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ABSTRAK

Anggriani Syafruddin, Strategi Pemasaran Produk Simpanan Dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di BMT Fauzan Azhiima Parepare. Dibimbing oleh
Ibu Damirah dan Ibu Saidah.

Pada awal hadirnya BMT Fauzan Azhiima Parepare, sebagian masyarakat
Parepare belum banyak yang meminati produk simpanan dikarena belum familiyar
dikalangan masyarakat Parepare. Oleh karena itu untuk meningkatkan minat nasabah
menggunakan produk simpanan di B an Azhiima Parepare memerlukan
upaya atau strategi untuk memas npanan gunanya agar masyarakat
Parepare lebih mengenal Bl pare dan memperoleh
keuntungan perusahaan

Tujuan peneliti

T Fauzan Azhiima
-------- arencanaan, implementast, dan terak aluasi. Bentuk
] akan

alui metode

dicapai

an i ] ah Nasabah.
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia bisnis onesia sangat berkembang pesat karena

dukungan dan lembaga ke a Bank dan lembaga keuangan

merupakan salah sat omian sebuah negara. Di

dalam sebuah negar

riba. Se 3 iga utama yaitu

meneri meminjamkan uang, da ik pengiriman

yariah perta ank Muamalz ) merupakan
hasil k | pada tangg ngan berkem a Perbankan
Syariah nesia mendo baga keuang iah lainnya,

i Syarlahpnan’mnlE Pegadaia ah, Koperasi

but dengan

seperti
Syariah
Baitul

BMT (Baitul Maal wat Tamwil) atau Balai Usaha Mandiri terpadu, adalah

Lembaga Keuangan Mikro yang di operasikan dengan prinsip bagi hasil untuk

'Mardani, Hukum Bisnis Syariah (Jakarta: kencana, 2014), h. 23.
’Adiwarman A. Karim, Bank Islam Analisis Figih dan Keuangan (Jakarta: PT.Raja Grafindo
Persada, 2010), h.18.
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menumbuh kembangkan derajat dan martabat serta membela kepentingan kaum kafir
miskin di tumbuhkan atas prakarsa dan modal awal dari tokoh-tokoh masyarakat

setempat dengan berlandaskan pada sistem ekonomi.

Implementasi operasional BMT dalam pembukaan rekening simpanan dengan

menggunakan akad wadi’ah ya hampir sama di berbagai lembaga

keuangan. Yaitu dengan ang telah ditentukan seperti,

an/akad. Dengan proses

............ L g teratur dan jels memikirkan
dan me ) : itera dak sekedar
seperti ide,
ditekankan
etapi dengan

yang dapat

per-nasap Krntgzlt“ EtUk_ dite oleh suatu

mel aan strategi,
arena  ketiga
strategi pemasaran diatas merupakan salah satu pokok pertimbangan
konsumen/nasabah dalam melakukan keputusan pengambilan suatu produk. Apabila
strategi pemasaran yang dilaksanakan oleh suatu perusahaan tersebut mampu

memasarkan produk jasanya dengan baik, hal ini akan berpengaruh terhadap tujuan
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perusahaan. Dan jika perusahaan tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan oleh
konsumen, maka dapat di pastikan konsumen dan produk yang ditawarkan akan sia-

sia.®

Menurut Sofyan assauri, strategi_pemasaran adalah rencana yang menyeluruh,

terpadu dan menyatu dibidang ang memberikan panduan tentang

kegiatan yang akan dija inya tujuan pemasaran suatu

perusahaan.* Untuk suatu rencana, f analisisan sangat penting

AAAAAAAAAAA pakan-kedgiatan untuk

sional seperti aspek p dan
aspek p uti strategi seluruh aspe
ng nasabah yang dititp ii an ke bank.
Kata la simpanan adalah rekening atau_account. Si jana disebut
akan diberi i jasa atas dana yang pan di bank
k konvension bagi hasil di
atau bagi hasil tergan ri kebijakan
. jasa yang
impan uang

nasabah, yang mana uang tersebut akan dikelola oleh pihak bank, dan nantinya bisa

diambil sewaktu-waktu dan juga nasabah akan memperoleh bagi hasil dari bank

*Hermawan Kartajaya dan Philip Kotler, Rethinking Marketing: Sustainable Marketing
Enterprice In Asia (Jakarta: Premhalindo, 2002), h. 25.

*Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran (Cet. XIII; Jakarta: PT. Rajagrafindo Persada,
2014), h. 168.
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tersebut. Di BMT Fauzan Azhiima Parepare terdapat banyak simpanan yang terdiri
dari Simpanan Mudharabah, Simpanan Haji, Simpanan Kurban, Simpanan
Pendidikan, Simpanan Walimah, Simpanan Agigah, dan terakhir Simpanan Hari

Raya. Dalam menarik minat nasabah tidak hanya dengan strategi pemasaran saja. Ada

beberapa faktor yang mempengaruk seperti saja nasabah yang memerlukan

tabungan untuk menyimpa tegantung dari simpanan yang

dipilih nasabah dengarn

re kurang meminati pr
asyarakat Parepare. Ol
n jasa simpanan, mem

uk asarkan produk simpanan

rmasalahan i jadi narik untuk

diteliti ¢ iima dalam
menari enelitian ini
dengan ningkatkan

Jumlah Nasabah Di BMT Fauzan Azhiima Parepare”.
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1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang sudah diuraikan diatas, maka

rumusan masalah yang akan diteliti adalah:

1.2.1 Bagaimana Perencanaan Strategi Pemasaran Produk Simpanan Dalam

Meningkatkan Jumlah uzan Azhiima Parepare ?

1.2.2 Bagaimana | roduk Simpanan Dalam

an Dalam

g ingin dicapai adalah:

aan Startegi asaran Produ anan Dalam

an Azhiima P

asaran Prod yanan Dalam

Meningkatkan Jumlah Nasaba BMT Fauzan Azhiima Parepare.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



1.4 Kegunaan Penelitian
1.4.1 Secara teoritis

Hasil penelitian ini diharapakan mampu menambah ilmu pengetahuan

dan informasi kepada siapa khususnya mengenai Strategi Pemasaran

Produk Simpanan da Jumlah Nasabah. Penelitian ini

iti sejenis sehingga mampu

1.4.2

1421 ; sumbangan pemikiran

at nasabah.

1422 agai bekal untuk m

1423 iti lai ra pe

PAREPARE
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Tinjauan penelitian terdah igunakan sebagai pendukung terhadap

penelitian yang dilakukan. Tinj sil penelitian mencakup subtansi

topik dan temuan. Di dingan terhadap penelitian
nt. Sehingga penulis

at.

ang berjudul

n Produk Pembiayaan ul Maal wa

dalam Meningkatkan ‘ etode yang

pendekatan kuailita

ningkatkan jumlah nasaba 3 BMT Rizwa

di k = memperluas an dengan

ng dibutuhka

masyarakat,

i oleh calon
eksternal a.
. minimnya
pengetahuan masyarakat tentang lembaga keuangan syariah c. produk dari bank dan

koperasi konvensional. Kendala internal a. kurangnya kemampuan pemasaran dalam
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memasarkan produk b. keterbatasan dana dari BMT c. tenaga pemasar sulit membagi

waktu.’

Perbedaan dalam penelitian BMT Rizwa Tulungagung adalah peneliti diatas

meneliti strategi pemasaran produk pembiayaan dan produk simpanan dengan

menggunakan bauran pemasaran mix yang terdiri dari harga, produk,

promosi, tempat . Sedan kukan penulis saat ini adalah

n dengan ang berjudul

uk Simpanan Idul Fit ATH IKMI
digunakan yaitu denga

bahwa dalam memasa an Idul Fitri,

adakan buka
masyarakat.
ngan tidak
iga, Strategi
Produk dilakukan dengan akad mudharabah mutlagah bagi hasil yang kompetitif.

Keempat, Strategi Distribusi dilakukan dengan adanya market chanel antara Dinas

*Ilham Yusuf Bachtiar “Analisis Strategi Pemasaran Produk Pembiayaan dan Simpanan
Baitul Maal wa Tamwil Rizwa Tulungagung dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah™ (Skripsi Sarjana:
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Tulungagung: Surabaya, 2019).

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



Koperasi maupun BMT center, sehingga produk BMT AL-FATH dapat di

distribusikan.®

Perbedaan dalam penelitian BMT AL-FATH IKMI PAMULANG adalah

peneliti diatas hanya meneliti strategi pemasaran satu produk simpanan saja yaitu

simpanan idul fitri dan menggune n.pemasaran yang terdiri dari promosi,

harga, produk dan distribus ng akan di lakukan penulis saat
ini adalah ingin me s k simpanan yang ada di

o aan, strategi

ul “Strategi

AH (Tabungan Arisan KS Binama

gunakan metode penel riptif. Hasil

bahwa Tabungan Arisan ) merupakan

ari tab arena mitra

etelah masa

penyebaran

®Syafrizallyanal Furqon, “Strategi Pemasaran Produk Simpanan Idul Fitri pada BMT AL-
FATH IKMI Pamulang” (Skripsi Sarjana: Fakultas Syariah dan Hukum Universitas Islam Negeri
Syarif Hidayatullah: Jakarta, 2010).
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brosur dan personal selling. Dengan layanan jemput bola (pick-up service) marketing

dapat menjangkau semua pasar bahkan yang jauh sekalipun.’

