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ABSTRAK 

 

Oleh : 

IMES KURNIA SARI  

 

Minat merupakan rasa ketertarikan terhadap suatu hal atau aktivitas yang 

dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor internal yang terdiri dari kepribadian, 

persepsi, pembelajaran, motivasi, sikap, gaya hidup, kepercayaan, pengalaman, 

umur, dan agama. Faktor eksternal yang terdiri dari budaya, sosial dan faktor 

pemasaran. Produk Simpanan Idul Fitri merupakan simpanan untuk memberikan 

kemudahan bagi anggota dalam hal menyimpan uangnya guna menghadapi segala 

kebutuhan di hari raya idul fitri. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat masyarakat menjadi anggota tabungan Idul Fitri pada KSU BTM Surya 

Metro Selatan. Penelitian ini termasuk jenis penelitian lapangan (field research) 

yang bersifat deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu 

wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan kepada Manajer, Teller, 

Account Officer, dan masyarakat Metro Selatan. Kemudian semua data tersebut di 

analisis secara induktif. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan minat masyarakat menjadi anggota di KSU BTM Surya 

Metro Selatan dan memilih produk Simpanan Idul Fitri (Si Fitri) dipengaruhi oleh 

faktor internal dan faktor eksternal. Pada faktor internal, minat dipengaruhi oleh 

kepibadian masyarakat, sikap masyarakat, pengalaman masyarakat akan 

kebutuhan hari raya, motivasi masyarakat untuk memenuhi kebutuhan hari raya, 

dan gaya hidup masyarakat Metro Selatan. Kemudian faktor eksternal, minat 

dipengaruhi oleh budaya atau kebiasaan masyarakat dan faktor pemasaran yang 

diterapkan oleh KSU BTM Surya Metro Selatan. Faktor pemasaran meliputi 

strategi produk, strategi promosi yang diterapkan, strategi tempat, dan strategi 

harga sehingga mempengaruhi minat masyarakat Metro Selatan dalam memilih 

produk Si FITRI pada KSU BTM Surya Metro Selatan. 
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MOTTO 

 

                           

                           

 

Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada 

yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di 

antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 

memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah 

Maha mendengar lagi Maha melihat” (Q.S An-Nisa :5 8) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Semakin berkembangnya perekonomian suatu negara semakin 

meningkat pula kebutuhan masyarakat. Perkembangan ekonomi di indonesia 

secara otomatis memacu perkembangan lembaga keuangan baik bank maupun 

non bank. Pada umumnya, lembaga keuangan merupakan jenis usaha dalam 

bidang simpan pinjam yang melibatkan pihak ketiga dalam proses 

transaksinya. Perkembangan ekonomi Masyarakat saat ini juga semakin maju, 

yang ditandai dengan semakin banyaknya lembaga keuangan dan dapat 

membuat masyarakat dengan mudah memilih lembaga keuangan untuk 

menyimpan uang mereka sesuai dengan keinginannya.
1
 

Pada kenyataannya masyarakat masih banyak yang menganggap 

bahwa menabung di lembaga keuangan syariah dan konvensional sama saja 

karena kurangnya sosialisasi dan pemahaman masyarakat tentang operasional 

dari lembaga keuangan syariah. Munculnya lembaga keuangan konvensional 

yang lebih banyak daripada lembaga keuangan syariah juga dapat 

menyebabkan kurangnya masyarakat yang menabung di lembaga keuangan 

syariah. Lembaga keuangan syariah adalah lembaga keuangan yang prinsip 

operasionalnya berdasarkan pada nilai-nilai syariah dan harus terbebas dari 

riba, karena tujuan dari pendirian lembaga keuangan syariah yaitu untuk 

                                                           
1
 Nur Rianto Al Arif M, Lembaga Keuangan Syariah, (Bandung : CV Pustaka Setia, 2012) 

h. 320 



2 

 

 

mengerjakan perintah Allah SWT dalam bidang ekonomi dan melayani 

masyarakat dalam kegiatan ekonomi modern yang berprinsip bagi hasil. 

Seiring dan sejalan dengan perubahan perkembangan tentang 

perekonomian, maka munculah berbagai lembaga keuangan yang beroreintasi 

kepada  ajaran syariah. Lembaga keuangan syariah ini mengalami kemajuan 

yang sangat pesat, bank konvensional yang juga ikut menjadi bank syariah, 

tidak saja bank yang menjadi pendukung perekonomian syariah. Disamping 

itu, banyak juga berdiri lembaga keuangan syariah seperti asuransi syariah, 

dan Baitul Maal wat-Tamwil (BMT) yang selalu disediakan tawaran aqad 

yang beroreintasi kepada syariah, sehingga para nasabah diberikan 

kesempatan untuk memilih salah satu aqad yang sesuai dengan syariah.
2
  

Salah satu jenis lembaga keuangan syariah adalah Baitul Maal Wa 

Tamwil, yaitu balai usaha mandiri terpadu yang dikembangkan dari prinsip 

syariah. Dari segi Baitul maal, BMT menerima titipan ZISWAF dan 

mengelolanya untuk kesejahteraan masyarakat fakir dan miskin serta 

masyarakat yang berhak mendapatkannya. Sedangkan Baitul tamwil 

digunakan sebagai usaha produktif untuk meningkatkan pendapatan 

pengusaha kecil dan anggotanya.
3
  

Adapula lembaga keungan syariah dengan nama Baitul Tamwil 

Muhammadiyah (BTM) yang merupakan lembaga keuangan syariah yang 

                                                           
2
 Syifa Zakiya Nurlatifah dan R. Masykur, Pengaruh Strategi Pemasaran Word Of Mouth 

(WOM) Dan Produk Pembiayaan Syariah Terhadap Minat Dan Keputusan Menjadi Anggota 

(Nasabah) Pada Baitul Tamwil Muhammadiyah (BTM) Kota Bandar Lampung, dalam Jurnal 

Manajemen Indonesia Vol.17 No.3 Desember 2017, h. 2 
3
 Abdul Manan, Hukum Ekonomi Syariah dalam Perspektif Kewenangan Peradilan Agama, 

(Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2012), h. 365 
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sama dengan  Baitul Maal wat-Tanwil (BMT). Karena BTM dibangun dengan 

konsep dasar  BMT itu sendiri yaitu baitul tamwil dan baitul maal. 

Baitul Tamwil Muhammadiyah, adalah Lembaga Keuangan Mikro 

yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah. Prinsip syariah artinya, 

semua transaksi keuangan dilakukan dengan akad sesuai prinsip dalam UU No 

21 Tahun 2008 tentang Perbankan Syariah.
4
 Anggota BTM adalah pedagang 

yang memiliki usaha mikro. Maka memberikan informasi yang jelas serta 

pelayanan yang baik merupakan hal yang sangat penting dalam memasarkan 

produk lembaga keuangan mikro syariah. Dalam rangka memberdayakan para 

pedagang kecil dan menengah agar perannya dalam segala kegiatan ekonomi 

dapat meningkat dan memperluas pangsa pasar dalam produksi, distribusi 

nasional serta memperkuat daya saingnya, BTM direncanakan sebagai gerakan 

nasional dalam rangka memberdayakan masyarakat lapisan sampai bawah. 

Antusias masyarakat akan lembaga keuangan mikro syariah sangat besar, 

terbukti BTM telah banyak berdiri dan tersebar di seluruh Indonesia. Sehingga 

BTM semakin diminati masyarakat dan semakin banyaknya pemikir ekonomi 

syariah di Indonesia yang terus memperjuangkan kemajuan lembaga keuangan 

berdasarkan syariah Islam.
5
 

Melihat kondisi perekonomian sekarang ini peran lembaga keuangan 

syariah tentu sangt dibutuhkan untuk membantu meningkatkan perekonomian 

masyarakat. Dengan begitu, tentu banyak lembaga keuangan syariah yang 

berlomba-lomba untuk menarik masyarakat menjadi anggota.  Untuk itu BMT 

ataupun BTM perlu memperkenalkan produk-produknya kepada masyarakat 

                                                           
4
 Syifa Zakiya Nurlatifah dan R. Masykur, Pengaruh Strategi., h. 2 

5
 Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syari’ah Teori, Filosofi & Isu-isu 

Kontemporer,(Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2017), h. 163 



4 

 

 

luas. Hal tersebut dilakukan agar masyarakat mengetahui, memahami dan 

dapat memiliki minat untuk menggunakan produk yang ditawarkan, baik 

produk terbaru maupun produk lama yang kemudian dikembangkan. Produk-

produk tersebut banyak yang sukses merebut minat masyarakat, karena tidak 

sedikit terdapat produk yang tidak sukses di pasaran. Dalam hal tersebut BTM 

tentunya harus memiliki strategi yang tepat dalam menarik minat masyarakat 

untuk menjadi anggota. 

Minat konsumen adalah kecenderungan seorang konsumen dalam 

memilih suatu barang atau jasa yang akan ia gunakan dan dipengaruhi oleh 

faktor internal dan eksternal keputusan membeli benar-benar dilakukan.
6
 

Minat adalah rasa lebih suka dan rasa ketertarikan pada suatu hal atau 

aktivitas, tanpa ada yang menyuruh. Pada dasarnya minat adalah penerimaan 

akan suatu hubungan antara diri sendiri dengan sesuatu di luar diri.
7
 Minat 

konsumen merupakan salah satu aspek psikologis yang mempunyai pengaruh 

cukup besar terhadap perilaku dan minat juga merupakan sumber motivasi 

yang akan mengarahkan seseorang dalam memutuskan apa yang mereka akan 

lakukan. Minat ini didorong  dengan adanya motivasi seseorang yang tinggi 

untuk melakukan sesuatu yang diinginkan. Apabila memiliki motivasi yang 

tinggi maka minat yang ditimbulkan dari dalam diri akan tinggi pula. Motivasi 

atau dorongan adalah kebutuhan dengan tekanan kuat yang mengarahkan 

seseorang mencari kepuasan dengan meminati kegiatan yang  diinginkannya.
8
 

                                                           
6
 Umar Husain, Manajemen Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta:PT. 

Gramedia Pusaka, 2008), h. 45 
7
 Djaali, Psikologi Pendidikan, (Jakarta: Bumi Aksara, 2013), h. 121 

8
 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2006), 

Jilid I, h. 172 
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BTM Surya Metro Selatan sebagai lembaga keuangan mikro yang 

menghasilkan jasa keuangan juga membutuhkan strategi pemasaran 

memasarkan produknya. Dalam melakukan pemasaran, BTM memiliki 

beberapa sasaran yang hendak dicapai. Artinya nilai penting pemasaran BTM 

terletak dari tujuan yang ingin dicapai tersebut seperti dalam hal 

meningkatkan mutu pelayanan dan menyediakan ragam produk yang sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan anggota.
9
 

Koperasi Serba Usaha (KSU) BTM Surya Metro Selatan didirikan 

pada tanggal 14 Juli 2014 oleh pimpinan cabang Muhammadiyah Metro. Atas 

dasar organisasi Muhammadiyah yang berfungsi untuk pembiayaan dan 

penyaluran dana kepada masyarakat umum tidak hanya untuk kalangan 

kelompok Muhammadiyah tapi juga untuk semua basis organisasi, dan untuk 

semua umat Islam pada umumnya. BTM Surya Metro Selatan mengajak 

semua masyarakat untuk berhijrah dari sistem ekonomi konvensional (laba) 

beralih ke sistem ekonomi islam (syariah).
10

 Karena BTM Surya Metro 

Selatan mempunyai peran khusus ditengah tengah masyarakat diantara lain : 

1. Menjauhkan masyarakat dari praktik ekonomi yang bersifat non islam.  

2. Melakukan pembinaan dan pendanaan usaha kecil. 

3. Menjaga keadilan ekonomi masyarakat dengan distribusi yang merata.
11

 

BTM Surya Metro Selatan juga mempunyai kelebihan atau keunggulan  

sehingga masyarakat berbondong bondong berminat menjadi anggota yaitu 

adanya kesamaan ikatan emosional keagamaan yang kuat antara pemegang 

                                                           
9
Nur Asnawi & Muhammad Asnan Fanani, Pemasaran Syari’ah., h. 161 

10
Profil BTM Surya Metro Selatan 518/03/D6.02/BH/.10/IV/2015 

11
 Hasil wawancara Bapak Ibni, Manager KSU BTM Surya Metro Selatan, Tanggal 27 Juli 

2019, Pukul 10.45 WIB. 
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saham, pengelola dan anggota, sehingga dapat dikembangkan kebersamaan 

dalam  menghadapi resiko usaha dan membagi keuntungan secara jujur dan 

adil. BTM Surya Metro Selatan juga menggunakan pelayanan yang sangat 

baik serta mendahulukan kepentingan anggota tanpa merugikan anggota itu 

sendiri. Fasilitas yang sangat mendukung untuk kenyamanan para anggota,  

selain itu tempatnya yang sangat dijangkau oleh masyarakat dan selalu 

berperan aktif dalam membantu masyarakat yang kesulitan modal serta 

mengurangi adanya praktik-praktik rentenir.  

