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ABSTRAK  

 

STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN CERIA PRIMA 

UNTUK MENARIK MINAT MASYARAKAT DI 

KECAMATANSENDANG AGUNG LAMPUNG TENGAH 

(Studi Kasus BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional Kc Sendang Agung 

Lampung Tengah) 

 

Oleh: 

LAILATUL ISTIQOMAH 

NPM 1804102022 

 

Pemasaran  yaitu suatu hal yang telah direncanakan oleh seseorang dalam 

jangka panjang untuk mencapai suatu tujuan tertentu serta target perusahaan 

mampu berhasil sesuai dengan apa yang telah direncanakan.Salah satu lembaga 

keuangan yang memberikan penawaran produk simpanan ceria prima adalah BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung yaitu simpanan tersebut dapat diambil sewaktu-

waktu dan adanya sistem jemput bola.Dalam beberapa tahun terakhir produk 

simpanan tersebut mengalami peningkatan di setiap tahunnya. 

Peneliti memilih jenis penelitian lapangan (Field Research) yang 

dilakukan di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung Lampung 

Tengah.Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi pemasaran 

produk simpanan ceria prima dalam upaya untuk menarik minat masyarakat di 

Kecamatan Sendang Agung. Penelitian ini mengggunakan teknik pengumpulan  

data melalui wawancara dan dokumentasi. Setelah data-data terkumpul maka 

peneliti menganalisis dengan menggunakan teknik analisis data kualitatif dengan 

menggunakan metode induktif. 

Hasil penelitian dilapangan menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh pihak BMT Assyafi’iyah untuk menarik minat masyarakat pada 

produk simpanan ceria prima adalah menggunakan bauran pemasaran (marketing 

mix) yaitu 4P meliputi produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan 

tempat (place). Dan langkah awal strategi pemasaran yang digunakan adalah 

promosi, promosi yang dilakukannya yaitu dengan sosialisasi mendatangi daerah-

daerah yang belum dijangkau oleh pihak BMT Assyafi’iyah, membagikan brosur, 

mendatangi rumah ke rumah (dor to dor), melaui pendekatan ke masyarakat yaitu 

jamaah ibu muslimat dan bapak-bapak yasinan, mengenalkan aplikasi ceria digital 

dan menjelaskan kegunaan aplikasi tersebut, dan strategi yang paling jitu adalah 

dengan memanfaatkan program sosialnya yaitu program baitul maal. 

 
Kata Kunci: Marketing Mix, Anggota BMT& Simpanan Ceria Prima 
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MOTTO 

 

ٰٓ انَْ تكَُوْنَ  ا امَْوَالَكُمْ بَيْنَكُمْ باِلْباَطِلِ اِلََّ يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنوُْا لََ تأَكُْلوُْٰٓ

َ كَانَ بِكُمْ  ا انَْفسَُكُمْ ۗ اِنَّ اللّٰه نْكُمْ ۗ وَلََ تقَْتلُوُْٰٓ تِجَارَةً عَنْ ترََاضٍ م ِ

 ﴾٢٩﴿رَحِيْمًا
 

Artinya: Wahai oramg-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang bathil  (tidak benar), kecuai dalam 

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu. Dan 

janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Peyanyang kepadamu. 

(Q.S An-Nisa: 29) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Strategi ialah program yang digabungkan, menyeluruh, dan 

teratur yang melibatkan keunggulan strategi perusahaan beserta tantangan 

lingkungan yang akan dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama 

dari perusaan tersebut dapat dicapai yaitu melalui pelaksnaan yang tepat 

oleh perusaan tersebut.1Strategi merupakan suatu proses program jangka 

panjang yang di implementasikan dalam semuacarabisnis organisasi untuk 

menghadapi persaingan dan mencapai visi perusahaan.2Strategi pemasaran 

ialah suatu hal paling berpengaruh untuk perusahaan, dimana strategi 

pemasaran itu adalah sesuatu usaha untuk mencapai suatu tujuan dari 

sebuah perusahaan.3 Aktivitas pemasaran mampu dilakukan melalui 

beberapa pendekatan, salah satunya ialah bauran pemasaran (Marketing 

Mix) terdiri 4P yaitu: Produk (Product), Harga (Price), Tempat (Place), 

dan Promosi (Promotion).Menggunakan 4P karena 4P merupakan 

komponen dasar yang menjadi patokan awal agar sebuah produk yang ada 

dapat dikenal luas di masyarakat dan 4P tersebut jika di kombinasikan 

dengan sebaik mungkin maka akan menghasilkan pomosi yang tepat untuk 

sebuah produk tersebut dan sesuai dengan tujuan yang telah direncanakan. 

                                                
1 Ismail, Manajemen Strategi (Jawa Timur: CV. Penerbit Qiara Media, 2019), 7. 
2 Zuriani Ritonga, Buku Ajar Manajemen Strategi (Teori dan Aplikasi) (Sleman: 

DEEPUBLISH (Grup Penerbit CV Budi Utama, 2020), 46. 
3 Wiwit Agus Triyanto, “Algoritma K-Medoids Untuk Penentuan Strategi Pemasaran 

Produk”, Jurnal SIMETRIS No. 1/April 2015, 183 
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Menarik adalah sesuatu yang mempunyai ciri yang dapat membawa 

tingkah laku masyarakat yang mengakibatkan adanya keinginan untuk 

mendekati sumber perangsang.Minat adalah suatu keinginan yang 

mengakibatkan seseorang berupaya untukmencari ataupun mencoba 

aktivitas-aktivitas didalam bidang tertentu.4Di BMT Assyafiiyah terdapat 

tujuh produk simpanan yaitu simpanan ceria prima, simpanan ceria utama, 

simpanan ceria pintar, simpanan ceria qur’ban, simpanan ceria ketupat, 

simpanan ceria ihrom dan simpanan ceria berkah berjangka syariah. 

Tabel 1.1 

Berikut ini adalah Data Jumlah Anggota Pada Produk Simpanan 

diBMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah 

Produk Simpanan 2018 2019 2020 

Ceria Prima  1.703 1.891 2.038 

Ceria Utama 512 520 520 

Ceria Pintar 215 221 226 

Ceria Qur’ban 12 12 12 

Ceria Ketupat 7 11 11 

Ceria Ihrom - - - 

Ceria Berkah 3 bln 5 11 10 

Ceria Berkah 6 bln 10 18 22 

Ceria Berkah 1 thn 21 31 37 
Sumber: Data BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah  

  

Pada masing-masing simpanan tersebut memiliki kelebihan dan 

kelemahannya masing-masing.Produk simpanan ceria prima menggunakan 

“akad wadiah yad dhomanah”,akad wadiah yad dhomanah ialah akad 

penitipan uang, dimana pihak yang di titipi dapat menggunakan uang 

tersebut.Tetapi jika uang itu rusak atau hilang, maka pihak yang di titipi 

                                                
4Galih Adi Nugraha, “Ketertarikan Sosial Orang Asing Tentang Minat Tinggal Di Kota 

Solo”, Jurnal Ilmiah Berkala Psikologi, No. 2/November 2009, 15. 
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harus bertanggung jawab untuk menggantinya.5Simpanan ceria prima 

penyetoran permulaan minimum Rp. 10.000 dan saldo tabungan minimum 

Rp. 10.000.Kelebihan dari produk simpanan ceria prima dapat diambil 

sewaktu-waktu, mendapatkan bagi hasil, bagi hasil akan selalu berubah-

ubah nominalnya tergantung dari pendapatan atau keuntungan yang 

didapatkan oleh BMT, dan mendapatkan gebyar hadiah. Dan tidak ada 

keunggulan yang lain, serta kelemahannya saldo simpanannya tidak terlalu 

besar karena ketika membutuhkan selalu diambil. Di simpanan ceria prima 

bonus yang di dapatkan anggota adalah dalam bentuk barang.Di setiap 

tahunnya barang yang diberikan selalu berbeda-beda. Barang tersebut 

misalnya lemari Olympic, lemari Napoli, dispenser, open, blender, rice 

place (tempat beras), magicom, setrika, teko bunyi, tempat kue, kaos 

BMT, karpet plastik, tremos karakter dan sebagainya. 

Simpanan ceria utama yaitu simpanan perseorangan dengan laba  

yang dijumlahberdasarkan selisih pada umumnya dibagikan setiap bulan, 

penyetoran awal Rp. 10.000 serta selisih pada umumnya minimum Rp. 

10.000, kelebihannya dapat diambil sewaktu-waktu dan kelemahannya 

tidak mendapatkan bagi hasil. Simpanan ceria pintar untuk keperluan 

pendidikan.Saldo pembukaan Rp. 10.000 dan saldo minimum Rp. 5.000. 

Kelebihannya saldo min Rp. 5.000, kelemahannya tidak bisa diambil 

                                                
5 Mahmudatus Sa’diyah, Fiqih Muamalah II (Teori dan Praktik) (Jawa Tengah: UNISNU 

PRESS, 2019), 17. 
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untuk keperluan lain kecuali untuk keperluan pendidikan.6Simpanan ceria 

qur’ban,kelebihannyapihak BMT dapat membantu masyarakat dengan 

caramenyimpankan uangnya untuk keperluan qurban, mendapatkan 

bonusplastik, kelemahannya tidak mendapatkan bagi hasil. Simpanan ceria 

ketupat ialah tabungan dengan penyetorannyaterdapat batas jangka 

khususdan sistem paket yang berlaku.Kelebihannya mendapatkan 

bingkisan lebaran, kelemahannya tidak bisa diambil sewaktu-waktu, ketika 

tidak sesuai dengan setorannya maka dianggap gugur.Simpanan ceria 

ihrom kelebihan dapat membantu masyarakat yang ingin melaksanakan 

haji atau umroh yaitu dengan cara menitipkan uangnya ke BMT, 

mendapatkan bonus yang menarik, kelemahannya tidak bisa diambil 

kecuali untuk keperluan haji atau umroh.Simpanan ceria berkah berjangka 

syariah  adalah sama saja dengan deposito. Simpanan berkah terdapat tiga 

jenis yaitu jangka 3 bulan, jangka 6 bulan dan jangka 1 

tahun.Kelebihannya yakni bagi hasil atau nisbah lebih besar dari pada 

simpanan-simpanan yang lain. Kelemahannya tidak dapat diambil sebelum 

jatuh tempo walaupun untuk keperluan anggota yang sangat mendesak.Di 

BMT Assyafi’iyah tidak adanya potongan administrasi jika anggota yang 

tidak menggunakan aplikasi ceria digital akan tetapi jika anggota 

menggunakan aplikasi ceria digita maka akan mendapatkan potongan 

disetiap bulannya yaitu Rp. 1000, dan di BMTtidak ada minimal dan 

maksimal penarikan akan tetapi ada pada saat menyimpan, dengan 

                                                
6Wawancara dengan Bapak Muhammad Hudaifah selaku Pimpinan di BMT Assyafi’iyah 

KC Sendang Agung Lampung Tengah, tentang jenis simpanan di BMT pada tanggal 22 September 

2021. 
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minimal setoran awalserta selisih pada umumnya adalah Rp. 