Perbedaan dalam penelitian di KJKS Binama Semarang adalah peneliti diatas

hanya meneliti strategi pemasaran satu produk simpanan saja yaitu simpanan Tarbiah

(tabungan arisan berhadiah) dan bauran pemasaran yang terdiri dari

strategi produk, harga, distribusi, SDM, proses, dan
bukti fisik. Sedangk i ulis saat ini adalah ingin

PO . ang=ada=di=BMT Fauzan

katan secara

ekuasi sebuah akti alam ukuran

Di dalam strategi erdapat koordinasi

entifikasi M REIH&R Euai deng insip-prinsip

taktik yang

memiliki ruang lingkup yang lebih se dan waktu yang lebih singkat.®

"Novi Ardiani, “Strategi Pemasaran Produk Tarbiah (Tabungan Arisan Berhadiah) Di KJKS
Binama Semarang” (Skripsi Sarjana: Fakultas Syariah Institut Agama Islam Negeri Walisongo:
Semarang. 2012).

8Sofyan Assuari, Manajeman Pemasaran Dasar, Konsep, dan Strategi (Jakarta: PT.
Rajagrafindo Persada, 2004), h. 168.
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Kata strategi berasal dari bahasa Yunani “Strategos” yang diartikan suatu
usaha mencapai suatu kemenangan dalam suatu peperangan awalnya digunakan
dalam lingkungan militer namun istilah strategi digunakan dalam berbagai bidang
yang memiliki esensi yang relatif sama.’

Strategi merupakan rencana jangka panjang untuk mencapai tujuan. Strategi
terdiri atas aktivitas-aktivitas penting yang diperlukan untuk mencapai tujuan (George
Steiner, Strategic Planning, 1979, Free Press). Michael Porter dalam artikelnya yang
berjudul Competitive Strategy dalam Harvard Business Review (1996), menyatakan
bahwa strategi adalah sekumpulan tindakan atau aktivitas yang berbeda untuk
mengantarkan nilai yang unik.°

Gerald Michaelson menyatakan bahwa strategi adalah suatu rencana yang
akan diterapkan dengan melakukan berbagai hal yang tetap.™*

Jadi, memang istilah strategi semula bersumber dari kalangan militer dan
secara popular sering dinyatakan sebagai “’kiat yang digunakan oleh para jendral
untuk memenangkan suatu peperangan”. Namun istilah strategi sudah digunakan oleh
semua jenis organisasi, dan ide-ide pokok yang terdapat dalam pengertian semula
tetap dipertahankan, hanya saja aplikasinya di sesuaikan dengan jenis organisasi yang
menerapkannya.

Menurut para ahli pada abad modern ini, penggunaan istilah strategi tidak lagi
terbatas pada konsep atau sent seorang panglima dalam peperangan, tetapi sudah
digunakan secara luas hampir dalam semua bidang ilmu. Dalam pengertian umum,

strategi adalah sebagai suatu cara yang digunakan oleh manajer atau pimpinan puncak

°Laksmi Dewi dan Masitoh, Strategi Pembelajaran, (Jakarta: DEPAG RI, 2009), h. 3.

'®Rachmat, Manajemen Strategik, (Bandung : CV Pustaka Setia, 2014), h. 2.

“Geral A. Michaelson dan Steven W. Michaelson, Sun Tzu Strategi Usaha Penjualan,
(Batam: Karisma Publishing Group, 2004) , h. 8.
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untuk mencapai tujuan organisasi. Strategi merupakan landasan awal bagi sebuah
organisasi dan elemen-elemen didalamnya untuk menyusun langkah-langkah atau
tindakan-tindakan dengan memperhitungkan faktor-faktor internal dan eksternal

dalam rangka pencapaian tujuan yang telah ditentukan.

Menurut Philip kotler, alah suatu rencana permainan untuk

mencapai sasaran yang dii 1is. Sedangkan Menurut Hamel

dan Prahalad, strate tindakan yang incremental (senantiasa

S sserta dila nsberdasarkanssudutspandang tentang

na tentang“bagaimana i kan menang

organisasi akan m askan para

ai tujuan.®

pengertian strategi diat IS me Ikan bahwa

strategi ntuk mencap dengan cara

evaluasi strategi, walaupun yang pertama menjelaskan perencanaan yang harus

dilakukan, implementasi dan evaluasi juga sama pentingnya. Bahkan strategi terbaik

“Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran (Jakarta: Salemba Empat,
2001), h. 91.

3Sthephen P. Robbins and Mary Coulter, Management Tenth Editior, terj. Bob Sabran dan
Devri Barnadi Putera, Manajemen (Ed X, Jakarta: Penerbit Erlangga, 2010), h. 231.
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pun dapat saja gagal bila manajemen tidak mengimplementasikan atau mengevaluasi
secara layak. Proses strategi menjadi bentuk penyederhanaan situasi nyata. Proses
strategi beriorentasi pada suatu system yang satu kesatuan yang saling berhubungan,

perencanaan tanpa pengimplementasian, dan evaluasi akan gagal dan tidak berjalan

dengan baik maka dari itu perusaha enjalankan 3 proses strategi.

2. Perencanaan Strategi

Perencanaan n penetapan seran dakan yang tepat guna
a jangkauan
masa de ing jauh (Visi ; hagai keputusa an tertinggi

organisasi

tapkan atau
memotivasi
yang telah
memerlukan
ang memadai.
Tantangan implementasi adalah menstimulir para manajer dan karyawan melalui
organisasi agar mau bekerja dengan penuh kebanggaan dan antusias ke arah

pencapaian tujuan yang telah ditetapkan.

14Sthephen P. Robbins and Mary Coulter, Management Tenth Editior, terj. Bob Sabran dan
Devri Barnadi Putera, Manajemen, h. 214.
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4. Evaluasi Strategi

Evaluasi dan pengawasan strategi merupakan tahap terakhir di dalam proses

strategi. Pada dasarnya evaluasi strategi mencakup 3 hal, yaitu:

1. Mereview faktor internal dan eksternal yang menjadi dasar bagi strategi yang

sedang berlangsung.

perbaikan.

nhaan, tidak

n perusahaan dimasa ya

esar Bahasa Indonesia, ran )FOSes, cara,

asarkan suat ransportasi k lancer, hasil
t Istilah pemasara ahasa inggris dike 2ngan  nama
a markeM RIEMRrEiserap ke bahasa Kita,

saran adalah

15Sthephen P. Robbins and Mary Coulter, Management Tenth Editior, terj. Bob Sabran dan
Devri Barnadi Putera, Manajemen, h. 215.

®Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Basaha Indonesia Pusat Bahasa (Ed. Ke-4;
Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2013), h. 1027.
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pasar, didalamnya tercakup berbagai kegiatan seperti membeli, menjual, dengan

segala macam cara menyangkut barang, menyimpan, mensortir, dan sebagainya.*’

Menurut Philip kotler dan Kevin Lane Keller, Pemasaran adalah

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi

yang baik dan singkat dari pe “memenuhi kebutuhan dengan cara

yang menguntungkan”.18

Muhammad dalah suatu proses sosial

[Acll UcTrigalt [lichiCiplaiall, tricriavval Adl

apa pengertian pemasara
i alah iatan iklan a
bentuk j I nasabah/masyara masyarakat

mendap pa yang mere

PAREPARE

Buchari Alma, Manajemen Pemasaran Dan Pemasaran Jasa (Cet. XI1I; Bandung: Alfabeta,
2009), h. 1.

¥philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Menajemen Pemasaran (Ed. 13, Jilid 1; Jakarta:
Erlangga, 2009), h. 5.

¥Muhammad, Manajemen Bank Syariah (Ed. Revisi; 1 Yogjakarta: UPP AMP YKPN, 2005),
h. 222

2O\, Suyanto, Marketing Strategi Top Brand Indonesia (Yogjakarta: C.V Andi Offset, 2007),
h. 7.
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2.2.2.2 Konsep Inti Dalam Pemasaran

Konsep Pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai sasaran
organisasi tergantung pada penentuan dan keinginan pasar sasaran dan pemberian

kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan lebih efesien dari dilakukan

persaingan sedemikian rupa sehi pertahankan dan mempertimbangkan

kesejahteraan masyaraka

dap pemuas

5 kebutuhan

pemasaran nci untuk dkan tujuan
tak pada kem i berikan, dan
ebih efektif
ng meliputi
, pemasaran

adalah suatu keinginan ekonomi antara suatu pihak lain yang didalamnya terjadi

2!Kasmir, Menajemen Perbankan (Cet; | Jakarta: PT. Rajagrafindo Persada, 2003), h. 173.

22Muhammad, Manajemen Bank Syariah, h. 220.

ZFandy Tjiptono, Greogorius Chandra, Dedi Adriana, Pemasaran Strategik (Ed. 1;
Yogjakarta: CV. ANDI OFFSET, 2008), h. 22.
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proses penciptaan, penawaran, dan pertukaran suatu produk demi memenuhi

kebutuhan dan keinginan.
2. Segmentation, Targeting, Positioning

Mengidentifikasi dan membuat profil dari kelompok pembeli yang berbeda

yang mungkin lebih menyukai an bauran produk atau jasa yang

beragam, dengan psikografis, demografis,

pengopersian, dan p entifikasi segmen pasar,

penawaran

yang tidak
asi kualitas,
. Nilai juga
merupakan konsep yang sentral

Jerannya dalam pemasaran. Kepuasaan

mencerminkan penilaian seseorang tentang kinerja produk anggapannya (atau hasil)

dalam kaitannya dengan ekspektasi.
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5. Saluran Pemasaran

Untuk mencapai pasar sasaran, pemasar menggunakan tiga jenis saluran
pemasaran: Saluran komunikasi menyampaikan dan menerima pesan dari pembeli

sasaran. Saluran distribusi untuk menggelar, menjual, atau menyampaikan produk

fisik atau jasa kepada pelangga a. Saluran layanan untuk melakukan

transaksi dengan calon p

6. Rantai Pasokan

yang akan

g mungkin

mﬂ]an tugas da ungan luas.

as mencalp laﬁg pﬁizrﬁ lam prod stribusi, dan

lingkungan

, lingkungan

politik-hukum, dan lingkungan sosial budaya.?*

%Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, h. 13-15.
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2.2.2.3 Landasan Al-Qur’an tentang pemasaran

Allah SWT berfirman (QS. Al- Ahzab: 70-71):

us

tidak harus

Al-Qur’an
berbobot).

