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ABSTRAK

MIFTA YULIANTI, Strategi Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Produk Simpanan (Studi Kasus KSPPS BMT Nusa Kartika
Kab. Pekalongan)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Strategi Pemasaran
Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Produk Simpanan Pada KSPPS
BMT Nusa Kartika. Pertumbuhan jumlah nasabah yang membuka simpanan pada
KSPPS BMT Nusa Kartika tidak menunjukkan konsisten naik setiap tahunnya.
Sehingga diperlunya strategi pemasaran untuk meningkatkan jumlah nasabah
dalam menggunakan produk ini, serta untuk mengetahui kendala-kendala yang
dihadapi dalam meningkatkan jumlah nasabah tabungan pada KSPPS BMT Nusa
Kartika.

Penelitian ini merupakana jenis penelitian lapangan (field research) dengan
mengambil lokasi di KSPPS BMT Nusa Kartika kab. Pekalongan menggunakan
metode penelitian kualitatif. Data-data dalam penelitian ini terdiri dari data primer
dan sekunder. Teknik pengumpulan data primer menggunakan teknik wawancara
dan dokumentasi. Dan untuk memperoleh hasil penelitian yang dipertanggung
jawabkan dilakukan dengan metode, teori dan analisis data.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa KSPPS BMT Nusa Kartika melakukan
sosialisasi secara langsung dan tidak langsung serta menggunakan marketing mix
yang meliputi strategi produk, harga, promosi dan tempat pada produk simpanan,
setelah melakukan strategi pemasaran, BMT diharapkan dapat meningkatkan atau
mengaktifkan tahap-tahap pemasaran dengan melihat kondisi kekuatan dan
kelemahan sehingga dapat mengetahui apakah strategi yang diterapkan tepat atau
tidak dalam memperkenalkan produk simpanan.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Produk Simpanan, BMT Nusa Kartika
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ABSTRCT

MIFTA YULIANTI. An Effective Marketing Strategy to Increase the
Number of Customers Savings Products (Case Study of KSPPS BMT Nusa
Kartika, Pekalongan Regency).

This study aims to find out how the Marketing Strategy is in an Effort to
Increase the Number of Customers of Savings Products at KSPPS BMT Nusa
Kartika. The growth in the number of customers opening deposits at KSPPS BMT
Nusa Kartika has not shown a consistent increase every year. So a marketing
strategy is needed to increase the number of customers using this product, as well
as to find out the obstacles faced in increasing the number of savings customers at
KSPPS BMT Nusa Kartika.

This research is a type of field research by taking locations at KSPPS BMT
Nusa Kartika district. Pekalongan uses qualitative research methods. The data in
this study consisted of primary and secondary data. Primary data collection
techniques using interviews and documentation techniques. And to obtain
accountable research results carried out by methods, theory and data analysis.

The results showed that KSPPS BMT Nusa Kartika carried out direct and
indirect socialization and used a marketing mix which included product strategy,
price, promotion and place for savings products, after carrying out the marketing
strategy, BMT was expected to be able to increase or activate marketing stages by
looking conditions of strengths and weaknesses so as to find out whether the
strategy applied is appropriate or not in introducing savings products.

Keyword : Marketing Strategy, Savings Products, BMT Nusa Kartika
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN

Pedoman trans literasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Trans literasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap kedalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap
kedalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau
Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi
ini adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalamsistem tulisan Arab dilambangkan

dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf

dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagianlagi dilambangkan
dengan huruf dan tanda sekaligus. Di bawah ini daftar huruf Arab dan

transliterasinya dengan huruf Latin :

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

i Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan

< Ba B Be
< Ta T Te
< Sa S es (dengan titik di atas)
z Jim J Je

X1v



z Ha h ha (dengan titik di bawah)
¢ Kha Kh ka dan ha

N Dal D De

3 Zal Z Zet (dengan titik di atas)
D Ra R Er

) Zai Z Zet

o Sin S Es

o Syin Sy es dan ye
o= Sad $ es (dengan titik di bawah)
=R Dad d de (dengan titik di bawah)
L Ta t te (dengan titik di bawah)
L Za z zet (dengan titik di bawah)
¢ ‘ain Koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge

] Fa F Ef

a Qaf Q Ki

Sl Kaf K Ka

J Lam L El

2 Mim M Em

O Nun N En

B) Wau w We

A Ha H Ha

XV




s Hamzah Apostrof
@ Ye
. Vokal

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

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diffong.

1). Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat,

trans literasinya sebagai berikut:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
— Fathah A A
- Kasrah I I
— Dammah U U
2). VokalRangkap

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf sebagai berikut.

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harakat

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
S Fathahdan ya Ai adanu
s Fathah dan Au adanu
wau
Contoh:
- X kataba
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- dxd fa'ala

- & swila

- S kaifa

- J»  haula
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut:

Harkat dan Nama Huruf dan Nama
huruf tanda
TR Fathah dan alif A a dan garis di atas
atauya
$ Kasrah dan ya I 1 dan garis di atas
3 Dammah dan wau U u dan garis di atas
Contoh:
- Ja gala

- ) rama

- & qgila

4. Ta’ Marbutah

Trans literasi untuk ta’ marbutah ada dua:

1) Ta’ marbutah hidup

Ta’ marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah,

xvil



dandammabh, transliterasinya adalah “t”.