10.000kecuali di simpanan ceria pintar dengan minimal saldo adalah Rp. 

5.000. 

Di BMT Assyafi’iyah sekarang ini mulai menggunakan aplikasi 

digital seperti halnya dengan Bank-bank yang sudah terlebih dahalu 

menggunakan aplikasi digital, aplikasi digital yang digunakan oleh pihak 

BMT Assyafi’iyah adalah aplikasi ceria digital Assyafi’iyah di BMT 

Assyafi’iyah mulai menggunakan aplikasi ceria digital kurang lebih pada 

tahun 2018.Dan pihak BMT juga melakukan promosi aplikasi ceria digital 

melalui media sosial seperti facebook ataupun whatsapp agar masyarakat 

tertarik untuk bergabung di BMT Assyafi’iyah.Apabila anggota atau 

anggota yang telah resmi menjadi anggota di BMT Assyafi’iyah maka 

dapat menggunakan layanan aplikasi tersebut, di layanan aplikasi ceria 

digital Assyafi’iyah anggota BMTAssyafi’iyah dapat mengakses aplikasi 

tersebut misalnya untuk melihat saldo simpanan, catatan transaksi pada 

rekening tabungan yang menunjukkan aktivitas dana masuk dan keluar, 

serta adanya layanan membeli pulsa HP, pulsa listrik, membayar BPJS dan 

lain sebagainya. Untuk masyarakat Sendang Agung sendiri sudah banyak 

yang mulai menggunakan aplikasi tersebut, akan tetapi ada beberapa 

masyarakat yang belum faham mengenai fitur-fitur yanga ada di dalam 

aplikasi tersebut, tapi ada beberapa anggota yang sudah mulai faham. Di 

layanan aplikasi ceria digital dapat digunakan selama 24 jam. Dengan 

adanya aplikasi ceria digital Assyafi’iyah maka akan mempermudah 
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anggota dalam melakukan transaksi ataupun mempermudah untuk melihat 

saldo.7 

Kemudian pada masa pandemic covid berlangsung di BMT 

Assyafi’iyah tidak ada strategi tertentu untukmenarik minat masyarakat, 

strategi yang digunakan sama saja baik sebelum atau setelah pandemic 

covid. Akan tetapi pada masa pandemic covid, yang dilakukan  pihak BMT 

adalah dengan melakukan promosi lebih ke lembaga, seperti sekolah 

karena di sekolah-sekolah pengendapannya lebih lama.Berdasarkan hasil 

wawancara dengan ibu suripah sebagai pengguna produk simpanan ceria 

prima, tertarik menggunakan produk tersebut karena simpanannya dapat 

diambil kapan saja, persyaratannya hanya membutuhkan KTP saja, 

kemudian adanya pihak BMT yang mempermudah proses menabung yakni 

dengan cara menjumpai keberadaananggotayang rumahnya dekat dengan  

BMT.Kemudian ibu Suripah mulai menyimpan uangnya di BMT sejak 

tahun 2012, ibu suripah tertarik untuk menyimpan uangnya di BMT 

karena adanya pihak BMT yang melakukan promosi ke ibu Suripah, 

promosi tersebut dilakukan di pasar.Dan pihak BMT memberikan solusi 

ke ibu suripah agar uangnya dapat di simpan di BMT dari pada di simpan 

di rumah sendiri.8 

Kemudian peneliti mewawancarai ibu Mujiati yang belum 

menyimpan uangnya di BMT, dikarenakan trauma karena uangnya di 

                                                
7Wawancara dengan Bapak Muhammad Hudaifah selaku pimpinan BMT Assyafi’iyah 

pada tanggal24 Februari 2022. 
8Wawancara dengan Ibu Suripah Selaku Anggota di BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung Pada Tanggal 12 September 2021. 
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BMT di bawa kabur dan tidak adanya tanggung jawab dari pihak BMT 

untuk mengembalikannya.9Dimasa sekarang ini banyak lembaga non 

keuangan salah satunya adalah BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung. 

Salah satu produk di BMT Assyafi’iyah adalah produk simpanan ceria 

prima, yang sangat diminati oleh masayarkat, karena produk simpanan ini 

adalah jenis tabungan yang dapat diambil kapan saja dan tidak harus 

menunggu jatuh tempo terlebih dahulu, dan tidak ada batas waktu jika 

ingin menabung dan mendapatkan bagi hasil. Berdasarkan hasil pra survey 

yang sudah peneliti lakukan di BMT Assyafi’iyah KC. Sendang Lampung 

Tengah dapat diketahui bahwa total nasalah pada tiga tahun terakhir 

adanya kenaikan di setiap tahunnya. Dan berikutnya ialah daftar total 

anggota pada tiga tahun terakhir di BMT Assyafi’iyah KC. Sendang 

Agung yang telah mengalami peningkatan.10 

Tabel 1.2 

Data Jumlah Anggota Produk Simpanan Ceria Prima di BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah 

Tahun Jumlah Anggota 

2018 1.703 

2019 1.891 

2020 2.038 

Sumber: Data BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Kec. Sendang Agung Lampung 

Tengah 

 

Berdasarkan tabel tersebut, dapat diketahui bahwa jumlah anggota 

di tiap tahun adanya kenaikan. Untuk tahun2018 sebanyak 1.703 dengan 

                                                
9Wawancara dengan Ibu Mujiati Pada Tanggal 09 November 2021. 
10Wawancara dengan Bapak Muhammad Hudaifah selaku pimpinan BMT Assyafiiyah 

KC. Sendang Agung Pada Tanggal 07 September 2021. 
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rincian anggota laki-laki berjumlah 837 anggota dengan total pendapatan 

simpanan sebesar Rp. 654.592.145 dan anggota perempuan berjumlah  866 

anggota dengan total pendapatan simpanan sebesar Rp. 624.905.003 dan 

pendapatan simpanan diakumulasikan selama satu tahun dengan total Rp. 

1.279.497. Tahun 2019 sebanyak 1.891dengan rincian anggota laki-laki 

berjumlah 961 anggota dengan total pendapatan simpanan sebesar Rp. 

706.599.594 dan anggota perempuan berjumlah  930 anggota dengan total 

pendapatan simpanan sebesar Rp. 595.609.610 dan pendapatan simpanan 

diakumulasikan selama satu tahun dengan total Rp. 1.302.209.204 dan 

pada tahun 2020 sebanyak 2.038 dengan rincian anggota laki-laki 

berjumlah 1.052 anggota dengan total pendapatan simpanan sebesar Rp. 

548.348.285 dan anggota perempuan berjumlah  986 anggota dengan total 

pendapatan simpanan sebesar Rp. 616.676.628 dan pendapatan simpanan 

diakumulasikan selama satu tahun dengan total Rp. 1.165.024.913. dalam 

tiga tahun takhir dapat diketahui bahwa pendapatan simpanan berubah-

ubah dan di tabel tersebut terlihat bahwa pada tahun 2018 sampai tahun 

2020 yang menggunakan produk simpanan ceria prima mengalami 

peningkatan sebanyak 335anggota dari total keseluruhan.Selama musim 

pandemi covidberlangsung jumlah anggota mengalami peningkatan akan 

tetepi untuk nominal di awal pandemi covid  mengalami penurunan yang 

tidak drastis.11Dan peneliti tertarik meneliti  karena menemukan 

permasalahan di BMT dimana salah satu produk yang ada di BMT paling 

                                                
11Wawancara dengan Bapak Muhammad Hudaifah selaku Pimpinan di BMT Assyafi’iyah 

pada tanggal 17 November 2021. 
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banyak peminatnya dan produk simpanan ceria prima selalu mengalami 

peningkatan di setiap tahunnya dan masyarakat lebih tertarik 

menggunakan produk simpanan ceria prima dibandingkan menggunakan 

produk yang lain. Berdasarkan pemaparan tabel diatas  penelitidapat 

mengambil kesimpulan bahwa strategi apa yang digunakan oleh BMT 

Assyafi’iyah untuk menarik  minat masyarakat yang ada di  Kec. Sendang 

Agung Lampung Tengah yang mengakibatkan adanya peningkatan 

anggota di setiap tahunnya. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan  olehpeneliti, 

penelitimemutuskan untuk meneliti lebih lanjut mengenai bagaimana 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak BMT dengan judul 

“STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN CERIA PRIMA 

UNTUK MENARIK MINAT MASYARAKAT DI KECAMATAN 

SENDANG AGUNG (STUDI KASUS BMT ASSYAFI’IYAH 

BERKAH NASIONAL KC SENDANG AGUNG LAMPUNG 

TENGAH)” 

 

B. Pertanyaan  Penelitian 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti merumuskan 

masalah sebagai berikut yaitu: Bagaimana Strategi Pemasaran dalam 

menarik minat anggota terhadap poduk simpanan ceria prima pada BMT 

Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung? 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan tersebut, penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis strategi pemasaran produk simpanan ceria prima 

dalam upaya untuk menarik minat masyarakat di Kecamatan Sendang 

Agung di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasioanl KC Sendang Agung.  

2. Manfaat Penelitian  

Adapaun manfaatyang dapat diambil dari penelitian tersebut 

ialah: 

a. Secara teoritis, dari penelitian ini diharapkan mampu berguna 

sebagai sumbangsih ide yang mampu memperbanyak informasi 

dalam bentuk meningkatkan pemikiran tentang apa saja strategi 

pemasaran di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang 

Agung di tengah-tengah masyarakat. 

b. Secara praktisi, bagi karyawan hasil penelitisn ini dapat diharapkan 

bermanfaat sebagai acuan semangat bahwa pentingnya strategi 

pemasaran untuk meningkatkan ilmu tentang strategi pemasaran 

lembaga non Bank. 

