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A.KonteksPenelitian

Lembaga keuangan syariah merupakan suatu perusahaan yang usahanya

bergerakdibidangjasakeuangandanberdasarkanprinsip-prinsipsyariah.Prinsip

syariah yaitu prinsip yang menghilangkan unsur-unsur yang dilarang dalam

Islam,kemudianmenggantikannyadenganakad-akadtradisionalIslam atauyang

lazim disebutdenganprinsipsyariah.Lembagakeuangandibagidua,yaitulembaga

keuanganbanksertalembagakeuangannonbank.

Lembagakeuanganbankadalahbadanusahayangmelakukankegiatandi

bidang keuangan dengan menghimpun dana darimasyarakat dalam bentuk

simpanandanmenyalurkannyakembalikepadamasyarakatdalam bentukkredit

ataupembiayaan.Lembagakeuangannonbankadalahbadanusahayangmelakukan

kegiatan di bidang keuangan yang secara langsung atau tidak langsung

menghimpundanadenganjalanmengeluarkansuratberhargadanmenyalurkannya

kepadamasyarakatgunamembiayaiperusahaan.Lembagakeuanganbankdan

lembagakeuangannonbankmemilikiperbedaan.Perbedaannyaadalahlembaga

keuanganbankmenjalankankegiatanlebihlengkapdaripadalembagakeuangannon

bank,yaitumengumpulkandanadarimasyarakatkemudianmenyalurkankembali

kepadamasyarakatyangmembutuhkandanadanmemberikanjasa-jasakeuangan

lainnya.Bankjugadapatmengumpulkandanalangsungbaikdalam bentukgiro,

tabungan,dandeposito.Sedangkan,untuklembagakeuangannonbanktidakdapat

mengumpulkan secaralangsung danadalam bentuktersebut.Adapun lembaga



keuangannonbankyangmenerapkanprinsipsyariahadalahBaitulMaalwatTamwil

(BMT).1

BaitulMaalwatTamwil(BMT)dikenaljuga dengan Badan Usaha Mandiri

Terpaduatau,LembagaKeuanganMikro(LKM)yangberoperasiberdasarkanprinsip

-prinsip syariah.2BaitulMalWatTamwilmerupakan lembaga keuangan dengan

konsep syariah yang lahirsebagaipilihan dan menggabungkan konsep maal

dantamwildalam satukegiatanlembaga.KarenaBMTmempunyaiciriyangspesial

jikadibandingkandenganlembagakeuanganlainnya,karenaselainmempunyaimisi

komersial(BaitulTamwil) jugamemilikimisisosial(BaitulMaal),olehkarenanya

BMTbisadikatakansebagaijenislembagakeuangan mikrobarudariyang telah

adasebelumnya.KehadiranBMTdilakukanuntukmenyerapaspirasimasyarakat

muslim ditengah kegelisahan kegiatan ekonomidengan prinsip riba,sekaligus

sebagaisupportingfundinguntukmengembangkankegiatanpemberdayaanusaha

kecildanmenengah.KehadiranBMTdisatusisimenjalankanmisiekonomisyariah

danpadasisilainmeenjalankantugasekonomikerakyatandenganmeningkatkan

ekonomimikro,itulah sebabnya perkembangan BMT sangatpesatditengah

perkembangan lembaga keuangan mikro konvensionallainnya.Perkembangan

tersebuttidaklepasdaribeberapataktikyangdilakukanolehBMT,salahsatunya

merupakanpemasaran.3

MenurutKotlerdan Kelleryang dikutip oleh Achsa pemasaran (Marketing)

merupakanprosesperusahaanmenciptakannilaiuntukpelanggandanmembangun

hubungan yang kuatdengan pelanggan untuk menangkap nilaiyang baik dari

pelanggansebagaiimbalannya.SedangkanmenurutKertajayayangdikutipoleh

1Mardani,AspekHukum LembagaKeuanganSyariahdiIndonesia,(Jakarta:Prenadamedia,2015),1.
2Ibid,315.
3Novita DewiMasyitoh,Analisis NormatifUndang-Undang No.1 Tahun 2013 Tentang Lembaga
KeuanganMikro(LKM)AtasStatusBadanHukum DanPengawasanBaitulMaalWatTamwil(BMT),
Vol.V,Edisi2(2014),18.