2) Ta’ marbutah mati

Ta’ marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, trans literasinya

adalah “h”.

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 ditrans literasikan dengan “h”.

Contoh:
JikY) £x%, raudah al-atfal/raudahtulatfal
§ sl &l al-Madinah al-Munawwarah/al-MadinatulMunawwarah

Al talhah

5. Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan sebuah
tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah
tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf

yang diberitanda syaddah itu.

Contoh:
Jn nazzala

yall al-birr

6. Kata Sandang
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Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitud) ,
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata sandang
yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang di ikuti huruf
qamariyah.

1) Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan dengan

bunyinya, yaitu huruf “1” diganti dengan huruf yang sama dengan huruf

yang langsung mengikuti kata sandang itu.

2) Kata sandang yang di ikuti huruf qamariyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditrans literasikan sesuai

aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

3) Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun gamariyah, kata sandang

ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan

tanpa sempang.

Contoh:
- Jda)  ar-rajulu
- A& al-qalamu
- il asy-syamsu

- &R al-jalalu

7. Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun, itu

hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Bila

X1X



hamzah ini terletak di awal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan

Arab berupa alif.

Contoh:
- ME  ta’khuzu
- 24 syai’un

- 8 an-nau’u

)| inna

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

dengan kata lain yang mengikutinya.

Contoh:
- CEOIDN A e alll o) Wainnallahalahuwakhairar-raziqin/
Wainnallahalahuwakhairurraziqin
- LU Sk alll Ay Bismillahimajrehawamursaha

9. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital

XX



seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan
untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bila mana
nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf

kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata

sandangnya.
Contoh:
- ol G Al B Alhamdulillahi rabbi al-'alamin/
Alhamdulillahirabbil ‘alamin
- aaDl peaTl Ar-rahmanirrahim/Ar-rahmanar-rahim

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang

dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan.

Contoh:
- A e Al Allaahugafiirunrahim
- e kYAl Lillahi al-amrujam1 an/Lillahil-amrujam1 an
10. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman trans
literasi ini merupakan bagian yang takterpisahkan dengan Ilmu Tajwid.
Karena itu peresmian pedoman trans literasi ini perlu disertai dengan

pedoman tajwid.
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Di era globalisasi, barang dan jasa yang bersaing dalam satu pasar
menjadi semakin beragam, yang mengarah pada pembukaan pasar dan
persaingan antar produsen untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan
konsumen serta memaksimalkan permintaan mereka.Tujuan bisnis adalah
membuat pelanggan merasa puas. Oleh karena itu, semua bisnis harus memiliki
rencana untuk menghadapi persaingan yang ada. Strategi pemasaran sangat
penting untuk merealisasikan strategi bisnis karena strategi pemasaran suatu
perusahaan sangat penting untuk keberhasilan komersialnya (Afnan.2019).

Adapun bentuk dari lembaga jasa keuangan yang berkembang
diantaranya, Perbankan, gadai, asuransi syariah, dan baitul maal wat tamwil
(BMT) yang tergolong syari'ah merupakan beberapa lembaga sektor keuangan
yang sedang berkembang. BMT memiliki dua makna linguistik yang berbeda.
Balai Usaha Mandiri Terpadu atau BMT dalam bahasa Indonesia adalah
lembaga usaha ekonomi rakyat kecil yang beranggotakan baik perorangan
maupun badan hukum dengan tujuan untuk mengembangkan tatanan ekonomi
dalam struktur masyarakat sipil yang mengedepankan keadilan dalam
kemakmuran rakyat. Baitul Maal wat Tamwil, atau BMT dalam bahasa Arab,
adalah badan ekonomi yang landasannya dilandasi prinsip syariah dan gagasan
koperasi. Oleh karena itu BMT harus mampu memberikan solusi atas

permasalahan tersebut. BMT berfungsi sebagai pendukung kegiatan ekonomi



masyarakat dan merupakan lembaga keuangan mikro berdasarkan
hukum Islam. BMT melakukan pembinaan sistem keuangan dan syariah,
yang merupakan salah satu tanggung jawab utamanya. BMT harus
berjejaring di dalam komunitas tempat mereka berada. BMT harus
mengedukasi masyarakat sekitar yang belum mengenal metode keuangan
syari'ah. Keberadaan BMT di lingkungan sekitar diharapkan dapat
membantu kemajuan sektor komersial. Tentunya lembaga keuangan syariah
harus lebih inventif dan kreatif untuk mengikuti kemajuan ekonomi
Indonesia. Hal ini dilakukan agar lembaga keuangan khususnya BMT tetap
dapat beroperasi di pasar yang sangat kompetitif, salah satunya dengan
menggunakan marketing plan yang efektif. Setiap lembaga jasa keuangan
bertujuan untuk menarik pelanggan untuk menjual barang dan jasa yang
mereka tawarkan. Untuk mengimplementasikan rencana pemasaran dengan
sukses dan mengatasi berbagai masalah produk dan pasar, instrumen
promosi yang tepat harus digunakan. Akibatnya, strategi pemasaran
perusahaan dalam menghadirkan produknya selalu didasarkan pada tuntutan
konsumen yang belum terpenuhi baik dari segi produk, kualitas,
keterjangkauan harga, ketersediaan suku cadang pengganti, dan faktor
lainnya.