D. Penelitian Relevan 

Penelitian relevan merupakan penjelasan yang tersusun tentang 

hasil penelitian terdahulu (prior research) yang berkenaan tentang 

masalah yang akan dikaji.12 Berdasarkan pencarian yang dilakukan, 

                                                
12 Zuhairi dkk, Pedoman Penelitian Skripsi (Metro: Institut Agama Islam Negeri Metro, 

2018), 52. 
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penelitimendapatkan beberapa karya ilmiah yang terkait dengan 

pembahasan peneliti yaitu : 

1. Penelitian Nani Fitriani IAIN Metro yang berjudul “Strategi Bank 

Dalam Menarik Minat Anggota Pada Investasi Mudharabah BPRS 

Aman Syariah Sekampung”. Hasil penelitian tersebut disimpulkan 

bahwa strategi yang digunakan adalah dengan menggunakan brosur, 

sosialisasi dan bonus untuk menarik minat anggota sehingga dengan 

hal tersebut dapat menarik minat anggota pada investasi mudharabah.13 

Berdasarkan penelitian tersebut, ada beberapa persamaan dan 

perbedaan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti, persamaan 

tersebut yaitu membahas tentang strategi untuk menarik minat dan 

perbedaannya terletak pada subyek dan obyek penelitian yang diteliti. 

Subyek penelitian yang dikaji pada penelitian diatas adalah BPRS 

Aman Syariah Sekampung dan obyek yang dikaji pada penelitian 

diatas strategi Bank dalam menarik minat anggota pada investasi 

mudharabah, sedangkan pada penelitian ini yang menjadi obyek 

penelitian yaitu strategi pemasaran produk simpanan ceria prima untuk 

menarik minat masyarakat dan subyek penelitiannya adalah BMT 

Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung. 

2. Jurnal yang ditulis oleh Jamaiyah dan Susanto yang berjudul “Analisis 

Strategi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah Dalam Menarik 

Minat Masyarakat Pada PT. Bank Sumut Syariah KCPSy Marelan 

                                                
13 Nani Fitriani, Strategi Bank Dalam Menarik Minat Anggota Pada Investasi 

Mudharabah BPRS Aman Syariah Sekampung  (Metro: Institut Agama Islam Negeri Metro, 2018). 
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Raya.” Hasil penelitian tersebut disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

yang digunakan oleh Bank Sumut Syariah adalah dengan melakukan 

marketing mix yaitu meliputi tempat yang bertempat di kantor cabang 

pembantu syariah yang pada dasarnya telah sesuai dengan prinsip-

prinsip ilmu manajemen pemasaran syariah islam, harga yaitu dapat 

dilihat dari pengembalian modal (bagi hasil) yang ditawarkan, produk 

yaitu dengan menampilkan mutu dan pemberian fasilitas, promosi 

yang dilakukan dengan cara periklanan yang di fokuskan pada media 

yang digunakan, mencakup media cetak, elektronik.14 

Persamaan penelitian relevan diatas dengan penelitian yang 

akan peneliti lakukan ini yaitu sama-sama membahas tentang strategi 

pemasaran produk dan menarik minat masyarakat. Akan tetapi subyek 

dan obyek penelitian yang diteliti berbeda. Subyek penelitian yang 

dikaji pada penelitian relevan diatas adalah PT. Bank Sumut Syariah 

KCPSy Marelan Raya dan obyek yang dikaji pada penelitian diatas 

adalah analisis strategi pemasaran produk deposito mudharabah, 

sedangkan pada penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah 

strategi pemasaran produk simpanan ceria prima dan subye 

penelitiannya adalah di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC 

Sendang Agung. 

3. Penelitian Ririn Andriana Purwanto IAIN Ponorogo yang berjudul 

“Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Masyarakat Menggunakan 

                                                
14Jamaiyah dan Susanto, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Deposito Mudharabah 

Dalam Menarik Minat Masyarakat Pada PT. Bank Sumut Syariah KCPSy Marelan Raya.”Jurnal 

FEB Vol. 1 No. 1. 
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Produk Pembiayaan Talangan Umrah Di PT BPRS Magetan”. hasil 

penelitian tersebut disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang 

digunakan adalah bauran pemasaran 4p meliputi produk, dengan 

menampilkan mutu dari produk meliputi pemberian fasilitas dan 

kemudahan yang terdapat di dalam karakteristik produk. Harga. 

Berdasarkan resiko yang akan diterima oleh bank dan sesuai 

kesepakatan dengan anggota, pengembalian dana dari anggota berupa 

ujrah/fee sebesar 1,5% dari total pembiayaan. Tempat, pemasaran 

dalam pembiayaan berada di tiga tempat yaitu di kantor pusat 

(Magetan) dan kantor kas (Kawedanan dan Barat). Promosi,melalui 

periklanan, penjualan pribadi publisitas, dan promosi penjualan.15 

Berdasarkan penelitian diatas, terdapat persamaan dan 

perbedaan dengan penelitian yang akan peneliti lakukan, 

persamaannya membahas tentang strategi pemasaran dalam menarik 

minat masyarakat dan perbedaannya terletak pada subyek dan obyek 

penelitian yang diteliti. Subyek penelitian yang dikaji pada penelitian 

diatas adalah PT BPRS Magetan dan obyek yang dikaji adalah menarik 

minat masyarakat menggunakan produk pembiayaan talangan umrah, 

sedangkan pada penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah 

strategi pemasaran produk simpanan ceria prima untuk menarik minat 

masyarakat dan subyek penelitiannya adalah BMT Assyafi’iyah 

Berkah Nasional KC Sendang Agung. 

                                                
15 Ririn Andriana Purwanto, Strategi Pemasaran Dalam Menarik Minat Masyarakat 

Menggunakan Produk Pembiayaan Talangan Umrah Di PT BPRS Magetan (Ponorogo: Institut 

Agana Islam Negeri Ponorogo, 2020). 



 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Ceria Prima 

1. Pengertian Strategi Pemasaran  

Kata strategi berasal dari bahasa Yunani “stratogos” yang 

berasal dari “status”  yang artinya militer dan “ag” yang artinya 

memimpin. Strategi pada awalnya dapatdidefinisikan sebagai 

generaship atau sesuatu yang dilakukan oleh para jendral dalam 

membuat rencana untuk menaklukan dan memenangkan 

perang.Pengertian strategi menurut Nanang Fatah adalah cara-cara 

yang terstruktur untuk melaksanakan suatu rencana secara menyeluruh 

(makro) dan berjangka panjang dalam pencapaian tujuan.Dan strategi 

dapat didefinisikan sebagai suatu hal yang penting dengan tujuan 

untuk bertindak dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditentukan.1 

Pengertian strategi menurut Stephanie K. Marrus, yang dikutip 

Sukristono adalah sesuatu upaya yang digunakan untuk menentukan 

suatu rencana para pemimpin yang terfokus pada tujuan jangka 

panjang sebuah organisasi, serta disertai dengan penyusunan suatu cara 

maupun upaya bagaimana agar suatu tujuan tetsebut dapat tercapai.2 

Berdasarkan dari beberapa pengertian diatas, peneliti menarik 

kesimpulan, stretaegi merupakan sesuatu upaya maupun usaha atau 

                                                
1 Ahmad,  Manajemen Strategi (Makasar: CV. Nas Media Pustaka, 2020), 1-2 
2 Husein Umar, Strategic Management In Action (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 

2008), 31. 
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langkah-langkah untuk melakukan suatu perencanaan tertentu guna 

mencapai suatu target perusahaan. Strategi banyak di butuhkan di 

dunia perusahaan, sebab dengan adanya strategi perencanaan akan 

semakin matang dan terarah, serta perusahaan mampu memenagkan 

persaingan yang ada di pasar. 

Pemasaran berkaitan erat dengan mengidentifikasi serta 

melengkapin keperluan orang-orang dan masyarakat.Salah satu dari 

pengertian pemasaran terpendek ialah melengkapi keperluan yang 

berguna.Asosisasi Pemasaran Amerika menjelaskan pemasaran 

sebagai suatu fungsi organisasi dan seperangkat carauntuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, serta memberikan nilai kepada 

pelanggan, dan mengelola hubungan pelanggan melalui usaha yang 

menguntungkan organisasi dan para pemegang saham.3Pemasaran 

ialah suatu caradan manajerial yang membuat individu atau kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan serta 

menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai 

kepada pihak lain, atau segala aktivitas yang menyangkut penyampaian 

produk atau jasa mulai dari pembuat sampaipelanggan.4 

Berdasakan pengertian yang telah dijelaskan diatas maka 

peneliti mengambil kesimpulan yaitu strategi pemasaran ialahsesuatu 

hal yang telah direncanakan oleh seseorang dalam jangka panjang 

untuk mencapai suatu tujuan tertentu  serta target perusahaan mampu 

                                                
3 Hery, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Grasindo, 2019), 3. 
4 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: Universitas Brawijaya Press, 2011), 

1. 
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berhasil sesuai dengan apa yang telah direncanakan serta masyarakat 

dapat menjual, mempromosikan dan menawarkannya kepada 

masyarakat dan mampu untuk bersaing dengan perusahaan lainnya. 

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran pemasaran ialah seluruh hal yang mampu dikendalikan 

bagi manajer pemasaran untuk mempengaruhi permintaan 

pelangganakanbarang dan jasa. Berikut ini penjelasan dari marketing 

mix 4 P adalah sebagai berikut:5 

1. Produk (Product) merupakan sesuatu yang di tawarkan di pasar 

mulai dari produk yang jelas maupun produk yang  nyata (jasa) 

sehingga mampu memenuhi keinginan dan kebutuhan pasar. Ada 

beberapa macam perlakuan terhadap produk agar permintaan 

terhadap produk itu bertambah diantaranya: pengemasan barang-

barang dengan maksud untuk melindungi barang agar tidak rusak 

dan tetap utuh, branding (Merek), labeling (Label), Warranty 

(Garansi). 

2. Harga (Price) merupakan sesuatu yang memiliki nilai dan 

dinyatakan dalam bentuk rupiah yang digunakan untuk melakukan 

pertukaran, transaksi atau sejumlah uang yang harus dibayar 

pelanggan untuk memperoleh barang dan jasa.  

3. Promosi (Promotion), promosi adalah suatu bentuk komunikasi 

pemasaran. Komunikasi pemasaran merupakan suatu 

                                                
5Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, 76-122. 
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kegiatanpemasaran yang bertujuan untuk menyebarkan informasi 

danmempengaruhi, membujuk atau mengingatkan perusahaan dan 

pasar sasaranagarproduknya menerima, membeli dan loyal pada 

produk yang ditawarkanoleh perusahaan yang bersangkutan. 