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, strategi pemasaran adalah rencana
untuk memperbesar pengaruh terhadap pasar, baik dijangka pendek maupun dijangka

panjang, didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi dan

»Kementrian Agama: Al-Qur’an dan Terjemahaan, surat Al-Ahzab (33), ayat 70-71.
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perencanaan penjualan, serta distribusi. Rencana yang cermat mengenai kegiatan

untuk mencapai sasaran khusus.?

Menurut Philip kotler, strategi pemasaran adalah pola piker pemasaran yang

akan digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi

strategi spesifik untuk pasar s an posisi, bauran pemasaran dan

besarnya pengeluaran pe

Menurut Ke trategi pemasaran dapat

yang memberikan ped

ujuan perusahaan melal am promosi,

dan pendistribusian.? ma, strategi

penciptaan,
yang dalam

slam. Syakir

**Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, h. 1341.

*philip Kotler, Menajemen Pemasaran (Ed, Melinium; Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia,
2004), h. 81.

28philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2008), h.
85.

29Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007), h.
168.

**Buchari Alma, Kewirausahawan (Bandung: Alfabeta, 2008), Cet. Ke XII: h. 195.
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mengungkapkan definisi itu dengan merujuk pada definisi yang disepakati pakar
marketing dunia, kemudian mendasarkan pada kaidah figih dalam islam. Artinya
dalam syariah marketing , seluruh proses, baik proses penciptaan, penawaran,

maupun proses perubahan nilai tidak boleh ada yang bertentangan dengan prinsip-

prinsip syariat.*

Uraian dari bebe ¢ I pemasaran diatas, penulis
menyimpulkan bahwe pemasaran adalah Ic 1asaran yang dilaksanakan
dengan jharapangbah A unit bisnis ak ecapai sasaran ategigpemasaran terdiri
dari spe asaran, dan

tingkat
2232 saran

aran yang dijalankan ol

1. nsumen secara strategis, kap dengan
2. Men ikasi kan datang nsumen dan
3. konsumen

sahaan dari

para persaingan.

4. Mengomunikasikan dan mengantarkan produk tersebut kepada pasar sasaran.

$'Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing (Tangerang: Kholam
Publishin, 2005), h. 145.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



22

5. Memimpin seluruh personil bidang pemasaran untuk menjadi sekumpulan tenaga
kerja yang disiplin, potensial, dan pengalaman, berdedikasi pada perusahaan dalam

mencapai tujuan.

2.2.3.3 Tujuan Strategi Pemasaran

Tujuan strategi pemasaran an oleh sebuah perusahaan yaitu :

Menetapkan arah dz giatan yang oleh sebuah perusahaan.

asaran dari

2.2.34

pemasaran arketing mix

adalah dikendalikan ct (produk),

harga d respon yang
diingin
dengan
mix leb

pada umumnya dalam memasarkan produk ataupun jasa.

Dalam komunikasi pemasaran diperlukan suatu pendekatan yang mudah dan
fleksibel yang terdapat pada bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran

adalah strategi produk, promosi, dan penentuan harga yang bersifat unik serta
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dirancang untuk menghasilkan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pasar
yang jujur. Namun kini hal tersebut berkembang tidak hanya dalam hal product,
price, place, dan promotion. Namun juga mengenai people, process, dan physical

evidence.

Philip Kotler dan Ar njelaskan bahwa dalam komunikasi

pemasaran ada beberapa ang terwujud dalam bauran

pengambilan

oduct, price,

erupakan produk yan me an manfaat,
utuhan kons n dap skan konsu

membeli barang pi membeli manfag

engertian ya

" PAREPKRE

ukkan seju anfaat yang

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk
mendapatkan produk yang diinginkannya. Penetapan harga merupakan suatu hal yang

penting. Perusahaan akan melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan karena

%2philip Kotler dan Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran (Jakarta: Alexander Sindoro, 2004),
h. 48.
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penetapan harga akan dapat mempengaruhi pendapatan total dan biaya. Harga
merupakan faktor utama penentu posisi dan harus diputuskan sesuai dengan pasar

sasaran, bauran ragam produk, dan pelayanan, serta persaingan.

3. Place (tempat)

Tempat atau lokasi ya enjadi salah satu keuntungan bagi

perusahaan karena mud mun sekaligus juga menjadi

biaya rental atau in pat menjadi sema Tingginya biaya lokasi
ahal untuk
.......... U dan desain sering di daya tarik

syaratan dan

an suatu aktivitas dan mate aplikasinya
tehnik, dib njual  (prod yang dapat
ikan inform enarik tent oduk yang

penjual (pr sung maupun i pihak yang

People merupakan asset utama dalam industri jasa, terlebih lagi people yang
merupakan karyawan dengan performance tinggi. Kebutuhan konsumen terdapat
karyawan berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal.
Kemampuan knowledge (pengetahuan) yang baik, akan menjadi kompetensi dasar

dalam internal perusahaan dan pencitraan yang baik diluar. Faktor penting lainnya
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dalam people adalah attitude dan motivation dari karyawan dalam industry jasa.
Attitude sangat penting, dapat diaplikasikan dalam berbagai bentuk, seperti
penampilan karyawan, suara dalam berbicara, baby language, ekspresi wajah, dan

tutur kata.

6. Process (proses)

Mutu layanan j es penyampaian jasa pada
konsumen. Menging lah karyawan itu sendiri,
operasional
dijalankal suai dengan sistem da prosec y rstandarisasi

perusahaan

bukti fisik,

men dalam

¥ang m"P'JAkR‘E PA R E

2.2.4.1 Produk
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, Produk adalah barang atau jasa yang
dibuat dan ditambah gunanya atau nialinya dalam proses produksi dan menjadi hasil

akhir dari proses produksi itu.*

%3Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, h. 896.
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Menurut Solmon dan Struat produk adalah suatu barang yang mempunyai
sifat kentara, suatu jasa, sebuah ide, atau kombinasinya, yang dapat memenuhi

kebutuhan konsumen maupun pelanggan bisnis melalui pertukaran.®

Menurut Philip Kotler produk adalah “sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar

untuk mendapatkan perhatian un k digunakan, atau di komsumsi yang

dapat memenuhi keingin

Uraian dari engertian produk di lis menyimpulkan bahwa

produk o] ditawarkan

sar Bahasa Indonesia, esuatu yang
disimpa dsb).*® Simpanan adal ercaya oleh
masyare berdasarkan perjanjian pen lam benyuk

giro, de i amakan deng

u nasabah ya itpkan atau

diinvest ke bank. Kata lain nan adalah rekeni account. Si

pemilik isebut peMR\EaRIAlR E)alan atau s dana yang

dan bagi hasil di bank syariah. Besarnya imbalan jasa bunga atau bagi hasil

tergantung dari kebijakan masing-masing bank. Jadi produk simpanan merupakan

$*Basu Swastha Dharmmesta, Manajemen Pemasaran (Yogjakarta: BPFE, 2014), h. 5.

M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah (Jakarta: ALFABETA,
2010), h. 141, mengutip Philip Kotler, Marketing Management (New Jersey: Prentice, 2000), h.
394.

Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, h. 1067.
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salah satu jenis jasa yang ditawarkan perusahaan untuk calon nasabah yang gunanya
untuk menyimpan uang nasabah, yang mana uang tersebut akan dikelola oleh pihak
bank, dan nantinya bisa diambil sewaktu-waktu dan juga nasabah akan memperoleh

bagi hasil dari bank tersebut.®’

Uraian dari beberapa pen npanan diatas, penulis menyimpulkan

bahwa simpanan adalah deé ang akan dikelola oleh pihak

bank dan nasabah yz yimpan dananya te an mendapatkan imbalan

k yang lain,
kan. Dalam
’an dan Al-

-Qur’an dan

JaE Y
4 Y4y

%"Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya (Jakarta: PT. Grafindo Persada, 2014), h.
114.
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Terjemahnya :

“Dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu (pelit) dan
janganlah kamu terlalu mengulurkannya (boros) karena itu kamu menjadi
tercela dan menyesal”.38

Dalam ayat diatas menjelaskan. bahwa Allah swt menurunkan firman-Nya

kepada surat Al-lIsra ayat 29, yan
tidak boleh kikir dan tid

arti bahwa dalam mengeluarkan harta
0s). Islam mengajurkan untuk

berhemat dan bisa i tuk digunakan sebagai

danya konsumen yang k atau jasa
dusen. Slogan the co i kan hanya

k mungkin konsumen, apkan tugas

k keperluan

tahun 1998

Jenis-je
1. Nasabah Penyimpan, yakni nasabah ‘yang menempatkan dananya di bank dalam

bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang bersangkutan.

8Kementrian Agama: Al-Qur’an dan Terjemahaan Q.S Al-Isra (17) ayat 29.
%°_ukman Fauroni R, Etika Bisnis dalm Al-Qur’an, (Yogyakarta: Pustaka Pesantara,
2006), h. 201.
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2. Nasabah Debitur, yakni nasabah yang memperoleh fasilitas kredit atau pembiayaan
berdasarkan prinsip syariah dipersembahkan dengan itu berdasarkan perjanjian

bank dengan nasabah yang bersangkutan.*

Uraian dari beberapa pengertian nasabah diatas, penulis menyimpulkan bahwa

nasabah adalah pihak atau orang akan dan sengaja menjadi langganan

bank yang dipercayainya.

