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ABSTRAK 

STRATEGI MARKETING DALAM MENINGKATKAN MINAT 

MASYARAKAT MENABUNG DI BMT ASSYAFIIYAH BERKAH 

NASIONAL KECAMATAN KOTAGAJAH 

Oleh: 

ELVIA DAMAYANTI  

 

Sebagai lembaga keuangan syariah, BMT merupakan lembaga keuangan 

mikro yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasil. Minat digambarkan sebagai 

situasi seseorang sebelum melakukan tindakan yang dapat dijadikan dasar untuk 

memprediksi perilaku atau tindakan. Minat tidak akan muncul dengan sendirinya 

secara tiba-tiba dalam diri individu, minat dapat muncul dalam diri seseorang 

melalui proses. Maka dari itu perlu adanya strategi marketing untuk meningkatkan 

masyarakat untuk bergabung menjadi anggota. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi marketing dalam meningkatkan minat masyarakat 

menabung di BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. 

Jenis penelitian ini yaitu penelitian lapangan (field research), sedangkan 

sifat penelitiannya yaitu deskriptif kualitatif. Sumber data yang digunakan yaitu 

sumber data primer dan sumber data primer. Pengumpulan data dilakukan dengan 

dua teknik yaitu wawancara dan dokumentasi. Data hasil temuan digambarkan 

secara deskriptif dan dianalisis menggunakan cara berpikir induktif. 

Hasil penelitian ini menunjukkan strategi marketing dalam meningkatkan 

minat masyarakat menabung di BMT Assyafiiyah BN yaitu dengan menerapkan 

4P (Product, Price, Place dan Promotion), media cetak berupa brosur, jemput bola 

dan personal selling. Secara keseluruhan, strategi marketing yang dilakukan sudah 

cukup baik, hanya saja ada beberapa bagian yang belum maksimal seperti sistem 

jemput bola yang hanya dilakukan di pasar saja. 

Kata Kunci: Strategi Marketing, Lembaga Keuangan Syariah 
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MOTTO 

ورًا فُ رَبِّهِ كَ انُ لِ طَ يْ انَ الشَّ يِن ۖ وكََ اطِ يَ وَانَ الشَّ خْ وا إِ انُ ريِنَ كَ ذِّ بَ مُ نَّ الْ  إِ
Artinya: “Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara syaitan 

dan syaitan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhannya” (Q.S Al-Isra’ 

[17] : 27)  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Lembaga keuangan syariah adalah Lembaga keuangan yang 

melaksanakan transaksi keuangannya berdasarkan prinsip bagi hasil. Sebuah 

Lembaga keuangan syariah harus melakukan strategi marketing dengan cara 

pembaruan yang tiada akhir untuk menjadi pemain utama pada segmennya 

sehingga dapat menjadi preferensi utama bagi customer yang berujung pada 

keputusan bahkan loyalitas. Menurut SK Menkeu RI No. 792 Tahun 1990, 

lembaga keuangan adalah semua badan yang kegiatannya bidang keuangan, 

melakukan penghimpunan dan penyaluran dana kepada masyarakat terutama 

guna membiayai investasi perusahaan.
1
 

Sebuah Lembaga keuangan syariah harus melakukan strategi marketing 

dengan cara pembaruan tiada akhir untuk dapat menjadi pemain utama pada 

segmennya sehingga dapat menjadi preferensi utama bagi customer yang 

berujung pada kepuasan bahkan loyalitas. Strategi marketing mempunyai 

peranan penting dalam sebuah perusahaan atau bisnis karena berfungsi untuk 

menentukan nilai ekonomi perusahaan, baik itu harga barang maupun jasa. 

Maka strategi marketing yang dibutuhkan adalah strategi yang mampu 

menghasilkan suatu barang atau jasa sesuai dengan keingan konsumen. 

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik barang atau 

                                                           
1 Y. Sri Susilo, dkk., Bank dan Lembaga Keuangan Lain, (Jakarta: Salemba Empat, 2000), 

h. 2-3. 
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jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik sehingga jumlah penjualan 

menjadi lebih tinggi.
2
 Ahli marketing mengatakan bahwa kepuasan konsumen 

adalah kunci utama dari konsep strategi marketing. Dengan kata lain, setiap 

perusahaan memiliki cara tersendiri dalam melakukan proses marketing sesuai 

karakteristik. 

Strategi marketing pada lembaga keuangan harus mampu untuk 

menciptakan produk serta jasa yang memberikan kepuasan terhadap 

konsumen, sehingga yang menjadi tujuan pemasaran lembaga keuangan akan 

tercapai. Dalam mencapai tujuan strategi marketing antara lain melalui 

segmentasi pasar dengan menentukan target pasar dan menentukan posisi 

produk yang tepat sehigga target pasar akan mengenal tawaran dan ciri khas 

lembaga keuangan yang akan mencerminkan brand, menciptakan produk lebih 

baik dari pesaing baik dari segi harga maupun kualitas, menyediakan tempat 

yang strategis serta dengan melakukan kegiatan promosi yang menarik. 

Menurut Cahyani minat digambarkan sebagai situasi seseorang sebelum 

melakukan Tindakan yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku 

atau tindakan.
3
 Minat menurut Shaleh Abdul Rahman adalah suatu 

kecenderungan untuk memberikan perhatian dan bertindak terhadap orang, 

aktivitas atau situasi yang menjadi objek dari minat tersebut dengan memiliki 

perasaan senang. 

                                                           
2 Heri Erlangga, dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, (Tangerang 

Selatan: Pascal Books, 2022), h.9. 
3 Yulia Putri, dkk, Strategi Meningkatkan Minat Menabung di Bank Syariah melalui 

Penerapan Religiusitas, Jurnal Manajemen dan Bisnis, Vol.16, N0.1, 2019, h.81. 
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Menabung adalah salah satu cara dalam mengelola keuangan yang 

bertujuan untuk menyiapkan dana cadangan di masa depan. Tabungan juga 

berperan dalam menjamin kestabilan keuangan jika mengalami hal yang tidak 

diinginkan di masa yang akan datang. Jadi dapat disimpulkan bahwa minat 

menabung adalah situasi sebelum melakukan tindakan sebagai respon 

terhadap keinginan anggota untuk memilih suatu produk tabungan yang cocok 

sehingga memiliki minat akan produk tersebut. 

Berikut ayat tentang menabung yang terdapat dalam Q.S Al-Isra ayat 27 

sebagai berikut: 

يۡطََٰنُ لرَِبّهِۦِ كَفُورٗا   يََٰطِيِِۖ وَكََنَ ٱلشَّ َٰنَ ٱلشَّ ريِنَ كََهوُٓاْ إخِۡوَ  ٢٧إنَِّ ٱلمُۡبَذِّ
 

Artinya: “Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara 

setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya.” 

Kandungan dari ayat tersebut yaitu larangan untuk tidak melakukan 

pemborosan, jadi untuk menghindari hal tersebut kita diperintahkan untuk 

menyisihkan harta kita untung ditabung agar dapat menopang hidup kita di 

masa yang akan datang. 

Strategi marketing dapat diartikan sebagai proses penjualan barang dan 

jasa. Lembaga keuangan syariah menawarkan produk dan jasa yang 

dihasilkan. Pemasaran dalam industry perbankan fokus pada konsumen. 

Pemasar menjadi orang yang melayani dan mengetahui produk serta jasa 

sesuai dengan keinginan konsumen. Sehingga konsumen akan tertarik untuk 

menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan. 
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Baitul Maal wat Tamwil (BMT) adalah Lembaga keuangan dengan 

konsep syariah yang lahir sebagai pilihan yang menggabungkan konsep maal 

dan tamwil dalam satu kegiatan Lembaga. Kehadiran Lembaga keuangan 

mikro syariah yang Bernama BMT dirasakan telah membawa manfaat 

finansial bagi masyarakat, terutama bagi masyarakat kecil yang tidak bankable 

dan menolak riba karena berorientasi pada ekonomi kerakyatan.
4
 

Pada tahun 1984, BMT dikembangkan oleh mahasiwa ITB di Masjid 

Salman yang mencoba menggulirkan Lembaga pembiayaan berdasarkan 

prinsip syariah bagi usaha kecil. Kemudian BMT di berdayakan oleh ICMI 

sebagai sebuah Gerakan yang secara operasional ditindaklanjuti oleh Pusat 

Inkubasi Bisnis Usaha Kecil (PINBUK). Pada saat krisis ekonomi pada tahun 

1997 di Indonesia, BMT menajdi salah satu alternatif dalam melakukan 

pemulihan kondisi perekonomian.
5
 Dengan semakin berkembang pesatnya, 

Lembaga keuangan mikro memiliki 3.200 BMT yang tersebar di seluruh 

Indonesia, salah satunya yaitu BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. 

BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah merupakan 

kantor pusat BMT Assyafiiyah Berkah Nasional pertama yang didirikan oleh 

Mudhofir pada tahun 1995. Dengan semakin berkembang pesatnya, BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional memiliki 48 cabang di berbagai daerah. Karena 

cabang Kotagajah berdiri terlebih dahulu membuat nilai lebih untuk menarik 

masyarakat agar menjadi nasabah di BMT Assyafiiyah Berkah Nasional ini. 

                                                           
4 Novita Dewi Masyithoh, “Analisis Normatif Undang-Undang NO. 1 Tahun 2013 Tentang 

Lembaga Keuangan Mikro (LKM) Atas Status Badan Hukum Dan Pengawasan Baitul Maal Wat 

Tamwil (BMT),” Vol. 5, Edisi 2, 2014. 
5 Muslim Tanjung dan Arina Novizas, “Eksistensi Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) Dalam 

Perekonomian Islam” Vol. 3, No. 1, 2018. 



5 

 

 

 

Produk yang ditawarkan oleh BMT Assyafiiyah Berkah Nasional terdiri 

dari pembiayaan dan simpanan. 

Tabel 1.1 

Data Produk Simpanan BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

 

No Jenis Produk Macam-macam Produk 

1 Simpanan - Ceria Prima 

- Ceria Utama 

- Ceria Pintar 

- Ceria Qurban 

- Ceria Ketupat 

- Ceria Berkah 

- Ceria Ihrom 
Sumber: Data BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Menurut ibu Retno selaku Teller BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

KCP Kotagajah, mengatakan bahwa jumlah anggota yang ada di BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional KCP Kotagajah pada tahun 2019-2022 sebagai 

berikut:
6
 

Tabel 2.1 

Data Jumlah Anggota BMT Assyafiiyah Berkah Nasional  

KCP Kotagajah tahun 2019-2022 

 

No Kategori Produk 
Jumlah Anggota 

2019 2020 2021 2022 

1 Pembiayaan 620 465 588 600 

2 Simpanan 750 525 630 690 
Sumber: Data BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Berdasarkan data di atas dapat kita ketahui bahwa jumlah anggota yang 

menggunakan produk BMT Asstafiiyah Berkah Nasional KCP Kotagajah 

mengalami peningkatan. Hanya saja pada tahun 2021-2022 kenaikan jumlah 

anggota belum mencapai target dari standarisasi BMT Assyafiiyah. 

                                                           
6 Wawancara dengan Ibu Retno selaku Teller BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Kotagajah, pada tanggal 28 Desember 2022 pukul 09:30 WIB. 
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Standarisasi kenaikan jumlah anggota yang dimiliki oleh BMT Assyafiiyah 

yaitu mencapai 15%. 

Berdasarkan dari data tabel jumlah anggota di atas, BMT Assyafiiyah 

Berkah Nasional tidak mencapai target peningkatan anggota dikarenakan tidak 

jauh dari persaingan yang terjadi di sekitar BMT ini. Persaingan yang terjadi 

diantaranya ada 2 Bank Konvensional dan 1 BMT lain yang menjadi pesaing 

utama dalam meningkatkan minat anggota. Sehingga menimbulkan dampak 

negative pada BMT Assyafiiyah Berkah nasional yaitu menurunnya minat 

masyarakat terhadap BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. Selain itu, pada 

tahun 2021-2022 para anggota BMT mengalami dampak dari adanya covid 

yang menyebabkan anggota mengundurkan diri dari BMT Assyafiiyah. 

Menurut ibu Siti Yuslina selaku anggota BMT Assyafiiyah Berkah 

Nasional Kotagajah yang bergabung pada tahun 2021 mengatakan bahwa 

strategi yang dilakukan oleh BMT tersebut sebelum beliau menjadi anggota 

yaitu dengan cara sosialisasi yang dilakukan pihak BMT kepada masyarakat 

yang didampingi langsung oleh aparatur desa sehingga membuat beliau yakin 

dan tertarik untuk menabung di BMT Assyafiiyah Berkah nasionah 

Kotagajah.
7
 

Menurut bapak Ahmad Musbikhin, S.E selaku pimpinan cabang BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah menyatakan bahwa BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah dapat bertahan karena 

melakukan strategi marketing berupa promosi yang tidak hanya dilakukan 

                                                           
7 Wawancara dengan Ibu Siti Yuslina selaku nasabah BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Kotagajah, pada tanggal 04 Januari pukul 10:00 WIB. 
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secara door to door (personal selling) melainkan juga melibatkan aparatur desa 

serta kelembagaan seperti sekolah.
8
  

Berdasarkan uraian di atas, fenomena ini tentu saja memicu 

permasalahan terkait dengan adanya beberapa lembaga keuangan syariah yang 

mengalami pailit ternyata mampu mempengaruhi anggota BMT yaitu dengan 

menarik dananya sehingga mengakibatkan penurunan jumlah anggota. Tidak 

hanya itu, bahkan minat masyarakat untuk bergabung menjadi anggota dan 

menggunakan produk serta fasilitas layanan yang diberikan pun ikut menurun. 

Hal ini secara tidak langsung menunjukkan bahwa strategi yang selama ini 

digunakan masih kurang maksimal. 

Seharusnya jika strategi pemasaran yang digunakan sudah baik, maka 

anggota tidak akan terpengaruh dengan kondisi di luar BMT Assyafiiyah itu 

sendiri karena anggota sudah memiliki kepercayaan penuh bahwa BMT 

Assyafiiyah tidak akan mengalami hal yang sama seperti yang dialami 

beberapa lembaga keuangan syariah tersebut. Oleh sebab itu, strategi 

marketing sangat diperlukan dalam menghadapi dampak negatif dari faktor 

eksternal yang dapat menyebabkan menurunnya minat masyarakat. 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, peneliti tertarik 

melakukan penelitian yang berjudul “Strategi Marketing Dalam 

Meningkatkan Minat Masyarakat Menabung di BMT Assyafiiyah 

Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah.” 

 

                                                           
8 Wawancara dengan Bapak Ahmad Musbikihin selaku Pimpinan Cabang BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional Kotagajah, pada tanggal 21 Desember 2022 pukul 10:00 WIB. 
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B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka pertanyaan penelitian pada 

penelitian ini adalah: Bagaimana strategi marketing yang dilakukan BMT 

Assyafiiyah dalam meningkatkan minat masyarakat untuk menabung? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan masalah yang peneliti paparkan di atas, maka tujuan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi marketing yang 

dilakukan BMT Assyafiiyah dalam meningkatkan minat masyarakat untuk 

menabung. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

Secara Teoritis, penelitian ini diharapkan mampu dijadikan 

sebagai informasi ataupun wawasan keilmuan Lembaga keuangan 

khususnya yang berbasis syariah dan juga untuk seluruh kalangan baik 

masyarakat maupun mahasiswa yang membacanya.  

b. Manfaat Praktis 

Secara Praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

masukan bagi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan 

Kotagajah dalam strategi marketing meningkatkan minat masyarakat. 
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D. Penelitian Relavan 

Terkait dengan penelitian ini, sebelumnya telah ada beberapa yang 

mengangkat tema yang sama, antara lain sebagai berikut: 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Felicia Yolanda dan Jojok 

Dwiridhotjahjono, Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” Jawa 

Timur, dengan judul “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Antenna HDF Surabaya”. Dari hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Felicia Yolanda dan Jojok Dwiridhotjahjono adalah 

Antenna HDF Surabaya menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) 

yang terdiri dari strategi produk, strategi harga, strategi tempat, strategi 

promosi dan melakukan analisis SWOT.
9
 

Berdasarkan penelitian di atas, maka dapat diketahui bahwa 

penelitian yang dilakukan oleh Felicia dan Jojok memiliki persamaan pada 

metedo penelitian yaitu deskriptif kualitatif. Adapun perbedaan yang 

mendasar antara penelitian Felicia dan Jojok dengan peneliti terletak pada 

objek penelitian. Felcia dan Jojok melakukan objek penelitian pada 

Antenna HDF Surabaya, sedangkan peneliti ini melakukan objek 

penelitian pada BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah. 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Moh Rusdi, Universitas Trunojoyo 

Madura, dengan judul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume 

Penjualan Pada Perusahaan Genting Ud. Berkah Jaya”. Dari hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Moh Rusdi adalah Perusahaan Ud. Berkah 

                                                           
9 Felicia Yolanda dan Jojok Dwiridhotjahjono, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Antenna HDF Surabaya”, Jurnal Manajemen dan Akuntansi, Vol. 16, No. 1. 
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Jaya melakukan strategi pemasaran masih menggunakan cara tradisonal 

yaitu tatap muka langsung atau dari mulut ke mulut.
10

 

Berdasarkan penelitian di atas, maka dapat diketahui bahwa 

penelitian yang dilakukan oleh Felicia dan Jojok terdapat persamaan 

dengan penelitian ini. Persamaan tersebut terletak pada pembahasan 

strategi marketing untuk meningkatkan. 

