

BMT Mitra Umat

Pekalongan

(2009-2010)”.27

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penelitian yaitu

strategi pemasaran yang

dilakukan oleh UJKS BMT

Mitra Umat Pekalongan

salah satunya adalah dengan

jemput bola. Dalam

melaksanakan strategi

jemput bola yang dilakukan

pihak UJKS BMT Mitra

Umat Pekalongan dapat

dikatakan efektif, hal ini

dapat dilihat dari

peningkatan jumlah

nasabahnya.

Sama-sama

membahas tentang

Strategi dan

menggunakan

layanan jemput

bola.

Perbedaan

penelitian

ini terletak

pada

produk

yang

diteliti dan

lokasi yang

dijadikan

objek

penelitian

yakni

UJKS

BMT Mitra

Umat

Pekalongan

27 Lailatul Ulfa, “ Pengaruh Strategi Pemasaran Jemput Bola Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah di UJKS BMT Mitra Umat Pekalongan
(2009-2010)”, (Pekalongan : Perpustakaan IAIN Pekalongan, 2011).
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Dian Riskiana, (2011)

“Strategi

Pengembangan

Lembaga Keuangan

Syariah Dalam

Peningkatan Jumlah

Nasabah di BMT

Artha Amanah Umat

Pekalongan”.28

Metode yang

digunakan dalam

penelitian ini adalah

metode kualitatif dan

penelitian lapangan

(Field Research).

Serta hasil penilitian yaitu

dengan meningkatkan

pelayanan dan

memaksimalkan nilai

manfaat pada setiap

produknya serta

memaksimalkan keikut

sertaan anggota dan calon

anggota yang diadakan oleh

KJKS BMT Artha Amanah

Umat Pekalongan.

Sama-sama

membahas tentang

Strategi.

Perbedaan

penelitian

ini terletak

pada

produk

yang

diteliti

serta

strategi

pengemban

gan

sedangkan

penulis

membahas

strategi

28 Dian Riskiana, “Strategi Pengembangan Lembaga Keuangan Syariah Dalam Peningkatan Jumlah Nasabah di BMT Artha Amanah Umat Pekalongan”.
(Pekalongan : IAIN Pekalongan, 2011).
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pemasaran

dan

lokasi yang

dijadikan

objek

penelitian

yakni BMT

Artha

Amanah

Umat

Pekalongan
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H. Sistematika Penulisan

Untuk memudahkan dalam penulisan, maka penulis tugas akhir ini akan

membagi menjadi lima bab dan setiap bab terdiri dari sub-sub yang

menguraikan isi bab, yang mana antara bab pertama sampai dengan bab

terakhir merupakan uraian yang berkesinambungan. Adapun sistematikanya

adalah sebagai berikut :

BAB I Pendahuluan

Bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan

penulisan, kegunaan penelitiaan, penegasan istilah, kerangka

teori, telaah pustaka berbasis penelitian terdahulu, metode

penelitian, sistematika penelitian.

BAB II Landasan teori

Bab ini menjelaskan teori yang menjadi dasar pembahasan yang

meliputi pengertian strategi, pengertian pemasaran, pengertian

mudharabah, dasar hukum mudharabah, rukun dan syarat

mudharabah, dan praktek mudharabah dilembaga keuanngan

syariah atau baitul maal wat tamwil (BMT).

BAB III Metode Penelitan

Bab ini membahas tentang metode penelitian meliputi jenis dan

pendekatan penilitian, lokasi penelitian, sumber data, keabsahan

data dan metode analisis data.

BAB IV Hasil Penelitian dan Hasil pembahasan

Bab ini membahas tentang ruang lingkup di BMT Bina Ummat
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Sejahtera (BUS), yang berkaitan dengan gambaran umum BMT

Bina Ummat Sejahtera (BUS) yang dijabarkan dalam sejarah

berdirinya, visi dan misi, struktur pengurus serta produk-produk

di BMT Bina Ummat Sejahtera (BUS). Serta Bab ini berisi

tentang bagaimana strategi pemasaran produk simpanan sukarela

di BMT Bina Ummat Sejahtera (BUS) Pemalang dan faktor

yang mendukung dan menghambat dalam strategi pemasaran

produk simpanan sukarela di BMT Bina Ummat Sejahtera

(BUS) .