Acshaberpendapatbahwapengertiandaripemasaranadalahsebuahdisiplinbisnis

strategiyangmengarahkanprosespenciptaan,penawaran,danperubahansebuah

nilaidarisatuinisiatorkepadastakeholdernya.4

Sedangkandalam pandanganIslam yangdimaksuddenganpemasaranadalah

disiplin ilmu yang mempelajariserta mengarahkan proses perencanaan dalam

penciptaan,penawaran,dan juga penyampaian nilaiproduk(idea,barang,jasa)

dengan tingkatharga dan saluran yang dapatmemenuhikeinginan dan juga

kepuasanpelanggan(individuatauorganisasi)sertapromosiyangsesuaidengan

kebenaranwahyuAllahSWTyaituAl-QurandansunahRasulullahSAW.5Pemasarandi

sebuahperusahaanmenghasilkankepuasanuntukpelanggansertakesejahteraan

konsumendalam jangkapanjangsebagaikunciuntukmemperolehprofit.Halini

berlakubagiperusahaanyangbergerakdibidangjasamaupunnonjasa.Walapun

ada kesamaan tujuan pada kedua jenis industritersebutdiperlukan strategi

pemasaranyangberbedauntukmasing-masingjenisindustri.6

Bauran Pemasaran (MarketingMix) merupakan strategikombinasiyang

dilakukan oleh berbagaiperusahaan dalam bidang pemasaran.Hampirsemua

perusahaanmelakukanstrategiinigunamencapaitujuanpemasarannya,apalagi

dalam kondisipersaingan yang demikian ketatsaatini.Kombinasimerupakan

pelaksanaansertapenerapankomponenyangdilakukandenganmemperhatikan

antarasatukomponendengankomponenlainnya.7Penggunaanbauranpemasaran

(MarketingMix)padaduniaperbankandilakukandenganmenggunakankonsepyang

sesuaidengankebutuhanbank.Praktikkonsepbauranpemasaranterdiridaribauran

4AndhatuAchsa,StrategiPemasaranUntukMeningkatkanDayaSaingWisataDesaTamanBunga
ManoharaDesaPurwodadi,Vol.5,No.1(2020),3.
5R.AjengEntaresmendanDesyPutriPertiwi,StrategiPemasanTerhadapPenjualanProdukTabungan
iB Hasanah diPT,Bank Negara Indonesia Syariah KantorCabang X.JurnalManejemen dan
PemasaranJasa.Vol.9,No.1(2016),62.
6RatihHurriyati,BauranPemasaran&LoyalitasKonsumen,(Bandung:Alfabeta,2019),47.
7Kasmir,PemasaranBank,(Jakarta:PrenadaMediaGroup,2010),119.



pemasaranuntukprodukyangberupabarangataupunjasa.Khususuntukproduk

berbentukjasadilakukankonsepyangsedikitberbedadenganprodukbarang.

