
  43  BAB IV 

PAPARANxDATA, TEMUANxPENELITIANxDAN xPEMBAHASAN  
A. ProfilxBMTxNUxCabang Larangan Kabupaten Pamekasan Pada bagian ini peneliti akan memaparkan penelitianya yang di peroleh dari lapangan baik dari wawancara, observasi, maupun dukomentasi. Laporan hasil penelitian diarahkan untuk memberikan jawaban secara meyeluruh tentang strategi pemasaran sebagaimana dirumuskan dalam fokus penelitian. Namun sebelum peneliti membahas tentang focus penelitian, peneliti juga akan memaparkan profil BMT NU cabang larangan. 1. Profil BMT NU Cabang Larangan a. Sejarah BMT NU Cabang Larangan BMT NU lahir berangkat dari sebuah keprihatinan atas kondisi masyarakat Sumenep pada umumnya dan masyarakat kecamatan Gapura pada khususnya dimana kesejahteraan masyarakat tidak ada peningkatan dan signifikan.1 Masyarakat Kecamatan Gapura Kabupaten Sumenep termasuk pekerja keras, suami-istri saling bahu membahu untuk memenuhi kebutuhan hidup, akan tetapi kerja keras masyarakat tidak mampu meningkatkan taraf hidupnya. Hal inilah yang membuat Nahdlatul Ulama prihatin. Oleh karenanya, pada tahun 2003 Pengurus MWC (Majelis Wakil Cabang) NU Gapura memberikan tugas kepada Lembaga Perekonomian                                                           1 Sejarah BMT NU Jawa Timur, diakses dari http://nugapura.or.id/2017/04/29/mengenal-bmt-nu-1-sejarah-dan-mula-perjalanan/, diakses pada tanggal 06-10-2017. 



  44  yang waktuxitu bertindakxsebagai KetuaxLembagaxPerekonomianxadalah Masyudi. Berangkat dari kesepakatanxbersama, akhirnya Lembaga Perekonomian merenncanakan ProgramxPenguatanxEkonomixKerakyatan untukxKesejahteraanxMasyarakat yang Mardhatillah. Sehingga diperlukan adanya upaya secaraxkonkret, sistematis, danxterpaduxguna mengatasixberbagaixmasalahxekonomi warga. Dari Lokakarya tersebut akhirnya ditemukan bahwa persoalan yang sedang dihadapi oleh masyarakat kecil adalah lemahnya akses permodalan, lemahnya pemasaran, dan lemahnya penguasaan teknologi. Selanjutnya peserta lokakarya sepakat bahwa yang perlu pertama kali dientaskan adalah penguatan modal bagi usaha kecil dan mikro yang selama ini kurang mendapatkan akses permodalan dan dikuasai oleh para pemodal besar atau praktik rentenir yang cenderung mencekik usaha masyarakat. Masyudi selaku Ketua Lembaga Perekonomian NU kala itu, menawarkan gagasan untuk mendirikan Baitul Maal wat Tamwil (BMT), sebagai lembaga keuangan mikro syari’ah yang bergerak di bidang usaha simpan pinjam bagi anggotanya. Gagasan ini berangkat dari sebuah keprihatinan semakin merajalelanya praktik rentenir. Informasi yang diterima Masyudi saat itu, sebanyak 3.311 pedagang kecil di wilayah Kecamatan Gapura dan sekitarnya terjerat praktik rentenir maupun “bank harian”, dengan tingkat bunga hingga 50 persen dalam sebulan. Pada awalnya para peserta lokakarya dan Pengurus MWC NU Gapura keberatan dengan gagasan Ketua Lembaga Perekonomian untuk mendirikan BMT. Keberatan pesertaxlokakaryaxdanxpengurusxMWC NU 



  45  bukan tanpaxalasan, salah satuxalasan mendasarnya karenaxtraumaxmasa laluxyangxseringkalixdibentukxlembagaxkeuangan, ujung-ujungnya uang masyarakat disalahxgunakan. Akhirnya pada tanggal 01 Juni 2004 Pengurus MWC NU bersama-sama dengan peserta lokakarya menyepakati gagasanxuntuk mendirikanxsebuah usahaxsimpanxpinjam pola syari’ah yangxdiberi Nama BMTx(Baitul Maal wat Tamwil). SedangkanxKSPP. SYARIAH BMT NU Cabang Larangan didirikan pada 17 November 2015 yang bertempat dixdaerah Blumbungan dengan modal awal 387.882.965 dan jumlah karyawan 5 pengelola. Dengan semakin tingginyaxtingkat kepercayaan masyarakat kepada lembaga keuangan syari’ah, menjadikan peluangxKSPP. SYARIAH BMT NU cabang Larangan  untuk mengelola dan menyalurkanxdana ke masyarakat lebih terbuka. Melalui kinerja yang berbasis syari’ah diharapkan KSPP. SYARIAH BMT NU cabang Laranganxmampu menjadi salah satu pendorong bangkitnya perekonomian di tingkatxmikro yang berbasiskan syari’ahxdi daerahxBlumbungan pada khususnya. 2 b. Visixdanxmisi Dalam BMT NU ada visi dan misi antara lain : 
VISI Terwujudnya BMT NU yang jujur, amanah, dan prefesional sehingga anggun dalam layanan, unggul dalam kinerja menuju terbentukya 100 kantor cabang pada tahun 2026 untuk kemandirian dalam kesejahteraan anggota.                                                            2 FARIQUL ISBAHAH, wawancara langsung,x kepalaxcabangxBMTxNU cabang larangan pamekasan, 28 Oktober 2020 jam 09: 30 



