BAB IV

LAPORAN PENELITIAN

A. Penyajian Data
1. Identitas Informan
Nama - Junaidi
Jabatan  : Kepala kantor
Alamat  :JI. Raya Timur RT/RW. 002/001 Kel. Binuang Kecamatan
Binuang Kabupaten Tapin Provinsi Kalimantan Selatan.
2. Strategi Pemasaran Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang merupakan
salah satu lembaga keuangan mikro yang di dalamnya terdapat
kegiatan memasarkan produk jasa keuangan yang dapat memenuhi
kebutuhan masyarakat.
Karyawan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
dibagi pada 5 bidang yang terdiri dari kepala kantor, kasir, AOSP,
AOA, dan AOP. Akan tetapi, untuk saat ini hanya ada 4 karyawan
yang terdiri dari kepala kantor, kasir, AOSP, AOA, dan AOP.
Dalam memasarkan produk jasanya tersebut Koperasi BMT-
UGT Sidogiri Cabang Binuang memerlukan strategi pemasaran yang
baik.
Dari segi produk, Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang

Binuang memiliki dua produk inti yaitu produk simpanan dan produk
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pembiayaan, yang didasarkan pada prinsip syariah. Produk simpanan
nya adalah tabungan umum syariah, tabungan haji alharomain,
tabungan umrah al-hasanah, tabungan idul fitri, tabungan qurban,
tabungan lembaga peduli siswa, tabungan mudharabah berjangka, dan
tabungan mudharabah berjangka plus. Adapun produk pembiayaan
nya adalah UGT GES (Gadai Emas Syariah), UGT MUB (Modal
Usaha Barokah), UGT MTA (Multiguna Tanpa Agunan), KBB
(Kendaraan Bermotor Barokah), UGT PBE ( Pembelian Barang
Elektronik), dan UGT (Pembiayan Kafalah Haji). Penerapan strategi
pemasaran produk simpanan ataupun pembiayaan yang dilakukan oleh
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang adalah dengan
menampilkan mutu dan kelebihan dari produk-produk tersebut.
Sehingga dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan pasar sasaran.
Mutu dari produk ini yang meliputi pemberian fasilitas dan
kemudahan kepada anggota yang terdapat di dalam karakteristik
produk, antara lain:

a. Untuk prosuk simpanan tidak terbebani biaya administrasi,
dimaksudkan untuk tidak membebani anggota, tidak seperti
lembaga-lembaga keuangan yang serupa.

b. Simpanan dapat diambil sewaktu-waktu, dengan harapan
anggota dapat memanfaatkan keuangan sendiri pada saat

membutuhkannya.
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c. Bisa dilayani dengan antar jemput, pelayanan tersebut dilakukan
untuk mempermudah anggota, sehingga tidak memerlukan
waktu khusus untuk hal-hal yang anggota perlukan.

Ada beberapa produk yang belum diminati oleh masyarakat,
yaitu tabungan haji dan tabungan umroh. Sebetulnya pihak BMT
mempunyai trevel sendiri di Pasuruan Jawa Timur, hal ini
menyebabkan harga yang ditawarkan oleh BMT untuk produk Haji
dan Umroh lebih murah daripada lembaga yang lainnya. Namun, tidak
lakunya produk itu, karena disebabkan oleh adanya trevel yang sudah
beroperasi sebelum BMT. Sehingga minat masyarakat kepada produk
tabungan haji dan umroh di BMT kurang.

Dari segi harga Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
sebagaimana uraian di atas menerapkan terhadap tabungan apapun
tidak memberlakukan biaya administrasi. Selain itu, Penetapan
strategi pemasaran produk-produk yang ditetapkan BMT-UGT
Sidogiri dari segi harga sebagai pengembalian modal adalah berupa
sistem bagi hasil sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang diteapkan
seperti:

a. Tabungan umum syariah, akadnya berdasarkan prinsip syariah

mudharabah musytarakah. dengan nisbah 30% Anggota : 70%

BMT.
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. Tabungan Haji Al-Haromain, akadnya berdasarkan prinsip
syariah mudharabah musytarakah. dengan nisbah 50%
Anggota : 50% BMT.

. Tabungan Umrah Al-Hasanah, akadnya berdasarkan prinsip
syariah mudharabah musytarakah. dengan nisbah 40%
Anggota : 60% BMT.

. Tabungan Idul Fitri, akadnya berdasarkan prinsip syariah
mudharabah musytarakah. dengan nisbah 40% Anggota : 60%

BMT.

. Tabungan Qurban, akadnya berdasarkan prinsip syariah

mudharabah musytarakah. dengan nisbah 40% Anggota : 60%
BMT.

Tabungan Lembaga Peduli Siswa, akadnya berdasarkan prinsip
syariah mudharabah musytarakah. dengan nisbah 40%
Anggota : 60% BMT.