3. Penelitian yang dilakukan Reza Sri Wahyuni jurusan Perbankan Syariah 

Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Banda Aceh, dengan judul “Strategi 

Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan 

Pada Bank Syariah Mandiri.” Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Reza Sri Wahyuni adalah BSM KCP Banda Aceh melakukan strategi 

pemasaran dengan cara sosialisai, yaitu sosialisasi secara langsung dan 

sosialisasi secara tidak langsung.
11

 

Berdasarkan penelitian di atas, dapat diketahui bahwa penelitian 

yang dilakukan Reza terdapat perbedaan dengan penelitian ini. Pada 

penelitian Reza mengkaji pada Bank Syariah Mandiri, sedangkan pada 

penelitian ini mengkaji pada BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. 

 

                                                           
10 Moh Rusdi, “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan Pada 

Perusahaan Genting Ud. Berkah jaya”, Jurnal Studi Manajemen dan Bisnis, Vol. 6, No. 2, 2019. 
11 Reza Sri Wahyuni, Skripsi “Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Tabungan Pada Bank Syariah Mandiri”, (Banda Aceh:Universitas Islam Negeri Ar-

Raniry, 2020). 



 
 

 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Marketing 

1. Pengertian Strategi Marketing 

Strategi menurut Prahalad berarti tindakan yang bersifat tambahan 

(senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta dilakukan berdasarkan 

sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para konsumen di masa 

depan.
1
 

Pemasaran (marketing) merupakan bagian yang sangat penting 

dalam perusahaan bagian pemasaran mempunyai tanggung jawab untuk 

mempengaruhi konsumen ke dalam suatu rangkaian kegiatan yang 

terkoordinir. Kegiatan pemasaran dilakukan melalui sebuah proses 

perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengendalian. Proses 

tersebut merupakan fungsi dari manajemen dalam kegiatan pemasaran 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
2
 

Sedangkan, menurut Kolter Pemasaran adalah manajemen 

pemasaran merupakan suatu seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan 

mendapatkan, menjaga dan menumbuhkan konsumen dengan 

menciptakan, menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai konsumen yang 

unggul. 

                                                           
1 Sunarsasi, Nanang Rudi Hartono, Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah Di 

Kabupaten Blitar, Jurnal Translitera, Vol 9, No.1, 2020, h.23. 
2 Rudy Haryanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah (Teori dan Praktik), (Bangkes: 

Duta Media Publishing, 2021), h.1. 
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Dari beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa Strategi 

Pemasaran adalah seleksi atas pasar sasaran. Strategi pemasaran pada 

dasarnya merupakan rencana menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang 

pemasaran yang memberikan panduan kegiatan yang dijalankan untuk 

mencapai tujuan pemasaran. Strategi pemasaran (marketing) merupakan 

bagian penting dari sistem pemasaran yang menjadi langkah awal untuk 

membuat rencana pemasaran. 

2. Tujuan Strategi Marketing 

Secara umum tujuan marketing bank adalah sebagai berikut: 

a. Meningkatkan konsumsi sehingga dapat menarik nasabah untuk 

membeli produk yang ditawarkan bank. 

b. Meningkatkan kepuasan konsumen melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. 

c. Meningkatkan pilihan produk yang berarti bank menyediakan berbagai 

jenis produk sehingga nasabah memiliki banyak pilihan produk. 

d. Meningkatkan moto hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 

kepada nasabah.
3
 

3. Langkah-langkah Strategi Marketing 

Untuk melancarkan strategi marketing menurut Kotler kita harus 

mengetahui dan memahami langkah-langkah strategi marketing agar 

strategi marketingnya berjalan sesuai apa yang diinginkan. Berikut strategi 

yang digunakan adalah bauran pemasaran yang terdiri dari: 

                                                           
3 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: Rajawali Pers, 2014), h.197. 
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a. Produk (Product) 

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan untuk memenuhi 

kebutuhan pasar yang meliputi kualitas, ciri, merk, kemasan, 

pelayanan, dan garansi. Produk merupakan hal penting dalam strategi 

marketing yang harus diperhatikan oleh sebuah perusahaan, sehingga 

dapat menarik konsumen dengan memberikan produk yang sesuai 

dengan kebutuhan. Menurut Kotler dan Armstrong beberapa indikator 

produk sebagai berikut: 

1) Product quality (kualitas produk) 

2) Product features (fitur produk) 

3) Product style and desain (gaya dan desain produk) 

4) Product variety (varian produk) 

5) Brand name (nama produk) 

6) Packaging (kemasan) 

7) Sizes (ukuran) 

8) Services (layanan) 

9) Returns (pengembalian) 

b. Harga (Price) 

Harga adalah nilai suatu barang yang dapat diukur dengan uang, 

termasuk daftar harga, promo, jangka waktu pembiayaan dan syarat 

kredit. Harga memegang peran penting dalam proes terjadinya 

kesepakatan transaksi jual beli. Berikut indikator dalam menetapkan 

harga yaitu: 
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1) Keterjangkauan harga 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3) Daya saing harga 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat 

c. Tempat (Place) 

Tempat yang strategis dan mudah dijangkau tentunya menjadi 

faktor pendukung terhadap keputusan membeli suatu barang atau jasa. 

Fleksibelitas suatu lokasi merupakan ukuran suatu perusahaan dapat 

bereaksi terhadap perubahan situasi ekonomi, maka perusahaan harus 

mempertimbangkan dalam menyeleksi lokasi yang akan digunakan. 

d. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah bentuk komunikasi yang memberikan penjelasan 

agar dapat meyakinkan anggota mengenai barang atau jasa yang 

ditawarkan. Proses marketing dapat dilakukan dengan cara 

pengiklanan atau brosur dan public relation. Promosi menjadi faktor 

pendukung terhadap keberhasilan marketing suatu produk atau jasa.
4
 

Berikut beberapa indikator dalam melakukan strategi promosi 

antara lain: 

1) Advertising (periklanan), adalah bentuk promosi ide, barang atau 

jasa oleh pihak tertentu yang memerlukan pembayaran.  

                                                           
4 Desy Dwi Sulastriya Ningsih dan M. Ruslianor Maika, “Strategi Bauran Pemasaran $P 

Dalam Menentukan Sumber Modal Usaha Syariah Pedagang Pasar Di Sidoarjo” Jurnal: Ilmiah 

Ekonomi Islam, Vol.6, No. 3, 2020. 
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2) Sales Promotion (promosi penjualan), yaitu bentuk promosi 

jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. 

3) Event and experiences, yaitu aktivitas perusahaan yang dirancang 

untuk mengkomunikasikan merek tertentu. 

4) Public relations and publicity, yaitu komunikasi menyeluruh dari 

perusahaan kepada masyarakat untuk memperoleh publisitas yang 

menguntungkan. 

5) Online and social media marketing, yaitu aktivitas daring yang 

dirancang dengan melibatkan pelanggan secara langsung maupun 

tidak langsung. 

6) Mobile marketing, suatu bentuk khusus dari pemasaran daring 

yang menempatkan promosi melalui perangkat seperti handphone 

dan smartphone. 

7) Personal selling, bentuk promosi melalui interaksi langsung 

dengan calon pembeli.
5
 

 

B. Minat Menabung 

1. Pengertian Minat dan Menabung 

Minat adalah suatu perangkat mental yang terdiri dari suatu 

campuran dari perasaan, harapan, pendirian, prasangka, rasa takut atau 

                                                           
5 Hendrayani Eka, Wahyunita Sitinjak, dkk, “Manajemen Pemasaran (Dasar dan 

Konsep)”, (Bandung: CV. Media Sains Indonesia, 2020), h.117-118. 
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kecenderungan lain yang mengarahkan individu kepada suatu pilihan 

tertentu. 

Minat menurut Djamarah adalah kecenderungan yang menetap 

untuk memperhatikan dan mengenang beberapa aktivitas. Seseorang yang 

berminat pada suatu aktivitas akan memperhatikan aktivitas tersebut 

secara konsisten dan senang.
6
 

Menabung adalah salah satu cara dalam mengelola keuangan yang 

bertujuan untuk menyiapkan dana cadangan di masa depan. Tabungan juga 

berperan dalam menjamin kestabilan keuangan jika mengalami hal yang 

tidak diinginkan di masa yang akan datang. 