BAB V Penutup

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran, yaitu memberikan

penjelasan dan menarik simpulan dari pembahasan masalah

yang telah di bahas dari awal hingga akhir dan memberikan

masukan yang bermanfaat.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang

digunakan oleh BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang untuk mencapai

tujuan adalah

1. BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang setelah melakukan

perencanaan dan melaksanakannya, akan terllihat bahwa strategi

pemasaran dengan promosi yang dilakukan cukup efektif karena

nasabah yang ingin melakuakan simpanan sukarela akan tertarik untuk

menabung dengan semua manfaat serta keunggulan produk SIRELA

sendiri dan cara promosi yang melalui periklanan, sales promotion,

personal selling yang dilakukan BMT Bina Ummat Sejahtera

Pemalang. Pada kenyataannya banyak yang mengetahui produk

SIRELA dari brosur dan spanduk yang di pasang dan disebar oleh

BMT Bina Ummat Sejahtera, mayoritas masyarakat juga juga lebih

percaya dengan karyawan yang menjelaskan secara langsung daripada

hanya iming-imingan di iklan saja. Karena banyak penipuan sehingga

sulit untuk meyakinkan calon anggota. Dengan mmenciptakan kondisi

dimana kita berhasil memuaskan keinginan nasabah akan tibul

loyalitas lalu pelanggan-pelanggan teersebut akan mengundang

pelanggan yang lainnya lewat isu dari “mulut ke mulut” dan
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ketertarikan dari anggota atau calon anggota atas hadiah yang

diberikan oleh BMT Bina Ummat Sejahtera Pemalang.

2. Menggunakan strategi Marketing Mix meliputi strategi produk

(product), harga (price), lokasi/tempat (place), promosi (promotion),

orang (people), bukti fisik (physical evidence) dan proses (process).

Strategi produk dengan cara menjelaskan secara rinci tentang

keunggulan produk simpanan sirela. Strategi harga dengan cara

menyampaikan nisbah bagi hasil antara BMT BUS dengan anggota.

Lokasi dengan cara memilih lokasi kantor yang strategis agar mudah

dijangkau anggota dan calon anggota. Promosi dengan cara strategi

periklanan (advertising) seperti pembuatan brosur-brosur produk,

pamphlet, spanduk dan strategi penjualan pribadi (personal selling).

People dalam hal ini tidak hanya karyawan BMT Bina Ummat

Sejahtera saja tetapi juga anggota lama. Bukti fisik meliputi tampilan

gedung. Proses dalam hal ini seluruh kegiatan pemasaran yang baik

akan melewati suatu proses yang baik pula.

3. Faktor-faktor yang mendukung meliputi Lokasi berada di jalur

perdagangan, mayoritas penduduknya muslim, pelayanan prima

terhadap nasabah. Dan factor yang menghambat kegiatan pemasaran

di BMT Bina Ummat Sejahtera meliputi Tingkat Persaingan Tinggi,

Masyarakat kurang memahami dan mengetahui tabungan dengan

prinsip syariah dan produk simpanan sukarela, sehingga menjadi

kendala  terhadap perkembangan dan pertumbuhan BMT, Jarak
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tempuh marketing untuk antar jemput simpanan nasabah di daerah

desa mencapai waktu 1 jam itupun kalau diperjalan tidak ada kendala,

Tingkat kepercayaan masyarakat masih lemah tentang BMT, sehingga

masyarakat lebih memilih bertransaksi melalui bank konvensional

yang dianggap memberikan keuntngan yang lebih besar dibandingkan

dengan BMT.

B. Saran

1. Perlunya pengembangan produk-produk di BMT agar lebih inovatif

mengingat semakin banyaknya pesaing dari lembaga keuangan syariah

lainnya.

2. Meningkatkan pemanfaatan teknologi yang ada untuk menunjang dan

mengoptimalkan pelayanan anggota BMT Bina Ummat Sejahtera

Pemalang.