Kemudian untuk peneliti melakukan pra survey dengan mewawancara 

anggota BTM Surya Metro Selatan yaitu kepada ibu Ana dan ibu Siti. Ibu Ani 

menjelaskan bahwa anggota lebih tertarik dan banyak diminati pada produk 

simpanan Si Fitri (Simpanan Idul Fitri ) karena Si Fitri salah satu tabungan 

berjangka untuk keperluan idul fitri selain itu setoran tidak ditentukan yang 

bisa diambil setiap 1 tahun sekali atau 2 minggu sebelum hari raya idul fitri 

dan diberikan bagi hasil sesuai dengan saldo akhir simpanan. Simpanan si fitri 

juga memberikan paket bonus lebaran dan gratis biaya administrasi 

perbulan.
12

  

Selanjutnya ibu Siti menuturkan bahwa sudah menjadi anggota KSU 

BTM Surya Metro Selatan sejak tahun 2016 dan beliau memilih produk 

Simpanan Idul Fitri (Si Fitri), beliau menjelaskan bahwa Si Fitri ini sangat 

membantu sekali sebab iuran yang dibayarkan tidak ditentukan besarnya. 

Sehingga sangat cocok untuk ibu Siti yang kebetulan mempunyai usaha kecil-

                                                           
12

 Hasil wawancara Ibu Ana, anggota BTM Surya Metro Selatan, Tanggal 02 September 

2019, Pukul 17.00 WIB. 
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kecilan yaitu warung sembako. Beliau juga menambahkan bahwa Si Fitri ini 

bebas biaya administrasi bulanan.
13

 

Berangkat dari hasil pra survey diatas, dapat dilihat bahwa produk 

yang diminati oleh anggota KSU BTM Surya Metro Selatan adalah Simpanan 

Idul Fitri (Si Fitri). Hal ini dikarenakan Si Fitri dianggap sangat sesuai dengan 

keadaan masyarakat di daerah Metro selatan, disamping itu Si Fitri adalah 

simpanan yang tidak ditentukan besarannya dan juga tidak ada biaya 

administrasi bulanan. Berikut merupakan data jumlah nasabah Si Fitri KSU 

BTM Surya Metro selatan: 

 

Gambar 1.1: Jumlah Anggota Simpanan Idul Fitri 

 

 

 

                                                           
13

 Hasil wawancara Ibu Siti, anggota BTM Surya Metro Selatan, Tanggal 03 September 

2019, Pukul 15.00 WIB. 
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Dari data diatas dapat dilihat bahwa jumlah anggota Simpanan Idul Fitri 

(Si Fitri) KSU BTM Surya Metro Selatan setiap tahun mengalami kenaikan 

yang cukup signifikan. Tahun 2015 jumlah anggota Si Fitri berjumlah 46 

orang, untuk tahun 2016 sebesar 96 orang dan jumlah anggota Si Fitri tahun 

2017 adalah 150 orang. Dan untuk tahun 2018 data jumlah anggota Si Fitri 

adalah 189 orang. 

Berdasarkan uraian diatas dapat dilihat bahwa lembaga keuangan 

seperti BTM Surya Metro Selatan mempunyai suatu strategi dari Produk-

produk yang ditawarkan kepada anggota salah satunya produk simpanan Si 

Fitri, dengan hal ini  peningkatan jumlah anggota di BTM Surya Metro 

Selatan dari tahun 2015 ke tahun 2018 dikatakan meningkat karena dengan 

adanya strategi yang baik pada suatu BTM maka eksistensi dari BTM tersebut 

akan selalu ada dan dapat dipercaya dan diminati oleh masyarakat. Dengan itu  

peneliti tertarik untuk mengadakan penelitian dengan judul “Analisis Faktor-

Faktor yang Mempengaruhi minat masyarakat menjadi anggota 

Tabungan Idul Fitri pada Koperasi Serba Usaha (KSU) Baitul Tanwil 

Muhammadiyah (BTM) Surya Metro Selatan”. 

B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang di atas maka pertanyaan penelitian dalam 

penelitian ini adalah: “Apa sajakah faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

masyarakat menjadi anggota tabungan Idul Fitri pada KSU BTM Surya Metro 

Selatan” ? 
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C. Tujuan Penelitian  

Sesuai dengan rumusan masalah penelitian, maka yang menjadi tujuan 

penelitian ini adalah: untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat masyarakat menjadi anggota tabungan Idul Fitri pada KSU BTM Surya 

Metro Selatan. 

 

D. Manfaat Penelitian  

Sesuai dengan permasalahan yang dikaji dan tujuan penelitian maka 

diharapkan penelitian ini dapat bermanfaat. Adapun manfaat penelitian yang 

diharapkan peneliti antara lain :  

1. Secara Teoritis 

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat berguna dan bermanfaat untuk 

perkembangan ilmu pengetahuan Perbankan Syariah, Khususnya 

Informasi Mengenai KSU BTM Surya Metro Selatan. 

2. Secara Praktis 

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan Informasi mengenai 

Faktor-Faktor yang dapat mempengaruhi minat masyarakat menjadi 

anggota produk simpanan Idul Fitri pada KSU BTM Surya Metro dan 

penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi bahan informasi bagi peneliti 

selanjutnya dan Bagi Pihak BTM Surya Metro Selatan agar dalam 

operasional dan kinerjanya dapat semakin baik lagi. 
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E. Peneltian Relevan 

1. Roni Andespa, meneliti tentang “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 

Minat Nasabah Dalam Menabung Dibank Syariah”. Penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif dengan metode analisis Reabilitas dan analisis faktor. 

Teknik sampling yang digunakan adalah non probability samping.  Hasil 

dari penelitian ini adalah  faktor faktor yang mempengaruhi nasabah dalam 

mengambil keputusan menabung dibank syariah adalah faktor marketing 

mix, faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologi.
14

 

Persamaan penelitian ini adalah membahas tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi minat masyarakat dengan studi kasus lembaga 

keuangan syariah, sedangkan perbedaannya penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dan penelitian yang dilaksanakan adalah penelitian kualitatif. 

2. Nur Laili Maghfiroh, meneliti tentang “Analisis Faktor – Faktor Yang 

Mempengaruhi Minat Masyarakat Untuk Menabung (Studi Kasus pada 

Nasabah BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo)”. Penelitian ini adalah penelitian 

kuantitatif dengan teknik analisa data menggunakan uji validitas dan 

reliabilitas serta uji analisis faktor. Hasil penelitian tersebut adalah terdapat 

tujuh belas indikator yang mempengaruhi minat nasabah dalam menabung, 

dan faktor reputasilah yang sangat berpengaruh terhadap minat nasabah 

dalam menabung. 
15

 

 

                                                           
14

 Roni Andespa, “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Nasabah Dalam Menabung 

Dibank Syariah”, dalam skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Imam Bonjol Padang. 
15

 Nur Laili Maghfiroh, “Analisis Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat 

Untuk Menabung (Studi Kasus pada Nasabah BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo)”, dalam skripsi 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya. 
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Persamaan dari penelitian ini membahas tentang faktor-faktor yang 

mempengaruhi minat masyarakat dalam memilih sebuah lembaga 

keuangan syariah. Sedangkan perbedaannya, penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif dengan studi kasus sebuah BMT An-Nur Rewwin di 

Sidoarjo, sedangkan penelitian yang dilakukan adalah penelitian deskriptif 

dengan studi kasus KSU BTM Surya Metro Selatan. 

3. Neti Tunggal Dwi Lestari, meneliti tentang “Analisis Faktor – Faktor 

Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Menjadi Nasabah Pada Bank 

Syariah (Studi Kasus Pada Bank Syariah Metro Madani )”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi masyarakat 

menjadi nasabah pada Bank Syariah Mandiri Metro. Penelitian ini 

merupakan penelitian lapangan yang bersifat deskriptif kualitatif dengan 

metode pengumpulan data menggunakan metode wawancara dan 

dokumentasi. Hasil dari penelitian ini menjelaskan bahwa faktor-faktor 

yang mempengaruhi masyarakat menadi nasabah Bank Syariah Metro 

Madani adalah berasal dari produk yang ditawarkan, pelayanan yang 

diberikan, karakteristik sistem yang diterapkan dan berbagai fasilitas yang 

menunjang kemudahan bagi masyarakat yang diberikan oleh  Bank 

Syariah Metro Madani.
16

 

Persamaan dari Penelitian ini bertujuan untuk memenuhi faktor-faktor 

yang mempengaruhi masyarakat menjadi nasabah serta sama-sama 

menggunakan penelitian kualitatif lapangan. Adapun perbedaannya 

penelitian ini mengambil studi kasus pada Bank Syariah Metro Madani, 

                                                           
16

 Neti Tunggal Dewi Lestari, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat 

Masyarakat Menjadi Nasabah Pada Bank Syariah (Studi Kasus Pada Bank Syariah Metro 

Madani)”, dalam skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Metro. 
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sedangkan peneltian akan dilaksanakan mengambil studi kasus pada KSU 

BTM Surya Metro Selatan.  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Baitul Tamwil Muhamadiyah 

1. Pengertian BTM (Baitul Tamwil Muhamadiyah) 

BTM adalah kependekan Baitut Tamwil Muhammadiyah, yaitu 

Lembaga Keuangan Mikro yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip 

syariah. Prinsip syariah artinya, semua transaksi keuangan dilakukan 

dengan akad sesuai syariat Islam. Sedangkan kedudukan lembaga 

keuangan tersebut merupakan Amal Usaha Ekonomi Muhammadiyah.
17

 

Menurut bahasa, Baitut Tamwil berasal dari gabungan dua pengertian, 

yaitu Bait yang artinya rumah dan Tamwil (pengembangan harta 

kekayaan) yang asal katanya Maal atau harta.  

Secara keseluruhan Baitut Tamwil dimaknai sebagai tempat untuk 

mengembangkan usaha atau tempat untuk mengembangkan harta 

kekayaan. Pengertian dua suku kata itulah yang kemudian digunakan 

sebagai penamaan untuk lembaga keuangan mikro, yaitu berfungsi sebagai 

lembaga pemberdayaan pedagang.
18

 Sebagai lembaga keuangan syariah 

BTM harus mendapat pengawasan yang layak, yang dilakukan oleh dewan 

pengawas syariah.
19
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 Djazuli, Yadi Janwari, Lembaga-Lembaga Perekonomian Umat, Sebuah Pengenalan, 

(Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2002), h. 183 
18

 Ma’had Alif Tarbiyah Mubalighin Muhammadiyah, Pedoman Pendirian BTM, (Bandar 

Lampung:  2008, h. 4 
19

 Nurhasanah neneng. Optimalisasi Dewan Pengawas Syariah dilembaga keuangan syariah, 

Jurnal syiar Hukum Unisna,Vol.8 (3) 2011,, h. 218-231. 
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Pada BTM, bidang sosial ditiadakan karena di Muhammadiyah 

sudah lebih dulu ada lembaga amil zakat. demikian, mekanisme kerja 

BTM dengan lembaga amil zakat Muhammadiyah dapat disinergikan. 