  46  MISI 1. Memberikan layanan prima,bina usaha dan solusi kepada anggota sehingga pilihan  utama menerapkan dan megembangkan nilai-nilai. 2. Syariah secara murni dan konsukuen sehingga menjadi acuan tata kelola usaha yang prefesional dan amanah. 3.  Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan yang berkesinambungan menuju berdirinya 100 kantor Cabang 2026. 4. Megutamakan penghimpunan Dana atas dasar Ta’awun dan penyaluran pembiayaan pada seqmen UMKM baik secara perseorangan maupun berbasis jemaah. 5.  Mewujudkan penghimpunan penyaluran zakat, infaq, shadaqah, dan waqaf. 6. Meyiapkan dan megembangkan SDI yang berkualitas, prefesional, dan memiliki itenqritas tinggi. 7. Megembangkan budaya dan lingkungan kerja yang ramah dan sehat serta management yang sesuai prinsip kehati hatian. 8. Menciptakan kondosi terbaik bagi SDI sebagai empat kebanggaan dalam megabdi tanpa batas dan melayani dengan iklas sebagai perwujudan ibadah. 9. Meningkatkan kepedulian dan tanggung jawab kepada lingkungan dan jemaah.3 c. Struktur Organisasi StrukturxOrganisasi merupakan sarana untuk menggambarkan keadaan formal prusahaan untukxmegetahui tugasxdanxfungsi sertx tanggung jawabxparaxkaryawan. Denganxadanya strukturxorganisasixtersebut semua                                                            3 FARIQULxISBAHAH, wawancara langsung, kepalaxcabangxBMTxNU cabang larangam pamekasan, 28 Oktober 2020 jam 09: 35 



  47  orang dapat mengetahui tugasxdan tanggung jawab paraxkaryawan prusahaan.  Adapun struktur organisasi BMT NU Cabang Larangan sebagai berikut. 1) Kepala cabang       :  FARIQUL ISBAHAH, S.E 2) Bagian tabungan   :  LUTFI RAHMAN, S.E 3) Bagian CS   : YULIANA INTI SARAI, S.E 4) Bagian pembiayaan   :   BANGBANG IRAWAN 5) Bagian Teller    :  WASILATUR RAHMAN 6)  Juru lasisma, juru maal   :   HERMAN SYAHRONI        :   SURAMLAH, S.E 
 

 

 

 

 

 



  48  Gambar 4.1 

Struktur Organisasi BMT NU Cab Larangan 
 
  Rapat Anggota Pengurus Pusat Meneger Area Direksi Kepala Cabang FARIQUL ISBAHAH, S.E Pengawas Cabang MWC NU CABANG BAGIAN TABUNGAN LUTFI RAHMAN Bagian Tabungan & Admin YULIANA INTI SARI, S.E BAGIAN PEMBIAYAAN BAMBANG IRAWAN BAGIAN LASISMA HERMAN SYAHRONI JURU TAGIH JURU LASISMA Suramlah, S. E JURU TABUNGAN TELLER WASILATUR RAHMAH ANGGOTA Pengawas Cabang Keterangan Garis Intruksi Garis Kordinasi 



  49  d.  Produk dan layanan BMT NU Cabang Larangan Pamekasan Simpanan tabungan merupakan simpanan yang dapat di ambil kapan saja dengan menggunakan akad Sidik Fatonah dan naklad lainya. Sedangkan menurut UU. No 10 Tahun 1998 simpanan tabungan adalah sinpanah yang pemakainya hanya dapat di lakukan menurut syarat-syarat tertentu yang di sepakati, tetapi tidak dapat di tarik dengan cek, bilyet giro, atau alat lainya yang sama dengan itu.4 Adapun produk dan layanan yang ditawarkan oleh BMT NU Jawa Timur Cabang LaranganPamekasan sebagai berikut: 1) Produk Tabungan/Simpanan a) SIAGA (Simpanan Anggota) b) SIDIK Fathonah (Simpanan Pendidikan Fathonah) c) SAJADAH (Simpanan Berjangka Wadi’ah Berhadiah) d) SIBERKAH (Simpanan Berjangka Mudharabah) e) SAHARA (Simpanan Haji dan Umrah) f) SABAR (Simpanan Lebaran) g) TABAH (Tabungan Mudharabah) h) TARAWI (Tabungan Ukhrawi) 2) ProdukxPembiayaan/Pinjaman a) Al-QardhulxHasan b) Murabahahxdan Bai’ Bitsamanil Ajil c) Mudlarabahxdan Musyarakah d) Rahn/Gadai                                                            4 Kasmir,Bank dan lembaga keuangan lainya, hlm 96. 



  50  e) Pembiayaan Tanpa Jaminan f) Pembiayaan Hidup Sehati (Sehat Islamy) 3) ProdukcJasa Adapunxproduk-produkxjasa yang ditawarkan oleh BMT NU Cabang Larangan adalah sebagai berikut: a) Transfer/Kiriman uang antar bank dalam dan luar negeri b) Pendaftaran haji dan umrah c) Pembayaran tagihan PLN, BPJS, Telephone, Pulsa, dan lain-lain. d) Pembayaran biaya pendidikan Perguruan Tinggi. e) Layanan antar jemput tabungan dan pembiayaan. BMT NU Cabang Larangan siap menjemput dan atau mengantarkan tabungan atau pembiayaan ke rumah, kantor, dan atau tempat usaha anggota BMT NU Cabang Larangan dengan menghubungi Nomor Handphone Kantor Cabang atau Karyawan yang anggota kenal.5 
B. Paparan Data 1. Strategi Pemasaran Tabungan Sidik Fathonah Di BMT NUCabang larangan Pamekasan  Strategi pemasaran tabungan siddiq fathonah dilakukan dengan cara memberlakukan strategi pemasaran. Pemasaran dalam hal ini dengan melaksanakan variable dari Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Palce) dan Promosi (Promotion). Disini penelitixberusaha xuntuk xmenyajikan xpenjelasan xtentang xstrategi xpemasaran xdalam xpelaksanaan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xdan xdampak                                                            5 LUTFI RAHMAN, wawancarx langsung, bagian tabungan di BMT NU cabang larangan pamekasan, 28 oktober 10: 00 