MenurutPhilip Khotleryang dikutip oleh Rina Rachmawatimendefinisikan

marketingmixataubauranpemasaransebagaiserangkaianvariabelyangdapat

dikontroldantingkatvariabelyangdigunakanolehperusahaanuntukmempengaruhi

pasaryang menjadisasaran.Keempatunsuratau variabelbauran pemasaran

(Marketingmix)tersebutatauyangdisebutfourp's,adalahsebagaiberikut:Product

(Produk),Price(Harga),Place(tempat/salurandistribusi),Promotion(Promosi).8

Promotion(Promosi)adalahkegiatanmarketingmixyangterakhir.Kegiatanini

adalahkegiatanyangsamapentingdenganketigakegiatanmarketingmix,baik

produk,harga,dantempat.Kegiatandisetiaplembagakeuanganberusahauntuk

mempromosikanseluruhprodukdanjasayangdimilikinyabaiklangsungmaupun

tidaklangsung.Salahsatutujuanpenerapanpromosimerupakanuntukmendorong

peningkatanpadapertumbuhanpenjualanprodukperusahaan.Pertumbuhanyang

cepatakan menarik perhatian pelanggan,baik pelanggan lama maupun calon

pelanggan.Ia mendorong kepercayaan pelanggan dan meningkatkan reputasi

perusahaan.9Tanpa adanya kegiatan promosinasabah akankesulitan mengenal

lembagakeuangan.Olehkarenaitu,promosiadalahsaranayangpalingefektifuntuk

menarik dan juga mempertahankan nasabahnya.10Promosidigunakan sebagai

media komunikasipemasaran yang menggambarkan brandvoiceuntuk dijadikan

saranadalammembangunrelasidengankonsumenataunasabah.11 Secaragaris

besaradaempatmacam saranapromosiyang dapatdigunakan oleh lembaga

8Rina Rachmawati,Peranan Bauran Pemasaran (MarketingMix)terhadap Peningkatan Penjualan
(SebuahKajianterhadapBisnisRestoran),jurnalkompotensiVol.2,No.2(2011),144.
9Irham fahmi,PerilakuKonsumenTeoridanAplikasi,(Bandung:Alfabeta,2019),82.
10Kasmir,PemasaranBank,(Jakarta:PrenadaMediaGroup,2010),155.
11HestyNurulUtami,PengaruhBauranPemasaranTerhadapPerilakuOnlineShopping:Perspektif
PemasaranAgribisnis,JurnalEcodemica,Vol.2No.1April(2018),140.



keuangan yaitu :periklanan (advertising),promosipenjualan (salespromotion),

publisitas (publicity),penjualan pribadi(personalselling).12 Salah satu lembaga

keuanganyangmelakukanstrategipromosiyaituBaitulMaalwatTamwil(BMT)NU.

BMTNUadalahkoperasijasakeuangansyariahyangdidirikanpadatanggal1

Juni2004olehpengurusMajelisWakilCabangNahdatulUlama(MWCNU)Gapura

Sumenep,sebagaiwadahperjuanganNUdijalurekonomikerakyatanyangberbasis

syariah. Pendirian BMT NU Gapura bermula dari keprihatinan terhadap

perekonomianwargaNU.SeiringdenganpesatnyaperkembanganBMTNUkantor

pusatnyadiGapura,akhirnyamembukakantorcabangsalahsatunyayaitu,KSPPS

BMTNUCabangTlanakan.

KSPPS BMT NU Cabang Tlanakan memiliki beberapa produk salah

satudiantaranyaadalahsimpananberjangkawadi’ahberhadiah(sajadah),simpanan

inimerupakansimpanandengankeuntunganyangdapatdinikmatidiawaldengan

memperolehhadiahlangsungtanpadiundi.MenggunakanakadWadi’ahYadAl-

Dharmanahdandapatditarikberdasarkanketentuanwaktuyangberlaku.13

Berdasarkan hasilobservasiawalyang dilakukan oleh penelitidilapangan,

penelitimenemukanbahwaproduksajadahmerupakansalahsatuprodukunggulan

yangadadiKSPPSBMT NU CabangTlanakan.Produksajadahdisalurkanuntuk

menarikminatanggotadalam menabungdenganmenawarkansistem pemberian

hadiahtanpadiundi.Tetapipadakenyataannya,minatdarimasyarakatmasihkurang.

Haliniinidiketahuidariperbandinganjumlahanggotakeseluruhandenganjumlah

anggotaproduksajadahpadatahun2021yaitusekitar3%dari2000anggotaatau

hanyasekitar60anggota.