Misalnya pengelolaan zakat, infaq dan sedekah untuk usaha produktif 

dikerjasamakan dengan BTM atau lembaga amil zakat dapat saja berkantor 

bersama dengan BTM supaya lebih hidup.
20

 Pertumbuhan dan 

perkembangan aktivitas kehidupan masyarakat yang begitu dinamis saat 

ini ternyata tetap memposisikan BTM sebagai lembaga yang masih tetap 

dibutuhkan dan diperlukan oleh masyarakat. Penyebaran BTM bukan 

hanya di perkotaan namun telah memasuki perdesaan. Artinya masyarakat 

sudah bersentuhan secara langsung dengan BTM dan termasuk ikut 

menerima manfaat dari keberadaan BTM itu sendiri.
21

 

2. Produk-Produk Baitul Tamwil Muhammadiyah 

Pada dasarnya produk-produk yang ditawarkan Baitul Tamwil 

Muhammadiyah (BTM) atau BMT tidak berbeda dengan produk bank 

syari’ah, yaitu: 

a. Produk Simpanan 

Produk simpanan ini biasanya menggunakan pola titipan (wadiah). 

Wadiah merupakan suatu barang titipan yang di titipkan oleh seseorang 

kepada kepada pihak lain untuk di jaga kemudian di rawat sebagaimana 

mestinya. Titipan tersebut juga merupakan titipan murni yang setiap 

saat dapat di ambil. Wadiah di bagi menjadi dua jenis, yakni: wadiah 

yad al-amanah (trustee Depository), dan wadiah yad adh-dhamanah 

                                                           
20

Ibid, h.5 
21

Irham Fahmi, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya Teori dan Aplikasi, (Bandung: 

Alfabeta, 2014), h. 164. 
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(guarantee depository).
22

 Akad wadiah ini biasanya digunakan untuk 

simpanan modal dan simpanan hutang. 

b. Produk pembiayaan 

1) Murabahah (Jual Beli) 

Adalah jual beli dimana si penjual atau bank syariah mengambil 

keuntungan dari barang yang di jualnya, sementara itu si pembeli 

atau nasabah mengetahui harga awal dari barang yang akan di 

belinya tersebut. Bentuk pembayaran dalam akad ini dapat dilakukan 

secara tunai maupun cicilan. Bentuk pertama pembayaran pada awal 

kontrak kemudian nasabah atau pembeli menadapatkan barang 

kemudian pembayaran dilakukan secara cicilan. Dan bentuk kedua 

nasabah memperoleh barang dan melakukan pembayaran secara 

tunai. 

2) Mudhorobah (Bagi Hasil) 

Adalah akad kerjasama antara dua orang atau lebih, dimana 

pihak pertama (shahibul Mal) yang menyediakan seluruh modal, 

kemudian pihak yang lainnya bertugas mengelola modal, dengan 

keuntungan di bagi berdasarkan kesepakatan bersama. Dengan 

ketentuan apabila terjadi kerugianmaka akan di tanggung pemilik 

modal selama kerugian tersebut bukan karena kelalaiaan dari si 

pengelola, tetapi apabila kerugian tersebut di sebabkan karena 

                                                           
22

 Imam Mustofa, Fiqih Muamalah Kontemporer, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2016), 

h. 186. 
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kelalaian si pengelola, maka pengelola tersebut wajib bertanggung 

jawab.
 23

 

3) Musyarakah 

Adalah akad kerjasama antara dua orang atau lebih untuk 

menjalankan usaha tertentu. Dan masing-masing pihak memberikan 

dana dengan ketentuan keuntungan dan risiko di tanggung bersama 

sesuai dengan kesepaktan.
24

 

4) Ijaroh (Sewa/jasa) 

Al-ijarah merupakan akad pemindahan hak guna atas barang 

atau jasa, melalui pembayaran upah sewa, tanpa di ikuti dengan 

pemindahan kepemilikan atas barang yang di sewakan tersebut. 

Adapula jenis ijaroh dengan perjanjian alih kepemilikan barang yaitu 

ijarah muntahiya bittamlik. Ijarah muntahiya bittamlik (IMBT) 

adalah transaksi sewa dengan perjanjian untuk menjual atau 

menghibahkan objek sewa di akhir periode sehingga transaksi ini di 

akhiri dengan alih kepemilikan objek sewa.
25

 

1. Prinsip Muamalah Baitul Tamwil Muhammadiyah 

Prinsip Muamalah yang wajib dipegang erat oleh para pengurus 

dan pengelola BTM dalam menjaga kegiatannya adalah : 

1) Memegang teguh sifat amanah, artinya harus menjaga dengan baik 

amanat uang yang dititipkan oleh masyarakat, oleh anggota dan 

para penabung untuk dikelola secara baik dan menguntungkan. 

                                                           
23

 Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 

2014), h. 169-170. 
24

 Ibid. 
25

 Ascarya, Akad dan Produk Bank Syariah, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2013), h. 

103. 
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Tidak boleh terjadi keputusan pembiayaan yang berdasarkan 

emosional, tetapi pertimbangan kelayakan usaha secara ekonomis 

dan bisnis. 

2) Memiliki sifat Fatonah, artinya memiliki kemampuan profesional 

sebagai seseorang pengelola BTM, maka keberlangsungan BTM 

sangat di khawatirkan, terjadinya macet pembiayaan atau Loss 

(hilang) akan sangat besar. Jika ini terjadi, maka pembangunan 

image tentang manajemen profesional yang diajarkan dalam Islam 

akan sangat sulit, karena bisnis BTM adalah bisnis kepercayaan, 

sebagaimanabisnis lembaga keuangan lainnya. 

3) Memiliki sifat sidiq (benar), artinya para pengelola BTM harus 

menjadi seseorang yg dipercaya oleh masyarakat setempat, karena 

memiliki kebiasaan dan sifat yang baik, yang apa bila berbicara dan 

berjanji benar.
26

 

Apabila yang mengolah BTM adalah orang yang memiliki 

reputasi kurang baik dalam kejujuran, misalnya sebelum orang 

tersebut terkenal sering menyiksa masyarakat dan banyak kegiatan-

kegiatan yang merugikan orang banyak jangan harap. BTM tersebut 

akan dapat berkembang dengan baik. Memilih orang yang jujur dan 

benar walaupun masih harus belajar lagi dengan pengetahuan BTM 

lebih baik, daripada menggunakan orang yang reputasinya sudah cacat 

disahkan. 

 

                                                           
26

 Ibid. 



18 

 

 

B. MINAT 

1. Pengertian Minat 

Secara bahasa  minat adalah kecenderungan hati yang tinggi terhadap 

sesuatu, gairah, dan keinginan.
27

 Minat dapat diartikan sebagai suatu 

kecenderungan untuk memberikan perhatian dan bertindak terhadap orang, 

aktivitas, atau situasi yang menjadi objek dari minat tersebut dengan disertai 

perasaan senang. Dalam batasan tersebut terkandung suatu pengertian 

bahwa di dalam minat ada pemusatan perhatian subjek, ada usaha (untuk 

mendekati/mengetahui/memiliki/menguasai/berhubungan) dari subjek yang 

dilakukan dengan perasaan senang, ada daya penarik dari objek.
28

 

Minat menurut Philip Khotler dan Kevin Lane Keller adalah konsumen 

terangsang untuk mencari informasi mengenai inovasi terhadap barang dan 

jasa.
29

 Menurut Yudrik Jahja minat ialah suatu dorongan yang menyebabkan 

terikatnya perhatian individu pada objek tertentu seperti pekerjaan, 

pelajaran, benda dan orang.
30

 

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa minat masyarakat 

adalah dorongan diri yang dimiliki oleh seseorang yang menimbulkan 

perasaan suka atau tertarik terhadap sesuatu dan mampu mempengaruhi 

tindakan orang tersebut. 

Minat ini didorong  dengan adanya motivasi seseorang yang tinggi 

untuk melakukan sesuatu yang diinginkan. Apabila memiliki motivasi yang 

                                                           
27

 Hasan Alwi, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 2007), h. 744 
28

 Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahbah, Psikologi Suatu Pengantar Dalam 

Perspektif Islam, (Jakarta: Kencana, 2004), h. 262 
29

 Philip Khotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Macanan Jaya 

Cemerlang, 2008) edisi 12, h. 357 
30

 Yudrik Jahja, Psikologi Perkembangan, (Jakarta:Kencana Prenada Media Group, 2011), h. 

63 
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tinggi maka minat yang ditimbulkan dari dalam diri akan tinggi pula. 

Motivasi atau dorongan adalah kebutuhan dengan tekanan kuat yang 

mengarahkan seseorang mencari kepuasan dengan meminati kegiatan yang  

diinginkannya.
31

 

Nasabah adalah orang yang berhubungan langsung dengan bank atau 

menjadi pelanggan bank (dalam hal keuangan).
32

 Nasabah yang akan 

memberikan kontribusi yang baik dalam kemajuan sebuah lembaga 

keuangan seperti perbankan syariah. Nasabah inilah yang berperan penting 

dalam berbagai produk pembiayaan yang terdapat dalam sebuah lembaga 

perbankan syariah tersebut dan sangat mempengaruhi perkembangan suatu 

perbankan syariah. Tanpa adanya nasabah maka suatu lembaga perbankan 

syariah tidak dapat berkembang dengan baik. 

2. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat 

Faktor yang mempengaruhi minat secara umum dibagi menjadi dua 

bagian yaitu faktor internal dan eksternal yakni sebagai berikut: 

a. Faktor Internal 

Faktor internal terdiri atas kepribadian, motivasi, sikap dan 

keyakinan, gaya hidup, agama dan lainnya yaitu sebagai berikut: 

1) Kepribadian 

Kepribadian adalah karakteristik psikologi seseorang yang 

menyebabkan respon yang relatif konsisten dan bertahan lama 

terhadap lingkungan orang itu sendiri. Kepribadian dapat digunakan 

                                                           
31

 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2006), 

Jilid I, h. 172 
32

 Hasan Alwi, Kamus Umum., h. 795 
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untuk menganalisis perilaku konsumen untuk produk dan pemilihan 

merek tertentu.
33

  

2) Persepsi 

Persepsi adalah cara orang memandang dunia ini. Dari definisi 

yang umum ini dapat dilihat bahwa persepsi seseorang akan berbeda 

dari yang lain. Media massa dan segala bentuknya dapat membentuk 

persepsi yang serupa antar warga kelompok masyarakat tertentu. 

Dalam hal pemasaran, pengaruh iklan di media massa, kemasan 

produk, papan reklame, dan sebagainya mempengaruhi persepsi 

seseorang terhadap suatu produk.
34

  

3) Pembelajaran  

Hampir semua perilaku konsumen merupakan hasil pembelajaran, 

yang merupakan proses penciptaan perubahan perilaku melalui 

pengalaman dan latihan. Sangatlah tidak mungkin untuk mengamati 

pembelajaran secara langsung, tetapi kita dapat menyimpulkan bahwa 

hal itu muncul dari tindakan seseorang. 

4) Motivasi 

Motivasi adalah dorongan seseorang untuk melakukan tindakan 

dalam memenuhi kebutuhannya.
35

 Menurut Solomon motivasi 

merujuk kepada proses yang menyebabkan orang berperilaku seperti 

yang mereka perbuat. Hal itu terjadi bila kebutuhan timbul dan yang 

bersangkutan berniat untuk memuaskannya. Sekali kebutuhan telah 

                                                           
33

 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, h. 159 
34

 Ristiyani Prasetijo, John J.O.I Ihalauw, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: Andi Offset, 

2005), h. 67 
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 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis, (Yogyakarta: 
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terpenuhi tingkat tekanan yang ada mendorong konsumen untuk 

mecoba mengurangi atau membatasi kebutuhan.
36

. 

5) Sikap 

Sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun tidak 

baik, perasaaan emosional, dan kecenderungan berbuat yang bertahan 

selama waktu tertentu terhadap beberapa obyek atau gagasan.
37

.  

6) Gaya hidup 

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dimana mereka akan 

menjalankan hidup, membelanjakan uang dan memanfaatkan 

waktunya.
38

 Karena dalam suatu aktivitas yang dilakukan seseorang, 

maka kita akan berpengaruh terhadap pembelian suatu produk.  