  51  xpenerapan xstrategi xdalam xpeningkatan xpengguna xtabungan Sidik Fatonah xdi xBMT xNU Cabang Larangan. Kehadiran tabungam sidik fathonah di BMT  NU Cabang Larangan Pamekasan, memberikan kontribuci cukup besar terhadap masyarakat, xhal xini xberdasarkan xhasil xwawancara xyang xdilakukan xoleh xpeneliti, berikut yang disampaikan oleh Kepala Cabang, yakni Ibu Iis adalah: “Produk tabungan sidik fathonah adalah tabungan pendidikan atau simpanan bagi anggota yang ingin meraih cita-cita pendidikan secara sempurna. Tabungan ini menggunakan akad mudlarabah 
muthlaqah. Tabunganini sudah ada sejak BMT NU Cab Larangan didirikan dan terus bertahan sampai saat ini. Tabungan ini paling banyak digunakan oleh pelajar atau siswa.” 6  Pada kesempatan yang berbeda dengan pertanyaan yang sama, Ibu Iis menyampaikan bahwa  adalah tabungan pendidikan atau simpanan bagixanggota yang ingin meraih cita-citaxpendidikan secaraxsempurna. Tabungan ini menggunakan akad mudlarabah 

muthlaqah. Hasil wawancara dengan Ibu Yuliana selaku Costumer Service di BMT NU Cab Larangan merupakan salah satu strategi price yang ramah terhadap semua kalangan, termasuk pelajar untuk aktif menabung, disampaikan sebagai berikut: “Untuk harga dari tabungan sidik fathonah ini sangat mudah ata bisa di jangkau oleh siswa, pelajar, atau nasabah. Untuk biaya pendaftaran sebesar Rp. 5.000,- dan setoran awal minimal Rp. 2.500,- untuk selanjutnya anggota bisa menyimpan dengan minimal simpanan Rp. 500,-. Jika tabungan menggunakan atau atas nama lembaga                                                            6Fariqul Isbahah, wawancara langsung, bagian kepala cabang di BMT NU cabang larangan pamekasan, 28 oktober 10: 00 



  52  pendidikan maka akan mendapatkan Beasiswa dari BMT NU, dan untuk siswanya sendiri tetap seperti nasabah lainnya. Untuk bagi hasil sendiri sebesar 45%.”7 Dari hasil observasi yang dilakukan peneliti didapat data bahwa Benar adanya tentang  harga tabungan sidik fathonah sangat bisa dijangkau oleh siswa atau pelajar karena setoran yang hanya Rp. 2.500,- sedangkan untuk selanjutnyaxminimal Rp. 500,- dan ini sangat bisa dijangkau oleh siswa atau pelajar. Berdasarkanxhasil observasi yang dilakukanxoleh peneliti, wawancara dengan pertanyaan yang sama dilakukan kepada salah satu pelajar yang menabung di BMT NU Cabang Larangan Pamekasan, yakni Adi Firman, ia menjelaskan bahwa: “Saya menabung siddik fathonah selama ini di BMT NU Cabang Larangan. Saya bisa menabung berapa saja sesuai dengan yang saya mau, mulai dari 500 rupiah. Hal ini membuat saya untuk terus belajar menabung dan menyisihkan uang”.8 Letak geografis BMT NU berpengaruh terhadap minat masyarakat, serta akses masyarakat untuk melakukan transaksi, sehingga keberadaan wilayah yang strategis merupakan strategi place yang dimiliki oleh BMT NU Cabang Larangan sehingga membuat masyarakat mengetahui keberadaan BMT NU. xHal xini xberdasarkan xhasil xwawancara xyang dilakukan xdengan xsalah xsatu karyawan BMT NU Cab Larangan bagian tabungan Kak Lutfi Rahman: “Untuk lokasi dari BMT NU Cab Larangan sanagat strategis karena lokasi dari BMT NU Cab Larangan sendiri berada tepat di selatan pasar Blumbungan, dipinggir jalan raya yang tentunya mudah dilihat dan di jangkau oleh masyarakat dan anggota BMT NU Cab Larangan. Di depan BMT NU Cab Larangan ada sebuah yayasan sekolah MD, MTS, dan MA yang juga merupakan salah satu lembaga yang menjadi nasabah dari BMT NU Cab Larangan sendiri.”9                                                            7Yuliana, Costumer Service BMT NU Cab Larangan, wawancara pada tanggal 20 Oktobere 2020 jam 11.03 WIB 8 Adi Friman, Pelajar SMA, wawancara dilakukan tanggal 20 Oktober 2020 jam 13.17 9Lutfi Rahman, Bagian Tabungan BMT NU Cab Larangan, wawancaraxdilakukan tanggal 20 Oktober 2020 jam 09.12 WIB 



  53  Dari hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti diketahui bahwa memang benar lokasi BMT NU Cabang Larangan sangat strategis karena dekat dengan keramaian yaitu disebelah selatan pasar Blumbungan dan tepat dipinggir jalan raya. Keberadaan lokasi yang strategis tersebut nyatanya harus ditunjang dengan strategi promosi untuk meningkatkan kinerja dan hasil BMT NU dalam memberikan layanan kepada nasabah, beberapa strategi yang disampaikan diatas nyatanya diterapkan juga oleh BMT NUxCabang Larangan. Hal ini berdasarkanxhasil wawancara yang dilakukan dengan kak Bambang sebagai karyawan bagian pembiayaan sebagai berikut: “Metode promosi yang digunakan oleh BMT NU Cab Larangan menggunakan beberapa cara seperti: brosur, dan  media social seperti Whats App, Facebook (BMT NU Cab Larangan), website (www.bmtnujatim.com), dan Instagram (bmtnu.larangan). Metode ini cukup efektif terbukti dengan banyaknya anggota tabungan sidik fathonah dan juga beberapa lembaga sebagai anggota tabungan sidik fathonah seperti MD, MTS, dan MA bahkan ada juga pondok pesantren yang juga sebagai anggota tabungan sidik fathonah di BMT NU Cab Larangan.”10 Dari hasil observasi yang dilakukan peneliti didapat hasil bahwa metode promosi yang digunakan oleh BMT NU Cab Larangann dalam mempromosikan tabungan sidik fathonah menggunakan brosur, selain itu juga media social juga digunakan seperti story Whats App, Facebook, Instagram, dan Website. 2. Efesiensi dari pemasaran tabungan Sidik Fathonah Dari hasil wawancara di BMT NU Cab Larangan dengan kepala cabang BMT NU Cab Larangan Ibu Iis menyampaikan bahwa: “Strategi pemasaran tabungan sidik fathonah di BMT NU Cab                                                            10Bambang, Bagian Pembiayaan di BMT NU Cab Larangan, wawancara dilakukan tanggal 20 Oktober 2020 Jam 13.17 WIB 