2.2.6 Baitul Maal

)erlandaskan
diharapka yang dapat

yarakat dala

g-;e-mbangp Kah E(;?ex\iﬁgn syailriat
dap

onomiannya emunculkan
Islam dan

jerumuskan

BMT atau baitul maal wat tamwil adalah balai usaha mandiri terpadu, yaitu

salah satu lembaga keuangan mikro (LKM) yang beroperasi berdasarkan prinsip-

Oy usuf Shofie, Perlindungan...., h. 32.
“Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah Deskripsi dan Ilustrasi
(‘Yogyakarta: Ekonisia, 2003), h. 96.
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prinsip syariah, dengan kegiatan mengembangkan usaha-usaha produktif dan
investasi dalam meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil bawah dan
kecil menengah dengan antara lain mendorong kegitan menabung dan menunjang

pembiayaan kegiatan ekonominya.*?

2.2.6.2 Tujuan BMT

BMT merupak Keuangan Syariah yang

dibentuk dengan tuj

1. , khususnya
dari praktik-

2. pendapatan

3.

4, m

5.

6. non Islam
nk sehingga

*2Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah (Jakarta: Kencana, 2009), h. 452.
“Warkum Sumitro, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait BAMUI,
TAKAFUL, dan Pasar Modal Syariah di Indonesia (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), h. 17.
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Uraian dari beberapa pengertian BTM diatas, penulis menyimpulkan bahwa
BMT adalah balai usaha mandiri terpadu yaitu salah satu lembaga keuangan mikro

(LKM) yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah.

2.3 Tinjauan Konseptual

2.3.1 Strategi Menurut Stephen P Mary Coulter

Strategi adalah ulai dari Pe plementasi, dan Evaluasi.

1. Perencanaan strategi Ve aan strategi meliputi pada
i keputusan
nsipil) agar

si berinteraksi secara ef i gidentifikasi

sternal serta mengukur emahan dan

netapkan tujuan jangka oT).

2. Di im ntasi strategi perusahaan di apkan atau

an tujuan kebijakan,
Si karyawan s an strategi yang
ncanakan menjadi yang nyata. Im asi strategi

an kinerjﬂA(&E BA'RI Eapi juga

manajer dan karyawan melalui ‘Qrganisasi agar mau bekerja dengan penuh

kebanggaan dan antusias ke arah pencapaian tujuan yang telah ditetapkan.
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3. Evaluasi Strategi, pada dasarnya evaluasi strategi mencakup 3 hal, yaitu:

- Mereview faktor internal dan eksternal yang menjadi dasar bagi strategi yang

sedang berlangsung.

- Mengukur kinerja yang telah dilakukar

- Mengambil berbagai tindakan

Evaluasi strate asilan perusahaan, tidak

akan untuk

nya. Strategi pemasar esifik untuk

posisi, bauran pemasa pengeluaran

mpanan

perusahaan
J mana uang
u-waktu dan

juga nas

*philip Kotler, Menajemen Pemasaran (Ed, melinium; Jakarta: Indeks Kelompok Gramedia,
2004), h. 81.

*Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya (Jakarta: PT. Grafindo Persada, 2014), h.
114.
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2.3.4 Nasabah

Nasabah yaitu yang membeli atau menggunakan produk/jasa yang dijual atau

ditawarkan oleh suatu perusahaan.*®

2.3.5 BMT

BMT atau baitul ma alai usaha mandiri terpadu yaitu

salah satu lembaga k erasi berdasarkan prinsip-

prinsip syariah.*’

i Pemasaran

Produk entasi, dan
ningkatkan nasabah vy apka MT Fauzan

ujuan meningkatkan j saba adap produk

13l

PAREPARE

“®Kasmir, Pemasaran Bank, h. 82.
" Andri Soemitra, Bank & Lembaga Keuangan Syariah (Jakarta: Kencana, 2009), h. 452.
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2.4 Bagan Kerangka Pikir

Peneliti melakukan penelitian di BMT Fauzan Azhiima Parepare, dimana
pada BMT Fauzan Azhiima memiliki produk simpanan dan mempunyai strategi
pemasaran. Disini peneliti menggunakan Teori strategi pemasaran Stephen P.
Robbins dan Mary Coulter yaitu perencanaan strategi pemasaran dengan indikator
visi dan misi, peluang dan ancaman eksternal, kelemahan dan kekuatan internal.
Implementasi strategi pemasaran dengan indikator menetapkan tujuan perusahaan,
memikirkan dan merumuskan kebijakan, memotivasi karyawan, mengalokasikan
sumber daya. Dan terakhir evaluasi strategi pemasaran dengan indikator meriview
faktor internal dan eksternal. Mengukur Kkinerja yang telah dilakukan, mengambil
berbagai tindakan perbaikan. Yang dilakukan pada produk Simpanan Pokok wajib
dan Simpanan Sukarela yaitu Mudharabah, Pendidikan, Haji, Qurban, Walimah,

rnlﬂ‘

PAREPARE

Agigah.
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BMT Fauzan Azhiima
Parepare

A 4

Teori Strategi Stephen P.
Robbins dan Mary Coulter

A

y
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Perencanaan Strategi
Pemasaran

Implementasi Strategi
Pemasaran

Produk

1. Simpanan Pokok
Wajib.

2. Simpanan Sukarela
Mudharabah, Pendidikan,
Haji, Qurban, Walimah,
Agigah.

Meningkatkan Jumlah
Nasabah

A 4

Evaluasi Strategi
Pemasaran
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METODE PENELITIAN

Metode-metode penelitian yang digunakan dalam pembahasan kali ini

meliputi beberapa hal yaitu jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, fokus

penelitian, jenis dan sumber an, tehnik pengumpulan data, dan

tehnik analisis data. U nelitian dari penelitian ini,

maka dapat diuraika

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif, dan sumber data
penelitian ini adalah penelitian lapangan (field research). Dalam penelitian ini,
pendekatan yang digunakan adalah pendekatan fenomenologi.

Pendekatan fenomenologi adalah merupakan suatu aliran filsafat yang tumbuh
pada abad ke 19 yang membicarakan tentang fenomena atau segala gejala yang

menampakkan diri.*®
L)

3.2Lo Waktu Peneliti

lokasi penelitian in aksanakan di BMT F zhiima jalan

Pareparahnl iEH&REgunakan urang lebih

dua bul

*Chuzaimah Batubara dkk, Handbook Metodologi Studi islam, (Jakart: Prenada media group,
2018), h. 170.

36
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3.3 Fokus Penelitian

Penelitian yang dilakukan penulis akan berfokus pada Strategi Pemasaran
Produk Simpanan dalam meningkatkan jumlah nasabah di BMT Fauzan Azhiima

Parepare.

3.4 Jenis dan Sumber Data y

Berdasarkan ke an penelitian, maka sumber

------------ yé gsung denga an observasi

an Azhiima

dran, brosur,
dan lai

3.5 Tek

tekhnik data dalam
ipsi ini antara lain:

3.5.1 Metode observasi adalah suatu studi yang dilakukan dengan sengaja atau
terencana dan sistematis melalui penglihatan, pengamatan terhadap gejala-gejala
spontan yang terjadi saat itu.*® Dari hasil observasi akan memberi informasi
mengenai tempat, pelaku, kegiatan, peristiwa, dan lain-lain yang akan membantu

peneliti menyajikan data yang realistis.

*A. Rifqi Amin, Sistem Pembelajaran Pendidikan Agama Islam Pada Perguruan Tinggi
Umum, (Yogyakarta: Deepubish, 2014), h. 125.
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3.5.2 Metode wawancara (interview) adalah Tanya jawab antara pewawancara dengan
yang diwawancarai untuk meminta keterangan atau pendapat tentang suatu hal.*
Tujuan dari wawancara adalah untuk mendapatkan informasi yang tepat dari
narasumber yang terpercaya.

Dalam hal ini penelitian akan mewawancarai karyawan bagian pemasaran di
BMT Fauzan Azhiima Parepare. Wawancara dilakukan secara langsung dengan

menggunakan pedoman wawancara, rekaman audio dan catatan kecil.

3.5.3 Dokumentasi m ang dilakukan untu engambil data dari dokumen-

dokume i Pemasaran
Produk i Parepare
3.6 Tek
h proses mencari dan ematis data
yang di i servasi, wawancara, cat ama a dari buku,
rekama ari halaman web sehingga enga h dipahami.
Teknik ‘ i n ini menggu onsep yang
diberika kan analisis A\nalisis data
yang di
3.6.1 Re
a, data dari
buku, pulkan dan

diklarifikasikan dengan membuat catatan-catatan ringkasan.

*°Atep Adya Barata, Dasar-Dasar Pelayanan Prima, (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo
Kelompok Gramedia, 2003), h. 117.
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3.6.2 Penyajian Data
Di dalam penyajian data sekumpulan informasi akan disusun, sehingga
memberi kemungkinan akan adanya penarikan kesimpulan.

3.6.3 Penarikan kesimpulan/verifikasi data

Setelah penyajian data, akan.c penarikan kesimpulan. Hasil penelitian

yang telah terkumpul di ulang kembali dengan

mencocokkan pada re a dan penyajia ar kesimpulan yang telah

untuk ditulis sebagai lapore memiliki tingkat

a kumpulan-
n dan kecakapan pen ini penulis

de deduktif

ktif dalam penarikan

ana dari pernyataan Y: ditarik suatu

usus.”!