Bentuk-bentuk promosisebagai berikut:6 

a) Personal selling merupakan suatu hubungan yang dlakukan 

secara langsung antara pedagang dengan calon konsumen guna 

untuk memperkenalkan produknya. 

b) Periklanan adalah suatu kegiatan yang didanai oleh sponsor 

terkenal melalui satu atau lebih media. 

c) Publisitasmerupakan suatu pemanfaatan nilai-nilai berita yang 

terdapat di dalam suatu produk untuk membentuk citra produk 

yang bersangkutan. 

d) Promosi Penjualan adalahsesuatu cara yang digunakan untuk 

mempromosikan barang atau jasa kepada konsumen serta 

memberikan informasi untuk menarik perhatian. 

e) Direct marketing merupakansuatu sistem pemasaran interaktif 

yangmemanfaatkan satu atau lebih media periklanan untuk 

menghasilkan tanggapan/respon dan transaksi yang terukur di 

mana saja. 

4. Tempat (Place), adalah berbagai aktivitas yang dilakukan industri 

untuk memproduksisuatu produk yang tersedia kemudian 

                                                
6Ibid.,76-122. 
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akandijual di pasar sasaran dengan harga yang terjangkau. 

Tempatpelayanan merupakan kombinasi dari keputusan tempat 

dansaluran distribusi, yang berkaitan dengan bagaimana pelayanan 

disamapaikan kepada konsumen dan dimana letak strategisnya. 

Tempat adalah tempat dimana suatu perusahaan berada dan 

seharusnyamenjalankan usahanya.  

Berikut ini adalah ada beberapa hal yang harus 

dipertimbangkan saat memilih dan memutuskan penentuan lokasi, 

yaitu:7 

a) Kedeketan konsumen atau pasar 

b) Kedeketan dengan sumber daya material (sumber bahan) 

c) Kondisi infrastruktur 

d) Ketersediaan informasi program pembangunan 

e) Tenaga kerja 

f) Ketersediaan dana 

 

B. Minat Masyarakat  

1. Pengertian Minat 

Minat merupakan keinginan yang muncul dari dalam diri 

seseorang untuk mencapai suatu sasarantertentu, tanpa paksaan dari 

orang lain. Menurut Pandji, minat merupakan rasa suka (senang) dan 

rasa tertarik pada suatu objek atau aktivitas tanpa ada yang menyuruh 

                                                
7Juli Ismanto, Manajemen Pemasaran (Tanggerang Selatan: UNPAM PRESS, 2020), 35-

36. 
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dan biasanya ada kecenderungan untuk mencapai objek yang disenangi 

tersebut. Minat juga dikenal sebagai keputusan untuk menggunakan 

atau membeli suatu jasa atau produk. Keputusan pembelian adalah 

suatu proses dimana seseorang akan memutuskan apa yang akandibeli 

dan apa yang tidak dibeli,danditurunkan dari aktivitas masa lalu seperti 

kebutuhan dan dana yang dimiliki.8 

Minat dapat didefinisikan sebagai suatu keinginan untuk 

memberikan perhatian dan melakukan suatu tindakan kepada orang, 

ataukeadaan yang menjadi sasaran dari minat tersebut dan disertai 

dengan perasaan senang.Berdasarkan penjelasan menurut Crow & 

Crow dalam Abror minat dapat diartikan sebagai sesuatu yang 

kaitannya dengan keinginan atas kecenderungan ataupunmemiliki 

ketertarikan pada orang, benda, kegiatan. Minat memiliki dampak yang 

kuat terhadap tindakan yang akan dilakukan seseorang. Oleh karena 

itu, minat juga dapat memandu timbulnya keinginan pada seseorang. 

2. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Minat  

Menurut Hadinot, faktor yang mempengaruhi minat seseorang 

ada dua macam yaitu: 9 

a. Faktor dari dalam (intrinsik), adalah suatu tindakan yang benar-

benardi inginkan karena seseorang senang untuk melakukannya. 

                                                
8Tri Astuti dan Indah Musikawati, “Pengaruh Persepsi Anggota Tentang Tingkat Suku 

Bunga, Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Menabung Anggota,” JURNAL 

NOMINAL N0.1/2013, 186. 
9Rozi Andriani, “Pelayanan Bank Syariah Serta Pengaruhnya Terhadap Minat Mahasiswa 

(Studi Pada Mahasiswa Fakultas Syariah dan Hukum UIN Suska Riau,” Jurnal Tabarru’ : Islamic 

Banking and Finance No. 1/Mei 2020, 26. 
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Disini minat berasal dari dalam diri orang itu sendiri. Seseorang 

tersebut senang melakukan perbuatan itu demi perbuatan itu 

sendiri. 

b. Faktor dari luar (ekstrinsik), adalah sesuatu tindakan yang 

dilakukan atas dasar keinginan atau pelaksanaan dari luar. 

Orangtersebut melakukan kegitan ini karena ia di dorong atau di 

paksa dari luar. 

3. Indikator Minat  

 Crow and Crow berpendapat bahwa terdapat tiga faktor yang 

menjadi timbulnya minat, antara lain:10 

a. Dorongan diri, misalnya dorongan untuk makan akan 

membangkitkan minat untuk bekerja atau mencari  penghasilan, 

minat terhadap produksi makanan dan lain-lain. Dorongan ingin 

tahu akan membangkitkan minat untuk membaca, belajar, 

menuntut ilmu, melakukan penelitian dan lain-lain. 

b. Motif sosial, motif sosial dapat menjadi faktor yang 

membangkitkan minat melakukan suatu aktivitas tertentu. 

Misalnya terhadap pakaian timbul karena ingin mendapatkan 

persetujuan atau perhatian dan penerimaan orang lain. 

c. Faktor emosional, minat mempunai dorongan emosi. Dengan 

demikian bila seseoang mendapatkan kesuksesan pada aktivitas 

akan menimbulkan perasaan senang, dan hal tersebut akan 

                                                
10 Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wahab, Psikologi Suatu Pengantar (Jakata: 

Kencana, 2004),264. 



 

 

 

21 

menimbulkan minat yang kuat dalam aktivitas tersebut, namun 

sebaliknya suatu kegagalan akan menghasilkan suatu minat dalam 

hal tersebut. 

 

 



 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

 
A. Jenis dan Sifat Penelitian  

1. Jenis Penelitian 

Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan 

(field research).Penelitian lapangan ialah penelitian yang dilakukan 

secara langsung di lapangan terhadap objek penelitian untuk 

memperoleh data atau informasi mengenai data primer.1 

Karena menggunakan jenis penelitian lapangan, maka proses 

pencatatan dan pengumpulan data didapatkan secara langsung di 

lapangan berdasarkan penjelasan dari informan. Peneliti melakukan 

penelitian di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung 

Kec.Sendang Agung Kab.Lampung Tengah yang berkaitan dengan 

strategi pemasaran simpanan ceria prima untuk menarik minat 

masyarakat di Kecamatan Sendang Agung. 

2. Sifat Penelitian 

Berdasarkan dengan judul yang diajukan oleh peneliti, maka 

penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, karena penelitian ini 

menitikberatkan pada segi strategi pemasaran produk simpanan ceria 

prima untuk menarik minat masyarakat.Penelitian deskriptif yaitu 

                                                
1Restu Kartika Widi, Menggelorakan Penelitian, Pengenalan dan Penentuan 

Pelaksanaan Penelitian (Yogyakarta: DEEPUBLISH, 2018), 53-54. 
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penelitian yang harus mendeskripsikan suatu objek penelitian secara 

mendetail.2 Penelitian kualitatif berisi cuplikan-cuplikan data atau 

kenyataan yang ada dilapangan untuk menghasilkan sesuatu data atau 

informasi yang akan dituangkan dalam penelitian yang berkaitan 

dengan masalah strategi pemasaran produk simpanan ceria prima 

untuk menarik minat masyarakat di Kecamatan Sendang Agung. 

 

B. Sumber Data 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer merupakan sumber data yang langsung 

didapatkan peneliti dari lokasi penelitian.3Dalam penelitian ini teknik 

pengambilan sumber data yang digunakan oleh peneliti yaitu Sampling 

Incidental.Sampling Incidental  merupakanteknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu 

dengan peneliti dan bila dipandang orang yang kebetulan dotemui 

cocok sebagai sumber data.4Sumber data primer dalam penelitian ini 

ialah informan yangmemberikanpenjelasan kepada peneliti 

mengenaistrategi pemasaran produk simpanan ceria prima untuk 

menarik minat masyarakat dan informannyayaitu pimpinan BMT 

Assyafi’iyah Berkah Nasioan KC Sendang Agung Bapak Muhammad 

                                                
2 Toto Syatori Nasehudin dan Nanang Gozali, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: 

CV Pustaka Setia, 2012), 57. 
3 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitati dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2010), 137. 
4 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitati dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2016), 85. 
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Hudaifah, Marketing BMT yaituBapak Septa Rizkiansyah dan 

anggotaBMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung yang akan di 

wawancarai yaitu Ibu N, Ibu F, Ibu M, Ibu N, dan Bapak S. 

2. Sumber Data Sekunder  

Sumber data sekunder adalah sumber data yang tidak langsung 

diperoleh peneliti dari lokasi penelitian atau data yang di peroleh 

melalui sumber-sumber tercetak, misalnya buku, laporan, jurnal atau 

artikel dan lain sebagainya.5Buku-buku yang digunakan peneliti untuk 

mendapatkan data yang  dibutuhkan yaitu buku-buku yang 

menjelaskan mengenai strategi pemasaran produk simpanan ceria 

prima untuk menarik minat masyarakat diantaranya adalah: Ahmad, 

Manajemen Strategi, Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, Hery, 

Manajemen Pemasaran. 