  54  Larangan tiap tahunnya selalu bertambah. Pada tahun 2019 jumlah anggota dari tabungan sidik fathonah adalah 7 lembaga dan 242 mitra. Pada tahun 2020 ada penambahan yang cukup besar yaitu lembaga bertambah menjadi 9 lembaga sedangkan untuk mitra mengalami penambahan yang cukup besar yaitu 1.023 mitra.”  Memang benar bahwa ada penambahan lembaga dan mitra di BMT NU Cab Larangan, terbukti saat peneliti berada di BMT NU Cab Larangan salah satu karyawan bagian tabungan sedang mengirimkan 750 buku tabungan yang dikirimkan ke 3 lembaga.  Tidak hanya itu, Ibu Yuliana selaku Costumer Service di BMT NU Cab Larangan juga menyampaikan hal yang sama, bahwa selama ini selalu ada peningkatan terhadap pendaftar tabungan siddik fathonah yang memiliki banyak sekali manfaat dan kemudahan yang diberikan kepada orang-orang yang membutuhkan. Pernyatan tersebut juga diperkuat oleh Kak Lutfi Rahman, yakni: “Pada tahun 2019 jumlah anggota dari tabungan sidik fathonah adalah 7 lembaga dan 242 mitra. Pada tahun 2020 ada penambahan yang cukup besar yaitu lembaga bertambah menjadi 9 lembaga sedangkan untuk mitra mengalami penambahan yang cukup besar yaitu 1.023 mitra”. 
C. Temuan Penelitian 

1. StrategixPemasaran Produk Sidik Fatonah Strategi pemasaran produk sangat diperlukan pada sebuah lembaga keuangan syariah seperti BMT NU Cabang Larangan ini. Persaingan antara BMT NU Cabang Larangan dengan Lembaga Keuangan Syariah Lainnyaxtentu membuat masing-masingxLembaga Keuangan Syariah Lainnya memiliki strategixdanxkomunikasipemasaran yang menarik khususnya untuk menambah jumlah nasabah. Salah satu produk yang ditawarkan BMT NU Larangan adalah produkxtabungan 



  55  yang berakad wadiah yad dhammanah. Produk ini merupakan produk tabungan jangka pendek (sehari-hari) . Dari hasilxwawancara dengan ibu Yuliana sebagai customer 

service pada BMT NU Cabang Larangan: strategi pemasaran produk tabungan khususnya yang berakad wadiah yad 

dhammanah pada BMT NU Cabang Larangan ini dengan cara menginformasikan sistem bagi hasil yang besar untuk produk tabungan yang berakad wadiah yad dhammanah nasabah dikenakan biaya administrasixyangxterjangkau serta nasabah akanxmendapatkan bonus yang telah ditentukan oleh pihak BMT NU CabangxLarangan.11 Selainxdenganxmenawarkan keunggulan produk tabungan yang berakad wadiah yad dhamamanah  ibu Yuliana yang juga berprofesi sebagai customer service pada BMT NU Cabang Larangan, BMT NU juga melakukan kerjasama dengan sekolah-sekolah untuk produk tabungan wadiah yad dhamamanah, dimana para sekolah bisa mengajarkan anak muridnyaxuntuk belajarxmenabungxdiusia dini.12 Dalam menyusun rencana pemasaran produk tabungan yang berakad wadiah yad dhammanah BMT NU Cabang Larangan menempatkan pengenalan produk kepada calon nasabah pada urutan pertama guna memberixpelayanan yangxsebaik- baiknya kepada nasabah, agar nasabah produk tabungan yangxberakad wadiah yad 

dhammanahmenjadi nasabah yang loyalitas (setia).                                                              11 Vista, CS, wawancaraxpada tanggal 7 juli 2017 12Tiara Kania Dewi, CS, wawancaraxpada tanggal 7 juli 2017 



  56  2. Efesiensi dari pemasaran tabungan Sidik Fathonah  Strategi pemasaran yangxdilakukanxoleh pihak BMTxNU Cabang larangan menunjukkan efisien. Hal ini mengacu pada penambahan kuantitas para masyarakat yang minat untuk membuka tabungan siddik fathonah. 
D. xPembahasan xSeiring xdengan xperubahan xmasyarakat, xpersoalan xekonomi xsyari’ahpun xberkembang xmengikuti xperubahan xmasyarakat xdalam xmemenuhi xkebutuhan xhidupnya. xMenghidupi xperkembangan xmasyarakat, xEkonomi xSyari’ah xdituntut xuntuk xmelahirkan xpemikiran-pemikiran xbaru. xSalah xsatunya xadalah xperkembangan xlembaga-lembaga xkeuangan xsyari’ah xyang xmemiliki xperan xpenting xdalam xmemenuhi xtugas xsosial. xSistem xdilembaga xKeuangan xSyari’ah, xsalah xsatunya xkoperasi xsyari’ah xyang xdapat xdijadikan xalternatif xdalam xrangka xmengatasi xberagam xkebutuhan xanggotanya xmelalui xpenggunaan xbermacam-macam xinstrumen xakad xyang xsesuai xdengan xprinsip xsyari’ah. xDengan xdemikian, xpemberdayaan xanggota xdapat xdilakukan xlebih xoptimal. xHal xini xdikarenakan xsetiap xpotensi xanggota xdapat xdidorong xdan xdikembangkan xsesuai xdengan xkebutuhannyaxmasing-masing.13 Untuk mengukur tingkat efisiensi dari pemasaran tabungan siddiq fathonah dilakukan dengan cara memberlakukan strategi pemasaran.                                                            13xMuhammad xSyafi‟i xAntonio. xBank xSyariah xDari xTeori xke xPraktek. (xCet I – xJakarta; xGema xInsani, x2001), xhlm.x18 