Berdasarkan keberadaan BMT yang luas harus sejalan dengan
rencana pemasaran terbaik untuk menarik nasabah. Selain itu, kualitas
pelayanan juga diperlukan dalam dunia bisnis sebagai salah satu cara

mencapai target dalam strategi pemasaran karena pelayanan merupakan



kunci keberhasilan dalam berbagai macam jenis wusaha, terutama
perusahaan jasa, yakni dengan memberikan layanan yang berkualitas
guna memenuhi kebutuhan konsumen,karena nasabah unit bisnis adalah
faktor atau komponen penting. KSPPS BMT Nusa Kartika yang berada di
Kabupaten Pekalongan menjadi latar belakang atau lokasi penelitian ini.
BMT Nusa Kartika didirikan dengan tujuan untuk memberikan tempat bagi
masyarakat berpenghasilan rendah atau kurang mampu untuk membangun

usaha atau usahanya sesuai dengan standar syariah (Nur Islamiyah,2020).

BMT harus memilih rencana promosi yang mempertimbangkan
kebutuhan lingkungan. Promosi adalah Saran terbaik untuk memikat dan
mempertahankan pelanggan. mempromosikan tujuannya termasuk mendidik
konsumen tentang semua produk yang tersedia sambil mencoba menarik
pelanggan baru.Beberapa produk yang ditawarkan pada KSPPS BMT Nusa
Kartika yaitu Semarak (simpanan kemilau nusa kartika) Sabana (simpanan
serba guna dengan penyetoran dan penarikannya dapat dilakukan setiap
waktu), Nuansa (Nusa Kartika Arisan Sejahtera, simpanan dengan sistem
arisan berjangka 30 bulan dan bonus ratusan juta), Siqurma (simpanan
Qurban dan Walimah), Smart (Simpanan rencana Nusa Kartika),
Safina(Simpana Musafir Nusa Kartika), Swadana(Simpanan Wadiah Nusa
Kartika), Smart Plus (Simpanan anak pintar plus), Smile CO (Simpanan
Mitar Lebaran Sembako), Tahajud (simpanan tabungan haji terwujud),
Smile (simpanan mitra lebaran), Sajadah (simpanan berjangka mudharabah),

Insyid (investasi syariah wadiah).



Strategi Promosi Untuk Meningkatkan Jumlah Nasabah Di KSPPS
BMT Nusa Kartika dalam meningkatkan jumlah nasabah yaitu melalui
beberapa cara meliputi periklanan seperti menggunakan media cetak seperti
brosur, spanduk. Personal Selling dengan cara memperkenalkan dan
memberiinformasi menarik minat konsumen terhadap produk-prouknya
yang ditawarkan secara tatap muka. Sales Promotion yaitu dengan
memberikan bonus pada setiap produk dengan ketentuan yang berbeda-beda
dan bonus kolektor tergantung seberapa banyak rekening yang dipegang.
Publishitas yaitu dengan pembukaan stand pada acara pameran di gedung,
mengikuti kegiatan seperti pengajianFatayat. Cara mengatasi hambatan
pemasaran promosi untuk meningkatkan jumlah nasabah di BMT Nusa
Kartika Wiradesa pertama dengan cara membuatbrosur yang menarik, jelas
dan mudah di pahami, kedua pihak BMT Nusa Kartika Wiradesa
menekankan terhadap karyawan/marketing untuk melakukan penjualan yang

efektif, komunikasi seefektif mungkin dengan masyarakat.

Mengingat pelaku bisnis harus mampu mempertahankan posisi
pasarnya dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat, maka mereka
dituntut untuk berupaya memuaskan pelanggan dengan menawarkan
penawaran dan layanan yang unggul. Salah satunya dengan membuat
rencana untuk mempertahankan pelanggan dengan memberikan pelayanan
yang berkualitas. Jika BMT menggunakan kegiatan promosi untuk
melakukan pemasaran secara terpadu dan berkelanjutan maka akan

meningkatkan jumlah nasabah. Memberikan pelayanan yang berkualitas



merupakan rencana yang ditetapkan untuk dapat menjaga loyalitas
konsumen, oleh karena itu pemasar harus fokus pada kualitas sesuai dengan
tuntutan yang dilakukan oleh pelanggan. Layanan di industri perbankan saat
ini berkembang begitu cepat baik dari segi teknologi, barang, maupun jasa.
Pelanggan tidak terlalu peduli dengan ukuran, reputasi, atau kemampuan
bank untuk memberikan pinjaman, sehingga kualitas layanan pelanggannya
masih menjadi faktor penjualan utamanya (Imroatul Khasanah dan Moch

Syaepul Mukarom, 2012)

Berdasarkan hal tersebut, Karena banyaknya minat masyarakat untuk
menjadi nasabah BMT Nusa Kartika, masih banyak sosialisasi yang terjadi
di sana yang berhasil. Hal ini dapat berdampak pada keputusan masyarakat
umum untuk menggunakan BMT Nusa Kartika.Tentu saja, salah satu tanda
untuk menentukan apakah pemasaran efektif atau tidak adalah evolusi dan
perluasan klien bisnis.Adapun untuk memberi gambaran jumlah nasabah di
BMT Nusa Kartika, dapat dilihat pada tabel dibawah ini.