3. Upaya sosialisasi yang lebih intensif terutama dalam meningkatkan

pemahaman dan persepsi masyarakat terhadap produk dan system

perbankan syariah kepada masyarakat luas.

4. Pelayanan yang selalu menyenangkan pada pihak BMT kepada

nasabah.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 : Panduan Wawancara BMT Bina Ummat Sejahtera

1. Bagaimana sejarah berdirinya BMT Bina Ummat Sejahtera?

2. Apa saja tujuan didirikannya BMT Bina Ummat Sejahtera?

3. Bagaimana visi dan misi pada BMT Bina Ummat Sejahtera?

4. Bagaimana struktur organisasi di BMT Bina Ummat Sejahtera?

5. Apa saja produk simpanan yang ada di BMT Bina Ummat Sejahtera?

6. Apa yang dimaksud dengan simpanan sukarela?

7. Apakah tujuan dari  produk simpanan sukarela?

8. Berapa nisbah bagi hasil pada simpanan sukarela?

9. Apa saja kelebihan produk simpanan sukarela?

10. Bagaimana prosedur cara pembukaan dan penutupan rekening pada

simpanan sukarela?

11. Berapa setoran minimal pada saat pembukaan rekening? setelah membuka

rekening berapa ketentuan setoran minimal?

12. Bagaimana sistem pemasaran yang dilakukan pada produk simpanan

sirela?

13. Apakah simpanan sirela menerapkan strategi pemasaran dengan sistem

jemput bola?

14. faktor apa saja yang menjadi pendukung dalam pemasaran produk

simpanan sukarela di BMT Bina Ummat Sejahtera?

15. faktor apa saja yang menjadi penghambat dalam pemasaran produk

simpanan sukarela di BMT Bina Ummat Sejahtera?

16. Berapa jumlah nasabah produk simpanan sukarela (data sirela tahun 2016,

2017, 2018)?
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Lampiran 2 : Transkip Wawancara KSPPS Baiturrahmah Bojong

1. BMT Bina Ummat Sejahtera berkedudukan di Jl. Untung Suropati No. 16

Kecamatan Lasem Kabupaten Rembang Propinsi Jawa Tengah. Berdiri pada

tanggal 10 November 1996, berdasarkan Anggaran Dasar yang disahkan oleh

Menteri Koperasi, Pengusaha Kecil dan Menengah dengan Surat Keputusan

Nomor : 13801/BH/KWK.11/III/1998 tanggal 31 Maret 1998. dengan Nama

koperasi adalah Koperasi Serba Usaha Bina Ummat Sejahtera (KSU BUS).

Dalam perjalanannya, Koperasi Simpan Pinjam Dan Pembiayaan Syariah BMT

Bina Ummat Sejahtera telah mengalami beberapa Perubahan Anggaran Dasar.

Berdasarkan Surat Keputusan Menteri Koperasi dan Usaha Kecil  dan

Menengah Republik Indonesia Nomor 216/PAD/M.KUKM.2/XII/2015 tanggal

15 Desember 2015 yang mengesahkan Akta Perubahan Anggaran Dasar

Nomor 53 tanggal 21 Oktober 2015 oleh Notaris H. Muchamad Al Hilal, SH.,

M.Kn. yang berkedudukan di Rembang tentang Perubahan dari Koperasi

Simpan Pinjam Syariah menjadi Koperasi Simpan Pinjam Dan Pembiayaan

Syariah Baitul Maal wat Tamwil Bina Ummat Sejahtera (KSPPS BMT BUS).

2. Tujuannya adalah meningkatkan kualitas usaha ekonomi untuk kesejahteraan

anggota pada khususnya dan masyarakat pada umumnya.

3. Visi : Menjadikan lembaga keuangan syariah terdepan dalam pengembangan

usaha mikro, kecil dan menengah yang mandiri.