  57  Pemasaran dalam hal ini dengan melaksanakan variable dari Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Palce) dan Promosi (Promotion). xDisini xpenulis xberusaha xuntuk xmenyajikan xpenjelasan xtentang xstrategi xpemasaran xdalam xpelaksanaan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xdan xdampak xpenerapan xstrategi xdalam peningkatan xpengguna xtabungan Sidik Fatonahdi BMT NU Cabang Larangan. BMT NU Cabang Larangan adalah salah satu perusahaan yang bergerak dibidang lembaga keuangan syariah. Dalam menjalankan aktivitasnya sebagai perusahaan yang bergerak dibidang perbankan, perlu dilakukan analisis strategi pemasaran dalam memasarkan produknya. Hal ini untuk menunjang aktivitas pemasaran produk BMT, yang mana salah satu tujuan pemasaran yang hendak dicapai adalah meningkatkan jumlah nasabah untuk menyimpan dana nya di BBMT NU Cabang Larangan. xKepercayaan xbisa xmendorong maksud xuntuk xmembeli xatau xmenggunakan xproduk xdengan xcara xmenghilangkan xkeraguan. Dalam hal xBMT xNU xCabang Larangan xdalam xmemasarkan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xmemerlukan xstrategi xpemasaran xyang xbaik. xStrategi xpemasaran xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xyang xdilakukan xdalam xrangka xmeningkatkan xjumlah xnasabahnya xmelakukan xperumusan xdalam xmemilih xdan xmenerapkan xpasar xyang xakan xdituju xdengan xmenggunakan xSTP xyaitu xSegmentasi, xTargeting xdan xPositioning. 1. Segmentasi xBMT xNU xCabang Larangan xdengan xmelakukan 



  58  xsegmentasi xtersebut, xkegiatan xpemasaran xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xdapat xdilakukan xlebih xterarah xdanx sumber xdaya xBMT xNU xCabang Larangan xdi xbidang xpemasaran xpenghimpunan xdana x(funding) xdapat xdigunakan xsecara xlebih xefektif xdan xefisien xserta xdapat xmengalokasikannya xkepada xcalon xnasabah. xHal xini xmerupakan xdasar xuntuk xmenentukan xstrategi xpemasaran xyang xakan xdijalankan xagar xtujuan xpemasaran xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xdapat xdicapai. 2. xTargeting xSetelah xsegmentasi xproduk simpanan Sidik Fatonah xdiatas xtelah xditerapkan, xmaka xlangkah xberikutnya xadalah xmelakukan xtargeting xatau xmembidik xtarget xpasar xyang xtelah xdipilih xperusahaan xdalam xanalisa xsegmentasi xpasar. Targeting xmerupakan xkegiatan xmemilih xdan xmenilai xsatu xatau xlebih xsegmen xpasar xyang xakan xdimasuki. xTarget xpasar xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xpada xBMT NU xCabang xLarangan xtidak xmenetapkan xtarget xkhusus xsegmen xyang xakan xmenjadi xtarget xpasarnya. xDalam xhal  xini, xBMT xNU xCabang Larangan xpada xproduk simpananSidik Fatonah xdapat xmelayani xsemua xsegmen xpasar, xyakni xmasyarakat xumum xserta xsemua xlapisan xmasyarakat, baik xdari xkalangan xmasyarakat xatas, xmenengah, xdan xkalangan xmasyarakat xbawah. Terutama xpada xkalangan sekolah x(siswa).xHal xini xakan xmendatangkan xkeuntungan xbagi xBMT 



  59  xNU xCabang Larangan xyaitu: xmendapatkan xnasabah xsebanyak xmungkin, xkarena xsemakin xbanyak xnasabah, xmaka xdapat xmeningkatkan xjumlah xnasabah xpada xproduk Sidik Fatonah xdan xprofit xyang xdidapat xsemakinxbesar. 3. xPositioning xPositioning xmerupakan xtindakan merancang xproduk xdan xcitra xperusahaan xagar xdapat tercipta xkesan xatau xtempat xkhusus xdan xunik xdalam xbenak xpasar xsasaran xsedemikian xrupa, xsehingga xdipersepsikan xlebih xunggul xdibandingkan xpasar xpesaingnya.xDalam xrangka xmenciptakan xkesan xatau branh 

xtersendiri xdalam xpikiran xnasabahnya xsesuai xdengan xyang xdiharapakan, xBMT xNU xCabang Larangan xmemposisikan xdirinya xsebagai lembaga keuangan xsyariah xyang xmemasarkan xproduk xSidik xFatonah xyang xmemiliki xkekuatan xpada xidentitas/khas xdari xproduknya xUntuk xdapat xmencapai xposisi xtersebut, xada xbeberapa xhal xyang xharus xdilakukan xBMT xNU xCabang Larangan xyaituxmemberikan xpelayanan xkepada xnasabah xsecara xmaksimal, xmemperkuat xkekhasan xdari xproduk xsimpananSidik Fatonahnya, xmenjaga xintegritas, xmengutamakan xpenghimpunan xdana xnasabah, xmenerapkan xdan xmengembangkan xnilai-nilai xsyariah xuniversal, xterus xmelakukan xpromosi xdan xsosialisasi xkepada xmasyarakat. xSelain xmelakukan xsegmentasi, xtargeting, xdan xpositioning xdalam xkegiatan xpemasaran xproduk simpanannya, xBMT xNU xCabang 



  60  Larangan xjuga xmengembangkan xbauran xpemasaran x(marketing 

xmix) xdalam xproduk xsimpanan (xwadi’ah). xDalam xmenerapkan xbauran xpemasarannya, xBMT xNU sxCabang Larangan xxmemiliki xbeberapa xstrategi xyang xmeliputi x4P, xyaitu: xStrategi xProduct x(produk), xstrategi xPrice (harga), xstrategi xPlace x(tempat/saluran xdistribusi), xstrategi xPromotion 

x(promosi) a. xStrategi xProduct(xproduk). xProduk xsimpanan Sidik Fatonah xdi xBMT xNU xCabang Larangan xhanya xmenggunakan xakad xwadi’ah yad xdhamanah 

xyang xhanya xberupa  xtabungan xyang xdapat xdisetor xdan xditarik xkapanpun xnasabah xbutuhkan xdan xBMT xNU xCabang Larangan xdapat xmengalokasikan xdana tersebut xsesuai xdenganxprinsip xsyariah. xPenerapan xstrategi xpemasaran xproduk xsimpanan xSidik xFatonah xyang xdilakukan xoleh xBMT xNU xCabang xLarangan xadalah xdengan  Dengan pengetahuan xdan pemahaman marketing tentang xproduk xtersebut xsehingga xtidak xada xkeraguan xuntuk xbergabung xdi xBMT xNU Cabang Larangan xsehingga xdapat xmemenuhi xkebutuhan xpasar xsasaran. xDengan xkeunggulan-xkeunggulan xtersebut, xBMT xNU xCabang Larangan xberusaha xmemberikan xproduk xdan xlayanan xyang xdibutuhkan xoleh xmasyarakat. xSehingga xdengan xadanya xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xyangx ditawarkan xoleh xBMT xNU xCabang xLarangan 