Tabel 1.1

Data Pertumbuhan Anggota KSPPS BMT Nusa Kartika Pekalongan

Tahun Jumlah anggota BMT
2020 5.818 orang
2021 5.941 orang
2022 6312 orang

Sumber : DataKSPPS BMT Nusa Kartika, 2022

Dari data diatas dapat dilihat bahwa perkembangan nasabah produk



simpanan pada BMT Nusa Kartika mengalami kenaikan dengan signifikan
pada tahun 2020-2022, sehingga ini menarik untuk diteliti. Hal yang perlu
diperhatikan yaitu bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan KSPPS
BMT Nusa Kartika untuk menaningkatkan jumlah nasabah.
Berdasarkan apa yang disajikan pada bagian latar belakang masalah
di atas, penulis akan melakukan penelitian lebih lanjut untuk skripsi dengan
judul “ Strategi Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan Jumlah
Nasabah Produk Simpanan (Studi Kasus KSPPS BMT Nusa Kartika Kab.
Pekalongan)”.
B. Rumusan Masalah

1 Bagaimana Perencanaan Strategi Pemasaran produk Simpanan dalam

Meningkatkan Jumlah Nasabah di KSPPS BMT Nusa Kartika?
2 Bagaimana Hambatan dan Solusi untuk Memasarkan Produk Simpanan

di KSPPS BMT Nusa Kartika?

C. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui atau mencari jawaban dari
Rumusan masalah. Adapun Tujuan Penelitian ini adalah:
1 Untuk Mengetahui Perencanaan Strategi Pemasaran Produk Simpanan
dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah KSPPS BMT Nusa Kartika
2 Untuk Mengetahui Kendala dan Solusi untuk Memasarkan Produk

Simpanan di KSPPS BMT NusaKartika



D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi mereka yang
membutuhkan baik secara konseptual maupun praktis, antara lain:
1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi dan pengetahuan
terharap strategi pemasaran.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi penulis
Melalui penelitian ini dimaksudkan agar pengetahuan dan
keterampilan penulis dalam melakukan penelitian tentang Strategi
Pemasaran yang Efektif dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah
Produk Simpanan dapat dibagikan kepada sesama.
b. Bagi Pihak BMT
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan bahan
pertimbangan dan panduan khususnya dalam stategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah nasabah di BMT Nusa Kartika.
E. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan merupakan rangkuman dari isi proposal
skripsi, yakni suatu gambaran tentang isi proposal skripsi  secara
keseluruhan dan sistematika ini agar dapat mempermudah penelitian ini,
Penyusun mensajikan. Sistematika pembahasan dalam penelitian ini

adalah:



BAB I: PENDAHULUAN

Merupakan ringkasan dari keseluruhan peneitan yang menerangkan
latar belakang masalah, rumusan, tujuan penelitian, manfaat penelitian,
teknik dan sistematika penelitian. Pembahasan dalam bab ini mencakup
harapan agar pembaca dapat mengetahui latar belakang atau alasan teoritis
penelitian dalam mengambil topik penelitian ini.
BAB Il : LANDASAN TEORI

Landasan teori mencakup mengenai teori-teori yang berkenaan
dalam pelaksanaan penelitian ini, bab ini juga menguraikan hasil
penelitian-penelitian terdahulu yang berhubungan pada penelitian yang
akan dilakukan.
BAB III : METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan Jenis Penelitian, metodologi penelitian, lokasi
penelitian, objek dan sampel penelitian, variabel penelitian, sumber data,
strategi pengumpulan data, dan prosedur analisis data dibahas dalam bab
ini. Bab ini menerangkan tentang metode yang digunakan untuk
menghasilkan penelitian yang bisa dipertanggungjawabkan secara ilmiah.
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini membahas tentang gambaran umum objek penelitian dan
pembahasan hasil yang didapatkan dipenelitian pada KSPPS BMT Nusa
Kartika Wiradesa, Pekalongan. Dimana pembahasan dan analisis ini

menjelaskan tentang strategi pemasaran.



BAB V : PENUTUP
Merupakan bagian terakhir dalam penelitian ini, Bab ini berisi
tentang kesimpulan, saran penulis dan lampiran-lampiran lainnya.

Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan.



BAB YV

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dipapatkan pada bab-bab
sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa:

1. Strategi Pemasaran produk simpanan yang dilakukan oleh KSPPS BMT
Nusa Kartika Hasil penelitian menunjukkan bahwa KSPPS BMT Nusa
Kartika melakukan sosialisasi secara langsung dan tidak langsung serta
menggunakan marketing mix yang meliputi strategi produk, harga, promosi
dan tempat pada produk simpanan, setelah melakukan strategi pemasaran,
BMT diharapkan dapat meningkatkan atau mengaktifkan tahap-tahap
pemasaran dengan melihat kondisi kekuatan dan kelemahan sehingga dapat
mengetahui apakah strategi yang diterapkan tepat atau tidak dalam
memperkenalkan produk simpanan. Strategi promosi yang dilakukan yaitu
dengan Sosialisasi dengan Tokoh Masyarakat, Promosi melalui brosur dan
Media Massa, Kerjasama dengan Lembaga sekolah, Menciptakan inovasi
Produk, Penyesuaian dengan dunia Teknologi atau Digitalisasi, Layanan
Jemput bola, informasi dari mulut ke mulut. Setelah melakukan strategi
pemasaran, BMT diharapkan dapat meningkatkan atau mengaktifkan tahap-
tahap pemasaran dengan melihat kondisi kekuatan dan kelemahan sehingga
dapat mengetahui apakah strategi yang diterapkan tepat atau tidak dalam