Menurut Assael minat menabung merupakan kecenderungan 

nasabash memilih produk atau mengambil tindakan yang berkaitan dengan 

melakukan penyimpanan. Jadi dapat disimpulkan bahwa minat menabung 

adalah situasi seseorang sebelum melakukan tindakan sebagai respon 

terhadap keinginan nasabah untuk memilih suatu produk tabungan yang 

cocok sehingga memiliki minat akan produk tersebut. 

Minat tidak akan muncul dengan sendirinya secara tiba-tiba dalam 

diri individu. Minat dapat timbul dalam diri seseorang melalui proses. 

Dengan adanya perhatian dan interakasi dengan lingkungan, maka minat 

dapat berkembang. Faktor yang paling mendasar di dalam masyarakat 

terhadap minat menabung yakni faktor pendapatan masyarakat itu sendiri. 

 

                                                           
6 Putri Yulia, Ani Solihat, dkk “Strategi Meningkatkan Minat menabung Di Bank Syariah 

Melalui Penerapan Religiusitas”, Jurnal Manajemen dan Bisnis, Vol. 16, No. 1, 2019, h. 81. 
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2. Manfaat Menabung 

Menabung merupakan kegiatan yang sangat bermanfaat untuk hari 

ini atau masa depan karena hasil yang ditabung dapat dirasakan dimasa 

yang akan datang. Berikut sedikit manfaat dari menabung: 

a) Membiasakan menyisihkan uang. 

b) Membiasakan mengatur dan mengelola keuangan. 

c) Mendisiplinkan perencanaan keuangan. 

d) Sudah merencanakan dan mempersiapkan untuk masa depan.
7
 

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Menabung 

Menurut Tjiptono, pengetahuan, pelayanan dan lokasi merupakan 

faktor yang penting dalam menarik minat masyarakat. Berikut faktor-

faktor yang mempengaruhi minat masyaraqkat untuk menabung: 

a. Pengaruh Pengetahuan Terhadap Minat Menabung 

Pengetahuan merupakan hasil dari tahu dan ini terjadi setelah 

orang melakukan pengindraan terhadap suatu objek tertentu. 

Pengindraan terjadi melalui panca indra manusia, yaitu indra 

pengliatan, pendengaran, penciuman, rasa dan raba. Sebagian besar 

pengetahuan manusia diperoleh melalui mata dan telinga. 

b. Pengaruh Pelayanan Terhadap Minat Menabung 

Pelayanan adalah setiap tindakan yang atau kegiatan yang dapat 

ditawarkan oleh suatu pihak kepada lain, yang pada dasarnya tidak 

berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Pelayanan 

                                                           
7  Purwanto Bambang, Iing Lukman, “Pentingnya Menbaung bagi Generasi Muda”, Jurnal 

Bakti Masyarakat Manajemen, Universitas Malahayati. 
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merupakan perilaku produsen dalam memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan pada konsumen itu 

sendiri. 

Ada beberapa aspek yang perlu diperhatikan oleh LKS yang 

mampu mengarahkan operasional pada kualitas pelayanan jasa yang 

baik. Dan yang paling penting adalah akses. Akses ini berhubungan 

dengan letak LKS yang strategis, pasar, sasaran, serta kemampuan 

yang mampu memberikan pelayanan yang cepat dan tepat. 

c. Pengaruh Lokasi Terhadap Minat Menabung 

Pertimbangan dalam memilih letak lokasi yaitu berdasarkan jenis 

usaha yang akan dilakukan. Menentukan lokasi merupakan keputusan 

penting dalam bisnis yang bertujuan untuk mewujudkan pelanggan 

agar datang ke tempat tersebut. Lokasi mempunyai fungsi yang 

strategis karena dapat menentukan tercapainya tujuan badan usaha. 

Lokasi yang tepat adalah di tempat dengan potensi pasar yang besar.
8
 

 

C. Lembaga Keuangan Syariah 

1. Pengertian Lembaga Keuangan Syariah 

Lembaga keuangan syariah pertama kali didirikan oleh Organisasi 

Konferensi Islam (OKI) di Banghazi pada maret 1973. Tujuan utama 

didirikannya Lembaga keuangan syariah untuk menunaikan perintah Allah 

dalam bidang ekonomi dan muamalah serta membebaskan masyarakat dari 

                                                           
8 Indi Irnawati, “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat Menabung Di 

Bank Syariah”, Jurnal Ekonomi, Universitas Negeri Makasar. 
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larangan agama islam. Pada dasarnya, Lembaga keuangan syariah 

merupakan system yang sesuai dengan ajaran agama islam tentang 

larangan riba dan gharar.
9
 

Lembaga keuangan syariah adalah Lembaga keuangan yang 

menjembatani antara pihak yang membutuhkan dana dengan pihak yang 

memiliki kelebihan dana dengan pihak melalui produk dan jasa keuangan 

yang sesuai dengan prinsip syariah.
10

 Lembaga keuangan syariah memiliki 

visi mewujudkan system keuangan yang berlandaskan keadilan, 

kemaslahatan, kejujuran, transparansi, anti penindasan. 

Sebagai Lembaga keuangan syariah, BMT merupakan Lembaga 

keuangan mikro yang dioperasikan dengan prinsip bagi hasil, 

menumbuhkembangkan bisnis usaha mikro dalam rangka mengangkat 

derajat dan martabat sertsa membela kepentingan kaum fakir. Sebagai 

Lembaga sosial, Baitul maal memiliki kesamaan fungsi dan peran dengan 

Lembaga Amil Zakat (LAZ), oleh karena itu Baitul maal harus didorong 

agar mampu berperan secara professional menjadi LAZ yang mapan. 

Sementara itu, sebagai Lembaga bisnis, BMT lebih mengembangkan 

usahanya pada sector keuangan yakni simpan pinjam.
11

 

BMT merupakan suatu Lembaga keuangan yang sangat dibutuhkan 

bagi masyarakat dan pengusaha kecil dan memiliki tujuan yang 

                                                           
9 Kolistiawan Budi, “Tantangan Lembaga keuangan Syariah dalam Menghadapi 

Masyarakat Ekonomi ASEAN”, Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah, 2017, h.55-56. 
10 Siswadi, “Lembaga Keuangan Syariah Non Bank BMT (Baitul Mal Wat Tamwil) 

Tawaran Bebas Aqad yang Dilarang dalam Syariat Islam”, Jurnal Ummul Qura, vol. 4, No. 2, 

2015. 
11 M. Nur Rianto Al Arif, “Lembaga keuangan Syariah”, (Bandung: CV Pustaka Setia, 

2012), h.187. 
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menyangkut pembiayaan. Tujuan didirikannya BMT yaitu untuk 

meningkatkan kesejahteraan masyarakat sekitar, dalam mengembangkan 

usahanya dengan cara menyimpan dan meminjam uang. 

2. Fungsi dan Peran Lembaga keuangan Syariah 

Fungsi dan peran Lembaga keuangan syariah diantaranya memenuhi 

kebutuhan maasyarakat akan dana sebagai sarana untuk melakukan 

kegiatan ekonomi sesuai dengan prinsip syariah. Berikut beberapa fungsi 

dan peran Lembaga keuangan syariah: 

a. Memperlancar pertukaran produk (barang dan jasa) dengan 

menggunakan jasas keuangan sesuai dengan prinsip syariah. 

b. Menghimpun dana dari masyarakat untuk disalurkan Kembali dalam 

bentuk pembiayaan sesuai dengan prinsip syariah. 

c. Memberikan pengetahuan kepada pengguna jasa keuangan sehingga 

membuka peluang keuntungan sesuai prinsip syariah. 

d. Lembaga keuangan memberikan jaminan hukum mengenai keamanan 

dana masyarakat yang dipercayakan sesuai prinsip syariah. 

e. Menciptakan likuiditas sehingga dana yang disimpan dapat digunakan 

ketika dibutuhkan sesuai prinsip syariah.
12

 

3. Ciri dan Prinsip Lembaga Keuangan Syariah 

Adapun ciri-ciri Lembaga Keuangan Syariah sebagai berikut: 

a. Dalam menerima titipan dan investasi, Lembaga keuangan syariah 

harus sesuai dengan fatwa Dewan Pengawas Syariah. 

                                                           
12 Mardani, “Aspek Hukum dan Lembaga Keuangan Syariah di Indonesia, (Jakarta: 

kencana, 2017), h.5. 
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b. Hubungan antara investor, penggua dana, dan Lembaga keuangan 

syariah sebagai intermediary institution, berdasarkan kemitraan, bukan 

hubungan debitur dan kreditur. 

c. Bisnis Lembaga kuangan syariah bukan berdasarkan profit oriented, 

tapi menggunakan falah oriented, yaitu kemakmuran dunia dan 

kebahagian akhirat. 

d. Konsep transaksi berdasarkan kemitraan bagi hasil, jual beli, dan 

sewa-menyewa. 

e. Lembaga keuangan syariah hanya melakukan investasi yang halal dan 

tidak merugikan syiar islam. 