  61  xkebutuhan xmasyarakat xdapat xterpenuhi. xSehingga xhal xini xakan xmenarik xmasyarakat xuntuk xmenggunakan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xdi xBMT xNU xCabang Larangan. b. xStrategi xPrice(xharga) xSetiap lembaga keuangan xperlu memikirkan xtentang xpenetapan xharga xatau xbiaya xpada xproduknya xsecara xtepat, xkarena xbiaya xyang xtidak xtepat xakan xberakibat xtidak xmenarik xpara xnasabah xuntuk xmenggunakan xproduk itu. xHal xini tidak zberarti xpula xbahwa xpihak-pihak xterkait  perlu  xmenetapkan xharga xserendah xmungkin. xOleh xkarena xitu, xpenentuan xharga xatau xbiaya xharuslah xdipikirkan xmatang-matang. xBMT xNU xCabang Larangan xdalam xmemberlakukan  xharga xpada xproduk xdan xjasanya xmemiliki xnilai xkompetitif. xDalam xpenerapnnya xterhadap xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xtidak xmemberlakukan xbiaya xadministrasi, xsehingga xnasabah xtidak xberkurang xsaldonya xsetiap xbulannya. xSelain xitu xsetoran awal xmembuka xrekening xtabungan Sidik Fatonah xhanya xRp. 10.000,- xdan xBMT xNU xCabang Larangan xmemberikan xbonus xkepada xnasabahnya xtetapi xdiawal xtidak xdiperjanjikan. c. xStrategi xPlace (xtempat/xsaluranxdistribusi) xBMT xNU xCabang Larangan yang mempunyai xtempat xyang xcukup xreprensif. xBanyakxkeunggulan darixtempat xdistribusinya xyaitu: xberada xdi xpusat xkegiatan xekonomi xantara xlain xlokasinya xyang xberada xdisekitar xpasar, xpemukiman 



  62  xwarga, xdan xsekolahan. xTidak xhanya xitu, xlokasinya xyang xberada xdekat xdengan xjalan xraya xyang xdapat xdilihat xdengan xjelas, xlingkungan xyang xbaik xuntuk xmengembangkanx bisnis xusaha xkarena xberdekatan xdengan tuko-tuko xyang xlain, xsarana xyang xmudah xdijangkau xmasyarakat, xdengan xkeunggulan xdari xtempat xatau xdistribusinya xmasyarakat xakan xdapat xmengetahui xdan xmenjangkau xdengan xmudah xkeberadaan xBMT xNU xCabang Larangan xsehingga xtidak xmenutup xkemungkinan xmasyarakat xakan xlebih xmudah xtertarik xdan xbergabung xmenjadi xnasabah xproduk xsimpanan Sidik Fatonah. d. xStrategi xPromotion x(promosi) xSalah xsatu xtujuan xpromosi xadalah xmenginformasikan xsegala xjenis xproduk xyang xditawarkan xdan xberusaha xmenarik xcalon xnasabah xyang xbaru. xPaling xtidak xada xempat xmacam xsarana xpromosi xyang xdapat xdigunakan xadalah: xperiklanan x(advertising), xpromosi xpenjualan x(sales xpromotion), xpublisitas x(publicity), xpenjualan x(personal xselling). xDalam xmenghadapi xpersaingan, xBMT xNU xCabangLarangan xjuga xmelakukan xpromosi. xSarana xpromosi xyang xdigunakan xdalam xmemasarkan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah meliputi: publisitas (publicity) xdan xpenjualan xpribadi (xpersonal xselling) 

1) Publikasi(Publicity) 



  63  Media publikasi yang xdigunakan xoleh xBMT xNU xCabang Laranganxdalam xmemasarkan xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xberupa xwebsite, brosur yang sudah dimiliki oleh BMT. Brosur-brosur tersebut xdiberikan xkepada xsetiap xnasabah xyang xdatang xke xkantor xdan xmemberikan xkepada xnasabah xsaat xmarketing xsedang xdoor xto xdoor xkerumah xnasabah. xBMT xNU xCabang Larangan xjuga xmenampilkan xbentuk xbrosur xsemenarik xmungkin xyaitu xdengan xsusunan xlayout xbrosur xdengan xmenggunakan xtata xwarna, xdesign, xkata-kata xdan xgrafis xyang xbaik xagar xmenimbulkan xkesan xeksklusif xsehingga xkonsumen xtertarik xuntukxmembacanya. xBrosur xtersebut xmemuat xtentang xpersyaratan, xproduk, xkeuntungan xdan xkeistimewaan xfasilitas-fasilitas xyang xdiberikan xDengan xdemikian, xpara xnasabah xatauxcalon xnasabah xdapat xmengenal xdan xmengetahui xproduk xyang xdipilihnya xberdasarkan xinformasi xyang xdidapat xdari xbrosur xtersebut. xPeran xbrosur xuntuk xmempromosikan xproduk xdan xjasa xBMT xNU xCabang xLarangan xterlihat xcukup xefektif, xkarena xkeberadaan xbrosur xdalam xstrategi xpemasaran xproduk xsimpanan Sidik Fatonah xcukup xberperan xbagi xpeningkatan xpeningkatan xjumlahxnasabah. 
2) xPromosi xpenjualan x(personalxselling) 

xPersonal xselling xberfungsi xsebagai xantisipator xperubahan xsituasi xpersaingan xpasar. Maksud xdari xkeuntungan 