memperkenalkan produk simpanan.
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2. Hambatan dan Solusi dalam Memasarkan produk simpanan pada KSPPS
BMT Nusa Kartika yaitu, Hambatan Kompetitor yang memiliki prodak
yang sama, Belum memiliki banyak kantor cabang jadi banyak calon
anggota yang masih takut karena jarak kantor yang terlalu jauh sedangkan
untuk anggota BMT nusa kartika sudah sampai diluar kabupaten
Pekalongan.Solusinya tetap memberikan pelayanan yang terbaik agar calon
anggota ataupun anggota tetap percaya dan loyal dengan BMT Nusa

Kartika.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dianalisa, peneliti merasa perlu
memberikan beberapa saran yang dapat dikemukakan dan perlu kiranya
dipertimbangkan :
a. Bagi KSPPS BMT Nusa Kartika
Diharapkan dalam memasarkan produk simpanan KSPPS BMT
Nusa Kartika harus lebih giat lagi dan melakukan soisalisasi kepada
masyarakat yang lebih luas. KSPPS BMT Nusa Kartika tetap perlu
menciptakan produk baru yang inovatif dan bermanfaat bagi masyarakat
sehingga dengan adanya produk yang ditawarkan oleh KSPPS BMT
Nusa Kartika kebutuhan masyarakat dapat terpenuhi.
b. Bagi Peneliti selanjutnya
Dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif dalam

membahas permasalahan yang tengah diteliti. Namun, sebaiknya
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peneliti selanjutnya bisa menambah pembahasan mengenai strategi
pemasaran sebagai upaya meningkatkan jumlah nasabah sehingga
hasil dari penelitian dapat lebih luas menjelaskan aupun memberikan
gambaran mengenai strategi pemasaran produk simpanan yang ada di
KSPPS BMT Nusa Kartika.
Bagi Nasabah KSPPS BMT Nusa Kartika

Bagi nasabah yang melakukan simpanan di KSPPS BMT Nusa
Kartika semoga menjadi pilihan yang tepat dalam menyimpan produk
simpanan dengan jangka waktu yang lama akan memberikan bagi

hasil.
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Lampiran 3 Transkip Wawancara

A. Kepala Bidang Simpanan

Informan . Ibu Tiya Bidayatul H,A.MD (Kepala Bidang Simpanan)

Pewawancara : Mifta Yulianti

Hari

:Sabtu,

Tanggal : 25 Februari 2023

1.

Bagaimana sejarah singkat berdirinya KSPPS BMT Nusa Kartika?

BMT Nusa Kartika adalah koperasi yang dirintis pada 19 Oktober
2009 oleh Demisioner kepengurusan PAC IPNU IPPNU Kecamatan
Wiradesa sebagai upaya mewujudkan kemandirian ekonomi anggota dan
untuk mengakomodir perekonomian warga nahdliyyin yang pada saatitu
Nahdlatul Ulama Kecamatan Wiradesa tidak mempunyai lembaga
keuangan sendiri.

Dalam perkembangannya BMT Nusa Kartika mendapatkan badan
hukum pada 15 Maret 2015 dengan bentuk Koperasi Simpan Pinjam Nusa
Kartika karena saat itu Undang-undang Koperasi yang berlaku adalah UU
No. 17 Tahun 2012 dengan wilayah operasional Kabupaten Pekalongan
dan saat ini telah melakukan perubahan anggaran dasar menjadi Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah dengannama BMT Nusa Kartika
dan lingkup operasional lintas Kabupaten / Kota atau Propinsi Jawa
Tengah dengan Asset Sebesar kurang lebih 15 Milyar.

BMT Nusa Kartika juga telah mendapatkan penghargaan dari

Disperindagkop & UKM Kabupaten Pekalongan sebagai BMT terbaik No.



2 berturut-turut pada Tahun 2015 dan Tahun 2016 serta aktif berpartisipasi
di berbagai organisasi baik Induk Koperasi Syariah, Puskopsyah Jawa
Tengah, Pinbuk dan perhimpunan BMT

. Apa saja Visi dan Misi KSPPS BMT Nusa Kartika

Visi BMT Nusa Kartika adalah menjadi Koperasi yang terbaik di
Indonesia.

Misi KSPPS BMT Nusa Kartika : Menciptakan kesejahteraan bagi
para anggota secara berkesinambungan serta berdaya guna sebagai mitra
strategis dan terpercaya, Menghimpun dan menggalang dana abadi NU
untuk kegiatan sosial kemasyarakatan, Menggalang dana zakat, infaq,
shadagah dan sejenisnya melalui baitulmaal Nusa Kartika untuk kemudian
disalurkan kepada yang berhak, Berkontribusi dalam perkembangan
perkoperasian di Indonesia,Mengelola koperasi dan unit usaha secara
profesional denga menerapkan prinsip “Good Corporate Governance”.
Bagaimana struktur organisasi KSSPS BMT Nusa Kartika?