Berdasarkan paparan di atas, penulis melakukan penelitian dengan

12FajarLaksana,ManajemenPemasaran;PendekatanPraktis,(Yogyakarta:GrhaIlmu,2008),139.
13BrosurKSPSSBMTNUCabangTlanakanPamekasan.



judul‘’STRATEGIPROMOSIPADAPRODUKSAJADAH DIKSPPSBMTNUCABANG

TLANAKANPAMEKASAN.’’

B.FokusPenelitian

Berdasarkankontekspenelitianyang telahdijabarkandiatas,makadapat

disusunfokuspenelitiansebagaiberikut:

1.BagaimanastrategipromosipadaproduksajadahdiKSPPSBMTNUCabang

TlanakanPamekasan?

2.Apasajakendalastrategipromosipadaproduksajadah diKSPPSBMTNU

CabangTlanakanPamekasan?

C.TujuanPenelitian

Adapuntujuanyangingindicapaidalam penelitianiniadalah:

1.UntukmengetahuistrategipromosipadaprodukSajadahdiKSPPSBMTNU

CabangTlanakanPamekasan.

2.UntukmengetahuikendalastrategipromosipadaprodukSajadahdiKSPPSBMT

NUCabangTlanakanPamekasan.

D.KegunaanPenelitian

Penelitianinibisadiharapkanmempunyainilaigunapadabeberapakalangan

sebagaiberikut:



1.Bagipenulis

Penelitian inidapatmempraktikkan langsung dariteorimengenaistrategi

promosidan juga dapatmenambah wawasan mengenaipromosiproduk

tabungansajadahdiKSPPSBMTNUCabTlanakanPamekasan.

2.BagiKSPPSBMTNUCabangTlanakan

HasildaripenelitianinidapatbermanfaatbagiKSPPSBMTNUCabangTlanakan

untukbahanevaluasidanpertimbangandalam rangkapromosiyangbaikagar

terciptanyaketertarikananggotaataupuncalonanggota.

3. BagiIAINMadura

Penelitian inisangatdiharapkan bisa memberikan wawasan yang berkaitan

denganstrategipromosisertasebagaireferensidaninformasiterutamabagi

mahasiswa mengenaistrategipromosiproduktabungan sajadah agarbisa

membantumengembangkanpenelitianlebihbaik.

E.DefinisiIstilah

Dalam rangkamenghindariadanyaperbedaanpengertianyangditimbulkandari

penggunaanjuduldiatas,makapentinguntuklebihmemperjelasistilah-istilahyang

terdapatdidalamnya.Adapunistilah-istilahpentingyangterdapatdalam penelitian

iniadalah:

1.StrategiPromosimerupakan komunikasidaripenjualuntuk pembeliyang

berasaldariinformasiyangtepatyangmemilikitujuanuntukmerubahsikapdan

tingkahlakupembeli,yangawalnyatidakmengenalmenjadimengenalsehingga



pembelitetapmengingatproduktersebut.14Strategipromosimerupakanproses

awaldalam rangka mengenalkan produk kepada konsumen yang belum

mengenalproduktersebut.

2.Tabungansajadahmerupakansimpananberjangkawadi’ahberhadiah.Simpanan

dengankeuntunganyangdapatdinikmatidiawaldenganmemperolehhadiah

langsung tanpa diundi.15 Tabungan sajadah merupakan akad wadiah yad-

dhamanah yang dimana ketika seseorang menitipkan uangnya,pihak yang

dititipkan boleh memanfaatkan uang tersebut.Pihakpengelola memberikan

bonuskepadapemilikorangyangmenitipkanuang.