 

C. Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara  

Wawancara adalah salah satu cara pengumpulan data dalam 

suatu penelitian. Wawancara atau interviewadalah suatu hubungan 

yang dilakukan secara langsung antara peneliti dengan 

responden.Hubungan yang dilakukan secara langsung tersebut dalam 

bentuk tanya jawab dalam keadaan saling berhadapan atauface to face  

antara peneliti dengan responden yang bertujuan untuk memperoleh 

                                                
5Ibid.,137. 
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informasi.6Wawancara ini menggunakan jenis wawancara tidak 

terstruktur. Wawancara tidak terstrukturialahwawancara bebas dimana 

peneliti tidak mengumpulkan data dengan  menggunakanpedoman 

wawancara yang tersusundan terstruktur sepenuhnya.7Untuk 

memperoleh data lapanganmaka harus mengajukan pertanyaan-

pertanyaan. Untuk hal ini peneliti akan mewawancarai pimpinan BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung yaitu Bapak Muhammad Hudaifah 

dan Marketing BMT yaitu Bapak Septa Rizkiansyah dan anggotaBMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung yaitu Ibu N, Ibu F, Ibu M, Ibu N, dan 

Bapak S. 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi merupakan suatu kegiatan mencari dan 

mengumpulkan data melalui dokumen, catatan, transkip, majalah, 

notulen, rapat dan sebagainya.8Berdasarkan penjelasan mengenai 

dokumentasi tersebut, maka peneliti dapat diambil kesimpulan bahwa 

dokumentasi ialah suatu caradalam penelitian yang digunakan untuk 

memperoleh penjelasan yang berhubungan dengan sesuatu yang 

sedang dicari baik berupa dari catatan, transkip, majalah, notulen, rapat 

dan sebagainya. Sedangkan dalam penelitian ini dokumentasi 

digunakan untuk memperoleh data tentang strategi pemasaran produk 

                                                
6 S. Nasution, Metode Research (Penelitian Ilmiah)  (Jakarta: Bumi Aksara, 2012), 113. 
7 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, 140. 
8 Aidil Amin Effendy dan Denok Sunarsi, Persepsi Mahasiswa Terhadap Kemampuan 

Dalam Mendirikan UMKM dan Efktivitas Promosi Melalui Online Di Kota Tanggerang Selatan 

JIMEA  VOL. 4 No. 3, 2020, 707. 
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simpanan ceria prima untuk menarik minat masyarakat di Kecamatan 

Sendang Agung 

 

D. Teknis Analisis Data 

Analisis data berasal dari hasil pengumpulan data.9Analisis data 

merupakansuatu proses dari hasil pemgumpulan data yang diperoleh dari 

hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi, kemudian disusun 

secara sistematis agar dapatdifahami oleh diri sendiri maupun orang lain.10 

Kemdian data yang telah didapatkan peneliti maka akan dianalisis dengan 

cara berfikir induktif. Berfikir induktif ialahsuatu cara berfikir yang 

berawal dari fakta yang dikumpulkan melalui pengamatan langsung di 

lapangan dan kemdian peneliti menarik kesimpulan secara umum.11 

Maksud dari uraian penjelasan di atas adalah untuk mengumpulkan 

data berdasarkan fakta-fakta yang diselidiki, dianalisis dan di 

kumpulkan.Data yang akanditeliti yaitu tentang Strategi Pemasaran 

Produk Simpanan Ceria Prima untuk Menarik Minat Masyarakat Di 

Kecamatan Sendang Agung.Maka dari itu penelitian dilakukan di BMT 

Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung sehingga ditemukan 

pemahaman terhadap penyelesaianpermasalahan dari pertanyaan penelitian 

yang telah ditentukan. 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini ialah menurut 

Miles dan Huberman, yang mengemukakan bahwa aktivitas dalam analisis 

                                                
9 Mamik, Metodologi Kualitatif ( Sidoarjo: Zifatama, 2014), 133. 
10 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 244. 
11 Wagirah, Metodologi Penelitian Pendidikan (Teori dan Implementasi) (Yogyakarta: 

DEEPUBLISH, 2013), 3. 
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data kualitatif dilakukan secara interaktif langsung secara terus menerus 

sampai tuntas, sehingga datanya jenuh. Aktivitas dalam analisis data yaitu 

data reduction, data display dan conclusion drawing/ verification.12 

a. Data Reduction (Reduksi Data) 

Reduksi data adalah merangkum memilih hal-hal yang pokok 

dan memfokuskan pada hal-hal yang penting, serta mencari tema dan 

polanya. Dengan mereduksi data maka akan memberikan gambaran 

yang lebih jelas dan mempermdah peneliti untuk melakukan 

pengumpulan data yang selanjutnya.  

Pada penelitian ini reduksi data yang diambil dari hasil 

wawancara dengan memilih hal-hal yang diangap penting dan 

diperlukan untuk melengkapi penelitian ini. 

b. Data Display (Penyajian Data) 

Penyajian data ialah suatu kegiatan yang dapat dilakukan dalam 

bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan 

sebagainya. Dengan penyajian data maka akan memudahkan untuk 

memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya 

berdasarkan apa yang telah dipahami tersebut. 

 

 

c. Conclusion Drawing/verification  

                                                
12 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 246-252. 
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Langkah ketiga analisis data kualitatif menurut Miles dan 

Huberman adalah penarikankesimpulan dan verifikasi. Kesimpulam 

awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan berubah 

bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada 

tahap pengumpulan data berikutnya. Namun apabila kesimpulan yang 

dikemukakan pada tahap awal  di dukung oleh bukti-bukti yang valid 

dan konsisten, saat peneliti kembali kelapangan untuk mnegumpulkan 

data maka kesimpulan yang dibuat merupakan kesimpulan yang 

kredibel.13 

  

                                                
13Ibid., 



 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang 

Agung Lampung Tengah  

1. Sejarah BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung 

Lampung Tengah  

Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah (KSPPS) 

BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional dengan badan hukum No. 

28/BH/KDK.7.2/III/1999, merupakan salah satu KSPPS Primer 

Nasional yang berkantor pusat di Lampung yang beralamatkan di Jl. 

Jend. Sudirman No. 09 Kotagajah, Kecamatan Kotagajah, Kabupaten 

Lampung Tengah, Provinsi Lampung. 

KSPPS BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional sebagai lembaga 

keuangan mikro syariah memiliki fungsi sebagai Baitul Tamwil dan 

Baitul Maal.Sebagai Baitul Tamwil yang bergerak mengembangkan 

usaha-usaha produktif dan investasi untuk meningkatkan kualitas 

usaha mikro dan kecil anggota dengan mendorong kegiatan 

menyimpan dan menabung serta pembiayaan ekonomi. 

Sebagai Baitul Maal, bergerak pada kegiatan-kegiatan 

pemberdayaan tanpa orientasi mencari keuntungan sebagai pengemban 

amanah dalam menghimpun dan menyalurkan dana Zakat, Infaq, 

Shadaqoh dan Wakaf. Kini KSPPS BMT Assyafi’iyah Berkah 
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Nasional memiliki 49 kantor cabang, yang salah satu diantara kantor 

cabang tersebut yaitu BMT Assyafi’iyah Cabang Sendang Agung 

Lampung Tengah. BMT Assyafi’iyah Cabang Sendang Agung yang 

beralamatkan di Jl. Raya Pasar Sendang Agung, Kecamatan Sendang 

Agung, Kabupaten Lampung Tengah, yang memiliki bangunan 

berbentuk ruko, adapaun dengan batas wilayahnya yaitu sebelah Barat 

berbatasan dengan gedung pertokoan, sebelah timur berbatasan dengan 

toko konveksi serta pemukiman warga, sebelah utara berbatasan 

dengan Jalan Raya utama menuju Pasar Sendang Agung dan dekat 

dengan Indomaret dan bersebrangan dengan toko alat pertanian dan 

peternakan serta apotek, dan sebelah selatan berbatasan dengan ruko 

ruko kecil serta pemukiman warga. 

Sebelum didirikannya Baitul Maal Wat Tamwil cabang 

Sendang Agung, yaitu berada di Kalirejo yaitu BMT Assyafi’iyah 

cabang Kalirejo dibawah pimpinan Bapak Budianto, Misdianto dan 

Yuni Lestari. Kemudian Bapak Budianto beserta bawahannya 

melakukan survey ke Sendang Agung dan melihat bahwa di Sendang 

Agung terdapat potensi yang cukup baik. Hingga akhirnya pada tahun 

2009 membuka kantor cabang di Sendang Agung. Status kantor 

cabang BMT Assyafi’iyah Cabang Sendang Agung dahulu masih 

menyewa selama 3 tahun, kemudian masa sewanya telah habis kini 

BMT Assyafi’iyah Cabang Sendang Agung menyewa kembali sebuah 
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ruko untuk dijadikan sebuah Kantor BMT Assyafi’iyah cabang 

Sendang Agung hingga saat ini.  

Kemudian BMT Assyafi’iyah Cabang Sendang Sendang 

Agung mendapat penghargaan kantor cabang terbaik ke-2 pada periode 

tahun 2011-2012 dibawah kepemimpinan Bapak Budianto. Dan 

kemudian mengalami reorganisasi dan beralih pimpinan yang kedua 

yaitu Bapak Misdianto, yang ketiga Bapak Ginanjar, yang keempat 

Bapak Iwan Wahyudi, yang kelima Bapak Sidiq Afrian dan yang 

keenam adalah Bapak M. Hudaifah.1 

2. Visi dan Misi BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang 

Agung Lampung Tengah  

a. Visi  

Menjadi Koperasi Besar, Modern dan Berkualitas. 

b. Misi  

1) Meningkatkan pelayanan prima dan operasional berbasis 

digital.  

2) Meningkatkan kesejahteraan anggota dan lingkungan kerja. 

3) Meningkatkan sumber pembiayaan dan penyediaan modal 

dengan prinsip syari’ah. 

4) Menumbuhkembangkan usaha produktif dibidang 

perdagangan, pertanian, industri, dan jasa. 

5) Menjalin kerjasama usaha dengan berbagai pihak. 

                                                
1Dokumentasi dengan Bapak M.Hudaifah selaku pimpinan Cabang Sendang Agung, 

Tanggal 28 Maret 2022. 
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3. Struktur Organisasi BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC 

Sendang Agung Lampung Tengah 

BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah yang 

di pimpin oleh Manajer Bapak Muhammad Hudaifah, BMT 

Assyafi’iyah yang di kelola oleh 3 karyawan.Berikut adalah struktur 

organisasi BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah.2 

 

Pimpinan Cabang 

Muhammad Hudaifah 

 

 

 

  

 

 

 

Gambar 2.1 StrukturOrganisasi BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang 

Agung Lampung Tengah 

 

a. Pimpinan Cabang  

Pimpinan Cabang bertanggung jawab kepada manajer yang berada 

di kantor Pusat Kota Gajah 

 

                                                
2 Dokumentasi, Struktur Organisasi, dicatat pada tanggal 28 Maret 2022. 
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b. Teller  

Teller bertanggung jawab kepada pimpinan cabang dan tugasnya 

terhadap kas kantor 

c. Marketing  

Jabatan ini bertanggung jawab terhadap kasir, karena melakukan 

penarikan-penarikan tabungan atau angsuran kepada anggota 

dipasar dan di took-toko. 

 Akan tetapi di BMT Assyafi’iyah berbeda dengan lembaga 

keuangan syariah lainnya karena semua karyawan baik itu 

pimpinan cabang, teller ataupun marketing bergerak sesuai dengan 

perintah BMT Assyafiiyah, misalnya pimpinan cabang tidak hanya 

bertanggung jawab mencakup semuanya akan tetepi pimpinan 

cabang juga melakukan promosi ke masyarakat, bagian marketing 

tidak hanya menangani simpanan, menangani pembiayaan, 

permodalan akan tetapi pihak marketing menangani kegiatan 

sosialnya, untuk bagian teller, tidak hanya bertugas sebagai teller 

akan tetapi teller juga menangani kegiatan sosial, dan promosi 

yang dilakukan yaitu di media sosial. 