Struktur Organisasi KSPPS BMT Nusa Kartika

Direktur Utama : Harwanto, S.M.
Direktur Divisi

Direktur Operasional & SDM : Teguh Raharjo, S.M.
Direktur Pemasaran & Baitul Maal : Yulia Rizqi, M.,S.PD.I
Manajer Pembiayaan : Roikhatul Miska Bilah
Kepala Bidang

Kabid. Pembiayaan Kelompok - Risgiana



Kabid. Simpanan & PLT kacabang : Tiya Bidayatul H,A.MD
Asisten Bidang
Asbid. Legal & Remidial : Imroatul Khasanah, S.E.SY

Asbid. Adm.Pembiayaan & Jaminan : Siti Halimah, S.,S.PD.I

Asbid. Keuangan & Pelayanan : Lukluk Mazaya, A.MD
Asbid. Pembiayaan Retail : Dewi Eviana
Asbid.Pembiayaan Kelompok : Rahma Aprilinda

Asbid. Keanggotaan & Informasi : Nihayatul Ulya, S.E
Staf Officer
Staf Pembiayaan Kelompok
- Nurul Pratiwi, A.MD

- Fariz Ryan Affandi

Staf Simpanan Pusat & Cabang

Primis Setyovi, A.MD
- Vicky Faudiyah, A.MD
- Emi Maviani

- Lia Khimatul Maula

- Nur Hidayah Sari

M. llham

M. Bibah

Teller-CSO

- Nurul Fatkhiya, S.AK



- Dina Maiana
- lIstiglaliyah
- Ainun Nur Haliza
Staf Umum & Non Staf
- Khoirul Iswanto
- A Khoirul Hadi
- Labibatul Ulya
. Apa saja produk yang ada diKSPPS BMT Nusa Kartika?

BMT NUSA KARTIKA memiliki banyak produk seperti, SABANA
(Simpanan Serba Guna), NUANSA (Nusa Kartika Arisan Sejahtera),
SIQURMA (Simpanan Qurma & Walimah), SMART (Simpanan Rencana
Nusa Kartika), simpanan musafir nusa kartika, SWADANA, Simpanan
wadiah nusa kartika, simpanan mitra lebaran, Simpanan tabungan haji,
simpanan mitra lebaran, dan lain sebagainnya, kurang lebihnya dilihat pada
buku panduan KSPPS BMT ya mba.

Daerah mana saja yang menjadi target pemasaran?

Kantor Pusat : Gedung MWC NU JI Gumawang Baru 08 Wiradesa

Kantor Cabang Utama : Kantor Layanan Utama KSPPS BMT Nusa Kartika
JI. Raya Warulor 24 Wiradesa

Kantor Cabang Sragi : JI. Raya Sragi Kesesi (Selatan Pasar Anyar Sragi)
TPK Organik Gumawang : Gedung MWC NU JI Gumawang Baru 09
Wiradesa

TPK Organing Lebakbarang : Dukuh Pesanggrahan Desa Lebakbarang
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6. Omset/ Pendapatan setiap Tahun KSPPS BMT Nusa Kartika?

Pendapatan/ omset pada tahun 2021 yaitu 1.619.693.006 dan tahun
2022 dengan jumlah anggota 1.645.032.140.
Bagaimana Perencanaan strategi produk simpanan dalam meningkatkan

jumlah nasabah di KSPPS BMT Nusa Kartika?

Disetiap perusahaan pasti ada yang namanya strategi atau perencanaan,
karenastrategi itu sangat penting untuk dijadikan sebagai acuan dalam
menjalankan usaha. Di KSPPS BMT Nusa Kartika sendiri strategi
perencanaanya bagaimana menarik hati masyarakat menggunakan produk
simpanan yaitu dengan menerapkan visi misi Kkita, karena dalam
mempertahankan pelanggan itu lebih sulit dari pada mencari pelanggan yang
baru.

Bagaiamana Strategi Pemasaran yang digunakan KSPPS BMT Nusa
Kartika?

Sosialisasi dengan Tokoh Masyarakat,promosi melalui brosur,
kerjasama dengan lembaga sekolah, menciptakan inovasi produk, layanan
jemput bola, informasi dari mulut ke mulut, dimana dari mulut ke mulut
ini digunakan oleh anggota untuk menceritakan kepada teman atau
tetangga rumahnya tentang pengalamannya menggunakan produk yang
ada di KSPPS BMT Nusa Kartika. Para anggota menceritakan tentang
puas atau tidak puasnya menggunakan produk BMT.

. Apakah Strategi Pemasaran yang diterapkan oleh KSPPS BMT Nusa

Kartika sesuai dengan Syariat Islam?
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lya, tentunya dari BMT Nusa Kartika sendiri selalu mengedepankan

syariat islam.
10. Bagaimana bauran pemasaran yang dilakukan oleh BMT Nusa Kartika.

BMT Nusa Kartika menggunakan marketing mix 4p,

a. Produk : produk jasa selalu memperhatikan kebutuhan, senantiasa

menginovasi produk agar sesuai dengan keinginan konsumen dan
produk harus halal. Hal ini dimaksudkan agar nasabah mudah dalam
melakukan akses dan menjaga loyalitas nasabah.

Harga Orientasi bagi hasil pada produk ini memang bergantung pada
nisbatnya jadi tidak bisa diprosentasikan Tetapi yang ke depan tidak
bisa memprediksi. Yang bisa dipastikan adalah nisbatnya. Kalau yang
lebih condong ke syariah biasanya sugesti, dia memilih syariah, dan
prakteknya kompetitif. Kalau mengeluarkan pembiayaan kita melihat
ke pasar. Sehingga kalau di syariah Alhamdulillah cukup kompetitif.