3.BMTadalahlembagakeuanganyangmempunyaiartikelanjutkandariekonomi

Islam.Kata Baitulmalberasaldarikata ba’itdan Al-Mal.Ba’ityangartinya

bangunanataurumah,sedangkanAl-Malartinyahartabendaataukekayaan.Jadi

baitulmalsecaraharfiahberartirumahhartabendaataukekayaan.Ciripenting

dariBMT yaknilembaga keuangan yang bergerak sesuaidengan prinsip

syari’ah.16 BMTmerupakanlembagapemberdayaanmasyarakatyangdidirikan

danjugadikembangkanolehmasyarakat.Padaawalpendirianbiasanyamodal

berasaldarimasyarakatitusendiri.

F.KajianPenelitianTerdahulu

Dalam penelitianiniterdapatpenelitianterdahuluterkaitstrategipromosiyang

sudahdilakukansebelumnyayangmenjelaskantentangteori-teoriyangberkaitan

denganpokokpermasalahandalam penelitian.Penelitiinginmenggaliinformasidari

14FajarLaksana,ManajemenPemasaran;PendekatanPraktis,(Yogyakarta:GrahaIlmu,2008),133.
15BrosurKSPSSBMTNUCabangTlanakanPamekasan.
16SriHerianingrum,FungsiLembagaKeuanganMikroSyariahdalam MendorongKeuanganInklusif
DanSektorRILL(BMTNUJawaTimurDiSumenep),Vol.7,No.5(2020),817.



penelitian-penelitiansebelumnyauntukbahanpertimbanganmengenaikekurangan

ataukelebihanyangada.Penelitianterdahulusangatbermaknabagipenelitikarena

denganadanyapenelitianterdahulupenelitiakanlebihmudahuntukmenguraikan

konsepdangambaranyangsudahdibuat.Berikuthasilpenelitianterdahuluyang

diperolehpeneliti:

1.PenelitianyangdilakukanolehAlifaturRohmah(2021)denganjudul’’Analisis

Pemberian Hadiah Dalam Produk Tabungan Berjangka Wadiah Berhadiah

(Sajadah)diBMT NU Situbondo’’.Metodepenelitianyangdigunakanadalah

metode penelitian normatifdan pendekatannya analitis.Adapun hasildari

penelitian Analisis Pemberian Hadiah Dalam Produk Tabungan Berjangka

WadiahBerhadiah(Sajadah)diBMTNUSitubondotersebutadalahpraktikini

dibolehkan karena praktik pemberian hadiah diBMT NU Situbondo sesuai

denganketentuanfatwaDSN-MUIdantujuanpemberianhadiahtersebuttidak

menyalahiketentuansyariat.Persamaanpenelitianterdahuludenganpenelitian

sekarangsama-samamenggunakanstrategipromosidantabungansajadah,

perbedaannyaterletakpadalokasipenelitiandanmetodepenelitian.Penelitian

terdahulu lokasinya diBMT NU Situbondo sedangkan penelitian sekarang

lokasinyadiBMTNUCabangTlanakanPamekasan.Sedangkanuntukmetode

penelitianterdahulumenggunakanpenelitiannormatifpendekatannyaanalitis

dan untuk penelitian sekarang menggunakan pendekatan kualitatif

pendekatannyadeskriptif.17

2.Penelitian yang dilakukan oleh Moh ErvaniAlFajriAz(2020)dengan judul

‘’ImplementasiStrategiPromosiProdukTabunganLembagaPeduliSiswapada

17AlifaturRohmah,AnalisisPemberianHadiahDalam ProdukTabunganBerjangkaWadiahBerhadiah
(Sajadah)diBMTNUSitubondo,JurnalHukum EkonomiSyariah,,vol4,No2,2021.



BMTUGTSidogiriCabangPamekasan’’.Tujuanpenelitianadalahmengetahui

strategipromosi,faktorpendukung dan faktorpenghambatpromosiyang

digunakanolehBMTUGTSidogiriCabangPamekasan.Metodeyangdigunakan

adalahpendekatankualitatifdenganjenispenelitiandeskriptif.Adapunhasildari

penelitianiniadalahmenunjukkanbahwa1).Startegipromosiyangdigunakan

olehBMTyaituperiklanan,penjualanpribadi,publisitas,danpromosipenjulan.2).