7) Kepercayaan  

Kepercayan adalah suatu gagasan deskriptif yang dianut oleh 

seseorang tentang sesuatu. Kepercayaan ini mungkin bisa 

berlandaskan pada pengetahuan, opini (pendapat), kepercayaan dan 

perasaan. Konsep kepercayaan ini membentuk citra terhadap merek 

dan produk dan orang akan berbuat sesuai kepercayaannya.
39

 

8) Pengalaman 

Pengalaman maksudnya pengalaman pribadi seseorang tersebut 

atau pengalaman orang lain yang telah berhasil dalam melakukan 
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sesuatu. Pengalaman ini merupakan pedoman atau guru agar tidak 

melakukan kesalahan dalam menjalankan sesuatu nantinya.
40

 

9) Umur 

Umur merupakan satuan waktu yang mengukur waktu keberadaan 

suatu benda atau makhluk, baik yang hidup maupun yang mati. Dapat 

dikatakan sebagai kemampuan seseorang untuk dapat mengadakan 

penyesuaian terhadap setiap situasi yang dihadapinya.
41

 

10) Agama 

Karena bervariasi, serta sifatnya yang pribadi, kelompok agama 

mempunyai pengaruh yang sangat penting bagi konsumsi suatu 

masyarakat, kelompok keagamaan akan memperhatikan preferensi dan 

tabu yang spesifik. Keagamaan akan mempengaruhi seseorang dalam 

suatu pembelian produk karena mereka akan melihat barang dan jasa 

yang akan diperjualbelikan. 

b. Faktor Eksternal 

1. Faktor budaya 

Budaya merupakan karakter masyarakat secara keseluruhan. 

Unsur-unsur budaya meliputi bahasa, pengetahuan, hukum, agama, 

kebiasaan makan, seni, teknologi, pola kerja, produktivitas dan ciri-

ciri lainnya. Di dalam budaya terdapat sejumlah sub-budaya, sebagai 

ilustrasi dalam bidang pendidikan, terdapat pendidikan formal, 

pendidikan informal, dan pendidikan non formal. Seseorang yang 

memiliki tingkat pendidikan yang relatif lebih tinggi akan memiliki 
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perilaku yang lebih teliti dalam memilih produk yang 

dibutuhkannya.
42

 Budaya dan sub-budaya berpengaruh sangat kuat 

terhadap sikap dan perilaku penduduk. 

2. Faktor Sosial 

Faktor sosial adalah salah satu faktor dinamik yang memiliki 

pengaruh yang sangat signifikan terhadap perubahan selera dan 

kebutuhan masyarakat. Faktor-faktor sosial yang mempengaruhi 

eksistensi sebuah bank sangat luas mencakup kepercayaan, nilai dan 

sikap sampai pada gerakan keagamaan. Faktor selera dan kebutuhan 

masyarakat pada saat ini di era yang semakin modern sehingga 

memiliki berbagai keanekaragaman seseorang untuk mempengaruhi 

perkembangan dunia perbankan saat ini. Ada beberapa tingkatan 

sosial inilah maka ditandai oleh beberapa ciri.
43

 

Faktor sosial dan budaya tersebut sangat berkaitan erat dalam 

mempengaruhi minat nasabah sebab budaya dan sosial saling 

berhubungan satu sama lainnya dalam menentukan keputusan para 

nasabah. Budaya merupakan salah satu adat kebiasaan masyarakat 

sedangkan sosial merupakan tingkatan status dalam masyarakat. Jika 

tingkat sosial masyarakat rendah terlihat dari segi ekonomi 

masyarakat itu sendiri sehingga timbul kebudayaan yang baru untuk 

merubah tingkatan sosial. 
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C. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi Pemasaran. 

Setiap organisasi, baik bisnis mauppun non bisnis tidak terlepas dari 

aktifitas pemasaran. Memproduksi barang atau jasa untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan pelanggan, menyampaikan produk ke konsumen 

merupakan beberapa contoh aktifitas pemasaran. 

American Marketing Association (AMA) mendefinisikan pemasaran 

sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan penetapan harga, promosi, dan 

distribusi dari ide-ide, barang-barang dan jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individual dan organisasional. 

Sedangkan Philip Kotler mendefinisikan pemasaran sebagai proses 

sosial dan manajerial yang dilakuka seseorang atau kelompok untuk 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, 

penawaran dan pertukaran produk-produk yang bernilai dengan yang 

lainnya.
44

 

Sehingga secara umum pemasaran dapat diartikan sebagai proses sosial 

yang merancang dan menawarakan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan dari pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan yang optimal 

dari pelanggan. 

Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi 

perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran 

terhadap permintaan produk atau lini produknya dipasar sasaran tertentu. 

Prosedur merumuskan strategi pemasaran yaitu: 
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a. Strategi Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar kedalam kelompok 

pembeli yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan,  karakteristik 

ataupun perilaku yang membutuhkan bauran produk dan bauran 

pemasaran tersendiri. 

b. Startegi Penentuan Pasar Sasaran 

Yaitu pemilihan besar atau luasnya segmen sesuai dengan 

kemampuan suatu perusahaan untuk memasuki segmen tersebut. 

c. Strategi Penentuan Posisi Pasar (Posisioning) 

Adalah strategi untuk merebut posisi dibenak konsumen, sehingga 

posisi ini menyangkut bagaimana membangun kepercayaan, keyakinan 

dan kompetensi pelanggan.
45

 

Strategi pemasaran adalah wujud rencana yang terarah dibidang 

pemasaran untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi pemasaran 

mengandung dua faktor yang sangat berhubungan erat, yaitu: 

a. Pasar target/sasaran, yaitu suatu kelompok konsumen yang homogen, 

yang merupakan sasaran perusahaan. 

b. Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu variabel-variabel pemasaran 

yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan untuk 

memperoleh hasil yang maksimal.
46
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Bagi dunia perbankan maupun bagi lembaga keuangan lain yang 

merupakan badan usaha yang berorientasi pada profit, kegiatan pemasaran 

sudah merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah merupakan suatu 

keharusan. Tanpa kegiatan pemasaran jangan diharapkan kebutuhan dan 

keinginan akan terpenuhi. Oleh karena itu, bagi dunia perbankan pemasaran 

harus dikelola secara profesional, sehingga kebutuhan dan keinginan 

pelanggan akan segera terpenuhi dan terpuaskan. Pengelolaan pemasaran 

bank yang professional inilah yang disebut manajemen pemasaran.  

Pemasaran bank merupakan usaha untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan para nasabahnya terhadap produk dan jasa baik produk simpanan, 

pinjaman dan jasa-jasa keuangan lainnya. Secara umum tujuan pemasaran 

bagi bank atau lembaga keuangan adalah: 

a. Memaksimalkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 

merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 

produk yang ditawarkan oleh bank atau lembaga keungan syariah secara 

berulang-ulang. 

b. Memaksimumkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. 

c. Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti menyediakan 

berbagai jenis produk sehingga nasabah memiliki banyak pilihan juga. 

d. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 

kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.
47
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2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan kegiatan pemasaran  

yang dilakukan secara terpadu. Artinya kegiatan ini dilakukan secara 

bersamaan diantara elemen-elemen yang ada didalam marketing mix itu 

sendiri. Setiap elemen tidak dapat  berjalan sendiri-diri tanpa dukungan dari 

elemen lain. 

Penggunaan bauran pemasaran dalam dunia perbankan dilakukan 

dengan menggunakan konsep-konsep yang dibutuhkan bank. dalam 

praktiknya, konsep bauran pemasaran terdiri dari bauran pemasaran untuk 

produk yang berupa barang maupun jasa. Berikut ini merupakan unsur-

unsur dari bauran pemasaran (marketing mix) yaitu: 

a. Produk (Product) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat 

memuaskan keinginan dan kebutuhan. Jasa adalah produk yang terdiri 

dari aktivitas, manfaat atau kepuasan yang dijual, seperti gunting rambut, 

penyiapan pajak, dan perbaikan rumah.
48

  Semakin baik kualitas produk, 

semakin besar kemungkinan keberhasilan menjual. Produk yang baik 

adalah produk yang mampu memenuhi keinginan nasabah. Produk jasa 

bank yang akan dipasarkan, antara lain sebagai berikut: 

1) Sarana-sarana pengumpulan Dana Pihak Ketiga (DPK), seperti 

tabungan, deposito, obligasi dan lainnya. 
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2) Macam-macam pembiayaan seperti mudharabah, murabahah, 

ijarah, hawalah dan lainnya. 

3) Pelayanan bank, seperti transfer, atm dan lainnya. 

b. Harga (Price) 

Strategi penentuan harga sangatlah signifikan dalam pemberian nilai 

kepada konsumen dalam mempengaruhi citra produk, serta keputusan 

konsumen untuk embeli. Penentuan harga juga berhubungan dengan 

pendapatan dan turut mempengaruhi penawaran atau saluran pemasaran. 

Akan tetapi hal terpenting adalah keputusan dalam penentuan harga harus 

konsisiten dengan strategi pemasaran secara keseluruhan.
49

  

c. Tempat (Place) 

Tempat atau saluran distribusi merupakan hal yang tidak kalah 

penting. Karena penetrasi pasar yang baik tidak akan berhasil jika tidak 

didukung oleh tempat atau saluran distribusi yang baik pula untuk 

menjual produk dan jasa kepada konsumen.
50

 

d. Promosi (Promotion) 

Konsumen dan pemakai bisnis mempunyai banyak masalah dalam 

hal menilai jasa dibandingkan barang, karena jasa tidak berwujud. Pada 

gilirannya, para pemasar mempunyai masalah dalam mempromosikan 

jasa yang tidak berwujud daripada barang berwujud.
51
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e. People 

People  (orang) dapat dikatakan sebagai sumber daya manusia 

(SDM) baik secara langsung maupun tidak langsung yang akan 

berhubungan dengan nasabah, SDM ini pun sangat berkorelasi dengan 

tingkat kepuasan para nasabah. Sehingga SDM ini harus memiliki 

kualitas dan ditempatkan sesuai dengan kapasitasnya.
52

 

f. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Cara dan bentuk pelayanan kepada nasabah merupakan bukti nyata  

yang harusnya bisa dirasaka atau dianggap sebagai bukti fisik bagi para 

nasabahnya, yang suatu hari nanti dapat diharapakan akan memberi 

testimimonial positif kepada masyarakat umum.
53

 

g. Process 

Proses akan menjdai salah satu bagian yang sangat penting, karena 

produk atau jasa yang prosesnya dapat berjalan efektif dan efisien 

tentunya dapat diterima baik oleh masyarakat.
54
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BAB III 

 METODOLOGI PENELITIAN  

 

A. Jenis Dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Dilihat dari jenis penelitiannya, penelitian ini termasuk jenis 

penelitian field research (penelitian lapangan). Kartini Kartono 

mengemukakan bahwa “Penelitian lapangan (field research) pada 

hakekatnya merupakan metode untuk menemukan secara khusus dan 

realistis apa yang tengah terjadi pada suatu saat di tengah masyarakat.”
55

 

Berdasarkan definisi di atas dapat dipahami bahwa penelitian ini adalah 

penelitian lapangan dimana peneliti terjun langsung ke lapangan untuk 

mempelajari tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat 

menjadi anggota tabungan Idul Fitri pada BTM Surya Metro Selatan. 

2. Sifat Penelitian 

Sifat penelitian yang peneliti gunakan adalah deskriptif kualitatif. 

Menurut Michael Quinn Patton, deskriptif kualitatif adalah adalah laporan 

evaluasi berdasarkan metode kualitatif akan mencakup sejumlah besar 

deskripsi murni tentang pengalaman orang. Deskripsi ditulis dalam bentuk 

naratif untuk menyajikan gambar yang menyeluruh tentang apa yang telah 

terjadi dalam kegiatan atau peristiwa yang dilaporkan.
56

 Oleh karena itu, 

dalam penelitian ini peneliti memaparkan data hasil penelitian di lapangan 
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tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat menjadi 

anggota tabungan Idul Fitri pada BTM Surya Metro Selatan secara 

deskriptif kualitatif. 