Sehingga masih aman untuk bagi hasil.

. Tempat ,KSPPS BMT Nusa Kartika berlokasi di JI. Raya Warulor

Wiradesa, Pekalongan. dan berada di sekitar dekat jalan raya dan
perumahan. Hal tersebut menjadikan sebagian besar anggota maupun
calon anggota adalah sebagai pelajar, pedagang, dan ibu rumah
tangga.

. Promosi Untuk kegiatan promosi ini mencakup pada semua produknya,
biasanya kita lewat suatu kegiatan ya, tapi karena melihat keadaan

kondisi jadi tidak semua bisa lewat kegiatan-kegiatan, silaturahim,
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12.
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surat kabar, pamflet. Biasanya kalau kita mau ngadain acara Kita
mengabarkan pada masyarakat lewat media surat kabar, artinya
meningkatkan kepercayaan masyarakat bahwa bank ini tangguh kan
gitu. Percayakanlah kalau BMT itu sebenarnya amanah bagi
masyarakat.
Apakah Strategi Pemasaran yang dilakukan dapat meningkatkan jumlah
nasabah?
Tentunya iya, karena dapat dilihat pada anggota dan calon anggota
setiap tahunnya yang selalu meningkat.

Apa kendala dan solusi yang dihadapi KSPPS BMT Nusa Kartika

Hambatan yang dihadapi KSPPS BMT Nusa Kartika yaitu: Kompetitor
yang memiliki prodak yang sama,Belum memiliki banyak kantor cabang jadi
banyak calon anggota yang masih takut karena jarak kantor yang terlalu jauh
sedangkan untuk anggota BMT nusa kartika sudah sampai diluar kabupaten
Pekalongan, Untuk solusinya tetap memberikan pelayanan yang terbaik agar
calon anggota ataupun anggota tetap percaya dan loyal dengan BMT Nusa

Kartika.

Staf Simpanan

Informan . Ibu Primis Setyovi, A.MD (Staf Simpanan )
Pewawancara : Mifta Yulianti
Hari :Selasa

Tanggal -4 April 2023



1. Bagaimana Perencanaan strategi produk simpanan dalam meningkatkan
jumlah nasabah di KSPPS BMT Nusa Kartika?

Perencanaan strategi yang kami rencanakan adalah menetapkan sistem
pemberikan produk simpanan berkualitas, dan pemberian pelayanan kepada
konsumen atau biasa disebut dengan servis pelanggan. Inilah yang membuat
BMT Nusa Kartika bisa bertahan sampai sekarang ini.

2. Bagaiamana Strategi Pemasaran yang digunakan KSPPS BMT Nusa Kartika?

KSPPS BMT Nusa Kartika memberikan kemudahan transaksi melalui
MobileBanking yang bisa diakses kapan saja dan dimana saja, dengan adanya
mobile banking ini memberikan pelayanan ataupun kemudahan kepada para
anggota yang menggunakan jasa pelayanan terkait produk-produk yang
diikuti oleh anggota itu bisa diakses melalui BMT Mobile Banking Nusa
Kartika.

3. Apa saja jenis2 produk yang ditawarkan oleh KSPPS BMT Nusa Kartika?

Dari bebrapa yang ada untuk produk simpanan paling unggul. Yaitu
produk NUANSA (Arisan Nusa Kartika) di mana produk simpanan ini
dikemas seperti arisan ada pengundian hadiahnya, pengundian arisan di setiap
bulannya di mana anggota yang mengikuti produk simpanan ini jika dalam
pengundian arisan sudah keluar otomatis anggota tidak melakukan setoran
kembali dan untuk produk simpanan ini jangka waktunya yaitu 30 bulan.
Dengan jumlah anggota pd tahun 2020 adalah 1.948, tahun 2021 yaitu 2.092,

dan tahu 2022 yaiitu 1.374



4. Apakah Strategi Pemasaran yang diterapkan oleh KSPPS BMT Nusa Kartika

sesuai dengan Syariat Islam?
lya
5. Bagaimana bauran pemasaran yang digunakan KSPPS BMT Nusa Kartika?
Marketing mix ya, Produk merupakan segala sesuatu yag berebntu

barang/jasa guna ditawarkan ke pasar untun memenuhi kebutuhan dan
memberikan manfaat kepada anggota bmt, Harga yang ditentukan pada
masing-masing produk yang ada di KSPPS BMT Nusa Kartika khususnya
pada produk simpanan sudah disesuaikan dengan aturan yang berlaku
dan telah dijabarkan dalam tiap-tiap produk yang ada di KSPPS BMT
Nusa Kartika Selain itu harga yang telah ditetapkan oleh pihak BMT
bebas dari praktik kecurangan seperti menetapkan bagi hasil yang tinggi
agar pihak BMT mendapatkan keuntungan yang banyak, untuk strategi
tempat berlokasi di JI. Raya Warulor Wiradesa dengan memberikan
kemudahan bagi para anggota BMT menggunakan sistem jemput bola atau
mendatangi langsung ya ke tempat anggota yang tidak bisa datang ke kantor
karena kesibukan anggota, Promosi yang dilakukan menggunakan media
surat kabar ke kelompok pengajian, sebar brosur saat seminar .