Faktorpenghambatdaristrategipromosiprodukiniadalahkompetitor/pesaing,

ketentuannominalyangbolehbundlingprodukterbilangtinggi,danbelum ada

iklanditelevisi.Sedangkanfaktorpendukungnyaadalahadanyabonusbagi

karyawan yang mampu membawa anggota baru,pelayanan karyawan baik.

Persamaanpenelitianterdahuludenganpenelitianyangsekarangsama-sama

menggunakanstrategipromosidilembagaBMTsedangkanuntukperbedaannya

terletak pada produk diBMT.Penelitian terdahulu menggunakan produk

TabunganLembagaPeduliSiswasedangkanuntukpenelitianyangsekarang

menggunakanprodukTabunganSajadah.18

3.PenelitianyangdilakukanolehTriWahyuni(2012)denganjudul‘’StrategiPromosi

PersonalSellingPadaProdukTabunganMudharabahDiBMTSyariahTambang

KabupatenKamparRiau’’menyatakanbahwadalam halinistrategipromosiyang

dilakukan oleh BMT Syariah Tambang untukmemasarkan produktabungan

mudharabah dengan menerapkan strategipromosipersonalselling yaitu

promosi dengan cara langsung bertemu dengan masyarakat setempat,

mendatangi sekolah-sekolah ataupun mendatangi rumah-rumahpenduduk

sambilmenagihpembiayaankepadanasabah,sertamemberikanbrosurkepada

18 MohErvaniAlFajriAZ,ImplementasiStrategiPromosiProdukTabunganLembagaPeduliSiswa
padaBMTUGTSidogiriCabangPamekasan,(IAINPress,2020).



masyarakatsaatmelakukanpembayaranrekeninglistrik.Personalselling(tatap

muka secara langsung)akan memudahkan untukmenyampaikan informasi,

membujuk, mempengaruhi nasabah. Masyarakat juga mudah mendapat

impormasiyang tepattanpa adanya penipuan.Ada beberapa kendala yang

dihadapioleh pihak BMT Syariah Tambang yaknikendala internal(dalam)

disebabkankurangnyatenagayangprofessionalpadabagianpemasaranmelalui

personalselling,dankurangnyadanaataubiayadalam melaksanakanpromosi

personalselling,sedangkankendalaeksternal(luar)disebabkanolehmasyarakat

itusendirikarenakurangnyapengetahuanmasyarakat.Persamaanpenelitian

terdahulu dengan penelitian sekarang sama-sama menggunakan strategi

promosi,sedangkan untuk perbedaannya terletak pada produk dan lokasi

penelitiannya. Produk yang digunakan pada penelitian terdahulu adalah

Tabungan Mudharabah sedangkan untuk penelitian sekarang menggunakan

produkTabunganSajadah.LokasipenelitianterdahuluberadadiBMTSyariah

Tambang Kabupaten KamparRiau,untuk penelitian sekarang lokasinya di

KSPPSBMTNUCabangTlanakanPamekasan.19

4.Penelitian yang dilakukan oleh Abdus Sakur(2015)dengan judul‘’Strategi

ViralMarketing ProdukTabungan Sajadah Berhadiah KJKS BMT NU Cabang

BlutoSumenep’’menyatakanbahwadalam haliniStrategiViralMarketingProduk

TabunganSajadahBerhadiahmenghasilkansesuatuhalyangcukupmemukau

dalam sebuah teknik pemasaran dan mangambilkepercayaan nasabah,

kepercayaannasabahsangatpositif.NasabahsangatantusiasterhadapKJKS

initerutama dalam halmenepatijanjiketika menjanjikan sesuatu dalam

pemasarannya sehingga walaupun viralmarketing iniyang diterapkan dalam

19TriWahyuni,StrategiPromosiPersonalSellingProdukTabunganMudharabahdiBMT Syariah
TambangKabupatenKamparRiau.(UINPress,2012).



produktabungansajadahberhadiahhanyasebatasiklankatamulut-kemulut

tetapiapa-apayangdicantumkandalam brosurtabungansajadahberhadiahini

selaluditepatidansesuaidenganapayangdicantumkandalam brosuritusendiri.