B. Sumber Data 

Sumber data yang akan digunakan oleh peneliti ada dua jenis, yaitu 

sumber data primer dan sumber data sekunder.  

a. Sumber Data Primer 

Sumber data primer yaitu sumber yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data.
57

 Penelitian ini yang menjadi sumber primer untuk 

mendapatkan data dari pihak BTM Surya Metro Selatan yaitu 1 orang 

Manager, 1 orang Teller, dan 1 orang Account Officer serta 5 orang anggota 

BTM Surya Metro Selatan. 

b. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua 

atau sumber sekunder dari data yang dibutuhkan.
58

Sumber data sekunder 

merupakan bahan-bahan atau sumber datayang menjadi pelengkap dari 

sumber data primer. Dalam penelitian ini yang menjadi sumber data 

sekunder adalah semua buku-buku penunjang dan data-data dokumen dari 

obyek penelitian. Adapun buku-buku yang peneliti gunakan untuk 

memperoleh data diantara lain : Irham Fahmi, Bank dan Lembaga Keuangan 

Lainnya Teori dan Aplikasi, Philip Khotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen 

Pemasaran, Heri Sudarso, Bank Dan Lembaga Keuangan Syariah, Etta Mamang 

Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis.  
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C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan teknik yang dilakukan untuk 

memperoleh informasi yang dibutuhkan dalam rangka mencapai tujuan 

penelitian.
59

 Dalam penelitin ini, penulis menggunakan beberapa teknik 

pengumpulan data antara lain : 

1. Wawancara 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu. Percakapan 

itu dilakukan oleh dua belah pihak, yaitu pewawancara (interviewer) yang 

mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewer) yang memberikan 

jawaban atas pertanyaan itu.
60

 Jadi wawancara dapat diartikan sebagai 

proses komunikasi tanya jawab yang bertujuan memperoleh informasi atau 

keterengan akan suatu hal. 

Berdasarkan strukturnya wawancara dibedakan menjadi wawancara 

terstruktur, semi terstruktur dan tidak terstruktur. Dalam penelitian ini 

peneliti akan menggunakan teknik wawancara semi terstruktur. Pada 

wawancara semi terstruktur peneliti hanya menyiapkan beberapa 

pertanyaan kunci untuk memandu jalannya proses tanya jawab wawancara. 

Pertanyaan yang disiapkan juga memiliki kemungkinan untuk 

dikembangkan dalam proses wawancara dilakukan.
61

  

Penelitian ini menggunakan teknik wawancara semi terstruktur supaya 

dapat mengembangkan pertanyaan saat dilapangan. Wawancara dilakukan 

dengan cara mengajukan pertanyaan terbuka kepada responden dengan tetap 
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mengikuti pedoman wawancara. Metode ini digunakan untuk memperoleh 

data yang faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat menjadi 

anggota tabungan Idul Fitri pada BTM Surya Metro Selatan. 

Adapun yang diwawancarai dalam penelitian ini yaitu Bapak Ibni 

selaku Manager di KSU BTM Surya Metro Selatan. Ibu Mega selaku Teller 

di KSU BTM Surya Metro Selatan, Ibu Isti selaku Account Officer dan 

Anggota KSU BTM Surya Metro Selatan antara lain : Ibu ana, Ibu siti, Ibu 

Supini, Ibu Wainem dan Ibu sundari. 

2. Dokumentasi 

Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan data berupa 

data-data tertulis yang mengandung keterangan dan penjelasan serta 

pemikiran tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan masalah 

penelitian. Teknik dokumentasi berproses dan berawal dari menghimpun 

dokumen  sesuai dengan tujuan penelitian, mencatat dan menerangkan, 

menafsirkan dan menghubung-hubungkan dengan fenomena lain.
62

 

Dokumentasi dalam penelitian ini berupa dokumentasi mengenai 

sejarah, visi dan misi, struktur organisasi, dan produk-produk yang ada 

pada BTM Surya Metro Selatan. 

 

D. Teknik Analisa Data 

Analisa data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data 

kualitatif. Analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan bekerja 

dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi satuan yang 

dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan pola, menemukan 
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apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan memutuskan apa yang dapat 

diceritakan kepada orang lain.
63

 Jadi dapat dipahami bahwa analisis data adalah 

mengemukakan proses, menjelaskan tentang komponen-komponen yang perlu 

ada dalam analisis data. 

Selanjutnya untuk menganalisis data, digunakan cara berfikir induktif 

yaitu suatu cara berfikir yang berangkat dari fakta-fakta yang khusus dan 

konkrit, peristiwa konkrit kemudian dari fakta atau peristiwa yang khusus dan 

konkrit tersebut ditarik secara generalisasi yang mempunyai sifat umum.64 

Peneliti menggunakan cara berfikir induktif untuk membahas secara khusus 

tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat menjadi anggota 

tabungan Idul Fitri pada BTM Surya Metro Selatan kemudian menarik 

kesimpulan-kesimpulan dari penelitian yang dilakukan. 

Sehingga dalam penelitian ini setelah semua data seperti hasil wawancara 

dan dokumentasi diperoleh, maka akan dianalis data tentang fakta konkrit 

mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat menjadi 

anggota tabungan Idul Fitri pada BTM Surya Metro Selatan kemudian akan  

ditarik kesimpulan. 

 

 

 

 

                                                           
63

 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif., h. 248 
64

 Sutrisno Hadi, Metode Research,  jilid I, (Yogyakarta: Fakultas Psikologi UGM,1984), h. 

40 



 

 

 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Profil Baitul Tamwil Muhammadiyah (BTM) Surya Metro Selatan 

1. Sejarah KSU BTM Surya Metro Selatan 

Baitul tamwil muhammadiyah merupakan organisasi keagamaan tertua 

di Indonesia yang kini sudah memasuki satu abad. Dalam perjalanan yang 

demikian panjang muhammadiyah telah tumbuh dan berkembang menjadi 

organisasi kemasyarakatan yang sangat besar. Jaringan organisasi 

perserikatan muhammadiyah telah besar diprovinsi, kabupaten atau kota dan 

sebagian besar kecamatan dan desa di seluruh Indonesia. 

Dalam ragka upaya berpartisipasi dalam mengembangkan bangsa, 

muhammadiyah telah mendirikan dan mengelola belasan ribu amal usaha 

dibidang pendidikan, kesehatan, dan amal usaha panti asuhan. Semua jenis 

usaha tersebut merupakan jenis amal usaha gerakan persyarikatan 

muhammadiyah dalam rangka memerangi kebodohan dan mengurangi 

kemiskinan.  

Salah satu lembaga yang masih beroperasi dan berperan langsung 

terhadap pertumbuhan ekonomi masyarakat adalam baitul tamwil 

muhammadiyah yang berada di Metro Selatan. Koperasi Serba Usaha BTM 

Surya Metro selatan adalah koperasi serba usaha dengan prinsip syariah 

yang didirikan pada tanggal 14 Juli 2014 oleh Pimpinan Cabng 

Muhammadiyah Metro Selatan. 
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Saat ini telah dibuka kantor layanan di Jl. Budi Utomo Depan PGSD 

UNILA Metro, dan kantor kas di SMK Muhammadiyah 3 Metro. KSU 

BTM Surya Metro Selatan adalah lembaga keuangan mikro syariah yang 

membantu memecah masalah-masalah permodalah yang telah dihadapi para 

pelaku usaha kecil dan mikro di Kecamatan Metro Selatan.  KSU BTM 

Surya Metro Selatan mengajak semua masyarakat untuk berhijrah dari 

sistem ekonomi konvensional (riba) sehingga usaha masyarakat metro 

selatan menajdi berkah dan mendapat keuntungan serta rezeki yang halal.
65

 

2. Visi dan Misi KSU BTM Surya Metro Selatan 

a. Visi 

“Meraih Berkah Bersama Syariah” 

b. Misi 

1) Memberikan layanan simpanan dengan prinsip syariah dan 

menguntungkan. 

2) Memberikan bantuan modal usaha kepada anggota melalui 

pembiayaan yang sesuai dengan syariat Islam. 

3) Menggapai keberkahan rezeki dari Allah SWT dengan meninggalkan 

segala bentuk riba. 

4) Melakukan penguatan kelembagaan, modal, dan akses layanan 

koperasi 

5) Mengurangi penduduk miskin dan pengangguran. 
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3. Struktur Organisasi KSU BTM Surya Metro Selatan 

                  Gambar 4.1: Struktur Organisasi KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Didalam badan usaha, perlu adanya penempatan dan pembagian 

pekerjaan, tugas-tugas dan tanggung jawab serta wewenang. Struktur 

organisasi tersebut harus memungkinkan adanya penetapan hubungan-

hubungan antara unsur-unsur organisasi, sehinga koordinasi dan kerjasama 

diantara semua level dan manajemen dapat berjalan dengan efektif dan 

efesien untuk mengambil tindakan atau keputusan dalam mencapai tujuan 

badan usahanya. 

Pengawas   : H. Agus Purwono 

Anggota     : H. Sumartono M.H 

                   :  Paniyo S.Pd 

 

 
Pengawas Syariah 

 

- Drs. H. Siswanto, M.Pd 

- H. Mushoni Soceh, SP 

- Ust. Ramadhan Habibi, Lc. MA 

-  

Pengelola 

 

Manajer : Ibni Darari 

 
 

Pengurus  
 

Ketua   : H. Slamet. SP 

Sekretaris : Ibni Darari 

Bendahara : H. Djamali Sp.d 

 

Accouting 

 

Arum 

Widiastuti 

Teller 

 

Mega Nurul 

Iza 

AO/Marketing 

- Yogi Setiadi 

- Eri Kusnadi 

- Doni 

Astriawan 

- Nurul Isnaini 
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Dalam melaksanakan tugas sehari-hari masing-masing pihak dalam 

struktur organisasi pada KSU BTM Surya Metro Selatan mempunyai job 

discription yang dipertanggung jawabkan kepada atasannya sehingga badan 

usaha ini dapat berjalan dengan baik, untuk mengetahui tugas dan 

wewenang dalam struktur organisasi KSU BTM Surya Metro Selatan akan 

dirinci sebagai berikut : 

a. Dewan Pengawas  

1) Dewan Pengawas bertugas melakukan pengawasan terhadap 

kebijaksanaan pengawasan BTM dan membuat laporan tertulis 

tentang hasil-hasil laporannya. 

2) Wewenang Dewan Pengawas adalah meneliti catatan yang ada pada 

BTM dan mendapatkan segala keterangan yang diperlukan. 

b. Dewan Pengawas Syariah 

1) Dewan Pengawas Syariah menilai dan memastikan pemenuhan prinsip 

syariah atas pedoman operasional dan produk yang dikeluarkan KSU 

BTM Surya Metro Selatan. 

2) Wewenang Dewan Pengawas Syariah yaitu meminta data dan 

informasi terkait dengan aspek syariah dari KSU BTM Surya Metro 

Selatan dalam rangka pelaksanaan tugasnya. 

c. Pengurus 

1) Pengurus mempunyai tugas bertanggung jawab atas pelaksanaan dan 

pengawas pengelolaan BTM, dan menyelenggarakan Rapat Anggota, 

pengajuan Rencana Kerja (RK) dan Rencana Anggaran Pendapatan 

dan Belanja (RAPB) KSU BTM Surya Metro Selatan 
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2) Wewenang Pengurus adalah menunjuk pengelola BTM yang 

professional dan melakukan segala perbuatan hukum untuk dan atas 

nama KSU BTM Surya Metro Selatan. 

d. Manajer 

1) Manajer mempunyai tugas memimpin organisasi dan keungan di KSU 

BTM Surya Metro Selatan, dan melakukan evaluasi dan memutuskan 

permohonan pembiayaan melalui mekanisme atau forum komite 

pembiayaan. 

2) Wewenang Manajer adalah melakukan pengendalian atau pembinaan 

terhadap pengembalian pembiayaan dan menandatangani berbagai 

berkas ataudokumen transaksi keuangan KSU BTM Surya Metro 

Selatan. 

e. Acounnting 

1) Tugas Acounnting adalah Bertanggung jawab atas pengelolaan dan 

keselamatan asset BTM. 

2) Bersama ketua/manajer melakukan pembinaan dan pengawasan 

tugas-tugas pengelola, terutama dibidang penerimaandan 

pengeluaran uang, pembukuan atau akuntansi dan membuat laporan 

keuangan harian, bulanan, triwulan, dan tahunan KSU BTM Surya 

Metro Selatan. 

f. Teller 

1) Tugasnya memberikan pelayanan kepada nasabah baik penarikan 

maupun penyetoran (simpanan maupun pembiayaan), dan menghitung 

keadaan keuangan atau transaksi setiap hari. 
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2) Wewenang Teller adalah mengatur dan menyiapkan pengeluaran uang 

tunai baik pembiayaan ataupun simpanan yang telah disetujui oleh 

manajer, dan menghitung uang tunai dari staf pemasaran lending, 

maupun staf pemasaran funding. 

g. Marketing  

1) Tugas marketing yaitu: membuat atau mengevaluasi produk-produk 

BTM agar sesuai dengan kebutuhan pasar, serta menyusun strategi 

sosialisasi, promosi, untuk meningkatkan penjualan produk. 