13l

PAREPARE

> Jujun S. Suriasumantri, Filsafat 1lmu Sebuah Pengantar Populer, (Jakarta: Yayasan Obor
Indonesia, 2001), h. 49.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Perencanaan Strategi Pemasaran Produk Simpanan Dalam Meningkatkan

Jumlah Nasabah

Didalam BMT produk si a di kelompokkan menjadi tiga bagian

yaitu simpanan pokok, sim anan sukarela. Simpanan pokok

adalah sejumlah uang b dibayarkan © a kepada BMT pada saat
masuk menjadi anggota. Simpanan pokok tidak dapat diambil kembali selama yang
ama dengan

yang harus

epada BMT dalam an tertentu,
n jumlah simpanan
at diambil kembali se utan masih
impanan sukarela adalah : sarnya tidak

ditentu 1] . Simpa karela dapat

disetor

undamental) men, karena

nEun harus bih dahulu

pada masa

kondisi dan

situasi.> Menurut G.R Terry perencanaan adalah memilih dan menghubungkan fakta

2Malayu Hasibuan, Manajemen: dasar, pengertian dan masalah, (Cet, VI; Jakarta: Bumi
Aksara, 2007), h. 91.
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dan membuat serta manggunakan asumsi-asumsi mengenai masa datang dengan jalan
mengambarkan dan merumuskan kegiatan-kegiatan yang diperlukan untuk mencapai
hasil yang diinginkan.*

Dari uraian pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa perencanaan adalah

suatu pekerjaan mental untuk memi aran, kebijakan, prosedur, dan program

yang diperlukan untuk men n dimasa yang akan datang.

Strategi pada : : ang harus dilakukan agar

njang yang
n untuk menentukan d organisasi.
ah satu-satunya kegiata sasi, hamun
i ini, peranan manajem
lum melakukan perencanaa

dilalui.

yang ingin
ja kita harus

*Malayu Hasibuan, Manajemen: dasar, pengertian dan masalah, (Cet, VI; Jakarta: Bumi
Aksara, 2007), h. 92.

**Malayu Hasibuan, Manajemen: dasar, pengertian dan masalah, (Cet, VI; Jakarta: Bumi
Aksara, 2007), h. 102.

*Agus Sabardi, Manajemen Pengantar, (Yogjakarta: Akademi Manajemen Perusahaan
YKPN, 2001), h. 59.

**Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
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Dari hasil wawancara diatas dapat dikatakan bahwa apabila BMT Fauzan
Azhiima dalam perencanaan strategi tidak memiliki tujuan maka sama halnya dengan
membuat produk tetapi tidak tahu tujuannya dan mereka juga harus tahu posisi
perusahaan.

Penerapan perencanaan strategi yang dilakukan melibatkan penetapan
serangkaian tindakan yang-tepat guna mencapai tujuan perusahaan, perencanaan
strategi yang meliputi pada jangkauan masa depan yang jauh (visi), serta menetapkan
keputusan pimpinan tertinggi (keputusan yang bersifat mendasar dan prinsipil) agar
memungkinkan organisasi berinteraksi - secara efektif (misi), dan mengidentifikasi
peluang dan ancaman eksternal serta‘mengukur dan menetapkan kelemahan kekuatan
internal dan menetapkan tujuan jangka panjang (analisis SWOT).>"

Dengan adanya strategi yang dirancang sebelumnya ia akan memudahkan
perusahaan dalam menjalankan strategi-strategi yang diinginkan. Dalam menjalankan
sebuah bisnis tidak akan lepas dari yang namanya strategi sehingga talam setiap
perusahaan pasti mempunyai dasar berjalannya sesuatu yang diinginkan.

Sebagaimana hasil wawancara oleh peneliti dengan Bapak Ahmad Hale,

narasumber mengatakan bahwa:
Disetiap perusahaan pasti.ada,yang.namanya strategi atau perencanaan, karena
strategi itu sangat penting untuk dijadrkan’sebagai acuan dalam menjalankan
usaha. Di"BMT Fauzan"Azhiimasendiri'strategi“perencanaanya bagaimana
menarik hati masyarakat menggunakan produk simpanan vyaitu dengan
menerapkan vist mist kita, karena dalam mempertahankan pelanggan itu lebih
sulit daripada mencari pelanggan yang baru.®

Dari hasil wawancara diatas, peneliti melihat untuk meningkatkan

kepercayaan nasabah harus membuktikan visi misi yang diterapkan harus sesuai

*"Stephen P. Robbins and Mary Coulter, Manajemen Tenth Edition, terj. Bob Sabran dan
Devri Barnadi Putera, Manajemen, h. 215.
8 Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
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dengan yang dijalankan. Karena manajernya berpendapat bahwa mempertahankan
pelanggan lebih sulit dari pada mencari pelanggan yang baru.
Kegiatan strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,

terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang

kegiatan yang akan dijalankan un pat tercapainya tujuan pemasaran suatu

perusahaan. Dengan kata adalah serangkaian tujuan dan

sasaran, kebijakan da yang member a a usaha-usaha pemasaran

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing tingkatan acuan dan

alokasi lingkungan

ini merupakan Kkegi Jalam suatu
I kebutuhan dan keingin
an bagi perusahaan.

ran j erupakan sebuah proses ke ; ana individu

memperole kan dengan

enawarkan an jasa yang

orang lain. kan suatu fu ganisasi dan

es untUkP*an mukan, dan erikan nilai
g6

Untuk mendapatkan hasil yang diharapkan, maka diperlukan adanya

perencanaan yang matang meningkatkan kadar keberhasilan dan pencapaian tujuan

°Sofian Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep dan Strategi, h. 168-169.
%%philip Kotler & Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), h. 5-
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tersebut. Oleh sebab itu, perencanaan strategi dianggap penting oleh setiap
perusahaan, salah satunya BMT Fauzan Azhiima.
Sebagaimana hasil wawancara oleh peneliti dengan Bapak Ahmad Hale,

narasumber mengatakan bahwa :

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 Fauzan Azhiima bisa bertahan sampai sekarang ini.”*

Dari hasil wawancara diatas, dapat dikatakan penyusunan perencanaan
strategi pyyangndilakukansolehsBMT Fauzan. Azhiimanyaitusdengansecarasmemberikan
produk simpanan yang berkualitas dan memberikan servis bagi setiap nasabahnya.

Adapun perencanaan strategi dibuat atas dasar memiliki alasan yang jelas,
BMT Fauzan Azhiima memiliki alasan tersendiri untuk membuat perencanaan
strategi | tersebut. Sebagaimana hasil wawancara dengan Manajer BMT Fauzan

Azhiima, mengatakan bahwa:

Untuk hal pembuatan perencanaan strategi pastinya ada alasannya agar tujuan
bisa tercapai'sesuai dengan apa yang kita harapakan, karena kalau ada strategi
tetapi tidak mempunyai tujuansyah percuma saja. Seperti halnya dengan visi
misi harus mempunyai tujuan.

Dari hasil wawancara diatas, bahwa alasan BMT Fauzan Azhiima membuat
perencanaan strategi yaitu _harus mempunyai_tujuan. Seperti yang dikatakan
narasumber visimisi-harus.mempunyal tujuans

Visi dan misi dalam sebuah bisnis menjadi suatu arahan. Visi misi tersebut
menjadi sebuah patokan BMT Fauzan Azhiima. Membuat perencanaan strategi yang
tidak bertentangan dengan visi misi. Hal ini untuk memfokus pada tujuan

didirikannya BMT Fauzan Azhiima untuk mencapai tujuan atau strategi yang baik.

82 Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
82 Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.



45

Oleh karena itu setiap melakukan perencanaan strategi selalu berpedoman dengan visi
misi.
Strategi adalah sebuah rencana bagaimana perusahaan tersebut bisa menang

bersaing dan bagaiaman cara untuk mempertahankan nasabah yang telah ada. Selain

itu bagaimana cara mendapatka baru serta bagaimana memberikan

kepuasan kepada nasabah n yang diinginkan. Oleh karena

itu, dengan adany; ebelumnya akan dapat

i strategi yang

narasu : hwa:

gan seperti
idak hanya
kan produk
agi hasil.*

promosi ya
ah, pasar atau tempa
simpanan saja tetapi
iaya administrasi dan m

diatas, dapat kita ketah zhiima tidak

impanan yang ada tetapi ada juga produk biaya dengan tidak

administrasi bagi hasil. Ding itu juga

njaga keper gar tidak terjadi yang tidak

mengambil
setiap tindakan dalam menghadapi pesaing tersebut. Akan tetapi, dalam menghadapi
pesaing tersebut jangan sampai ada interprestasi diantara perusahaan.

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber oleh Bapak Amirtang,

beliau mengatakan bahwa:

83 Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
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Kalau masalah sih disetiap perusahaan itu pasti ada seperti dalam kelemahan
dan kekuatan (internal), maka dari itu perencanaan strategi yang kami buat
untuk memasarkan produk simpanan lebih kemasyarakat menandakan untuk
melihat persaingan dan tidak ada interprestasi yang terjadi didalamnya.
Pertama itu kita melakukan grebek pasar membagikan brosur-brosur dipasar,
kedua door to door dengan cara jemput bola atau mengunjungi rumah
masyarakat serta membagikan brosur yang berisi tentang produk simpanan
BMT. Dan tak lupa pula melakukan sosialisasi kepada masyarakat tentang
bagaimana menjadi nasabah dan memberi tahukan keunggulan yang ada
dalam produk simpanan. Perlu di ketahuijuga kami memiliki kekuatan dan
peluang (eksternal). Untuk peluang sendiri setahu saya di Parepare cuman ada
satu BMT vyaitu BMT Fauzan Azhiima yang lainnya itu sudah tutup maka dari
itu nasabah dari BMT lain pindah kesini karna mungkin sudah terlalu nyaman
menggunakan produk di BMT.%*

Dari hasil wawancara diatas dapat dikatakan bahwa perencanaan strategi yang
akan diterapakan oleh BMT Fauzan Azhiima sangat mendapat respon yang baik dari
masyarakat, Inilah perencanaan yang dapat diterapkan sehingga dalam menerapkan
strategi lharus melihat keadaan masyarakatnya dulu seperti apa yang harus diberikan,
seperti halnya memberikan rasa kepercayaan kepada nasabah. Dan peneliti juga
melihat strategi yang diterapkan BMT bagaimana menyentuh langsung masyarakat
dan mampu membuktikan bahwa di preduk simpanannya tidak ada biaya administrasi
dan menggunakan sistem bagi hasil. Dan itu terbukti pasti ada saja nasabah baru yang
datang menjadi anggota di BMT.