Misi : Membangun lembaga keuangan syariah yang mampu memberdayakan

jaringan ekonomi mikro syariah, sehingga menjadi ummat yang mandiri,

Menjadikan lembaga keuangan syariah yang tumbuh dan berkembang melalui

kemitraan yang sinergi dengan lembaga syariah lain, sehingga mampu
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membangun tatanan ekonomi yang penuh kesetaraan dan keadilan,

Mengutamakan mobilisasi pendanaan atas dasar ta’awun dari golongan

aghniya, untuk disalurkan kepembiyaan ekonomi mikro, kecil dan menengah,

serta mendorong terwujudnya manajemen zakat, infaq, shodaqoh, dan wakaf

guna mempercepat proses menyejahterahkan ummat, sehingga terbebas dari

dominasi ekonomi ribawi, Mengupayakan peningkatan permodalan sendiri,

melalui penyertaan modal dari para pendiri, anggota, pengelola dan segenap

potensi ummat, sehingga menjadi lembaga keuangan syariah yang sehat dan

tangguh, Mewujudkan lembaga yang mampu memberdayakan, membebaskan

dan membangun keadilan ekonomi ummat, sehingga manghantarkan ummat

islam sebagai Khoera Ummat.

Struktur Organisasi

DEWAN PENGAWAS : Hj. Maryam Cholil

H. Jumanto PS, S.Pd., MM.

H. Minanul Ghoffar, ST., MM.

DEWAN PENGAWAS SYARIAH : H. Mahmudi, S.Ag., M.SI.

H. Taufiqur rohman, BA.

H. Anwar Said

PENGURUS

Ketua : Abdullah Yazid

Sekretaris : H. Ahmad Zuhri, MM.

Bendahara : Imam Prayogi

PENGELOLA

Manajer : Eko Pujiono

Teller : Dewi Fatimah

Account Officer : Andrias Widodo

Funding Officer : Triana
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4. Produk simpanan Produk simpanan diantaranya adalah simpanan simpanan

sukarela, simpanan pendidikan, simpanan hari raya, simpanan haji dan umroh,

simpanan sekolah dan simpanan hari tua.

5. Perhitungan bagi hasil produk simpanan sukarela adalah dengan menggunakan

akad mudharabah. Berdasarkan akad tersebut anggota akan memperoleh nisbah

(bagi hasil) atas simpanannya. Besarnya nisbah (bagi hasil) antara pihak BMT

dengan anggota adalah 70%:30% dimana 70% untuk BMT BUS dan 30%

untuk anggota.

6. Mekanisme pembukaan rekening

 Mengisi permohonan keanggotaan dan pembukaan rekening simpanan

 Menyerahkan fotocopy identitas (KTP/SIM).

 Membayar simpanan pokok awal minimal Rp. 250.000 atau dapat juga

menyesuaikan kemampuan calon anggota.

 Membayar simpanan wajib minimal Rp. 5.000 perbulan.

7. Simpanan sukarela adalah produk simpanan yang ada di BMT BUS yang

dikelola berdasarkan prinsip mudharabah, yaitu anggota sebagai shahibul mal

(pemilik dana) sedangkan BMT sebagai mudharib (pelaksana/pengelola

usaha), atas kerjasama ini berlaku sistem bagi hasil dengan nisbah yang telah

disepakati di muka. Kunggulan dari simpanan ini adalah bisa diambil atau

ditambah setiap saat pada saat jam kerja.

8. Keunggulannya adalah dapat diambil sewaktu-waktu, tidak ada beban tiap

bulan, dapat jemput bola, dan dilengkapi system online.

9. Setoran awal pada simpanan sukarela sebesar 250.000 atau bisa menyesuaikan

kemampuan calon anggota. Minimal dalam penyetoran sebesar 5.000.
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10. Strategi pemasaran yang digunakan BMT Bina Ummat Sejahtera

Pemalang menggunakan strategi Jemput Bola dan Bauran Pemasaran

(marketing mix). Konsep jemput bola merupakan Salah satu cara efektif yang

dilakukan untuk mencapai target pemasaran dengan melakukan pendekatan

“menjemput bola”. Pendekatan ini dilakukan dengan cara mendatangi calon

anggota. Petugas BMT dapat dengan leluasa menjelaskan kepada calon

anggota mengenai konsep keuangan syariah, sitem, dan prosedur operasional

BMT. Dan marketing mix meliputi strategi produk (product), harga (price),

lokasi/tempat (place), promosi (promotion), orang (people), bukti fisik

(physical evidence) dan proses (process).