2) Melakukan survey terhadap calon penerima pembiayaan dan menagih 

angsuran yang terlambat membayar.  

4. Jenis Produk KSU BTM Surya Metro Selatan 

Produk yang ditawarkan oleh KSU BTM Surya Metro Selatan yaitu 

produk simpanan dan produk pembiayaan, secara lebih rinci dijelaskan 

sebagai berikut:  

a. Produk simpanan KSU BTM Surya Metro 

1) Simpanan Walimah/Nikah (Si WALI) 

Adalah simpanan dengan akad wadiah yang kegunaannya 

membantu merencanakan kebutuhan pernikahan anggota KSU BTM 

Surya Metro Selatan, dengan rincian produk sebagai berikut: 

a) Membantu merencanakan kebutuhan perbikahan 

3) Menadapatkan bagi hasil yang menarik 

4) Bekerja sama dengan Tenda, Dekorator, Rias pengantin dan 

kebutuhan pernikahan lainnya 

5) Hanya dapat diambil untuk keperluan pernikahan/walimah 
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6) Gratis undangan bagi salda terakhir penarikan minimal 5jt dan 

minimal penyimpanan 2 tahun. 

2) Simpanan MULIA (Si MULI) 

Adalah produk simpanan yang dapat digunakan oleh anggota 

KSU BTM Surya Metro Selatan dalam bentuk LOGAM MULIA 

(EMAS 24karat) 5 gram, 10 gram, 20 gram hingga 100 gram, 

merupakan simpanan yang merencanakan kebutuhan dengan tidak 

termakan inflasi. Dengan rincian sebagai berikut: 

a) Setoran awal minimal Rp. 100.000 

b) Selanjutnya minimal Rp. 5.000 

c) Tidak dapat diambil kecuali setelah berbentuk LM 

d) Setelah nilai tabungan cukup untuk membeli logam mulia, maka 

akan langsung dibelikan sesuai perjanjian. 

3) Simpanan PENDIDIKAN (Si DIK) 

Adalah produk simpanan dengan akad wadiah yang tujukan untuk 

orang tua yang ingin mempersiapkan biaya pendidikan bagi anak, dengan 

ketentuan sebagai berikut: 

1) Tabungan berjangka untuk biaya pendidikan si buah hati dengan 

jumlah setoran Rp. 10.000/hari atau RP. 50.000/minggu atau Rp. 

200.000/bulan 

2) Periode tabungan minimal 1 tahun atau lebih 

3) Dapat dijadikan jaminan pembiayaan 

4) Bagi yang mengambil mingguan atau bulanan diberikan fasilitas 

celengan dirumah, petugas akan mengambil kerumah masing-masing. 
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4) Simpanan WADIAH (Si DIAH) 

Adalah simpanan dengan akad wadiah yang dapat digunakan 

untuk memenuhi kebutuhan apa saja  karena simpanan ini tidak ada 

jangka waktunya  

a) Simpanan yang dapat diambil dan ditambah kapan saja 

b) Setoran awal minimal Rp. 25.000 dan selanjutnya minimal Rp. 

5.000 

c) Hanya bersifat titipan. 

5) Simpanan BERJANGKA (Si JAKA) 

Adalah simpanan yang dapat digunakan untuk memenuhi 

kebutuhan apasaja, bagi masyarakat umum baik petani, pegawai, 

nelayan dll, yang dapat ditarik pada saat jatuh tempo sesuai dengan 

akad atau permohonan dengan sistem bagi hasil. 

a) Simpanan yang hanya dapat diambil san ditambah dengan jangka 

waktu tertentu 

b) Saldo minimal Rp. 1.000.000 

c) Bagi hasil yang menarik 35:65 (3 bulan) 40:60 (6  bulan) dan 4:55 

(1 tahun) 

d) Dapat dijadikan jaminan pembiayaan. 

6) Simpanan QURBAN (Si BAN) 

Simpanan bagi masyarakat yang akan melaksanakan ibadah 

qurban. Penarikan pada saat akan melaksanakan ibadah qurban (Idul 

Adha) atau bulan lainnya dengan keterangan permohon penarikan 1 

Minggu sebelum pelaksanaan.Bekerjasama dengan panitia qurban 
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mushola atau masjid juga dapat digunakan untuk perorangan. 

Keuntungan dari simpanan ini adalah: 

a) Bekerjasama dengan penjual hewan qurban (kambing atau sapi) 

b) Bebas ongkos kirim hewan qurban 

c) Bisa menyalurkan hewan qurban kepada yang membutuhkan. 

7) Simpanan IDUL FITRI (Si FITRI) 

Adalah simpanan yang disediakan oleh KSU BTM Surya Metro 

Selatan untuk memberikan kemudahan bagi anggota dalam hal 

menyimpan uangnya guna menghadapi segala kebutuhan dihari raya 

idul fitri. Dengan rincian sebagai berikut: 

a) Tabungan berjangka dengan jumlah setoran Rp. 10.000/hari atau 

RP. 50.000/minggu atau Rp. 200.000/bulan 

b) Periode tabungan minimal 1 tahun  

c) Mendapat bonus paket lebaran 

d) Bagi yang mengambil mingguan atau bulanan diberikan fasilitas 

celengan dirumah, petugas akan mengambil kerumah masing-

masing 

8) Simpanan UMROH (Si ROH) 

Adalah simpanan yang disediakan oleh KSU BTM Surya Metro 

Selatan untuk umat islam yang berkeinginan untuk melaksanakan 

umroh dengan jangka waktu 5-7 tahun. 

a) Dengan tabungan minimal Rp.10.000/hari atau Rp.300.000/bulan  

b) Bekerja sama dengan agen perjalanan haji dan umroh yang 

kompeten 



44 

 

 

c) Setelah tabungan cukup untuk dp umroh maka pihak BTM akan 

segera mendaftarkan 

d) Saldo tabungan tidak dapat ditarik kembali keculi untuk pelunasan 

umroh 

e) Mendapatkan bagi hasil yang kompetitif 

f) Bisa dijadikan jaminan pembiayaan. 

b. Produk Pembiayaan KSU BTM Surya Metro Selatan  

1) Mudhorobah (Bagi Hasil) 

Pembiayaan mudharabah adalah pembiayaan dimana pihak KSU 

BTM Surya Metro Selatan menyediakan modal (shahibul maal) 

sedangkan anggota menyediakan usaha atau sebagai pengelola 

(mudharib) untuk melakukan kegiatan usaha bersama, dengan dengan 

hasil keuntungan dibagi sesuai dengan kesepakatan bersama. 

Pembiayaan dilakukan dengan BTM sebagai pemilik dana 

(shahibul maal) dan anggota atau nasabah sebagai pengelola atau yang 

melakukan kegiatan usaha. Pembiayaan mudharabah ini bersifat trusty 

finance (kepercayaan penuh) dimana BMT memberikan kepercayaan 

penuh kepada pengelola untuk menjalankan usahanya 

Hasil keuntungan akan dibagi sesuai dengan kesepakatan bersama 

dalam bentuk nisbah tertentu dari keuntungan pembiayaan. Sedangkan 

jika pengelolaan usaha mengalami kerugian, BMT menanggung 

semua kerugian modal usaha, sedangkan nasabah menanggung 

kerugian waktu dan manajemen 

2) Musyarakah (Penyertaan) 
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Musyarakah adalah akad pembiayaan antara pihak KSU BTM 

Surya Metro Selatan dengan anggota, dan masing-masing pihak 

memberikan kontribusi dana dengan kesepakatan bahwa keuntungan 

dan resiko akan ditanggung bersama sesuai dengan kesepakatan. 

3) Murabahah (Jual Beli) 

Secara sederhana murabahah berarti suatu penjualan barang  

seharga barangtersebut ditambah keuntungan yang disepakati  kedua 

pihak, harus menyepakati harga jual dan waktu  pembayaran. BTM 

bertindak sebagai penjual tetapi dilakukan tidak secara langsung. 

BTM hanya menalangi (menyediakan dana) untuk pembelian barang 

modal yang diajukan oleh anggota untuk kemudian anggota/nasabah 

tersebut membeli sendiri barang modal yang dikehendaki. Jumlah 

kewajiban yang harus dibayar kepada BTM oleh anggota ialah jumlah 

modal barang dan margin keuntungan yang telah disepakati.  

4) Ijaroh (Jasa) 

Ijaroh adalah bentuk pembiayaan di KSU BTM Surya Metro 

Selatan dimana BTM memberikan fasilitas pinjaman kepada 

anggota/nasabah sebagai penyewa, dan memberi kepadanya 

kesempatan untuk mengambil kemanfaatan dari barang sewaan untuk 

jangka waktu tertentu dengan imbalan yang besarnya telah disepakati 

bersama. 

Transaksi Ijarah dilandasi adanya perpindahan manfaat  jadi pada 

dasarnya  prinsip ijarah sama dengan prinsip jual beli, namun 

perbedaannya  terletak pada obyek  transaksinya.  
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B. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Memilih Produk 

Simpanan Idul Fitri 

Koperasi Serba Usaha (KSU) BTM Surya Metro Selatan didirikan pada 

tanggal 14 Juli 2014 oleh pimpinan cabang Muhammadiyah Metro. Atas dasar 

organisasi Muhammadiyah yang berfungsi untuk pembiayaan dan penyaluran 

dana kepada masyarakat umum tidak hanya untuk kalangan kelompok 

Muhammadiyah tapi juga untuk semua basis organisasi, dan untuk semua umat 

Islam pada umumnya yang ada di daerah Metro Selatan. Dalam menjalankan 

kegiatan operasionalya BTM Surya Metro Selatan memiliki beberapa produk 

simpanan dan pembiayaan untuk masyarakat sekitar metro selatan, dan produk 

yang paling diminati adalah produk simpanan Idul Fitri (Si FITRI) hal ini 

ditujukkan dengan meningkatanya jumlah anggota Si FITRI yang terus 

mengalami peningkatan setiap tahun. Minat masyarakat adalah dorongan diri 

yang dimiliki oleh seseorang yang menimbulkan perasaan suka atau tertarik 

terhadap sesuatu dan mampu mempengaruhi tindakan orang tersebut. Minat 

dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu faktor interna dan faktor eksternal. Untuk 

mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi masyarakat memilih produk 

simpanan Si FITRI di BTM Surya Metro Selatan, peneliti melakukan 

wawancara kepada pihak BTM Surya Metro Selatan dan 6 masyarakat Metro 

Selatan sebagai berikut: 

Bapak Ibni Darari selaku manajer di KSU BTM Surya Metro Selatan 

menuturkan bahwa seiring dengan perkembangan jaman masyarakat khususnya 

didaerah Metro Selatan ini mulai menyadari bahwa adanya lembaga keuangan 

syariah dapat membantu dalam kegiatan ekonomi mereka seperti pemberian 
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modal dan penyimpanan uang. Bapak Ibni Darari menjelaskan bahwa aspek 

pemasaran juga sangat diperhatikan untuk menarik minat masyarakat. Aspek 

pemasaran yang digunakan KSU BTM Surya Metro Selatan adalah sebagai 

berikut:
66

  

1. Produk (product) 

Produk yang ditawarkan KSU BTM Surya Metro Selatan sangat 

beragam yaitu:  

a. Produk simpanan  

1) Simpanan walimah/nikah (Si WALI) 

2) Simpanan Mulia (Si MULI) 

3) Simpanan pendidikan (Si DIK) 

4) Simpanan Wadiah (Si WADI) 

5) Simpanan berjangka (Si JAKA) 

6) Simpanan Qurban (Si BAN) 

7) Simpanan Idul Fitri (Si FITRI) 

8) Simpanan umroh (Si ROH) 

b. Produk pembiayaan  

1) Mudhorobah (Bagi Hasil) 

2) Musyarakah (Penyertaan ) 

3) Murabahah (Jual Beli ) 

4) Ijaroh  (Jasa) 

Dengan beragam pilihan produk yang ditawarkan, masyarakat akan 

dengan mudah  menemukan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 
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 Wawancara Bapak Ibni Darari, Manajer KSU BTM Surya Metro Selatan, Senin 11 
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keinginan mereka. Sehingga pada akhirnya dapat mempengaruhi minat 

masyarakat menjadi anggota pada KSU BTM Surya Metro Selatan. 