Selain ciri-ciri, Lembaga keuangan syariah juga memiliki beberapa 

prinsip. Berikut prinsip-prinsip Lembaga keuangan syariah: 

a. Keadilan, yaitu berbagi keuntungan atas penjualan riil sesuai 

kontribusi dan resiko masing-masing pihak. 

b. Kemitraan, berarti posisi nasabah investor, dan pengguna dana sejajar 

dengan mitra usaha yang saling bersinergi untuk memperoleh 

keuntungan. 

c. Transparansi, yaitu Lembaga keuangan syariah memberikan laporan 

keuangan secara terbuka agar nasbah mengetahui keadaan dananya. 

d. Universal, yaitu tidak membedakan suku, agama, ras dan golongan 

sesuai dengan prinsip islam sebagai rahmatan lil alamin.
13

  

                                                           
13 Wery Gusmansyah, “Hukum Perbankan dan Lembaga Keuangan Syariah” (Bengkulu: 

CV. Zigie Utama, 2020), h. 81-83 



 
 

 
 

BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian  

Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapangan (field research). 

Penelitian lapangan adalah penelitian yang menggambarkan tentang latar 

belakang keadaan sekarang dan interaksi lingkungan secara tepat dan 

intensif, baik sifat suatu individu, kelompok, suatu unit sosial lembaga 

dan masyarakat.
1
 

Berdasarkan penjelasan tersebut, penelitian lapangan yaitu 

penelitian yang dilakukan langsung di lokasi yang dipilih untuk penelitian 

dan berada di masyarakat tertentu. Adapun lokasi penelitian yang dipilih 

adalah di BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif, yaitu penelitian yang 

berusaha memberikan informasi mengenai keadaan yang terjadi 

dilapangan secara alamiah. Mendeskripsikan atau memberi gambaran 

terhadap objek yang diteliti melalui data atau sampel yang telah 

dikumpulkan.
2
 

Berdasarkan penjelasan di atas, penelitian deskriptif kualitatif 

dalam penelitian ini adalah mendeskripsikan atau menggambarkan 

                                                           
1 Sugiyono, Metodologi Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2013), 374 
2 Ibrahim, Metodologi Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2015), 65 
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fenomena secara sistematis, baik sumber data dari narasumber di BMT 

Assyafiiyah tersebut. 

 

B. Sumber Data 

Dalam penelitian sumber data adalah sumber subyek dimana data 

didapatkan. Sumber data dibagi menjadi dua yaitu data primer dan data 

sekunder. 

1. Sumber Data Primer 

Sumber Data Primer, yaitu data yang diperoleh langsung dari subyek 

penelitian dengan menggunakan pedoman wawancara data langsung pada 

subyek sebagai suatu informasi. Sumber data primer pada penelitian ini 

yaitu bapak Ahmad Musbikhin selaku Pimpinan Cabang, ibu Indi Zulianti 

selaku Customer Servis, ibu Retno selaku Teller, bapak A. Ikhwanuddin 

selaku marketing 1, bapak Ibnu Hermawan selaku marketing 2, bapak 

Deddy Sumantri selaku marketing 3, bapak Muntarul Aziz selaku 

marketing 4 dan ibu Siti Yuslina selaku anggota BMT Assyafiiyah Berkah 

Nasional Kecamatan Kotagajah yang merupakan informasi kunci dalam 

penelitian ini. 

2. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder adalah data penunjang atau sebagai data 

pelengkap bagi peneliti berupa referensi dari buku buku, jurnal ilmiah, 

dokumen hasil wawancara, yang berkaitan dengan data yang diperlukan. 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan tiga macam teknik 

pengumpulan data, yaitu: 

1. Wawancara 

Wawancara adalah suatu teknik yang digunakan untuk 

mengumpulkan data secara tatap muka atau tanya jawab antara pihak 

pewawancara (peneliti) dengan pihak yang diwawancarai (narasumber).
3
 

Teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara 

tak terstruktur, yaitu wawancara dengan pertanyaan yang hanya garis besar 

pada permasalahan. Wawancara tak terstruktur ini pewawancara bebas 

memberikan pertanyaan apapun yang berkaitan dengan hal-hal pokok yang 

dibicarakan dan dianggap perlu. 

Teknik sampling yang digunakan yaitu snowball sampling. 

Snowball sampling adalah teknik yang penentuan sampelnya awal dalam 

jumlah kecil kemudian semakin lama menjadi jumlah besar.
4
 Dalam teknik 

ini memilih beberapa orang untuk diteliti, namun jika belum memberikan 

ketentuan yang sesuai maka melakukan pencarian kembali guna 

menambahkan sumber data sebelumnya. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah catatan peristiwa yang telah berlalu, baik 

berupa tulisan, gambar, maupun karya monumental seseorang.  

                                                           
3 Slamet Riyanto dan Aglis Andhita Hatmawan, Metode Penelitian Kuantitatif Penelitian Di 

Bidang Manajemen, Teknik, Pendidikan dan Eksperimen, (Yogyakarta: Deepublish Publisher, 

2020), h. 28. 
4 Tarjo, Metode Penelitian Sistem 3x Baca, (Yogyakarta: Deepublish, 2019), h. 57. 
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Dokumentasi bertujuan untuk memudahkan peneliti dalam mengkaji 

secara langsung terkait objek penelitian.  

 

D. Tekhnik Keabsahan Data 

Keabsahan data dilakukan untuk membuktikan apakah penelitian yang 

dilakukan benar-benar merupakan penelitian ilmiah sekaligus untuk menguji 

data yang telah diperoleh. Hal ini dilakukan peneliti untuk menjamin bahwa 

data tersebut benar, baik bagi pembaca maupun subjek penelitian. 

Untuk memeriksa keabsahan data menganai “Strategi Marketing Dalam 

Meningkatkan Minat Masyarakat Menabung Di BMT Assyafiiyah Berkah 

Nasional Kecamatan Kotagajah” berdasarkan data yang sudah terkumpul, 

peneliti menggunakan teknik triangulasi, yaitu mengadakan perbandingan 

antara sumber data yang satu dengan yang lain. Menurut Moleong, 

“Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan 

sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekkan atau sebagai 

perbandingan terhadap data tersebut”.
5
 

Triangulasi diartikan sebagai pengecekkan data dari berbagai sumber 

dengan berbagai cara dan berbagai waktu. Dengan demikian, terdapat 

triangulasi sumber, triangulasi teknik, dan triangulasi waktu. Namun, dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan Triangulasi Tekhnik. 

                                                           
5 Lexy J Moleong, Edisi Revisi Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: Remaja 

Rosdakarya, 2004), 178. 
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Triangulasi Teknik untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan 

cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda. 

Yaitu teknik wawancara dan dokumen pendukung terhadap informan. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses data yang disederhanakan agar mudah untuk 

dipahami, dibaca maupun dipresentasikan. Analisis kualitatif dalam suatu 

penelitian digunakan apabila data penelitian yang diangkat dari lapangan 

memiliki sifat-sifat kualitatif. Kemudian peneliti mengadakan perbandingan 

antara realita dengan teori apakah sama atau berbeda dengan yang terjadi 

dilapangan agar dapat memperoleh kesimpulan pada penelitian yang dibuat 

sekarang, apakah pelaksanaannya antara teori dan praktik dilapangan sesuai 

atau tidak dengan teori yang ada.  

Metode analisa kualitatif digunakan dalam metode ini dikarenakan data 

penelitian didapatkan berupa keterangan yang berbentuk uraian. Teknik 

analisis data dalam penelitian ini bersifat induktif, artinya proses analisis data 

berlangsung dari fakta-fakta ke teori, sederhananya menganalisa dari 

permasalahan khusus, menganalisa dan mengaitkan kemudian ditarik 

kesimpulan untuk menjadi pengetahuan umum. 

Langkah awal yaitu pengamatan/pengalaman awal. Dalam langkah ini, 

peneliti melakukan sebuah wawancara lapangan dan dokumentasi untuk 

mendapatkan fakta permasalahan BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Kecamatan Kotagajah tentang Strategi Marketing Dalam Meningkatkan 

Minat Masyarakat Menabung, informasi dari lapangan ini sebagai bahan 
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mentah yang kemudian diringkas, disusun lebih sistematis, serta ditonjolkan 

pokok-pokok penting permasalahan. 