Sebagai peneliti dapat menyimpulkan bahwa perencanaan strategi pemasaran
yang diterapkan oleh BMT Fauzan Azhiima, ternyata mampu meningkatkan jumlah
nasabahnya, dapat dilihat dari banyaknya nasabah baru menggunakan produk
simpanan dan nasabah yang lama pindah kembali ke BMT Fauzan Azhiima, serta

dalam menggunakan produk simpanan tidak ada yang dirugikan antara kedua belah

% Amirtang, Karyawan Akuntansi BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
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pihak dan tidak ada riba didalamnya apalagi penipuan kepada masyarakat. Karena
BMT Fauzan Azhiima mengedepankan nilai-nilai islami dengan adanya konsep
rahmat dan ridho, baik dari karyawan sendiri atau personal dan nasabah, sampai dari

allah SWT. Aktivitas pemasaran juga harus didasari pada etika dalam bauran

pemasaran. Sehubung dengan proc mpanan Yyang dipasarkan, berguna dan

dibutuhkan dan yang paling bah. Dengan perencanaan strategi
yang diterapkan dapa : i 3 gunakan produk simpanan,
gkatkan jumlah nasabah.

dan saling
Dari slogan

kan jumlah

Pemasaran Produk Si ningkatkan

mwil adalah atu lembaga

arepare Sulawesi ¢ Beroperasi
mbangkan u oduktif dan

| bawah dan

pembiayaan

ategr pemasaran di
sebuah perusahaan adalah bagaimana cara perusahaan dapat menarik hati pelanggan
agar dapat meningkatkan jumlah nasabah yang ingin menabung di BMT Fauzan

Azhiima Parepare.
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Implementasi strategi merupakan rangkaian aktivitas dan pekerjaan yang
dibutuhkan untuk mengeksekusi strategi. Artinya apa yang kita rumuskan pada
strategi dan kebijakan yang kita terapkan dalam berbagai program kerja, anggaran,
dan prosedur. Rumusan strategi yang baik, tidak ada artinya bila tidak diterapkan
dalam implementasi. Begitu pula dengan-implementasi tidak akan berkrontribusi
dengan baik pada perusahaan; jika rumusan strateginya tidak baik.®®

Di dalam implementasi strategi perusahaan diharapakan menetapkan atau
merumuskan tujuan perusahaan, memikirkan dan merumuskan kebijakan, memotivasi
karyawan seta mengalokasikan sumber daya sehingga strategi yang telah
direncanakan menjadi tindakan yangnyata. Implementasi strategi memerluka kinerja
dan disiplin yang tinggi tetapi juga diimbangi dengan imbalan yang memadai.
Tantangan Implementasi adalah menstimulir para manajer dan karyawan melalui
organisasi agar mau bekerja dengan penuh kebanggan dan antusias kearah pencapaian
tujuan yang telah ditetapkan.®

Sebagaimana hasil wawancara.dengan narasumber oleh Bapak Ahmad Hale,

beliau mengatakan bahwa:

Jadi disetiap bulan itu Alhamdulillah kita buatkan jadwal khusus, mulai dari
pimpinan sampai karyawan dikumpulkan untuk membuat komitmen dalam
mengerjakan tugasnyas masing=masing: BMTpjuga menganut sistem reward
(penghargaan) dan punishment=thukumany, promosi jenjang karir dan insentif
diberikan kepada para karyawan yang mempunyai kinerja yang bagus dan
dapat memenuhi target yang telah ditetapkan. Sedangkan bagi karyawan yang
tidak memenuhi target dan terlebih Tagi merugikan secara material maka akan
mendapatkan punishment yang berupa rotasi jabatan, penurunan jabatan serta

$5Taufiq Amir, Manajemen Strategik: Konsep dan Aplikasi, (Jakarta: Rajawali Pers, 2011), h.
192.

%8Stephen P. Robbins and Mary Coulter, Manajemen Tenth Edition, terj. Bob Sabran dan
Devri Barnadi Putera, Manajemen, h. 215.
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PHK. Oleh karena itu BMT ingin mempunyai SDM yang berkualitas tidak
hanya ilmunya tetapi juga akhlak dan kinerjanya.®’

Peneliti dapat menyimpulkan bahwa penerapan strategi yang dilakukan dapat
dikatakan sudah berjalan dengan baik karena salah satunya karyawan harus disiplin
dan mencapai target pemasaran agar tidak diberi hukuman. Dan ini dilihat dengan
bukti yang ada bahwa karyawan_yang bekerja sangat antusias dalam menerapkan
strategi yang ada dengan menarik nasabah menggunakan jasa simpanan oleh karena
itu setiap tahunnya: dapat meningkatkan jumlah nasabah, kemudian strategi
pemasaran..yang..gunakan.sangat. bagus kenapa.karena. dengan.membagi brosur,
melakukan sosialisasi ke masyarakat dibeberapa tempat. Dengan sosialisasi langsung
ke masyarakat sehingga masyarakat tertarik menggunakan produk simpanan yang ada
di BMT| Fauzan Azhiima.

Sebagaimana hasil wawancara dengan salah satu narasumber Bapak

Haeruddin, beliau mengatakan bahwa:

Tentang BMT Fauzan Azhiima produk simpanannya saya mengetahui
dengan sosialisasi yang dilakukan oleh salah satu kanyawannya dipasar.
Waktu itu saya bingung 'menyimpan-uang saya untuk naik haji apalagi kalau
pengurusannya lama dan _banyak biaya yang dikeluarkan. Tetapi saya
mendengar di BMT Fauzan Azhiima itu tidak ada biaya administrasi dan
potongannya jadi saya langsung tertarik.menyimpan uang saya. Terakhir kata
narasumber bahwa pelayanan yang dilakukan juga sangat baik.®®

Peneliti melihat bahwa Implementasi strategi-pemasaran produk simpanan
telah dijalankan dengan baik sebagaimana mestinya, karena masyarakat telah
mengetahui produk simpanan dengan‘sesialisasi dan brosur. Jadi dapat dikatakan

produk simpanan telah melakukan strategi pemasarannya dengan baik.

%7 Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
®®Haeruddin, Pedagang, Parepare, Wawancara Oleh Penulis Di Parepare, Tanggal 15 Februari
2020.
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Kemudian hasil wawancara kepada salah satu narasumber Bapak Igbal, beliau

mengatakan bahwa:

Saya ketahui produk simpanan di BMT Fauzan Azhiima dari teman saya yang
menjual dipasar. Saya diperlihatkan brosurnya ada banyak macam jenis
simpanan yang ada di BMT Fauzan Azhiima. Kata teman saya juga
pelayanannya sangat baik apalagi dia juga sudah lama mi menggunakan
produk simpanan dan sampai sekarang tidak ada ji masalah yang terjadi.
Darisitu mi saya tertarik- menggunakan produk simpanannya.®

Peneliti dapat menyimpulkan bahwa penerapan yang telah diterapkan oleh
BMT terhadap produk simpanannya telah dijalankan: dengan baik sehingga
masyarakat mempercayakan uang yang dititip itu aman dan masyarakat juga puas
mengenai pelayanan yang diberikan karyawannya.

Akan tetapi ada juga masyarakat yang kurang percaya dan kurang tahu
tentang! BMT Fauzan Azhiima ini diakibatkan ada beberpa ‘hal. Sebagaimana

wawancara dengan narasumber Ibu Sukmawati, beliau mengatakan bahwa:

Saya mengetahui BMT Fauzan Azhiima dari teman saya katanya si pernah
menggunakan produk simpanannya. Dia juga bilang bahwa pelayanannya
sama;%ama saja ditempat lain tidak ada bedanya cuman namanya saja yang
beda.

Peneliti melihat dari hasil® wawancara dari salah satu narasumber yang
menggunakan produk simpanan disini kurang puas mengenal pelayanan yang
dilakukan kepadanya dikarenakan gmungkin, karyawannya sibuk maka dari itu
sesibuk-sibuknyarkaryawanvyangrpaling .utamaviturlayanivnasabah dengan sebaik-
baiknya agar nasabah senang menggunakan produk simpanan di BMT.

Lalu kemudian sebagaimana hasil wawancara dari narasumber lain dengan

Ibu Ani, beliau mengatakan bahwa:

|gbal, Pedagang, Parepare, Wawancara Oleh Penulis Di Parepare, Tanggal 15 Februari
2020.
"°Sykmawati, Irt, Parepare, Wawancara Oleh Penulis Di Parepare, Tanggal 15 Februari 2020.
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lya, saya tahu produk simpanan yang ada di BMT Fauzan Azhiima dari
brosur-brosur yang disebarkan oleh salah satu karyawannya. Katanya si tidak
ada biaya administrasi dan potongan. Tatepi saya tidak percaya karena
kemarin-kamerin saya menggunakan jasa simpanan disalah satu koprasi
katanya tidak ada biaya administrasi tau-taunya banyak biaya yang
dikeluarkan. Jadi saya si kurang percaya, karena pasti semuanya sama saja
dengan yang lain lain.”