2. Harga (price) 

Yaitu untuk menjadi anggota hanya perlu membayar setoran pokok 

sebesar Rp. 20.000 dan membayar setoran wajib sebesar Rp. 25.000 untuk 1 

tahun. Kemudian strategi harga untuk produk-produknya sangat bervariasi 

dan tentunya sangat sesuai dengan kebutuhan masyarakat. 

3. Lokasi (place) 

Lokasi yang strategis yaitu berada di dekat pasar tradisional Sumbersari 

Bantul sehingga dapat memudahkan segala transaksi bagi anggota 

masyarakat daerah Metro Selatan. 

4. Promosi (promotion) 

Promosi yang diterapkan oleh KSU BTM Surya Metro Selatan adalah 

strategi personal selling. Karena sudah banyak anggota yang merasa puas 

dengan produk dan pelayanan yang diberikan sehingga anggota tersebut 

akan menceritakan kepada orang lain sehingga dapat menarik minat 

masyarakat. 

Kemudian Bapak Ibni menambahkan bahwa produk yang paling diminati 

oleh nasabah adalah Simpanan IDUL FITRI (Si FITRI), hal ini dapat dilihat 

setiap tahun anggotanya terus mengalami kenaikan. Hal ini karena produk Si 

FITRI sangat sesuai untuk mengantisipasi keperluan menjelang hari raya, serta 

ada fasilitas celengan dan jemput bola yang diberikan.
67

 

                                                           
67

 Wawancara Bapak Ibni Darari, Manajer KSU BTM Surya Metro Selatan, Senin 11 

November 2019 



49 

 

 

Selanjutnya Ibu Mega Nurul Iza selaku Teller KSU BTM Surya Metro 

Selatan menerangkan bahwa minat masyarakat Metro Selatan tiap tahun 

semakin meningkat. Hal ini karena KSU BTM Surya Metro Selatan 

menerapkan fasilitas jemput bola membuat calon anggota tertarik untuk 

menabung di BTM Surya Metro Selatan ini. Selain pihak KSU KSU BTM 

Surya Metro Selatan memberikan pengenalan terhadap produk-produk 

simpanan dan pembiayaan dengan sosialisasi terhadap orang-orang terdekat 

terlebih dahulu. Kemudian promosi yang dilakukan KSU BTM Surya Metro 

Selatan dengan cara mulut ke mulut atau terjun langsung ke pasar untuk 

mencari calon anggota di pasar tetapi tetap memberikan pelayanan dan kualitas 

yang baik akan menarik calon anggota yang lain untuk menjadi calon anggota  

KSU BTM Surya Metro. Untuk produk yang paling diminati masyarakat saat 

ini adalah Simpanan Idul Fitri (Si FITRI). Simpanan ini paling diminati karena 

jumlah angsuran tidak ditetapkan dan hanya memerukan biaya administrasi Rp. 

25.000 saat pembuatan buku tabungan.
68

 

Dan Ibu Nurul Istiani selaku Acount Oficcer menuturkan bahwa produk 

Simpanan Idul Fitri (Si FITRI) sangat diminati masyarakat karena sangat 

bermafaat untuk membantu keperluan masyarakat saat hari raya Idul Fitri. 

Kemudian masyarakat juga sangat dimudahkan karena adanya fasilitas 

celengan atau jemput bola yang diberikan oleh pihak KSU BTM Surya Metro 

Selatan. Strategi pemasaran juga banyak yang diterapkan KSU BTM Surya 

Metro Selatan untuk meningkatkan minat masyarakat menjadi anggota. salah 

satunya strategi place, lokasi KSU BTM Surya Metro Selatan sendiri termasuk 
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sangat strategis yaitu didekat pasar tradisional Metro Selatan dan mayoritas 

anggota adalah 85% pedagang yang ada dipasar tersebut.
69

 

Kemudian peneliti melakukan wawancara dengan beberapa masyarakat 

yang menjadi anggota di KSU BTM Surya Metro Selatan. Yang pertama 

kepada Ibu Siti Aisyah, beliau menuturkan awal mula beliau tertarik untuk 

menjadi anggota KSU BTM surya metro selatan adalah ketika ditawarkan oleh 

karyawan dan memilih produk simpanan wadiah tahun 2016. Kemudian dari 

situ beliau merasa pelayanan yang ada di KSU BTM Surya Metro Selatan 

sangat nyaman, ramah dan pelayanan jasa yang lainnya sangat baik, juga 

karena produk Si FITRI sesuai dengan kebutuhan dan tidak ada biaya 

administrasi bulanan maka Ibu Siti Aisyah menuturkan memilih produk 

tersebut tahun 2017. Disamping itu, beberapa hari sebelum hari raya Idul Fitri, 

dilingkungan Metro Selatan pasti mengadakan acara syukuran dirumah-rumah 

warga sehingga kebutuhan pasti akan sangat banyak dan karena hal tersebut 

juga Ibu Siti sangat tertarik dengan produk Si FITRI.
70

 

Selanjutnya Ibu Wainem menuturkan, bahwa sudah menjadi anggota KSU 

BTM Surya Metro Selatan sejak tahun 2017 dan memilih produk Si FITRI. 

Awalnya ada beberapa teman yang merekomendasikan produk Si FITRI 

tersebut dan melihat brosur bahwa angguran bulanan sangat ringan kemudian 

ditambah juga ada layanan jemput bola sehingga beliau akhirnya tertarik 

terhadap produk Si FITRI ini. Beliau menambahkan bahwa dengan adanya Si 

FITRI ini sangat membantu ibu-ibu rumah tangga seperti Ibu Wainem sendiri 

untuk mempersiapkan kebutuhan hari raya Idul Fitri karena biasanya 
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menjelang Idul Fitri harga kebutuhan pokok juga ikut meningkat dan ditambah 

kebutuhan-kebutuhan lain.
71

 

Kemudian Ibu Ana menjelaskan bahwa sudah menjadi anggota KSU BTM 

Surya Metro Selatan sejak tahun 2015, dan sampai sekarang telah memiliki 3 

simpanan yaitu Simpanan Wadiah, Produk Simpanan Si FITRI dan Produk 

Simpanan Umroh. Beliau menuturkan tertarik memilih Si FITRI karena tidak 

ada administrasi bulanan hanya diawal saja sebesar Rp. 25.000 untuk satu 

tahunya dan ada fasilitas jemput bola sehingga sangat mempermudah 

anggotanya. Disamping itu iurannya tidak ditentukan berapa nominalnya, dan 

Kelebihan lain produk Si FITRI dibandingkan simpanan lain adalah simpanan 

ini sangat membantu pengeluaran karena diambilnya 2 minggu mendekati hari 

raya Idul Fitri serta mendapatkan bonus paket lebaran.
72

 

Ibu Supini menjadi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan dari tahun 

2017 dan memilih produk Si FITRI.  Awalnya beliau tertarik karena ada 

karyawan yang menawarkan produk Si FITRI, dan dari segi lokasinya itu 

sangat tepat yaitu berada didekat pasar tradisional Sumbersari Bantul dan 

apalagi yang mengelola dari majelis muhamadiyyah jadi beliau percaya dana 

yang di simpan aman. Alasan mengapa memilih Si FITRI Karena membantu 

pengeluaran waktu hari raya idul fitri dan tabungan ini bisa diambilnya 2 

minggu mendekati hari raya idul fitri serta mendapatkan bonus paket lebaran 

yang menguntungkan.
73

 

Lalu Ibu Kamsiati menuturkan bahwa beliau telah menjadi anggota KSU 

BTM Surya Metro Selatan dari tahun 2016, dan memilih produk Si FITRI dan 
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Simpanan Wadiah. Kelebihan atau keuntungan Si FITRI ini menurut Ibu 

Kamsiati adalah sangat sesuai dengan kebutuhan beliau untuk mempersiapkan 

kebutuhan Idul FITRI karena menjelang hari raya banyak kebutuhan-

kebutuhan yang tak terduga juga biasanya setiap tahun Ibu Kamsiati selalu 

mengadakan syukuran menjelang hari raya yang sudah menjadi tradisi di 

daerah tempat Ibu Kamsiati tinggal sehingga memerlukan biaya yang tidak 

sedikit. Disamping itu Si FITRI juga memberikan fasilitas jemput bola 

sehingga dirasa sangat efektif. Apalagi setiap tahun KSU BTM Surya Metro 

Selatan memberikan bingkisan kepada anggota sehingga banyak ibu-ibu yang 

tertarik memilih produk Si FITRI ini.
74

 

Dan Ibu Sundari menuturkan awal mula beliau tertarik dengan produk 

KSU BTM Surya Metro Selatan karena kebutuhan pokok setiap tahun menjelang 

hari raya akan meningkat, dari situ Ibu Sundari mulai berniat untuk menabung 

guna mempersiapkan kebutuhan hari raya tersebut. Awalnya beliau bingung tapi 

banyak tetangganya yang memberi tahu ada simpanan khusus untuk membantu 

kebutuhan hari raya Idul Fitri. Karena ibu Sundari memiliki warung sehingga 

fasilitas jemput bola yang diberikan sangat bermanfaat sekali jadi ibu sundari tidak 

perlu untuk pergi ke BTM untuk menyetorkan uangnya.   Selain itu pegawai nya 

juga berasal dari desa sendiri jadi akan aman dan setiap bulan KSU BTM Surya 

Metro Selatan selalu mengadakan pengajian untuk ibu-ibu maka Ibu Sundari 

langsung tertarik menjadi anggota BTM Surya Metro Selatan dan memilih produk 

Si FITRI.75 
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C. Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Memilih 

Produk Simpanan Idul Fitri 

Untuk menganalisa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan minat 

masyarakat menjadi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan, maka peneliti 

telah mengadakan wawancara dengan masyarakat Metro Selatan sebanyak 6 orang. 

Dari hasil penelitian yang dilakukan faktor-faktor mempengaruhi keputusan minat 

masyarakat menjadi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan dan memilih 

produk Simpanan IDUL FITRI (Si FITRI) dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor 

internal dan faktor eksternal, sebagai berikut: 

1. Faktor Internal 

Faktor internal adalah faktor-faktor yang berada di dalam diri seseorang 

yang mempengaruhi keinginan atau minat seseorang. Faktor internal yang 

mempengaruhi minat masyarakat memilih produk Simpanan IDUL FITRI 

(Si FITRI) pada KSU BTM Surya Metro Selatan terdiri dari: 

a. Kepribadian 

Kepribadian adalah karakteristik psikologi seseorang yang 

menyebabkan respon yang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap 

lingkungan orang itu sendiri.
76

 Dalam hubungannya dengan minat 

masyarakat dalam memilih produk Simpanan IDUL FITRI (Si Fitri) 

adalah dapat dilihat dari kepribadian masyarakat yang suka menabung 

guna membantu kebutuhan saat hari raya idul fitri. 
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b. Sikap 

Sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun tidak 

baik, perasaaan emosional, dan kecenderungan berbuat yang bertahan 

selama waktu tertentu terhadap beberapa obyek atau gagasan.
77

. Sikap 

mempengaruhi minat masyarakat  Metro Selatan karena rata-rata 

masyarakat sudah menyadari bahwa kebutuhan untuk mempersiapkan 

hari raya Idul Fitri akan lebih banyak dibanding hari lainnya sehingga 

masyarakat perlu mempersiapkan dengan memilih produk Si FITRI. 