  64  xini xberhubungan xdengan xagen xpersonal xselling xsebagai xrepresentasi xBMT xNU xCabang xLarangan. xDenganxadanya xhubungan xbaik xyang xdilandasi xkepercayaan xdan xkepuasan xlayanan xoleh xnasabah, xmaka xsituasi xperkembangan xpersaingan xpasar xtidak xakan xmenjadi xpermasalahan. xMelalui xPersonal 

xselling xBMT xNU xCabang Larangan xberbeda xdengan xstrategi xpemasaran lembaga keuangan xpada xumumnya xyaitu xmelakukan xstrategi xjemput xbola. xMaksutnya xseorang xkaryawan xatau xmarketing xmendatangi xnasabah xproduk simpananan yang hendak xmelakukan xtransaksi xatau xmenabung.  xHal xini xmerupakan xpelayanan xprima xyang xdiberikan xBMT xNU xCabangLarangan xkepada xnasabah xproduk xsimpananSidikFatonahnya. xSehingga xakan xmemudahkan xnasabah xdalam xmelakukan xtransaksi xseperti menarik xatanpun xmenabung xuangnya, xtanpa xharus xpergi xke xkantor xBMT NU xCabang Larangan. xDengan xadanya xkemudahan xini xnasabah xakan xlebih xpuas xdan xloyal xterhadap BMT NU xCabang Larangan. xBerdasarkan xpenjelasan xdiatas, xmaka xdapat xdiketahui xbahwa xpromosi xmemiliki xrelevansi xdominanxdalam xupaya xmeningkatkan xjumlah xnasabah xpada xproduk xsimpanan xSidik xFatonah xdi xBMT xNU xCabang Larangan. Jika mengacu xstrategi xpemasaran xyang dilakukan, ada xbeberapa xyang xharus xdiperhatikan xdalam melakukan xstrategi xpemasaran, diantaranya: 



  65  a. xMembentuk xFokus xPada xKepuasan xAnggota xAtau 

xNasabah xFaktor xutama xkeberhasilan xdalam xmembentuk xfokus xpada xkepuasan xpelanggan xatau xanggota xadalah xmenyadarkan xkaryawan xatas xpentingnya xkepuasan xpelanggan, xmenempatkan xkaryawan xuntuk xberinteraksi xsecara xlangsung xdengan xpelanggan dan xmemberikan xkebebasan xkepada xkaryawan xuntuk xtindakan xyang xdi perlukan dalam rangka memuaskan pelanggan untuk tercapanya xpeningkatan xpelanggan xatau xnasabah. xBanyak xperusahaan xyang xberfokus xpada xkepuasan xpelanggan xmengalami xkeberhasilan xdalam  mengembangkan  xkeberhasilan xdalam mengembangkan xperusahannya xdan xmenjadikan xfokus xpada xkepuasan pelanggan xsebagai xdasar xutama xdalam xmelakukan xpromosi xkaryawan, xtidak xhanya xitu, xpenerapan xstrategi xpemasaran xdalam xsuatu xperusahaan xjuga xsangatxdiprlukan. xMenurut xfandy xTjiptono xdan xAnastasia xdalam xZulian xYamit xmengemukakan xperusahaan xyang xberhasil xdalam xmembentuk xfokus xpelanggan xmemiliki xkarakteristik xsebagai xberikut:14  1. xVisi xdanxkomitmen                                                            14xZulian xYamit.2002. xManagement xKualitas xProduk xdan xJasa. xYogyakarta.Ekonomisa , xhlm.83 



  66  2. xPersejajaran xsedenganxpelanggan 3. xKemauan xmengidentifikasi xdan xmengatasi xmasalah xpelanggan. 4. Memanfaatkan informasi dari pelanggan 5. Mendekatipelanggan 6. Kemampuan, kesanggupan dan pemberdayapelanggan. 7. Penyempurnaan produk dan proses secara terus menerus. xSehingga xdapat xdi xsimpulkan xbahwasanya xdampak xpenerapan xstrategi xpemasaran xdalam xmeningkatkan xproduk xSidik xFatonah xjuga xdi xpengaruhi xoleh xkaryawan. “Menjelaskan kepada anggota bahwa memberitahukan keuntungan apa saja yang ada di produk Sidik Fatonah, dengan menjelaskan bahwa tabungan Sidik Fatonah bisa diambil kapan saja , tetapi dengan syarat harusmemberikan foto copy KTP sebagai tanda bukti transaksi. Kepercayaan bisa di mulai dengan mendatangi orang orang yang di kenal terlebih dahulu, dan mengajak anggota serta memperkenalkan peroduk tabungan  kepada tetangga terdakat atau saudara terdekat rumah.”15 xDengan xdi xpermudah xjuga xdengan xsistem jemput xbola xatau xbahwasannya xkaryawan xatau xmarketing xmendatangi xlangsung xanggota xuntuk xmenabung. xAnggota xjuga xmerasa xbahwa xdengan xadanya xtabungan xSidik Fatonah xmereka xjuga xdi                                                            15 LUTFI RAHMAN, wawancara langsung, bagian tabungan di BMT NU cabang larangan pamekasan, 28 oktober 10: 00 



  67  xpermudah xdalam xpengambilan xtabungan xyang bisa xdilakukan xkapapun. xTidak xhanya xitu xbagi xpara xibu xrumah xtangga xsangat xdi xuntungkan xkarena xdengan xmenyisihkan xsedikit xuang xmereka xbisaxmenabung. xDengan xdi xpermudah xjuga xdengan xsistem xjemput xbola xatau xbahwasannya xkaryawan xatau xmarketing xmendatangi xlangsung xanggota xuntuk xmenabung. xAnggota xjuga xmerasa xbahwa xdengan xadanya xtabungan Sidik Fatonah xmereka xjuga xdi xpermudah dalam xpengambilan xtabungan xyang xbisa xdilakukan xkapapun. xTidak xhanya xitu xbagi xpara xibu xrumah xtangga xsangat xdi xuntungkan xkarena xdengan xmenyisihkan xsedikit xuang xmereka xbisamenabung. xAnggota xjuga xsangat xterbantu xdengan xadanya xtabungan Sidik Fatonah xdi BMT xNU Cabang Larangan xsangat xmembantu, xsebab xanggota xtidak xperlu xbersusah xpayah xpergi xkebank xatau xinstansi xterkait xuntuk xmenabungkan xuanganya. xAnggota xjuga xsangat xdi xmudahkan xdengan xpengambilan xtabungan xyang xhanya xdengan xmemberikan xfoto xcopy xKTP xkepada xmarketing xdan xmereka xakan xmenerima xslip xpengambilan xsesuai xuang xyang xanggota xambil xdan xatas tandatangan xanggota, xuang xakan xdi berikan xkepada xanggota xtanpa xdi xpotong xbiaya xadmistrasi. 
b. xLoyalita xNasabah xatauxAnggota xLoyalitas xnasabah xsangatlah xberperan xpenting xdalam xsebuahxperusahaan xperbankan, xmempertahankan xmereka xberarti 