4. Produk-Produk di BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung 

Lampung Tengah 

Produk yang ditawarkan oleh BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu produk simpanan dan produk pembiayaan berikut 

penjelasannya: 
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1. Produk Simpanan  

a. Ceria Prima 

Simpanan menggunakan akad “Wadiah Yad 

Dhomanah”, dengan pembukaan rekening atas nama 

perorangan, dan setoran awal minimal Rp. 10.000, serta saldo 

simpanan minimal Rp. 10.000, simpanan ini menapatkan bonus 

yang menarik setiap bulannya. 

b. Ceria Utama 

Simpanan perorangan dengan sistem keuntungan yang 

dihitung atas saldo rata-rata harian dan diberikan tiap bulan, 

dengan setoran awal Rp. 10.000 dan saldo rata-rata minimal 

Rp. 10.000 pada setiap bulannya. 

c. Ceria pintar  

Simpanan untuk persiapan dan keperluan anak sekolah, 

menggunakan akad “Wadiah Yad Dhomanah”, simpanan yang 

dikhususkan untuk keperluan pendidikan.Pengambilannya 

setiap ada keperluan untuk pendidikan. Dengan pembukaan 

rekening atas nama perorangan, setoran awal Rp. 10.000 dan 

saldo simpanan minimal Rp. 5.000, simpanan mendapatkan 

bonus yang menarik setiap bulannya. 

d. Ceria Qurban 

Simpanan untuk persiapan Ibadah Qurban, 

menggunakan akad “Wadiah Yad Dhomanah”, dengan 
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pembukaan rekening atas nama perorangan, dengan setoran 

awal minimal Rp. 10.000 dan saldo simpanan minimal Rp. 

10.000, simpanan mendapatkan bonus yang menarik. 

e. Ceria Ketupat  

Produk simpanan Assyafi’iyah, simpanan umum 

syariah yang setoran ada batas waktu tertentu, dengan sistem 

paket yang berlaku di tahun berjalan, menggunakan akad 

“Wadiah Yad Dhomanah”, simpanan mendapatkan bonus atau 

bingkisan lebaran menarik. 

f. Ceria Ihrom 

Simpanan persiapan untuk Ibadah Haji/Umroh, akad 

simpanan menggunakan akad “Wadiah Yad Dhomanah” 

simpanan ini mendapatkan bonus menarik. 

g. Ceria Berkah (Berjangka Syariah) 

Simpanan yang ditujukan untuk anggota, yang ingin 

menginvestasikan dananya untuk kemajuan perekonomian 

umat melalui sistem bagi hasil yang dikelola secara syariah. 

  

B. Strategi Pemasaran Produk Simpanan Ceria Prima Untuk Menarik 

Minat Masyarakat  

Keberadaan BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang 

Agung yang telah memberikan jasa kepada masyarakat yang ada di 

Kecamatan Sendang Agung dan mendapatkan respon yang baik dari 

masyarakat sekitar. Yang dalam hal ini terbukti dari perhatian masyarakat 
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yang telah mengetahui keberadaan BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional 

KC Sendang Agung  Lampung Tengah yang tempatnya tidak jauh dari 

Pasar Sendang Agung Kabupaten Lampung Tengah.  

Di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung sendiri 

mempunyai 3 karyawan, yang termasuk didalamnya ada pimpinan cabang, 

teller dan marketing. Dalam penelitian ini peneliti melakukan wawancara 

dengan karyawan BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung dan anggota 

BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung, yang menggunakan produk 

simpanan ceria prima untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran 

BMT Assyafi’iyah dalam menarik minat masyarakat terhadap produk 

simpanan ceria prima.  

Strategi yang di terapkan BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung 

Lampung Tengah pada produk simpanan ceria prima menggunakan 

strategi bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri yaitu sebagai 

berikut: 

a) Produk (product) 

Dalam melaksanakan proses pemasaran, pihak BMT dalam 

menyusun rencana pemasaran produk simpanan ceria prima dengan 

menempatkan pengenalan produk  terhadap calon anggota pada urutan 

pertama guna memberikan informasi sebaik-baiknya kepada anggota, 

agar para anggota tersebut mengetahui dan lebih paham mengenai 

produk simpanan ceria prima tersebut.  Pengenalan produk tersebut 

dengan memberikan kelebihan dari produk simpanan ceria prima yaitu 
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produk simpanan tersebut dapat diambil sewaktu-waktu, melayani 

menabung dengan jumlah kecil dan adanya pihak BMT yang 

melakukan jemput bola ke rumah-rumah jika anggota ingin menabung. 

b) Harga (price) 

Dalam segi harga produk simpanan ceria prima yang 

ditawarkan BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah 

yaitu untuk setoran awal minimal Rp. 10.000  dan rata-rata saldo 

minimal Rp. 10.000. dengan adanya harga yang sangat terjangkau  

dapat mempengaruhi dan memberikan dampak terhadap minat 

masyarakat terhadap suatu produk. Menurut peneliti untuk segi harga 

dari produk simpanan ceria prima yang ada di BMT Assyafi’iyah KC 

Sendang Agung sangat terjangkau bagi masyarakat yang ingin 

menabung di BMT Assyafi’iyah. 

c) Promosi (promotion) 

Salah satu tujuan promosi BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung Lampung Tengah adalah menginformasikan segala jenis 

produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon anggota yang 

baru. Promosi yang digunakan BMT Assyafi’iyah KC Sendang Agung 

Lampung Tengah dalam produk simpanan ceria prima adalah dengan 

melakukan promosi secara berkala misalnya dengan terjun langsung ke 

daerah-daerah yang belum dijangkau oleh pihak BMT, promosi ke 

pasar-pasar, kejamaah-jamaah ibu yasinan, memberikan brosur kepada 

masyarakat, memperkenalkan atau mempromosikan aplikasi ceria 
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digital dan adanya program gebyar tahunan dan pihak BMT juga 

melakukan promosi kegiatan tanwilnya yaitu berupa santunan anak 

yatim, kaum dhuafa dll.  

d) Tempat (place)  

Tempat adalah tempat dimana suatu perusahaan berada dan 

seharusnya menjalankann usahanya.Berdasarkan tempat atau lokasi 

BMT Assyafiu’iyah KC Sendang Agung Lampung Tengah, tempat 

nya sangat strategis karena berada di dekat dengan jalan rayabdan 

tidak jauh dari pasar. Dan fasilitas yang ada sudah memadai sehingga 

akan membuat anggota merasa nyaman. 

Produk simpanan ceria prima termasuk kedalam produk 

tabungan.Berdasarkan Undang-UndangPerbankan No. 10 Tahun 1998, 

tabungan merupakansimpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukandengan syart-syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat 

ditarik dengan cek, bliyet giro, dan/atau alat lainnya yang dipersamakan 

dengan itu.3 Dan di simpanan ceria prima menggunakan akad wadiah yad 

dhomanah yaitu pihak BMT dapat memutar atau mengelola dana simpanan 

tersebut, dan pembukaan rekening atas nama perseorangan  

danuntuksetoran pembukaan minimum Rp. 10.000 dan saldo 

setoranminimum Rp. 10.000. 

Simpanan ceria prima memperoleh bagi hasil disetiap bulannya 

yaitu tergantung dari keuntungan yang didapatkan dari pihak BMT, dan 

                                                
3Ismail, Manajemen Perbankan (Jakarta: PRENADAMEDIA GROUP, 2010), 67. 
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bagi hasil selalu berubah-ubah, dan disetiap tahunnya ada gebyar hadiah 

atau bonus, simpanan ceria prima ini simpanan yang dapat diambil 

sewaktu-waktu ketika anggota membutuhkan dapat diambil dan bebas 

untuk keperluan apapun. 

Yang dilakukan pihak BMT adalah dengan cara melakuan promosi 

ke masyarakat, promosi merupakan strategi yang banyak tantangannya 

yaitu jika anggota BMT melakukan promosi ke masyarakat mengenai 

produk simpanan ceria prima banyak mengalami penolakan, karena ada 

beberapa masyarakat yang merasa sudah trauma untuk menyimpan 

uangnya di BMT. kemudian pihak BMT melakukan promosi dengan 

melakukan kegiatan sosialnya, misalnya pendekatan ke masyarakat yaitu 

melalui kelompok-kelompok tertentu atau jamaah ibu muslimat atau 

jamaah yasinan dengan cara memberikan bantuan misalnya alat pengeras 

suara, karena jamaah yasinan atau jamaah ibu muslimat pasti mempunyai 

uang kas maka  pihak BMT mengajak para jamaah untuk menyimpan 

uangnya di BMT.4 

Hasil wawancara dengan pimpinan yaitu Bapak Muhammad 

Hudaifah beliau mengatakan bahwa untuk saat ini karyawan BMT 

Assyafi’iyah berjumlah 3 orang yang terdiri dari pimpinan, teller dan 

marketing dan pihak BMT sendiri sudah melakukan strategi untuk 

menarik minat masyarakat, strategi tersebut sudah dilakukan dari awal 

merintis dan untuk saat ini selayaknya saja pihak BMT melakukan 

                                                
4 Wawancara dengan Pimpinan BMT Assyafi’iyah Bapak Muhammad Hudaifah  pada 

tanggal 24 Februari 2022. 
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promosi dan tetap ada strategi untuk menarik minat masyarakat. Dan 

strategi yang sudah dilakukan oleh pihak BMT Assyafi’iyah adalah 

dengan cara melakukan promosi kepasar, mendatangi secara langsung ke 

orang-orang, para pedagang yang paling utama dengan memberikan 

brosur, akan tetapi ketika promosi ke pasar akurasinya kurang jadi lebih ke 

anggota yang sudah masuk menjadi anggota kemudian melalui pendekatan 

kepada saudara-saudara anggota kemudian strategi lain yaitu ke jamaah-

jamaah muslimat, kemudian produk simpanan tersebut sangat diminat  

oleh masyarakat terutama di Kecamatan Sendang Agung.  