Sikap masyarakat yang antusias dalam menyambut hari raya Idul Fitri ini 

yang menjadi alasan mengapa banyak masyarakat yang berminat 

memilih produk Si FITRI pada KSU BTM Surya Metro Selatan. 

c. Pengalaman 

Pengalaman ini merupakan pedoman atau guru agar tidak melakukan 

kesalahan dalam menjalankan sesuatu nantinya.
78

 Yang dimaksud 

pengalaman disini adalah bahwa masyarakat Metro Selatan telah belajar 

dari pengalaman sebelumnya bahwa kebutuhan untuk mempersiapkan 

kebutuhan hari raya tidaklah sedikit, sehingga mereka perlu 

mengantisipasi kebutuhan tersebut dengan cara menabung. 

d. Motivasi 

Motivasi adalah dorongan seseorang untuk melakukan tindakan 

dalam memenuhi kebutuhannya.
79

 Motivasi merujuk kepada proses yang 

menyebabkan orang berperilaku seperti yang mereka perbuat. Hal itu 
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terjadi bila kebutuhan timbul dan yang bersangkutan berniat untuk 

memuaskannya. Sekali kebutuhan telah terpenuhi tingkat tekanan yang 

ada mendorong konsumen untuk mecoba mengurangi atau membatasi 

kebutuhan. Dalam hal ini faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

masyarakat dapat dilihat dari kebutuhan hari raya yang harus dipenuhi 

sehingga dorongan dan motivasi tersebut dapat mempengaruhi 

masyarakat untuk memilih produk Si FITRI. 

h. Gaya hidup 

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dimana mereka akan 

menjalankan hidup, membelanjakan uang dan memanfaatkan 

waktunya.
80

 Gaya hidup mencerminkan bagaimana pola hidup yang 

dilakukan sehari-hari oleh masyarakat Metro Selatan, gaya hidup 

masyarakat yang sederhana dan suka menabung terlihat dari antusiasnya 

mereka untuk menyimpan uangnya pada KSU BTM Surya Metro 

Selatan. Sehingga dari beberapa produk simpanan yang ditawarkan KSU 

BTM Surya Metro Selatan produk Si FITRI yang paling diminati karena 

mereka ingin mempersiapkan kebutuhan hari raya. 

2. faktor Eksternal 

Faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar diri seseorang yang 

mempengaruhi minat masyarakat dalam memilih produk Si FITRI.  

a. Faktor budaya 

Budaya merupakan karakter masyarakat secara keseluruhan. Unsur-

unsur budaya meliputi bahasa, pengetahuan, hukum, agama, kebiasaan 
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makan, seni, teknologi, pola kerja, produktivitas dan ciri-ciri lainnya.
81

 

Dalam kaitannya dengan minat masyarakat dalam memilih produk Si 

FITRI adalah budaya atau kebiasaan masyarakat Metro Selatan yang 

setiap  menjelang hari raya Idul Fitri selalu mengadakan syukuran 

dirumah mereka secara bergantian. Biasanya 7 hari sebelum hari raya 

masyarakat mulai ramai mengundang warga sekitar untuk datang 

kerumah mereka sebagai wujud rasa syukur dan menyambung 

silaturahmi antar tetangga. Dari kebiasaan ini tentu sangat berpengaruh 

terhadap tingkat kebutuhan mereka, sehingga mereka perlu 

mempersiapkan kebutuhan hari raya tersebut dengan cara memilih 

produk Si FITRI. 

b. Faktor Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah strategi untuk merancang dan 

menawarakan sesuatu yang menjadi kebutuhan dan keinginan dari 

pelanggan dalam rangka memberikan kepuasan yang optimal bagi 

pelanggan. Strategi pemasaran dapat mempengaruhi minat masyarakat 

dalam memilih produk Si FITRI pada KSU BTM Surya Metro Selatan 

karena pemasaran merupakan cara pihak BTM untuk menganalisa 

produk seperti apa yang dibutuhkan masyarakat, kemudian strategi 

pemasaran merupakan cara BTM untuk memperkenalkan produknua 

sehingga jika masyarakat sudah mengetahui produk tentu dapat 

mempengaruhi minat masyarakat dalam memilih produk tersebut. Faktor 

pemasaran yang dapat memperngaruhi minat masyarakat terdiri dari: 
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1) Produk 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat 

memuaskan keinginan dan kebutuhan. 
82

 Semakin baik kualitas 

produk, semakin besar kemungkinan keberhasilan menjual. Produk 

yang baik adalah produk yang mampu memenuhi keinginan. Produk 

Simpanan IDUL FITRI (Si FITRI) adalah simpanan yang disediakan 

untuk anggota guna menghadapi segala kebutuhan dihari raya idul fitri 

dengan jangka waktu minimal 1 tahun. Produk ini sangat sesuai 

dengan masyarakat Metro Selatan yang mayoritas merupakan ibu 

rumah tangga dan pedangan pasar sehingga mereka dapat 

menyisihkan uang untuk memenuhi kebutuhan hari raya Idul Fitri. 

Kemudian fasilitas lain yang didapatkan saat memilih produk Si 

FITRI adalah pihak KSU BTM Surya Metro Selatan memberikan 

fasilitas celengan dan jemput bola kepada anggota yang memilih 

produk Si FITRI. Petugas akan mengambil kerumah anggota biasanya 

setiap minggu atau setiap bulan. Hal ini sangat memudahkan para 

anggota produk Si FITRI agar tidak repot-repot untuk menyetor 

uangnya ke BTM.  

2) Promosi 

Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 

kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan untuk 
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mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan.
83

 Dari hasil 

penelitian di lapangan promosi yang dilakukan oleh KSU BTM Surya 

Metro selatan sudah terbilang optimal, khususnya untuk produk Si 

FITRI. Karena sebagian masyarakat sudah mengetahui jika BTM 

tersebut mempunyai produk Si FITRI. Promosi merupakan faktor 

terpenting dalam perkembangan sebuah badan usaha. Tujuan dari 

adanya promosi adalah mengenalkan kelebihan-kelebihan dari produk 

yang dimiliki  kepada masyarakat luas. Promosi yang dilakukan oleh 

pihak BTM adalah promosi dengan metode personal selling. Promosi 

dengan menggunakan cara ini dirasa sangat tepat jika melihat dari 

sebagian besar anggotanya yang merupakan ibu rumah tangga dan 

pedagang pasar. Karena sudah banyak anggota yang merasa bahwa 

produk Si FITRI ini sangat bermaanfaat  sehingga secara tidak 

langsung anggota tersebut akan mempromosikan kepada orang lain. 

Apabila kualitas pelayanan yang diberikan kepada anggota sangat baik 

dan mampu membuat banyak anggota menjadi tertarik untuk 

berinvestasi pada lembaga keungan tersebut. Strategi pelayanan yang 

diberikan oleh pihak KSU BTM Surya Metro Selatan adalah salah 

satunya memberikan fasilitas celengan dan jemput bola kepada 

anggota yang memilih produk Si FITRI. Petugas akan mengambil 

kerumah anggota biasanya setiap minggu atau setiap bulan. Hal ini 

sangat memudahkan para anggota produk Si FITRI agar tidak repot-

repot untuk menyetor uangnya ke BTM.  
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3) Harga  

Strategi penentuan harga sangatlah signifikan dalam pemberian 

nilai kepada konsumen dalam mempengaruhi citra produk, serta 

keputusan konsumen untuk membeli.
84

 Strategi penentuan harga 

produk Si FITRI yang diberikan oleh pihak KSU BTM Surya Metro 

Selatan adalah simpanan dengan jangka waktu 1 tahun  dengan jumlah 

setoran Rp. 10.000/hari atau RP. 50.000/minggu atau Rp. 

200.000/bulan ataupun dengan jumlah setoran yang tidak ditentukan. 

Kemudian keuntungan lain dari produk Si FITRI adalah mendapat 

bonus paket lebaran yang diberikan kepada anggota dengan jumlah 

simpanan tertentu. Untuk produk si FITRI tidak ada biaya administrasi 

bulanan hanya Rp. 25.000 sebagai setoran wajib setiap tahunnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat masyarakat dalam memilih produk Simpanan IDUL FITRI (Si FITRI) 

pada KSU BTM Surya Metro Selatan dipengaruhi oleh dua faktor yaitu faktor 

internal dan eksternal.  

Faktor internal adalah faktor-faktor yang berada di dalam diri seseorang 

yang mempengaruhi keinginan atau minat seseorang dalam memilih produk Si 

FITRI, yaitu terdiri dari: kepribadian masyarakat, sikap masyarakat, 

pengalaman masyarakat akan kebutuhan hari raya, motivasi masyarakat untuk 

memenuhi kebutuhan hari raya, dan gaya hidup masyarakat Metro Selatan. 

Kemudian faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar diri 

seseorang yang mempengaruhi minat masyarakat dalam memilih produk Si 

FITRI yang terdiri dari faktor budaya atau kebiasaan masyarakat Metro Selatan 

dan faktor pemasaran yang diterapkan oleh KSU BTM Surya Metro Selatan. 

Faktor pemasaran meliputi strategi produk, strategi promosi yang diterapkan, 

dan strategi harga sehingga mempengaruhi minat masyarakat Metro Selatan 

dalam memilih produk Si FITRI pada KSU BTM Surya Metro Selatan. 
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B. Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan yang sudah dijelaskan diatas, maka peneliti 

memberikan bebrapa saran atau masukan antara lain: 

1. Bagi KSU BTM Surya Metro Selatan, agar meningkatkan kualitas Sumber 

Daya Manusia (SDM) yang dimiliki, guna meningkatkan kinerja yang lebih 

optimal. Kemudian lebih mengembangkan strategi promosi tidak hanya 

mengandalkan personal selling saja untuk menarik minat masyarakat. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini dapat dijadikan refrensi pada 

penelitian selajutnya mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

masyarakat terhadap produk lembaga keungan syariah. Kemudian agar 

penelitian selanjutnya dapat mengembangkan kajian mengenai faktor-faktor 

yang mempengaruhi minat masyarakat menjadi anggota pada KSU BTM 

Surya Metro Selatan. 
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3. Struktur Organisasi BTM Surya Metro Selatan 

4. Produk-Produk pada BTM Surya Metro Selatan 

B. Faktor-faktor yang mempengaruhimasyarakat menjadi nasabah di 

BTM Surya Metro Selatan 

C. Analisis Faktor-faktor yang mempengaruhi masyarakat menjadi 

nasabah di BTM Surya Metro Selatan 

 

BAB VPENUTUP  

A. Kesimpulan 

B. Saran  

 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN-LAMPIRAN 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 



 

 

ALAT PENGUMPUL DATA (APD) 

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI MINAT 

MASYARAKAT MENJADI ANGGOTA TABUNGAN SI FITRI DI 

KOPERASI SERBA USAHA (KSU) BAITUL TAMWIL 

MUHAMMADIYAH (BTM) SURYA METRO SELATAN 

 

 

A. WawancaraKepadaMasyarakat 

1. Bagaimana pendapat Ibu mengenai KSU BTM Surya Metro Selatan? 

2. Mengapa Ibu tertarik menjadi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan? 

3. Kapan Ibu menjadi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan? 

4. Apa saja produk yang Ibu gunakan di KSU BTM Surya Metro Selatan? 

5. Mengapa Ibu memilih produk tersebut? 

6. Darimana Ibu mengetahui informasi tentang produk tersebut? 

7. Apa faktor lain yang mempengauhi ibu sehingga berminat menjadi 

anggota di KSU BTM Surya Metro Selatan? 

B. WawancaraKepadaPihak KSU BTM Surya Metro Selatan 

1. Bagaimana minat masyarakat terhadap KSU BTM Surya Metro Selatan? 

2. Apa saja produk-produk yang disalurkan oleh KSU BTM Surya Metro 

Selatan? 

3. Apa saja produk yang paling diminati oleh masyarakat? 

4. Mengapa produk tersebut paling diminati masyarakat? 

5. Bagaimana strategi pemasaran 7P yang diterapkan KSU BTM Surya 

Metro Selatan untuk menarik minat masyarakat? 

6. Apakah semua unsure strategi 7P digunakan untuk menarik minat 

masyarakat menjadi anggota di KSU BTM Surya Metro Selatan? 

 

 



 

 

C. Dokumentasi 

1. Sejarah berdirinya KSU BTM Surya Metro Selatan 

2. Visi dan Misi KSU BTM Surya Metro Selatan 

3. Struktur Organisasi KSU BTM Surya Metro Selatan 

4. Produk-Produk KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 



 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

 

Dokumentasi KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

Wawancara dengan manager KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Teller KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Wawancara dengan Acount Oficcer 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



 

 

Dokumentasi anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

Wawancara Ibu Siti selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara Ibu Wainem selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Wawancara Ibu Ana selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara Ibu Supini selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

  



 

 

Wawancara Ibu Sundari selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara Ibu Kamsiati selaku anggota KSU BTM Surya Metro Selatan 
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