Langkah-langkah analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

yaitu: 

1. Reduksi Data 

Data yang diperoleh dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk 

itu maka perlu dicacat secara teliti dan rinci. Mereduksi data berarti 

merangkum, memilih hal-hal pokok, memfokuskan pada hal-hal yang 

penting, dicari tema dan polanya. Dengan demikian data yang telah 

direduksi, akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan 

mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya, 

dan mencarinya bila diperlukan.
6
 

2. Penyajian Data 

Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dengan 

bentuk uraian singkat, bagan, dan hubungan antar kategori.
7
 Dalam 

penyajiannya data peneliti akan menguraikan dan mendeskripsikan data 

yang telah diperoleh dari lapangan secara sistematis. 

3. Penarikan Kesimpulan 

Langkah terakhir dalam menganalisis penelitian kualitatif adalah 

penarikan kesimpulan dan verifikasi, setiap kesimpulan awal masih 

kesimpulan sementara yang akan berubah bila diperoleh data baru dalam 

pengumpulan data berikutnya. Kesimpulan-kesimpulan yang diperoleh 

                                                           
6 Sugiyono, Metode Penelitian, Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2016), 247. 
7 Sugiyono, Metode Penelitian, Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D., 249. 
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selama di lapangan diverifikasi selama penelitian berlangsung dengan 

cara memikirkan kembali meninjau ulang catatan lapangan sehingga 

berbentuk penegasan kesimpulan. 



 
 

 
 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

1. Sejarah BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah 

Baitul Maal Watt Tamwil (BMT) merupakan konsep keuangan 

mikro syariah yang menjalankan orientasi komersil melalui kegiatan 

tamwilnya dan orientasi sosial melalui kegiatan maalnya secara 

harmonis. Dalam konteks ekonomi islam, konsep BMT merupakan 

bentuk penerapan dari ekonomi islam.
1
 

KSPPS BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kotagajah didirikan 

pada tanggal 03 september 1995, yang bertempat di pondok pesantren 

nasional assyafiiyah kotagajah kabupaten lampung tengah dengan nama 

BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. Pendiriannya dilakukan oleh 

beberapa tokoh kotagajah, diantaranya: 

a. Bpk. Mudhofir aktifis dan praktisi koperasi 

b. Bpk. Drs. Ali Nurhamid, M.Sc PNS pada kantor Departemen Agama 

Kab. Lampung Tengah 

c. KH, Suhaimi Rais tokoh agama di kec. Kotagajah 

d. Drs. Ali Yurja Sharbani PNS dan tokoh agama 

e. Pemangku pondok pesantren nasional assyafiiyah Kotagajah.
2
 

                                                           
1 Divisi keuangan Mikro Syariah, dkk, “Strategi Pengembangan Keuangan Mikro Syariah 

Di Indonesia”, (Jakarta : Komite Nasional keuangan Syariah (KNKS), 2019), h.20. 
2 Data dari BMT Assyafiiyah Berkah Nasional pada 5 Mei 2023 
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Berawal dari kegiatan jamaah pengajian Assyafiiyah dan pengajian 

akbar peresmian pondok pesantren nasional assyafiiyah  dengan 

penceramah Bpk. KH. Drs. Agus Darmawan dari Jakarta, menyisakan 

dana sebesar Rp. 800.000 yang selanjutnya digunakan untuk modal awal 

BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. 

Pada 15-25 November 1995, ikatan Cendikiawan Muslim 

Indonesia (ICMI) dan Pusat Inkubasi Bisnis Usaha Kecil (PINBUK) 

langsung mengadakan pelatihan bagi BMT yang ada di Lampung dan 

selanjutnya berubah menjadi Kelompok Swadaya Masyarakat (KSM) 

dibawah naungan PINBUK Lampung. 

Untuk menambah modal kegiatan Baitul Maal pada saat itu, pada 

tahun 1997 BMT Assyafiiyah Berkah Nasional mendapat bantuan dana 

dari Bank Muamalat Indonesia  Pusat sebesar Rp. 2.500.000 sebagai dana 

bergulir. Pada tahun 1999 mendapatkan bantuan dana dari Kementerian 

Koperasi sebesar Rp. 59.000.000 untuk mengelola dana Lembaga 

Ekonomi Produktif Masyarakat Mandiri (LEPMM). 

Dari dana itulah BMT Assyafiiyah BN mulai memperlihatkan 

kemajuannya, sehingga pada tanggal 15 Maret 1999 resmi mendapatkan 

status badan hukum koperasi dengan nomor : 28/BH/KDK.7.2/III/1999, 

sehingga BMT Assyafiiyah Berkah Nasional berubah nama menjadi 

Koperasi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional.
3
 

                                                           
3 Data dari BMT Assyafiiyah Berkah Nasional pada 5 Mei 2023 
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Pada tahun 2004 BMT Assyafiiyah BN memiliki bangunan kantor 

baru yang berlokasikan di jalan Gasella Pasar Kotagajah lampung 

Tengah dan mulai mengembangkan kantor-kantor cabang di Lampung 

Tengah. Pada 30 Januari 2004 kantor pusat dibangun dan diresmikan 

yang beralamatkan di Jl. Jendral Sudirman No. 9 Kotagajah, Lampung 

Tengah. Dengan semakin berkembang pesatnya BMT ini, BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional memiliki 49 cabang yang tersebar di 

seluruh Lampung. 

Peraturan Menteri Koperasi dan UKM RI 

No.10/Per/M.KUKM/IX/2015 pada 23 September 2015, tentang petunjuk 

pelaksanaan kelembagaan koperasi dari KJKS berubah menjadi KSPPS 

(Koperasi Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah). Maka dilakukan 

perubahan anggaran dasar, sehingga terbit ketetapan dinas koperasi dan 

umkm provinsi Lampung Nomor : 219/PAD/M.KUKM.2/XII/2015 pada 

16 Desember 2015 KJKS BMT Assyafiiyah Berkah Nasional berubah 

menjadi KSPPS BMT Assyafiiyah Berkah Nasional. 

1) Nama Koperasi  : KSPPS BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

2) Kelompok koperasi : Simpan Pinjam 

3) Tahun berdiri  : 1995 

4) Badan hukum  : No : 28/BH/KDK.7.2/III/1999 

Tanggal   : 15 Maret 1999 

5) Alamat lengkap  : Kotagajah Jl. Jendral Sudirman 

Keluruhan  : Kotagajah Timur 
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Kecamatan  : Kotagajah 

Kab/kota   : Lampung Tengah 

Provinsi   : Lampung 

Telp   : (0725) 510089 

E-mail   : bmt_assyafi’iyah@yahoo.co.id 

2. Visi dan Misi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

a. Visi 

Menjadi koperasi simpan pinjam dan pembiayaan syariah yang 

sehat kuat bermanfaat mandiri dan islami. 

b. Misi 

1) Meningkatkan kesejahteraan anggota dan lingkungan kerja. 

2) Meningkatkan sumber pembiayaan dan penyediaan modal dengan 

prinsip syariah. 

3) Menumbuh kembangkan usaha produktif dibidang perdagangan, 

pertanian, industri dan jasa. 

4) Menyelenggarakan pelayanan prima kepda anggota dengan 

efektif efisien dan transparan. 

5) Menjalin kerjasama usaha dengan berbagai pihak. 

3. Struktur Organisasi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan 

Kotagajah 

Struktur organisasi mempunyai peranan dalam menunjang tugas, 

wewenang, tanggung jawab serta hubungan kerja antara pimpinan dan 

bawahan yang ada pada organisasi tersebut, yang dibuat dengan tujuan 
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untuk mengatur dan mengarahkan setiap aktivitas yang dijalankan oleh 

perusahaan sehingga dapat terkoordinasi dengan baik dan sesuai dengan 

tujuan. Berikut struktur organisasi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional: 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Berikut struktur organisasi BMT Assyafiiyah Berkah Nasional 

Cabang Kotagajah: 

1. Pimpinan Cabang : Ahmad Musbikhin, S.E 

2. Kasir   : Retno Widya Ningsih 

3. Customer Servis  : Ismindiyah Dwi Zuliyanti, S.E 

4. Marketing  : Deddy Sumantri, A.Md 

 Ihkhwanuddin, A.Md 

 Muntarul Aziz, S.E 

 Ibnu Hermawan, S.Pd 
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B. Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Masyarakat Menabung di 

BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah 

KSPPS BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional sebagai lembaga keuangan 

mikro syariah memiliki fungsi sebagai Baitul Tamwil dan Baitul Maal. 

Sebagai Baitul Tamwil bergerak dan 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, Shadakoh, 

dan Wakaf. 