  68  xmeningkatkan xkinerja xkeuangan xdan xmempertahankan xkelangsungan xhidup xperusahaan xhal xini xmenjadi xalasan xutama xbagi xsebuah xperusahaan xperbankanuntuk xmenarik xdan xmempertahankan xmereka xdan xmembuat xbagaiman xperusahaan xperbankan xitu xmemiliki xkonsumen xyang xloyal. xKesediaan xuntuk xbertindak xtanpa  xsegera xmenghitung xbiaya-biaya xdan xkeuntungan-keuntungan. xSelain xitu xloyalitas xjuga xmemberikan xkeuntungan xyang xsangat xbesar xbagi xperusahaan, xkarena xmempengaruhi xpola xpembelian xpelanggan xdan xrekomendasi xgratis xyang xdiberikan xpelanggan xkepada xorangxlain. xSepertihalnya xyang xdiungkapkan xoleh  xbapak Hendra xdalam xwawancara xdiatas xbeliau xmengatakan “saya ikut menabung sudah satu setengah tahun, karena saja awal mula diajak teman saya”. xDari xjawaban xtersebut xdapat xdiartikan xbahwa xkepercayaan xdari xanggota xyang xsebelumnya xsudah xpernah xmemakai xproduk Sidik Fatonah xdi xKPPS xBMT xNU xSejahtra xberpengaruh xbesar xterhadap xkemajuan lembaga sekolah. xUntuk membangun xhubungan xjangka xpanjang xdengan xnasabahnya xmaka xbank xatau xlembaga xkeuangan xharus xselalu xberkomunikasi xdengan xnasabahnya xsehingga xanggota xmerasa xaman xdan xpercaya xterhadap xlembaga xatau xanggota xtersebut xkarena xdapat xdengan xmudah xmemperoleh xinformasi xyang xmereka inginkan xdari xlembaga xtersebut. xMembangun xkepercayaan xantarax lembaga xkeuangan xdengan xnasabahnya xsangatlah xpenting, xhal xini xdilakukan xagar 



  69  xkeloyalitasan xnasabah xatau xanggota xtetap xterjaga xdan xtetap xsenantiasa xmenggunakan xproduk xlembaga xkeuangan xtersebut. xLoyalitas xnasabah xdapat xdi xdefinisikan xsebagai xkomitmen xnasabah xsebagai xsatu xmerek xberdasarkan xsikap xyang xsangat xpositif xdan xtercermin xdalam xpembelian xyang xkonsisten. xDefinisi xtersebut xmencakup xdua xkomitmen xpenting xyaitu xloyalitas xsebagai xpelaku xdan xloyalitas xsebagi xsikap. xDengan xcara xpendekatan xyang xsetiap xkali xmarketing xlakukan xyaitu xdengan xmenyambagi xanggota xatau xnasabah xsetiap xharinya xdan xanggotapun xmemberikan xrespon xyang xbaik xdengan xsetiap xkali xmereka xdi xsambangi xdan xsetiap xharinya xanggota xjuga xmengisi xbuku xtabungannya, xmeskipun xdengan xmenyisihkan xuang xseadanya xatau xminimal xRp.10.000 untuk xmenabung xhal xini xmenujukan xbahwa xanggota xBMT xNU xCabang Larangan xsangat xantusias xdengan xsalah xsatu xproduk xyaitu xtabungan Sidik Fatonah. xDengan xeksistensi xyang xdimiliki xBMT xNU Cabang Larangan xyang xsampai xsaat xini xdipandang xbaik xoleh xpara xanggota xatau xnasabah xmembuat xkepercayaan xyang xdimiliki xanggota xsemakin xmenguat dengan xpemahaman xyang diberikan xoleh xmarketing xkepada xanggota. xMempercayakan xbahwa xhasil xdari x10% xyang xdi xkelola xoleh xBMT xNU Cabang Larangan xperbulannya xdiperuntukan xuntuk xlembaga xNU (xNahdhatul xUlama).  



  70  xAnggota xjuga xsangat xterbantu xdengan xadanya produk Sidik Fatonah xdi BMT xNU Cabang Larangan xsangat xmembantu, xsebab xanggota xtidak xperlu xbersusah xpayah xpergi xkebank xatau xinstansi xterkait xuntuk xmenabungkan xuanganya. xAnggota xjuga xsangant xdi xmudahkan xdengan xpengambilan xtabungan xyang xhanya xdengan xmemberikan xfoto xcopy xKTP xkepada xmarketing xdan xmereka xakan xmenerima xslip xpengambilan xsesuai xuang xyang xanggota xambil xdan xatas xtandatangan xanggota xdi xslip xpengambilan, xuang xakan xdi xberikan xkepada xanggota xtanpa xdi xpotong xbiaya xadmistrasi. xDengan xini xanggota xdapat xmelihat xtransaksi xpenarikan xatau xsetoran xsetiap xharinya. xSesuai xdengan xjumalah xpenarikan xdan xtabungan xyang xsudah xada xatau xsudah xter xprint xdu xbuku xtabungan. xTentu xsaja xtidak xhanya xanggota, xhal xini xjuga xmembuat xpara xmarketing xlebih xbisa xmeningkatkan xkepercyaan xmereka xuntuk xmelayani xpara xanggota xdengan xbaik xatau xsebaliknya, xanggota xjuga xlebih xbisa xmempercayakan xsemua xkegiatan xtransaksinya xkepada xmarketing. xDari xpenjelasan xdiatas, xdapat xdiambil xkesimpulan xbahwa xpenerapan xstrategi xpemasaran xberpengaruh xterhadap xpeningkatanxpengguna xproduk Sidik Fatonah xdi xBMT xNU xCabang Larangan xhal xini xjuga xterjadi xapabila xperusahaan xtersebut xmemiliki xreputasi xproduk xatau xjasa xyang xbaik, xselain xitu xkeamanan xdan xkenyamanan xdalam xpenggunaan xproduk xdan 



  71  xjasa xjuga xharus xdiperhatikan, xmanfaat xdari xproduk xdan xjasa xjuga xtak xkalah xpenting xuntuk xdiperhatikan. xMasyarakat xcenderung xlebih xmempercayai xlayanan xdengan xproduk xataupun xjasa xyang xmemiliki xmanfaat xbanyak.   