Beliau mengatakan bahwa lebih utama lagi yang memiliki profesi 

dagang, petani akan tetapi yang lebih berminat adalah yang berprofesi 

sebagai pedagang karena simpanan ini bisa diambil sewaktu-waku dan 

untuk lokasi BMT Assyafi’iyah sendiri yang stategis dan terjangkau 

dengan masyarakat dan tidak jauh dari pasar, tidak jauh dari keramaian 

dan fasilitas yang ada di BMT Assyafi’iyah sudah memadai karena untuk 

setiap kantor cabang adanya inventaris satu motor dengan jumlah anggota 

simpanan ceria prima di KC Sendang Agung yang lumayan banyak maka 

pihak BMT mendapatkan keuntungan, keuntungan tersebut dapat dilihat 

yaitu pada akhir tahun 2021 pendapatan bersih sisa hasil usahanya sudah 

terkait semua yaitu Rp. 8.265.000 perbulannya untuk pendapatan kurang 

lebih Rp. 40.0000.000 – Rp. 60.000.000 akan tetapi naik turun.5 

                                                
5Wawancara dengan Pimpinan yaitu Bapak Muhammad Hudaifah, Tanggal 28 Maret 

2022. 
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Kemudian hasil wawancara dengan marketing yaitu Bapak Septa 

Rizkiansyah beliau mengatakan bahwa keunggulan yang ada di produk 

simpanan ceria prima adalah dapat diambil sewaktu-waktu, dan 

mendapatkan gebyar hadiah misalnya mendapatkan megicom, lemari, teko 

bunyi, presto dan yang paling kecil adalah kaos BMT Assyafi’iyah dan 

lain-lain kemudian  adanya sistem BMT Assyafi’iyah yang menggunakan 

sistem jemput bola sehingga memudahkan anggota yang ingin menyimpan 

uangnya ke BMT tidak harus datang langsung ke BMT melainkan adanya 

pihak BMT yang mengunjungi rumah anggota. Untuk lokasi BMT 

Assyafi’iyah juga sangat strategis dan terjangkau karena berada di dekat 

dengan jalan raya dan tidak jauh dari pasar. 

Kemudian untuk infrastruktur di kantor cabang Sendang Agung 

terdapat AC, kursi tunggu, dan juga peralatan yang sudah cukup canggih 

dan modern sehingga anggota BMT Assyafi’iyah nyaman dan pihak BMT 

Assyafi’iyah juga melakukan sosialisasi menawarkan produk kepada 

masyarakat hampir setiap bulan dua kali, pihak BMT melakukan 

pemasaran dengan cara berkala yaitu untuk saat ini pihak BMT dibantu 

melakukan sosialisasi oleh anak-anak SMK yang sedang PSG (Pendidikan 

Sistem Ganda) dengan adanya anak-anak SMK dapat membantu kinerja 

karyawan BMT dengan melakukan pemasaran di daerah-daerah yang 

belum pernah dijangkau oleh pihak BMT Assyafi’iyah.  

Dengan adanya produk simpanan ceria prima antusias anggota 

terhadap produk tesebut sangat luar biasa karena peminatnya sangat 
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banyak karena adanya pihak BMT yang melakukan sistem jemput bola 

dan simpanan yang bisa diambil sewaktu-waktu dan anggota juga 

berminat untuk menggunakan produk tersebut berasal dari dorongan diri 

sendiri kemudian anggota lebih memilih produk tersebut karena adanya 

perasaan tertarik dan adanya dorongan dari diri sendiri dimana anggota 

tersebut juga memilih waktu yang efektif dari pada untuk ke kantor karena 

menyimpan dengan nominal yang sedikit mereka tidak di tuntut untuk 

kekantor malainkan ada pihak BMT yang melakukan jemput bola yang 

memudahkan bagi anggota.  

Kemudian pihak BMT Assyafi’iyah menggunakan strategi 

promosi, promosi tersebut tidak hanya sekedar baitul maalnya melainkan 

promosi kegiatan tanwilnya yaitu berupa santunan ke kaum dhuafa, yatim 

piatu. Sehingga adanya sebuah strategi yang paling efektif untuk menarik 

minat masyarakat yaitu dengan melakukan rutinitas promosi karena 

dengan cara promosi masyarakat makin mengenal BMT Assyafi’iyah dan 

masyarakat juga makin dekat dengan pihak BMT, promosi yang 

dilakukannya bukan hanya kepasar akan tetapi promosi dilakukan ke 

jamaah-jamaah ibu yasinan, kelompok-kelompok tertentu dan ke daerah-

daerah yang belum pernah di jangkau oleh pihak BMT Assyafi’iyah.  

Dan pihak BMT Assyafi’iyah juga melakukan promosi aplikasi 

digital yang dimiliki oleh BMT Assyafi’iyah promosi aplikasi digital 

tersebut sudah dimulai sejak tahun 2021 dan untuk saat ini data anggota 

yang sudah menggunakan aplikasi ceria digital tersebut sudah lumayan 
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banyak akan tetapi belum menyeluruh. Aplikasi ceria digital tersebut dapat 

mempermudah anggota misalnya untuk mengecek saldo, untuk 

memastikan balance dan tidaknya antara di sistem dan di buku tabungan, 

manfaat lainnya yaitu dapat mengisi pulsa HP, pulsa listrik, dan lain-lain.6 

Hasil wawancara dengan anggota BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu Ibu fitri Ulfamina beliau mengatakan bahwa benar Ibu Fitri 

Ulfamina merupakan anggota produk simpanan ceria prima di BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung, dan pihak BMT Assyafi’iyah 

menawarkan produk tersebut dengan cara melakukan promosi, setelah 

dilakukannya promosi respon beliau adalah sangat baik yaitu setuju 

dengan produk simpanan tersebut. Dan beliau telah menjadi anggota BMT 

Assyafi’iyah sejak awal BMT Assyafi’iyah membuka kantor cabang di 

Sendang Agung dan kemudian beliau mulai menggunakan produk 

simpanan ceria prima alasannya karena simpann tersebut mudah, 

mudahnya karena menabung dengan jumlah kecil masih dapat di terima 

oleh pihak BMT dan simpanan tersebut bisa diambil sewaktu-waktu, 

sehingga beliau tertarik memilih produk simpanan ceria prima karena 

tertarik dari segi promosi yang dilakukan oleh pihak BMT Assyafi’iyah 

yaitu pihak BMT menggunakan sistem jemput bola kerumah-rumah atau 

ke toko sehingga mempermudah anggota untuk menyimpan uangnya di 

BMT Assyafi’iyah. 

                                                
6Wawancara dengan Marketing Bapak Septa Rizkiansyah, Tanggal 5 April 2022. 
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Beliaumengatakan bahwa berminat untuk menyimpan uangnya di 

BMT Assyafi’iyah  berasal dari dorongan diri sendiri tidak ada paksaan 

dari orang lain dan pihak BMT Assyafi’iyah juga melakukan promosi 

mengenai aplikasi ceria digitalnya dan kemudian beliau tertarik 

menggunakan aplikasi tersebut akan tetapi setelah handphoneyang 

digunakan ada kendala sehingga aplikasi ceria digital ke uninstaldan 

beliau menggunakan aplikasi tersebut kurang lebih satu tahunan. 

Kemudian selama menjadi anggota BMT Assyafi’iyah beliau sudah 

banyak mendapatkan gebyar hadiah salah satunya seperti Teflon, ceret, 

payung, pel-pelan dan lain-lain, dan beliau merasa senang dengan produk 

yang telah di pilihnya dan memilih menyimpan uangnya di BMT 

Assyafi’iyah karena di BMT tidak adanya pajak sedangkan menabung di 

Bank adanya pajak.7 

Hasil wawancara dengan anggota BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu Bapak Salim, beliau mengatakan bahwa memilih produk 

simpanan ceria prima karena simpanan tersebut mudah, mudah diambil 

sewaktu-waktu ketika sedang mmebutuhkan uang tersebut maka dapat 

diambil sewaktu-waktu tidak harus menunggu jatoh tempo terlebih dahulu. 

Beliau pun mengatakan bahwa tertarik menggunakan produk tersebut 

karena adanya pihak BMT yang melakukan promosi, salah satu promosi 

tersebut pihak BMT menggunakan sistem jemput bola, dan respon ketika 

di tawarkan produk tersebut baik yaitu setuju dan beliau telah menjadi 

                                                
7Wawancara dengan Ibu Fitri Ulfamina (Pedagang Baju), Tanggal 02 April 2022. 
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anggota BMT Assyafi’iyah sejak awal pembukaan kantor cabang di 

Sendang Agung. Kemudian Bapak Salim selama menjadi anggota BMT 

Assyafi’iyah  telah mendapatkan gebyar hadiah salah satunya adalah 

magicom, kompor dan lain-lain kemudian beliau mengtakan bahwa untuk 

menyimpan uangnya di BMT Assyafi’iyah adalah dorongan dari diri 

sendiri dan belaiu merasa senang dengan produk yang sudah dipilihnya 

dan pihak BMT Assyafi’iyah juga melakukan promosi aplikasi ceria 

digital kemudian beliau dahulu tertarik untuk menggunakan aplikasi 

tersebut akan tetapi untuk sekarang ini beliau tidak menggunakan aplikasi 

tersebut dan beliau lebih memilih untuk menyimpan uangnya di BMT 

Assyafi’iyah karena tidak adanya pajak, tidak mengantri, cepat dan jika 

menabung ada karyawan yang mengambil uang tersebut dan jika ingin 

mengambil uang tersebut mudah dan tidak di persulit.8 

Hasil wawanacara dengan anggota BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu Ibu Nikmatul Hasanah, beliau mengatakan bahwa tertarik 

karena adanya pihak BMT yang menawarkan produk kepada beliau dan 

respon beliau ketika ditawarkan sebuah produk yang ada di BMT 

Assyafi’iyah beliau merasa tergiur karena yang namanya menabung itu 

harus dan kemudian beliau merekomendasikan kepada teman-teman untuk 

menabung di BMT Assyafi’iyah. Dan beliau tertarik dari segi strategi 

promosi yang dilakukan pihak BMT dan dari segi tempat yaitu tempat 

yang mudah dijangkau dan jasa yang diberikan oleh pihak BMT bagus dan 

                                                
8Wawancara dengan Bapak Salim (Pedagang Baju), Tanggal 02 April 2022. 
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pihak juga melakukan promosi mengenai aplikasi ceria digital dan 

kemudian beliau tertarik dan menggunakan aplikasi tersebut. 