6. Apakah Strategi Pemasaran yang dilakukan dapat meningkatkan jumlah
nasabah?

Jika dilihat dari anggota setiap tahunnya strategi ini mampu

meningkatkan jumlah nasabah.
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7. Apa kendala dan solusi yang dihadapi KSPPS BMT Nusa Kartika?

Untuk Kendalanya yaitu kurangnya pengembangan skill terhadap
marketing, promosi yang belum optimal, jumlah kantor layanan yang masih
sedikit danya masyarakat yang kurang ~mengenal BMT  sehingga
menyebabkan masyarakat kurang tertarik menabung di BMT dan
maraknya persaingan antar bank konvensional yang membuka layanan
syariah. Untuk solusi saat ini saya belum bisa memberi solusi yang secara
optimal ya.

C. Staf Simpanan

Informan . Ibu Nur Hidayah Sari (Staf Simpanan )

Pewawancara : Mifta Yulianti

Hari : Sabtu

Tanggal : 8 April 2023

1. Bagaimana Perencanaan strategi produk simpanan dalam meningkatkan
jumlah nasabah di KSPPS BMT Nusa Kartika?

Begini yah mba kalau kita ingin membuat perencanaan strategi
terlebih dahulukita tentu harus tau apa tujuannya, tidak ada tujuan maka
apa yang ingindisusun dalam perencanaan strategi. Dan yang paling
penting juga Kita harus tahu dimana posisi kita sekarang ini.

2. Bagaiamana Strategi Pemasaran yang digunakan KSPPS BMT Nusa
Kartika
Kita dalam melakukan periklanan tentu merumuskan dulu apa

yang harus Kkita lakukan mba. Maksudnya, kita melakukan tahap
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perencanaan dulu. Dalam tahap ini, kita ada beberapa hal yang
harus kita identifikasi dulu. Beberapa hal tersebut adalah terkait apa yang
dibutuhkan masyarakat, terus apa yang kita miliki untuk dapat
membantu kebutuhan mereka.
. Apa saja jenis2 produk yang ditawarkan oleh KSPPS BMT Nusa Kartika
Untuk produk bisa dilihat dibuku panduan ya
. Bagaimana bauran pemasaran yang digunakan KSPPS BMT Nusa
Kartika
Bauran pemasaran atau marketing mix yang dilakukan pada BMT
Nusa Kartika menggunakan 4p yaitu ( Product, Price,Place dan
Promotion), dimana dalam kegiatan promosi tersebut KSPPS BMT Nusa
Kartika mengguankan penyebaran brosur, sosialisasi di sekolah,
sosialisasi di fatayat dan dilingkungan sekitar kantor, informasi dari mulut
ke mulut.
. Apakah Strategi Pemasaran yang dilakukan dapat meningkatkan jumlah
nasabah
Bisa dikatakan iya mba, karena dilihat dari anggota pertahunnya
. Apa kendala dan solusi yang dihadapi KSPPS BMT Nusa Kartika?
Kendala-kendala yang di alami oleh BMT Nusa Kartika dalam
melakukan strategi promosi yaitu a) Sumber pendanaan yang minim.
b) Promosi melalui media cetak dan elektronik belum terlalu aktif. c)
Tingkat persaingan tinggi. d) Minimnya pengetahuan masyarakat

tentang BMT. Sedangkan tindakan yang dilakukan adalah mengajak
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masyarakat berpartipasi dalam melakukan kegiatan promosi.
D. Nasabah 1

Informan - ibu pariti (Nasabah)

Pewawancara : Mifta Yulianti

Hari : Senin

Tanggal : 24 Juli 2023

1. Sejak kapan mulai bergabung dengan KSPPS BMT Nusa Kartika?
2020

2. Bagaimana pendapat anda tentang Strategi pemasaran yang ada di
KSPPS BMT Nusa Kartika?
Sudah baik

3. Bagaimana anda mengetahui tentang produk simpanan pada KSPPS
BMT Nusa Kartika?

Melalui brosur dan saya mengetahui BMT dari saudara saya yang

bekerja disana.

4. Apa saja kendala yang anda hadapi selama menjadi anggota KSPPS
BMT Nusa Kartika?

Tidak ada, untuk persyaratan untuk menjadi anggota pun mudah
hanya dengan menunjukkan identitas dan mengisi formulir.
E. Nasabah 2
Informan : ibu jumaroh (Nasabah)
Pewawancara : Mifta Yulianti

Hari - Rabu
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Tanggal : 26 Juli 2023
1. Sejak kapan mulai bergabung dengan KSPPS BMT Nusa Kartika?
2019
2. Bagaimana pendapat anda tentang Strategi pemasaran yang ada di KSPPS
BMT Nusa Kartika?
Pemasarannya sudah baik, seringnya saya dijelaskan oleh pegawainya.
3. Bagaimana anda mengetahui tentang produk simpanan pada KSPPS BMT
Nusa Kartika?
Brosur dan Spanduk
4. Apa saja kendala yang anda hadapi selama menjadi anggota KSPPS BMT
Nusa Kartika?
Tidak ada karena untu produk simpanan saja saya sering dikunjungi oleh

pagawai BMT yang mendatangi ke rumah.
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