Peneliti disini melihat dari he vancara dari salah satu narasumber yang

tidak menggunakan produ enakan kurangnnya kepercayaan

mengenai produk simg adi karyawan ye gikan brosur tersebut harus

as penerapan strategi ‘ alan dengan
h banyak mengenal pro
n. Dan nasabah juga \yanan yang
T, tetapi ada juga yang ; tang produk
diatas tidak
n oleh BMT
Fauzan
kan proses
pencipt n prosesnya
sesuai denga andasi dengan
sistem yang paling penting itu kejujuran. Berusaha semaksimal mungkin untuk

kesejahteraan bersama dengan mengelola sumber daya secara optimal untuk

mencapai tujuan terbaik. Sebagai tujuan bisnis berkaitan satu sama lain dengan al-

" Ani, Irt, Parepare, Wawancara Oleh Penulis Di Parepare, Tanggal 15 Februari 2020.
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qur’an dan al-hadist dalam meningkatkan jumlah nasabah menggunakan produk

simpanan. Kemudian satu lagi wawancara dengan narasumber yang sudah lama

menggunakan jasa simpanan Ibu Siti Aminah, beliau mengatakan bahwa:

Saya mengetahui produk simpanan di BMT Fauzan Azhiima melalui
sosialisasi kemasyarakat didekat rumah saya, dan saya sudah lumayan lama
menggunaka jasa simpanan. ini. dikarenakan terbukti yang dikatakan
karyawannya bahwa tidak ada biaya.administrasi dan potongannya itu
memang benar tidak-ada dan yang paling unggul BMT juga menggunakan
sistem bagi hasil: Dan juga karyawannya baik dan ramah kepada nasabah,
memberikan pengertian atau penjelasan kepada nasabah yang kurang paham
tentang produk simpanan. Jadi senang menitipkan uang saya di BMT Fauzan
AzhiimagAlhamdulillahssaya percayasampaisekarangspungtidaksada masalah
yang terjadi.”

Peneliti kembali menyimpulkan bahwasanya BMT Fauzan Azhiima dalam

strategi |pemasaran produk simpanan dapat memberikan pelayanan yang baik dan

paling penting kepercayaan nasabah. Dan strategi pemasaran yang digunakan juga

adalah bauran pemasaran dalam memasarkan produk simpanan dapat meningkatkan

jumlah nasabah. Berikut ini disajikan tabel peningkatan jumlah nasabah di BMT

Fauzan Azhiima Parepare.

Tabel 1.1
Perkembangan Jumiah Nasabah Produk Simpanan

Jahun 20172049

Bulan/Tahun Jumlah Nasabah
Januari-Desember 2017 3.027 Orang
Januari-Desember 2018 3.280 Orang
Januari-Desember 2019 3.305 Orang

Sumber. Wawancara BMT Fauzan Azhiima Parepare.2020.

2020.

"2Sjti Aminah, PNS, Parepare, Wawancara Oleh Penulis Di Parepare, Tanggal 15 Februari
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Dari tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan
oleh BMT Fauzan Azhiima Parepare mengalami peningkatan bisa dilihat dari tabel
diatas. Ini terbukti dengan kurang waktu 3 tahun terakhir yaitu 2017-20109.

Perkembangan jumlah nasabah relatif mengalami peningkatan yang pada tahun 2017

jumlah nasabahnya yaitu 3.027 oran a. tahun 2018 jumlah nasabah mengalami

peningkatan sebesar 3.280 ¢ 2019 jumlah nasabah 3.305 orang
pada produk simpa a : engalami  cuman  sedikit

ahun 2019 nasabah seba melakukan tutup

udah mulai tertarik da enggunakan
arkan oleh BMT Fauza
nasabah pada BMT Fau

yang digunakan dapat pula i pe

adha ba enggunakan an kurban
ada saat id an dengan 2nang tanpa
aya lagi kare sudah disiap h-jauh hari.

Dan pe : mah adalah

an walimah

Ini juga disebabkan karena kesadaran masyarakat atas koperasi yang berbasis
syariah semakin meningkat karena dilandasi dengan kejujuran, transparan, dan tidak

dikenakan biaya administrasi atau potongan.
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4.3 Evaluasi Strategi Pemasaran Produk Simpanan Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah
Didalam lingkungan perusahaan kini semakin dinamis karena perubahan

faktor internal dan eksternal yang sangat cepat. seperti layaknya perencanaan lainnya

yang selalu memerluka adanya peng begitu pula dengan perencanaan strategi.

Kontrol atau evaluasi bagai mata uang yang berbeda. Tidak

mungkin ada perencan baik bila tidak 3 pengawasannya, sementara

kita tidak mungkin Ada tiga hal yang secara
garis be san perilaku,

hal ini s pengawasan

ilkan dan dicapai. Foku sasaran atau

tiga pengawasan input sumberdaya,

i, maupun motivasi pih

ah proses yang memandu mentasi dan

gi. Walaupu askan perenc yang harus

plementasi d a pentingnya an strategi

pat saja gag asikan atau

nses PR E PA R E
(J

ak mengimy

I tersendiri.
Terlalu k perujung pada sesuatu
yang kontraproduktif dan barang kali melibatkan biaya yang mahal. Bila evaluasi

dilakukan dengan longgar, maka kondisi bisa dipastikan bertambah buruk.”

"*Taufiq Amir, Manajemen Strategik, h. 206.

"Stepen P. Robbins, Mary Coulter, Manajemen: Ed X , (Jakarta: Penerbit Erlangga, 2010), h.
231.

"*Taufiq Amir, Manajemen Strategik, h. 206.
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Di dunia bisnis, ada beberapa tahapan yang perlu untuk diketahui yaitu
perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan hingga pengawasan dan pengendalian,
kemudia manajemen juga merupakan proses yang dilakukan untuk mewujudkan
tujuan organisasi melalui rangkaian kegiatan berupa perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, dan pengendalian sumberdaya organisasi lainnya. Dengan ini dapat
disimpulkan bahwa manajemen pada dasarnya merupakan seni atau proses dalam
menyelesaikan sesuatu yang berkaitan dengan pencapaian tujuan perusahaan.

Sebagaimana hasil wawancara dengan narasumber Bapak Ahmad Hale, beliau

mengatakan bahwa:

Semua telah berjalan dengan baik “seperti halnya karyawan yang sudah
bekerja keras merencanakan strategi pemasaran dengan cara membagikan
brosur-brosur dan melakukan sosialisasi turun langsung kelapangan, akan
tetapl pasti ada saja kendala yang dihadapi dalam menerapkan strategi ini,
seperti kurang pemahaman masyarakat mengenai produk simpanan yang ada
di BMT Fauzan Azhiima. Untuk mengevaluasi semua ini solusinya ada
langkah yang diterapkan seperti diadakan rapat sesama karyawan untuk
bagaimana semuanya bisa berjalan dengan baik dan bagaimana meningkatkan
kembali sosialisasi terhadap masyarakat agar masyarakat lebih paham
mengenai produk simpanan. Ketika-terjadi penurunan omset pada produk
simpanan maka nasabah = kemudian ' ditawarkan mengambil produk
pembiayaan.”

Penulis melihat bahwa; dalam sebuah perusahaan pasti menerapkan strategi
akan tetapi dalam penerapan/strategilyangiada. pasti ada juga yang namanya kendala
yang muncul, didalam perusahaan perlu dilakukan pengevaluasian agar bisa melihat
bagaimana ™ mencapal keberhasilan" perusahaan, tidak™ menjaminkeberhasilan
perusahaan dimasa yang akan datang 'karena kenapa didalam sebuah perusahaan

harus merivew faktor-faktor yang menjadi masalah, seperti mengukur kinerja yang

"®Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.
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ada dan mengambil berbagai tindakan perbaikan. Kemudian peneliti melihat bahwa
dalam BMT Fauzan Azhiima sudah menerapkan strategi dengan baik tetapi ada saja
kendala yang dihadapi seperti kurangnya pemahaman masyarakat terhadap produk

simpanan BMT Fauzan Azhiima. Dapat disimpulkan dari hasil wawancara penulis

kepada manajer BMT Fauzan etika ada masalah, maka solusinya

mengambil langkah bagai ikinya dengan mengadakan rapat
seluruh karyawan ke g terjadi dan melakukan
pemasaran dan
k penurunan
yada produk
m melaksanakan renc jeri kan dengan

kepada para bawaha i ampu  untuk

ko yang berkaitan dengan man yait

4131 an rencana ategi umum perlaku bagi

perusahaan.
4.1.3.2 s5anaan rencana.

si yang Mﬂ!@k“analisis

4133

dipakai untuk mengukur kemungkinan'apabila ada sebuah penyimpangan rencana
sekaligus mengukur hasil yang telah dicapai perusahaan. Dalam kaitannya dengan
manajemen seperti yang sudah dikemukaan, kita bisa melakukan manajemen

pemasaran dalam makna sendiri yakni kegiatan yang berkaitan dengan perencanaan,
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analisisn program, pelaksanaan, dan fungsi pengawasan program-program yang telah
dirancang sebelumnya. Kegiatan ini dimaksudkan untuk menyusun rencana, fungsi
analisis menjadi sangat penting, karena dengan itu bisa dibuat menjadi lebih tepat
sasaran dan lebih menantang. Untuk selanjutnya melihat apa saja yang diterapkan
oleh BMT Fauzan Azhiima Parepare-itu telah terlaksanakan dengan sebaik mungkin,
dimana bisa dilihat banyaknya masyarakat berminat terhadap produk simpanan yang
ditawarkan kepada masyarakat omset setiap tahun demi tahunnya.