Seiring berjalannya waktu, BMT Assyafiiyah BN memiliki beberapa 

pesaing yang menimbulkan fluktuasi anggota pada BMT ini. Sehingga BMT 

Assyafiiyah harus menyusun strategi untuk tetap eksis dan bertahan ditengah 

kondisi BMT yang mengalami fluktuasi anggota. Strategi pemasaran yang 

jitu dan berhasil akan memberikan rasa keinginan atau minat kepada 

masyarakat untuk menjadi anggota. Oleh sebab itu strategi pemasaran adalah 

hal yang sangat penting dan harus diperhatikan dalam operasional lembaga 

keuangan syariah.
4
 

Menurut bapak A. Ikhwanuddin, A.Md selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah, beliau mengatakan bahwa dalam menarik minat 

masyarakat menggunakan strategi 4P (Product, Price, Place, and Promotion). 

                                                           
4 Hasil wawancara dengan Bapak Ahmad Musbikhin, S.E selaku pimpinan cabang BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah pada 5 Mei 2023. 
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Produk yang ditawarkan oleh BMT Assyafiiyah adalah untuk memuaskan 

keinginan anggota dan dapat dijangkau oleh segala lapisan masyarakat. Price 

dalam hal ini yaitu sistem bagi hasil yang diberikan oleh pihak BMT 

Assyafi’iyah yang menarik. Place yang strategis kantor BMT Assyafi’iyah 

yang mudah diakes oleh masyrakat desa untuk melakukan transaksi langsung 

dikantor, bertempat di jalan utama dan berada didekat pasar dan rumah 

masyarakat. Dalam promosi BMT Assyafi’iyah menggunakan media cetak, 

brosur, dan melalui marketing.
5
 

Menurut bapak Muntarul Aziz, S.Pd selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah, beliau mengatakan bahwa strategi marketing 

yang digunakan tidak hanya menerapkan 4P (Product, Price, Promotion, 

Place), melainkan juga memberikan bonus bagi anggota yang sudah 

melakukan simpanan dalam jumlah yang banyak. Tidak hanya itu, untuk 

simpanan berjangka jauh lebih mudah dan lebih besar dibandingkan di bank. 

Karena BMT Assyafiiyah memiliki banyak macam produk simpanan 

sehingga membuat para anggota tertarik untuk melakukan simpanan di BMT 

ini.
6
 

Sedangkan menurut bapak Deddy Sumantri, A.Md selaku marketing 

BMT Assyafiiyah BN, mengatakan bahwa beliau menerapkan strategi 

marketing melalui berbagai event dengan menjadi sponsor. Karena pada saat 

event dilakukan banyak masyarakat berkumpul dan pada saat itu juga 

                                                           
5 Hasil wawancara dengan Bapak A. Ikhwanuddin, A.Md selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah pada 8 Mei 2023. 
6 Hasil wawancara dengan Bapak Muntarul Aziz, S.Pd selaku marketing BMT Assyafiiyah 

BN Kotagajah pada 8 Mei 2023. 
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marketing melakukan penyebaran brosur dengan mencantumkan nomor 

telepon pihak marketing.
7
 

Menurut bapak Ibnu Hermawan, S.Pd selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN, beliau mengatakan bahwa strategi marketing yang dilakukan 

yaitu menggunakan jemput bola, dimana karyawan mendatangi masyarakat 

untuk mengenalkan produk-produknya. Strategi ini dilakukan agar 

masyarakat atau anggota merasa puas dan lebih terlihat akrab dengan 

karyawan sehingga tercipta rasa kekeluargaan dan keakraban dengan anggota. 

Strategi ini dapat dikatakan sangat efektif karena Lembaga ini merupakan 

lembaga mikro yang bergantung pada dukungan masyarakat.
8
 

Untuk melakukan strategi marketing tersebut marketing membagi tugas 

dengan cara menyebar ke suata titik seperti bapak A. Ikhwanuddin di wilayah 

lampung timur dan sekitar, bapak Muntarul Aziz bagian Punggur dan sekitar, 

bapak Deddy Sumantri bagian Seputih Raman dan sekitar, selanjutnya untuk 

bapak Ibnu Hermawan bagian Bangun Rejo dan sekitar. 

Menurut ibu Retno selaku Teller, beliau mengatakan bahwa jumlah 

anggota yang menggunakan produk di BMT Asyafi’iyah Berkah Nasional 

pada tahun 2019-2022 mengalami peningkatan. Hanya saja pada tahun 2020-

2021 peningkatan jumlah anggota belum mencapai target yang ditentukan 

oleh BMT Assyafiiyah. Hal ini dikarenakan para anggota terkena dampak 

dari covid 19 yang menyebabkan anggota mengundurkan diri dari BMT 

                                                           
7 Hasil wawancara dengan Bapak Deddy Sumantri, A.Md selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah pada 8 Mei 2023. 
8 Hasil wawancara dengan Bapak Ibnu Hermawan, S.Pd selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah pada 8 Mei 2023. 
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Assyafiiyah.
9
Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa jumlah 

anggota yang menggunakan produk BMT Assyafiiyah Berkah Nasional KCP 

Kotagajah mengalami Fluktuasi. Hal ini disebabkan pada tahun 2020-2021 

terjadi covid yang menimbulkan perekonomian masyarakat menurun 

sehingga banyak dari anggota yang mengundurkan diri. 

Menurut bapak Ahmad Musbikhin strategi marketing dalam menarik  

minat masyarakat yang paling efektif adalah dengan memberikan pelayanan  

yang maksimal kepada anggota, dengan demikian maka secara tidak langsung 

anggota akan menyebarkan informasi kepada khalayak ramai bahwa 

pelayanan yang diberikan sangat memuaskan. Cara ini dinilai cukup berhasil 

dalam menarik minat masyarakat untuk bergabung menjadi anggota dan 

menggunakan produk/jasa yang ditawarkan. 

Strategi marketing yang menarik dan berbeda dengan para pesaing juga 

dilakukan oleh BMT Assyafiiyah Berkah Nasional, yaitu dengan 

menyediakan layanan SMS banking dan memberikan sebutan yang unik 

disetiap produk nya baik itu produk simpanan ataupun produk pembiayaan. 

Hal ini menjadi daya tarik tersendiri bagi para calon anggota, karena jarang 

sekali suatu lembaga keuangan syariah khususnya BMT menyediakan 

layanan SMS banking. Hanya saja strategi promosi yang dilakukan BMT 

Assyafiiyah ada yang kurang yaitu BMT ini tidak melakukan promosi di 

media sosial.
10

 

                                                           
9 Hasil wawancara dengan Ibu Retno selaku teller BMT Assyafiiyah BN Kotagajah pada 8 

Mei 2023. 
10 Hasil wawancara dengan Bapak Ibnu Hermawan, S.Pd selaku marketing BMT 

Assyafiiyah BN Kotagajah pada 8 Mei 2023. 



38 

 

 

 

C. Analisis  Strategi Marketing Dalam Meningkatkan Minat Masyarakat 

Menabung Di BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti di lapangan 

menunjukkan bahwa strategi marketing yang dilakukan BMT Assyafiiyah 

Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah dalam menarik minat masyarakat 

menggunakan 4P yaitu Product (produk), Price (harga), Promotion (promosi) 

dan Place (tempat). 

Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan untuk 

memenuhi kebutuhan pasar yang meliputi kualitas, ciri, merek, kemasan, 

pelayanan dan garansi. Produk merupakan hal penting dalam strategi 

marketing sehingga harus diperhatikan oleh sebuah perusahaan. Dengan 

banyak macam produk yang ditawarkan oleh BMT Assyafiiyah membuat 

nilai lebih untuk menarik para calon anggota/masyarakat. Produk yang 

ditawarkan yaitu Simpanan dan Pembiayaan. 

Adapun beberapa macam produk simpanan terdiri dari Ceria Utama 

(Simpanan Mudharabah), Ceria Prima (Simpanan Wadiah), Ceria Pintar 

(Simpanan Tarbiyah), Ceria Qurban (Simpanan Qurban), Ceria Ketupat 

(Simpanan Hari Raya Idul Fitri), Ceria Ihrom (Simpanan Ibadah 

Haji/Umroh), Ceria Wisata, Ceria Walimah, Ceria Pjk. Kendaraan, Ceria 

Arisan Haji dan Ceria Berkah (Simpanan Berjangka Syariah). Dari berbagai 

macam produk yang disediakan oleh BMT Assyafiiyah, ada produk yang 

menjadi unggulan dengan peminat yang banyak adalah Ceria Utama, karena 

dalam simpanan ini anggota mendapatkan return bagi hasil. 
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Dalam hal ini strategi product yang dilakukan oleh BMT Assyafiiyah 

yaitu dengan menggunakan product variety (varian produk). Dengan banyak 

varian produk yang disediakan olehh BMT Assyafiiyah membuat calon 

anggota tertarik untuk bergabung menjadi anggota BMT Assyafiiyah. 