Menurut beliau aplikasi tersebut bagus karena jika lupa meletakkan 

buku tabungannya maka anggota bisa mengecak nominal yang sudah di 

tabungkan melalui aplikasi tersebut serta  mempermudah anggota untuk 

mengecak saldo dan melihat mutasi dan dengan adanya aplikasi tersebut 

menjadi lebih mudah akan tetapi aplikasi tersebut terkadang mengalami 

eror di sistemnya dan beliau berminat menyimpan di BMT Assyafi’iyah 

berasal dari dorongan diri sendiri sebelum beliau bergabung di BMT 

Assyafi’iyah beliau terlebih dahulu mencari tahu mengenai produk 

simpanan ceria prima kira-kira aman atau tidak serta jasa yang diberikan 

seperti apa. Kemudian beliau sudah menjadi anggota BMT Assyafi’iyah 

kurang lebih dari tahun 2016 dan selama menjadi anggota BMT 

Assyafi’iyah beliau telah mendapatkan  peralatan rumah tangga yaitu 

magicom dan presto dan menurut beliau selama menjadi anggota yang 

dirasakannya yaitu proses yang mudah dan jasa yang diberikan 

bagus,beliau memilih produk simpanan ceria prima karena jika menabung 

bisa diambil sewakti-waktu dan jika sedang membutuhkan bisa langsung 

diambil, dan beliau lebih memilih untuk menyimpan uangnya di BMT 

Asssyafi’iyah karena cepat dibandingkan di Bank Kovensional yang 

mengantri, tempatnya mudah terjangkau.9 

                                                
9Wawancara dengan Ibu Nikmatul Hasanah (Pedagang Furniture), Tanggal 04 April 

2022. 
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Hasil wawancara dengan anggota BMT Assyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu Ibu Nuri Fajarina, beliau mengatakan bahwa benar beliau 

merupakan anggota produk simpanan ceria prima dan beliau tertarik 

menggunakan produk tersebut karena adanya promosi yang dilakukan oleh 

pihak BMT dan ketika pihak BMT melakukan sosialisasi untuk 

menawarkan produk beliau tertarik dan beliau memilih produk simpanan 

tersebut dan respon beliau ketika ditawarkan produk tersebut yaitu bagus  

dan program-program dari BMT bagus dan beliau sudah bergabung 

menjadi anggota BMT Assyafiiyah kurang lebih sudah 5 tahunan dan 

memilih produk tersebut karena produk tersebut bisa diambil sewaktu-

waktu dan jika mengambil tidak ada jangka waktunya.  

Beliau mengatakan bahwa selama menjadi anggota BMT beliau 

mendapatkan beberapa peralatan rumah tangga misalnya kipas, teko bunyi 

dan mixer dan beliau tertarik dari segi promosi yaitu karyawan BMT yang 

melakukan jemput bola yang memudahkan anggota untuk menyimpan dan 

pihak BMT juga melakukan promosi mengenai aplikasi digital yang 

dimiliki oleh pihak BMT dan beliau tertarik  ketika beliau ingin 

menggunakan aplikasi tersebut sistem masih eror dan tidak dapat di proses 

sehingga beliau menyarankan suami untuk menggunakannya menurut 

beliau adana aplikasi tersebut dapat mempermudah mengecek saldo, 

mengecek saldo penasukan dan pengeluaran dan beliau menyimpan di 

BMT merupakan adanya dorongan dari diri sendiri dan setelah beliau 

menggunakan produk tersebut beliau merasa senang karena simpanannya 
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dapat diambil sewaktu-waktu dan beliau lebih memilih menyimpan di 

BMT Assyafi’iyah karena beliau malas mengantri karena melihat di Bank 

Konvensional yang antriannya sangat panjang jadi beliau lebih memilih di 

BMT Assyafi’iyah  yang mudah dan jasa yang diberikan bagus.10 

Hasil wawancara dengan anggota BMT Asssyafi’iyah KC Sendang 

Agung yaitu Ibu Mukrimah, beliau mengatakan bahwa benar beliau 

merupakan anggota produk simpanan ceria prima, dan beliau memilih 

produk simpanan ceria prima karena dapat diambil sewaktu-waktu dan 

proses yang mudah dan beliau telah menjadi anggota BMT Assyafi’iyah 

KC Sendang Agung kurang lebih sudah 10 tahun dan selama menjadi 

anggota BMT Assyafi’iyah beliau mendapatkan hadiah di setiap tahunnya 

misalnya setrika, open, presto dan lain-lain dan beliau tertarik untuk 

menyimpan di BMT Assyafi’iyah karena tempat atau lokasi BMT 

Assyafi’iyah yang dekat dengan rumah sehingga mudah dijangkau dan 

beliau berminat menyimpan di BMT juga adanya dorongan diri sendiri dan 

tidak ada paksaan dari orang lain kemudian setelah menggunakan produk 

simpanan tersebut beliau merasa senang terhadap produk tersebut karena 

produk tersebut dapat diambil sewaktu-waktu dan mudah dan alasan beliau 

lebih memilih menyimpan di BMT Assyafi’iyah karena lokasinya 

terjangkau, tidak ada pajak.11 

 

 

                                                
10Wawancara dengan Ibu Nuri Fajarina (Pedagang Pecah Belah), Tanggal 5 April 2022. 
11Wawancara dengan Ibu Mukrimah (Pedagang Baju), Tanggal 6 April 2022. 
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C. Analisis Strategi Pemasaran Produk Simpanan Ceria Prima Untuk 

Menarik Minat Masyarakat. 

Dari hasil peneitian yang dilakukan melalui wawancara dengan 7 

responden yang di dalamnya tediri dari 5 orang dari anggota BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung dan 2 orang dari karyawan BMT 

Assyafi’iyah KC Sendang Agung dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran sangat efisien karena produk simpanan ceria prima sangat 

diminati oleh masyarakat yang ada di Kecamatan Sendang Agung, karena 

menurut para anggota simpanan tersebut prosesnya yang mudah, cepat, 

tidak mengantri dan menurut mereka produk simpanan tersebut mudah 

karena bisa diambil sewaktu-waktu dan adanya sistem jemput bola yang 

dilakukan oleh pihak BMT sehingga sangat memudahkan anggotanya. 

Dan menurut Ibu Fitri jika menabung dengan jumlah sedikit tidak malu 

dan dari pihak BMT tetap melayaninya dan lokasi BMT Assyafi’iyah yang 

strategis dan terjangkau dari pemukiman warga dan lokasi BMT 

Assyafi’iyah yang dekat dengan pasar. 

Anggota produk simpanan ceria prima memiliki minat yang sangat 

luar biasa karena produk simpanan tersebut dapat diambil sewaktu-waktu 

jika sedang membutuhkan langsung diambil tanpa harus menungggu jatuh 

tempo dan tidak adanya batasan untuk menyimpan, misalnya menyimpan 

dengan jumlah kecilpun masih dilayani oleh pihak BMT kemudian lokasi 

atau tempat yang terjangkau dan strategis. Hal tersebut membuktikan 
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bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh pihak BMT Assyafi’iyah 

sudah cukup baik dalam menerapkan strateginya untuk memasarkan 

sebuah produk BMT Assyafi’iyah untuk menarik minat masyarakat 

kemudian pihak BMT juga melakukan sosialisasi mengenai produk 

simpanan tersebut sosialisasi tersebut dilakukan hampir setiap bulan dua 

kali dan pihak BMT melakukan pemasaran atau promosi secara berkala 

yaitu untuk saat ini pihak BMT dibantu anak-anak yang sedang PSG 

(pendidikan sistem ganda) sehingga dapat membantu kinerja dari 

karyawan. 

Kemudian strategi yang digunakan oleh pihak BMT Assyafi’iyah 

untuk menarik minat masyarakat adalah dengan strategi promosi, dengan 

adanya promosi yang dilakukan terus menerus dapat menambah jumlah 

anggota produk simpanan ceria prima. Dengan bertambahnya jumlah 

anggota yang menggunakan simpanan ceria prima maka menandakan 

bahwa sudah banyak masyarakat yang menggunakan produk tersebut 

walaupun dengan jumlah anggota yang sudah bertambah akan tetapi pihak 

BMT Assyafi’iyah tetap melakukan kegiatan promosi, kegiatan promosi 

yang dilakukannya adalah dengan memberikan brosur, sosialisasi 

mendatangi secara langsung rumah ke rumah yang belum pernah 

dijangkau oleh pihak BMT, ke pasar-pasar, ke jamaah-jamaah ibu yasinan 

dan kelompok-kelompok tertentu. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh 

pihak BMT Assyafi’iyah guna menarik minat masyarakat sangat efektif 

karena hal ini dapat dibuktikan sengan adanya pihak marketing dan untuk 
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saat ini ada anak-anak PSG dari SMK sehingga dapat membantu 

memasarkan produk yang ada di BMT Assyafi’iyah dan selalu berusaha 

untuk menambah keuntungan dari pihak BMT Assyafi’iyah yaitu dengan 

mengajak atau menarik masyarakat untuk menggunakan produk simpanan 

ceria prima.  

Jadi dapat disimpulkan bahwa kegiatan pemasaran sangat berperan 

penting dalam memasarkan produk simpanan ceria prima sehingga produk 

tersebut dapat dikenal dan diketahui oleh masyarakat dan masyarakat 

merasa tertarik dan tentunya masyarakat berminat untuk menggunakan 

produk simpanan ceria prima yang ada di BMT Assyafi’iyah Berkah 

Nasional KC Sendang Agung Lampung Tengah. 

  



 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian yang peneliti lakukan dapat disimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang di gunakan oleh pihak BMT Assyafi’iyah 

adalah menggunakan bauran pemasaran atau marketing mix 4P yaitu, 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan tempat (place). 

Langkah awal strategi pemasaran yang digunakan oleh pihak BMT adalah 

dengan carador to dor (rumah ke rumah) untuk melakukan promosi. 

Promosi tersbut dengan cara sosialisasi mendatangi daerah-daerah yang 

belum dijangkau oleh pihak BMT Assyafi’iyah,membagikan 

brosur,pendekatan ke masyarakatyaitu ke ibu-ibu muslimat dan bapak-

bapak yasinan,  mengenalkan aplikasi ceria digital dan menjelaskan 

kegunaan aplikasi tersebut.Dan strategi yang paling jitu adalah dengan 

memanfaatkan program sosialnya yaitu program baitul maal. 

B. Saran  

berdasarkan hasil penelitian, maka saran yang diberikan kepada 

BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional KC Sendang Agung dalam strategi 

pemasaran produk simpanan ceria prima agar terus berinovasi dalam hal 

pemasaran dengan membuat program-program baru untuk menarik minat 

masyarakat menggunakan produk simpanan tersebut dengan berprinsip 

pada syariat Islam, untuk inovasi tersebut misalnya dengan cara 



 

 

 

53 

memanfaatkan media sosial seperti instagram, facebook, whatshap untuk 

mempromosikan produk yang ada di BMT Assyafi’iyah atau dengan 

membuat iklan atau poster yang menarik dan agamis sehingga masyarakat 

dengan mudah mengetahui adanya lembaga keuangan syariah khususnya 

produk simpanan ceria prima pada BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional 

KC Sendang Agung kemudian pihak BMT Assyafi’iyah tetap 

mempertahankan hubungan yang harmonis dan meningkatkan kualitas 

pada karyawan sehingga terciptanya kerjasama yang baik. 
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