Manajemen yang sudah ada diterapkan apa saja yang menjadi dasar dalam
pengevaluasiaan. Yang pertama, persiapan perencanaan perusahaan, mengenai
perencanaan Ini sudah diterapkan oleh BMT Fauzan Azhiima dalam memasarkan
produk simpanannya tersebut, dilihat dari adanya minat masyarakat. Kedua, untuk
pelaksanaan sudah dilakukan dengan baik seperti dengan sosialisasi dan membagikan
brosur-brosur kepada masyarakat. Dan yang ketiga, evaluasi adalah yang paling
penting dalam sebuah perusahaan sebab dengan adanya evaluasi bisa berjalan dengan
baik. Dalam perencanaan mulai ‘dari-rencana, implementasi sampai dengan evaluasi
dimana-mana pasti ada kendala yang dihadapi perusahaan dalam perencanaan seperti
halnya kurangnya pemahaman masyarakat mengenai BMT Fauzan Azhiima dalam
hal penanganan tersebut sebagal karyawan harus. melinat seperti apa kendala yang
mengakibatkan sehingga kurangnya minat masyarakat. Untuk hal ini peneliti melihat
bahwa dalam evaluast harus ada dalam sebuah perusahaan sehingga dapat mengukur
sampai dimana pencapaian kinerja yang telah dicapai perusahaan.

Dalam hal ini peneliti dapat menyimpulkan bahwa karyawan harus melihat
keadaan yang terjadi seperti apa dan bagaimana perkembangan yang harus dihadapi

sehingga para karyawan bisa mengambil tindakan yang seharusnya. Kemudian untuk
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mengambil tindakan ketika terjadi permasalahan harus mengumpulkan semua
karyawan untuk mencari solusi bagaimana menyelesaikan permasalahan dan
kemudian dibicarakan permasalahaan apa yang terjadi jangan ada yang ditutup-tutupi

dan melakukan tindakan penyelesaian masalah seperti contonya bagaimana

meningkatkan pemasaran kepada mas at agar dapat menambah minat masyarakat

dalam produk simpanan, dan ang pada produk simpanan maka

karyawan menawarka asabah prod aan. Dalam mengevaluasi

man awancara dengan naras \hmad Hale,

beliau kan
aling r dilakukan itu adalah melakukan
naan gimlementasian maka ah evaluasi.
eva sangat penting bagi se apa, karena

engecek laporan keuangan perusahaan seti

melihat bah ran keuanga ahaan dalam
nkan. Untuk

L jika terjadi

MT Fauzan
Azhiima jika terjadi masalah maka mengambil tindakan perbaikan dengan cara
meriview faktor-faktor eksternal dan internal, dimana kinerja karyawan sudah berkeja

dengan keras dan baik dalam merencanakan strategi pemasaran dengan cara

" Ahmad Hale, Manajer BMT Fauzan Azhiima Parepare, Tanggal 14 Februari 2020.

OF STATE OF ISLAMIC INSTITUTE PAREPARE



59

melakukan sosialisasi dengan disertakan pembagian brosur kepada masyarakat.
Tetapi disamping hal itu semua berjalan dengan baik pasti ada saja kendala yang
dihadapi seperti halnya masyarakat kurang memahami mengenai produk simpanan,
dan adapun solusi untuk masalah tersebut bagaimana karyawan BMT meningkatkan
sosialisasinya kepada masyarakat dengan iklas dan memberikan informasi tentang
keunggulan mengenai produk simpanan agar masyarakatpun paham mengenai produk
tersebut. Jika terjadi penurunan omset maka para karyawan menawarkan produk
pembiayaan kepada nasabah, sehingga omset setiap bulannya kembali meningkat.

Berdasarakan uraian diatas dapat peneliti simpulkan bahwa untuk meriview
faktor internal dan eksternal dilakukan yang namanya evaluasi, dimana evaluasi
adalah dasar bagi strategi yang sedang berjalan. Dan ini menandakan bahwa dalam
menjalankan sebuah perusahaan bagaimana mengetahui sampai dimana kinerja yang
sudah dicapal. Jika terjadi permasalahan maka bisa mengambil berbagai tindakan
perbaikan yang ada kaitannya dalam memasarkan produk simpanan sudah berjalan
dengan 'baik apalagi tidak keluar dari_ajaran agama islam. Seperti langkah yang
dijalankan oleh BMT bukan cuma bagaiman mencapai target tapi yang dijalankan
juga adalah bagaiman memberikan yang terbaik kepada nasabah contehnya dalam hal
pelayaan yang baik sehingga/nasabah merasa'puas:taan:senang menggunakan produk
simpanan dan juga pembiayaan. AdapunsCara yang diajarkan oleh Nabi Muhammad
SAW dalam berbisnis seperti dalam™etika kesopanan, kejujuran, dan terhindar dari
praktik penipuan. Karena tanpa adanya nilai kejujuran masyarakat tidak akan tertarik
kepada usaha ataupun bisnis kita.

Selain nilai kejujuran dalam menjalankan sebuah usaha atau bisnis maka yang

diperlukan juga adalah nilai kesopanan atau etika ini salah satu menyapa masyarakat
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nyaman menggunakan produk kita. Dalam kaitannya dengan evaluasi bagaimana
mengukur sampai dimana Kinerja sebuah perusahaan, seperti yang kita lihat dari hasil
wawancara dengan masyarakat yang telah menggunakan produk simpanan sangat

puas dengan pelayanan yang diberikan oleh karyawan, tidak ada unsur kebohongan

dari apa yang dipasarkan pada bros enyataan yang sebenarnya.

Adapun teori dari Phili a manajemen pemasaran yang
memperkuat dari keti a a strategi pemasaran yang
masyarakat menengah
BMT serta

kebutuhan

ti hari idul adha, di arakat yang

apkan simpanan agar

enurunan omset maka n i alih ditawarkan

ke proc i ang ada di BMT Fauzan ma. asil analisis

raian diatas an bahwasa iga strategi

g diterapkan a Parepare d enggunakan

jasa si bisa dikataka lah nasabah

PAREPARE
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan dalam

BAB 1V, maka disajikan dala kesimpulan dari keseluruhan hasil
penelitian yaitu sebagai beri
okan perencanaan strategi
produk simpanan yang
abah dapat
pelayanan
lihat dari banyaknya n enggunakan

51.2 a Parepare dalam m tasi strategi

t meningkatkan jumlah sebab
dilakukan de isasi kepada
at sampai r dan tanpa

5.1.3 B

uzan AZMH}E F*IR Eluasi san ting karena

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian strategi pemasaran produk simpanan dalam
meningkatkan jumlah nasabah di BMT Fauzan Azhiima Parepare, maka saran yang

dapat penulis sampaikan yaitu:

61
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5.2.1 Untuk BMT Fauzan Azhiima Parepare dalam memasarkan produk simpanannya
agar dapat lebih lagi meningkatkan jumlah nasabah yaitu dengan cara
melakukan pemasaran atau promosi melalui media internet.

5.2.2 Untuk para karyawan BMT Fauzan Azhiima Parepare agar melakukan

pelayanan kepada nasabah den ik sehingga memberikan kepuasan dalam

menggunakan produk pembiayaan. Otomatis jumlah
nasabah dapat v dan tercapai pu
5.2.3 Dalam itic 0 pertama dilakukan oleh penulis,
utnya yang

agar dapat

13l

PAREPARE
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PERTANYAAN

1.

Bagaimana perencanaan straegi  pemasaran produk - simpanan  dalam
meningkatkan jumlah nasabah di BMT Fauzan Azhiima Parepare ?

Apakah dengan menetapkan perencanaan jangka panjang yaitu visi dan misi
dapat berjalan dengan baik sesuai yang diinginkan oleh BMT Fauzan
Azhiima Parepare ?

Bagaimana BMT Fauzan Azhiima dalam mempertahankan strategi agar dapat
menang bersaing dalam memasarkan produk simpanan dan bagaimana
organisasi akan mempertahankan nasabah yang tel
p nasabah potensial baru agar jangan sampai

iima menjadi nasabah BMT lain. dan ba
capai suatu tujuan

ah ada. terus bagaimana
nasabah meninggalkan
menggara
gaimana menarik
BMT Fauzan Azh g

serta memberikan kepuasaan kepada nasabah untuk men
perusahaan ?

Didalam persaingan bagaim

tindakan dalam menghadapi pesain

sa mengambil

ana BMT Fauzan Azhiima bi
an hidup dan

g tersebut agar dapat bertah
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berkembang  dalam Memasarkan produk simpanan tanpa ada namanya
interpretasi diantara perusahaaq 7

5. Bagaimana implementas; strategi pemasaran produk simpanan dalam
Meningkatkan Jumlah Nasabah Di BMT Fauzan Azhiima Parepare ?

6. Bagaimana memotivasi karyawan di BMT Fauzan Azhiima agar dapat
bekerja sesuai tugas masing-masing dalam memasarkan produk simpanan ?

7. Bagaimana penerapan strategi vang dilakukan oleh BMT Fauzan Azhiima
dalam meningkatkan jumlah nasabah, apakah dalam pelayanan dan
kepercayaan yang diberikan oleh karvawan BMT Fauzan Azhiima sudah
sesuai dengan metode syariah dan dapat meningkatkan jumlah nasabah ?

8. Apakah nasabah merasa puas terhadap pelayanan yang diberikan oleh
karyawan yang ada di BMT Fauzan Azhiima serta produk simpanan yang
ditawarkan oleh BMT Fauzan Azhiima apakah sudah sesuai dengan yang

diinginkan oleh nasabah ?

9. Didalam mereview faktor intenal dan eksternal. apakah memiliki

kendala/masalah? dan bagaimana mengatasi masalah tersebut?

10. Didalam evaluasi setclah mereview faktor internal dan cksternal. bagaimana

BMT Fauzan Azhiima mengukur sejauh mana bl yaog sk

dicapaildilaksanakan dengan evaluasi ?

Bagaimana BMT Fauzan Azhiima mengambil berbagai tin et
agai dakan

ka ada masalah pada

1.
produk simpanan yang dihadapi dalam

keti
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DOKUMENTASI

Peneliti melakukan wawancara kepada karyawan BMT Fauzan Azhiima
Parepare.



DAXOMATAS, gy
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L - |

Peneliti melakukan wawancara kepada nasabah BMT Fauzan Azhiima
Parepare
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