Price (harga) merupakan nilai suatu barang yang dapat diukur dengan 

uang, termasuk daftar harga, promo, jangka waktu pembiayaan dan syarat 

pembiayaan. Harga memegang peran penting dalam proes terjadinya Sistem 

harga yang diterapkan oleh BMT Assyafiiyah yaitu dengan menerapkan 

sistem bagi hasil (nisbah). Sistem bagi hasil merupakan sistem dimana 

dilakukannya perjanjian dalam melakukan suatu usaha. Dalam usaha tersebut 

diperjanjikan adanya pembagian hasil atas keuntungan yang didapat antara 

kedua belah pihak. Dengan sistem ini, ada pembagian hasil antara anggota 

dan BMT, jika pihak BMT mengalami kerugian maka kerugian tersebut 

ditanggung oleh kedua belah pihak yaitu anggota dan BMT dengan asumsi 

kerugian tersebut disebabkan oleh BMT dalam mengelola tabungan, tetapi 

semua ada kesepakatan antara anggota dan BMT saat melakukan akad. 

Tabel 3.1 

Nisbah antara Anggota dan BMT 

 

Jangka Waktu Anggota BMT 

3 Bulan 30 % 70 % 

6 Bulan 40 % 60 % 

12 Bulan 60 % 40 % 

 

Strategi yang dilakukan dalam Price yaitu dengan menawarkan nisbah 

kepada calon anggota. Jika calon anggota ingin mendapatkan nisbah yang 

lebih besar, maka harus memilih waktu simpanan selama 12 bulan. Nisbah 
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yang diberikan oleh BMT Assyafiiyah sesuai dengan waktu yang diinginkan 

oleh anggota. 

Promotion (promosi) merupakan bentuk komunikasi yang memberikan 

penjelasan agar dapat meyakinkan anggota mengenai barang atau jasa yang 

ditawarkan. Proses marketing dapat dilakukan dengan cara pengiklanan 

melalui media cetak seperti brosur. Kemudian brosur tersebut disebar ke 

pasar, masyarakat  dan instansi pendidikan. Selanjutnya public relation, 

dalam BMT Assyafiiyah public relation yang dilakukan seperti bergaul 

dengan masyarakat serta memberikan informasi terkait BMT Assyafiiyah dan 

menumbuhkan motivasi masyarakat akan pentingnya menabung. Promosi 

menjadi faktor pendukung terhadap keberhasilan marketing suatu produk atau 

jasa. Promosi yang dilakukan BMT Assyafiiyah secara keseluruhan sudah 

sesuai dengan indikator yang ada yaitu dengan strategi periklanan, personal 

selling, public relation. 

Place (tempat) yang strategis dan mudah dijangkau tentunya menjadi 

faktor pendukung terhadap keputusan membeli suatu barang atau jasa. Tetapi 

tidak menuntut kemungkinan adanya pesaing yang berada di sekitar BMT 

Assyafiiyah ini seperti adanya beberapa bank konvensional dan beberapa 

BMT lain. Fleksibelitas suatu lokasi merupakan ukuran suatu perusahaan 

dapat bereaksi terhadap perubahan situasi ekonomi, maka perusahaan harus 

mempertimbangkan dalam menyeleksi lokasi yang akan digunakan. Dalam 

hal ini kantor cabang BMT Assyafiiyah yang berada Kotagajah cukup 



41 

 

 

 

strategis karena berada ditengah keramaian seperti deket pasar, rumah 

masyarakat, dan sekolah-sekolah. 

Secara keseluruhan BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional Kotagajah 

telah melakukan seluruh indikator startegi marketing dengan baik, hanya saja 

ada beberapa bagian yang belum dilakukan dan perlu dimaksimalkan. Seperti 

sistem jemput bola yang hanya dilakukan di pasar saja. Penerapan strategi 

marketing yang maksimal merupakan salah satu upaya untuk menambah 

jumlah anggota dengan memunculkan rasa minat atau keinginan dalam benak 

masyarakat untuk menjadi anggota di BMT Assyafi’iyah Berkah Nasional 

Kotagajah. 

Tidak hanya menerapkan 4P (Product, Price, Promotion, Place) sebagai 

strategi marketing, BMT Assyafiiyah BN juga menerapkan beberapa strategi 

marketing yang dilakukan oleh masing-masing marketing. Strategi marketing 

yang dilakukan meliputi bonus yang diberikan untuk anggota simpanan yang 

memiliki simpanan dengan jumlah besar, komunikasi yang baik karena cara 

kita berkomunikasi dengan masyarakat dapat memberikan penilaian tersendiri 

terhadap apa yang disampaikan oleh marketing. Apabila komunikasi lancar 

dan baik dapat membuat masyarakat tertarik untuk bergabung menjadi 

anggota BMT Assyafiiyah. 

Selain itu, strategi lain yang digunakan yaitu dengan mengikuti event 

yang ada dengan menjadi sponsor atau ikut memberikan dana atau 

menyiapkan banner untuk event tersebut. Pada saat inilah pihak marketing 

memberikan brosur kepada masyarakat yang ada di event tersebut. Tidak 
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hanya dengan memberikan brosur, marekting juga melakukan pendekatan 

persuasif dengan melakukan pendekatan sebanyak tiga kali.  

Dan untuk sistem door to door sendiri hanya dilakukan untuk anggota 

pembiayaan. Untuk sistem jemput bola hanya dilakukan oleh anggota 

simpanan yang berada di pasar dengan syarat minimal menabung sebesar 

Rp.50.000 hal ini dilakukan untuk memberikan kepada anggota yang berada 

di pasar, karena para anggota tidak memiliki banyak waktu untuk datang 

langsung ke kantor. Sedangkan untuk anggota simpanan yang datang ke 

kantor dengan minimal simpanan sebesar Rp.10.000. 

  



 
 

 
 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh peniliti dapat disimpulkan 

bahwa BMT Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah  secara 

keseluruhan telah melaksanakan strategi marketing sesuai dengan indikator 

yang ada. Beberapa strategi marketing yang dilakukan yaitu menerapkan 4P 

(Product, Price, Promotion dan Place). Promosi yang dilakukan oleh BMT ini 

yaitu dengan media cetak berupa brosur, menjadi sponsor di setiap event-

event yang diikuti, door to door (personal selling) khusus untuk produk 

pembiayaan, dan jemput bola untuk anggota simpanan yang berada di pasar. 

Dari 4P yang diterapkan oleh BMT ini ada beberapa hambatan yang terjadi 

seperti Promotion (promosi). Dan untuk promotion (promosi) BMT 

Assyafiiyah sudah melakukan dengan sebaik mungkin hanya saja ada 

beberapa strategi yang kurang seperti jemput bola hanya dilakukan kepada 

anggota simpanan yang berada di pasar. Strategi jemput bola merupakan 

strategi dimana kita sebagai penyedia jasa atau penjual produk melakukan 

secara aktif kegiatan pemasaran dengan menghubungi calon anggota satu per 

satu. Hal yang sangat penting ketika sedang melakukan marketing di 

lapangan yaitu dengan menggunakan atribut lengkap BMT Assyafiiyah 

sebagai tanda pengenal dan dapat dipercaya kebenarannya  terkait informasi 

yang disampaikan oleh marketing. 
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Selain itu khusus produk simpanan yang berada di pasar, marketing 

memberikan kemudahan dengan cara jemput bola para anggota simpanan ke 

pasar tersebut sehingga anggota simpanan tidak harus datang ke kantor. 

Strategi marketing yang paling efektif untuk menarik para anggota yaitu 

dengan memberikan layanan yang maksimal dan komunikasi yang baik 

kepada anggota, dengan demikian secara tidak langsung anggota akan tertarik 

untuk melakukan transaksi serta dapat menyebarkan informasi ke khalayak 

ramai bahwa pelayanan yang diberikan sangat memuaskan. 

 

B. Saran 

Saran yang dapat peniliti berikan yang mungkin bermanfaat bagi BMT 

Assyafiiyah Berkah Nasional Kecamatan Kotagajah harus meningkatkan lagi 

strategi marketing yang dilakukan agar jumlah anggota meningkat dari tahun 

ke tahun. Dengan cara memanfaatkan media sosial seperti instagram, 

facebook, twitter, dll. Dengan itu  para marketing lebih mudah untuk 

melakukan promosi dengan jangkauan luas. Selain itu juga bisa dengan 

menggunakan media banner atau spanduk promosi yang di pasang di pinggir 

jalan. Dalam menjalankan strategi marketing BMT Assyafiiyah juga harus 

sesuai dengan visi dan misi BMT ini agar para anggota merasa puas dengan 

apa yang diberikan oleh BMT Assyafiiyah.  
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