Kesamaanpenelitianterdahuludenganpenelitianyangsayatelitiadalahsama-

sama menggunakan produktabungan Sajadah.Untukperbedaannya adalah

penelitianterdahulumenggunakanViralMarketingdanlokasipenelitianterdahulu

diKJKSBMTNUCabangBlutoPamekasan,sedangkanuntukpenelitianyang

sayatelitimenggunakanstrategipromosidanlokasipenelitiannyadiKSPPS

BMTNUCabangTlanakanPamekasan.20

Tabel1.1

PerbedaandanPersamaanPenelitianTerdahulu

No
Nama,Tahun, Judul

penelitian
Perbedaan Persamaan

1 Alifatur Rohmah

(2021), ‘’Analisis

Pemberian Hadiah

Dalam Produk

Tabungan Berjangka

wadiah Berhadiah

Penelitian
terdahulu lokasi
penelitiannya di
BMT NU cab
Tlanakan.
Penelitian
sekarang
lokasinya diBMT
NUSitubondo.

Metode penelitian

Menggunakan

produk

sajadah..

20AbdusSakur,StrategiViralMarketingProdukTabunganSajadahBerhadiahKJKSBMTNUCabang
BlutoSumenep,(STAINPress,2015).



(Sajadah)diBMTNU

Situbondo’’.

terdahulu
menggunakan
penelitiannormatif
pendekatannya
analitis.Penelitian
sekarang
menggunakan
pendekatan
kualititaf jenis
penelitiannya
deskriptif.

2 MohErvaniAlFajriAz

(2020)‘’Implementasi

Strategi Promosi

Produk Tabungan

Lembaga Peduli

SiswapadaBMTUGT

Sidogiri Cabang

Pamekasan’’.

Penelitian

terdahulu

menggunakan

produk tabungan

lembaga peduli

siswa, penelitian

sekarang

menggunakan

produk tabungan

sajadah.

Menggunakan

stratgei

promosi

3 Tri Wahyuni (2012)

‘’Strategi Promosi

PersonalSellingPada

Produk Tabungan

Mudharabah DiBMT

Syariah Tambang

Kabupaten Kampar

Riau’’.

 Produk yang

digunakan pada

penelitian

terdahuluadalah

Tabungan

Mudharabah

sedangkanuntuk

penelitian

sekarang

menggunakan

produk

Tabungan

Sajadah.

Menggunaka

n strategi

promosi.

Memasarkan

produk

tabungan.



 Lokasipenelitian

terdahuluberada

diBMT Syariah

Tambang

Kabupaten

Kampar Riau,

sedangkanpeneli

tian sekarang

lokasinya di

KSPPS BMT NU

Cabang

Tlanakan

Pamekasan.

4 Abdus Sakur(2015)

dengan judul

‘’Strategi

ViralMarketing

Produk Tabungan

sajadah Berhadiah

KJKS BMT NU

Cabang Bluto

Sumenep’’.

Penelitian

terdahulu

menggunakan

strategi viral

marketing

sedangkan

penelitian

sekarang

menggunakan

strategipromosi.

Lokasi penelitian

terdahuludiKJKS

BMT NU Cabang

Bluto Sumenep

sedangkan di

penelitian

sekarang

lokasinya di

KSPPS BMT NU

Menggunakan

produk

sajadah.



Cabang Tlanakan

Pamekasan.