11. Factor yang mendukung adalah Lokasi berada di jalur perdagangan,

Mayoritas penduduknya muslim, Pelayanan prima terhadap anggota.

12. Faktor yang menghambat adalah Tingkat Persaingan Tinggi, Masyarakat

kurang memahami dan mengetahui tabungan dengan prinsip syariah, Jarak

tempuh marketing untuk antar jemput simpanan nasabah, Tingkat kepercayaan

masyarakat masih lemah tentang BMT, sehingga masyarakat lebih memilih

bertransaksi melalui bank konvensional yang dianggap memberikan

keuntungan yang lebih besar dibandingkan dengan BMT.

Jumlah nasabah simpanan sukarela 2016-2018.

Tahun Jumlah

2016 910

2017 1468

2018 1502
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Lmpiran 3 : Surat Pengantar Penelitian

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



Lampiran 4 : Surat Survey BMT Bina Ummat Sejahtera
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Lampiran 5 : Brosur Produk BMT Bina Ummat Sejahtera
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Lampir 6 : Buku Tabungan BMT Bina Ummat Sejahtera
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Lampiran 7: Aplikasi Pembukaan Rekening BMT Bina Ummat Sejahtera
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Lampiran 8 : Dokumentasi kantor BMT Bina Ummat Sejahtera
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Lampiran 9 : Daftar Riwayat Hidup

DAFTAR RIWAYAT HIDUP

IDENTITAS DIRI :

Nama : Mei Dewi Astuti

Jenis Kelamin : Perempuan

Tempat/ Tanggal Lahir : Pemalang, 22 Mei 1997

Agama : Islam

Alamat : Desa Jatirejo RT02 RW08 Kec. Ampelgading

Kab. Pemalang

IDENTITAS ORANG TUA :

Nama Ayah : Salmidi

Pekerjaan : PNS

Nama Ibu : Nurmila

Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga

Agama : Islam

Alamat : Desa Jatirejo RT02 RW08 Kec. Ampelgading

Kab. Pemalang

RIWAYAT PENDIDIKAN :

1. SD N 03 Kebagusan, Lulus tahun 2009.
2. SMP N 02 Ampelgading, Lulus tahun 2012.
3. SMK N 01 Ampelgading, Lulus tahun 2015.
4. IAIN Pekalongan, Lulus tahun 2019.

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya,
untuk digunakan sebagaimana seperlunya.

Pekalongan, 27 Febuari 2019
Yang Membuat

Mei Dewi Astuti
NIM. 2012115096

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an



P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
P

er
p

u
st

ak
aa

n
 IA

IN
 P

ek
al

o
n

g
an


	0. COVER  TA.pdf (p.1)
	01. HALAMAN JUDUL.pdf (p.2)
	02. SURAT PERNYATAAN TA..pdf (p.3)
	03. NOTA PEMBIMBING.pdf (p.4)
	04 LEMBAR PENGESAHAN.pdf (p.5)
	5. PEDOMAN TRANSLITERASI ARABTA.pdf (p.6-10)
	6. PERSEMBAHAN.pdf (p.11)
	7. MOTTO.pdf (p.12)
	8. ABSTRAK.pdf (p.13)
	9. KATA PENGANTAR.pdf (p.14-15)
	10. DAFTAR ISI FIX.pdf (p.16-17)
	11. DAFTAR TABEL.pdf (p.18)
	12. DAFTAR GAMBAR.pdf (p.19)
	13. DAFTAR LAMPIRAN.pdf (p.20)
	14. BAB I.pdf (p.21-49)
	18. BAB V.pdf (p.50-52)
	19. DAFTAR PUSTAKA.pdf (p.53-56)
	20. LAMPIRAN.pdf (p.57-69)
	LEMBAR PERNYATAAN PUBLIKASI.pdf (p.70)