. Tabungan Mudharabah Berjangka, akadnya berdasarkan
prinsip syariah mudharabah musytarakah. dengan nisbah
sebagai berikut:

1) Jangka waktu 1 Bulan Nisbah 50% Anggota : 50% BMT
2) Jangka waktu 3 Bulan Nisbah 52% Anggota : 48% BMT
3) Jangka waktu 6 Bulan Nisbah 55% Anggota : 45% BMT
4) Jangka waktu 9 Bulan Nisbah 57% Anggota : 43% BMT

5) Jangka waktu 12 Bulan Nisbah 60% Anggota : 40% BMT
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6) Jangka waktu 24 Bulan Nisbah 70% Anggota : 30% BMT
h. Tabungan Mudharabah Berjangka Plus, akadnya berdasarkan

prinsip syariah mudharabah musytarakah. dengan nisbah 50%

Anggota : 50% BMT.}

Dalam transaksi murabahah (jual beli), BMT terlebih dahulu
membelikan barang yang diinginkan nasabah. Kemudian menentukan
harga dari pembelian tersebut. Di saat perjanjian pihak BMT
menerangkan harga beli dengan keuntungan yang akhirnya menjadi
harga penjualan antara BMT dengan nasabah.

Dari segi tempat Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang memiliki tempat yang strategis karena dekat dengan pasar.
yakni di JI. Raya Timur RT/RW. 002/001 Kel. Binuang Kec. Binuang
Kab. Tapin Prov. Kalimantan Selatan. Pemilihan tempat ini juga agar
memudahkan karyawan dalam melakukan kegiatan transaki kepada
nasabah. Saat ini BMT masih tidak mempunyai gedung sendiri,
melainkan sewa. Ruangan pada gedung BMT ada dua. Pertama,
ruangan untuk kepala kantor, AOSP, AOP. Kedua, ruangan unttuk
kasir, nasabah, dan pelayanan pembiayaan.

Dari segi promosi yang dilakukan oleh kantor BMT-UGT
Sidogiri Binuang vyaitu silaturrahim kepada masyarakat pasar dan
rumah-rumah masyarakat dengan cara datang langsung ke masyarakat

serta membagikan brosur. Karyawan Koperasi BMT-UGT Sidogiri

'Koperasi BMT-UGT Sidogiri, Brosur Produk Simpanan.
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Cabang Binuang ini setiap harinya selalu menghampiri masyarakat
yang belum menjadi anggota (berulang-ulang), dengan maksud untuk
memberikan penjelasan kepada yang belum mengetahui tentang
pengelolaan keuangan dengan sistem syariah. Jadi yang awalnya tidak
yakin karena belum mengetahui kegiatan atau produk yang dilakukan
oleh BMT, dengan cara itu maka masyarakat akan mengetahui
bagaimana pengelolaan keuangan dengan sistem syariah tersebut.
Maka masyarakat yang awalnya tidak berminat, akhirnya berminat
untuk menjadi anggota di BMT. Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang juga menggunakan media brosur dan media internet.

Koperasi BMT-UGT Sidogiri memberikan bantuan sosial
kepada masyarakat seperti santunan anak yatim, khitan masal, nikah
masal, pengobatan gratis, dan lain-lain. Namun hal itu, di salurkan
oleh pusat. Jadi pelaksanaan itu untuk saat ini cuma di daerah pusat,
tidak di Binuang. Tetapi utuk masyarakat Binuang ada memberikan
zakat yang di keluarkan setiap tahun pada bula Ramadhan berupa
sembako. Seperti: gula, susu, minyak goreng, beras, dan lain-lain.

Koperasi BMT-Sidogiri juga memberikan dalam hal hadiah.
Seperti sebuah kendaraan, bagi yang mendepositokan dana nya
sebesar Rp. 110.000.000,00.

Menurut Bapa Junaidi selaku kepala kantor, untuk kendala
yang dihadapi adalah adanya pesaing koperasi yang beroperasi, seperti

koperasi batak, bahkan ada koperasi yang berbasis syariah juga.
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Bahkan mereka juga menawarkan produk yang sejenis dengan BMT,
seperti tabungan umum, tabungan haji, tabungan umroh dan tabungan
peduli siswa. Tetapi, untuk bank itu tidak dianggap pesaing, karena
kalau BMT dibandingkan dengan bank sangat jauh. Koperasi-koperasi
yang lain juga mempromosikan produknya dengan cara mendatangi
masyarakat ke rumah.

Pengetahuan masyarakat yang minim tentang sistem syariah
juga menjadi kendala bagi pihak BMT, karena di binuang pertama kali
ada sistem syariah. Sehingga menyebabkan masyarakat belum terbiasa

akan hal tersebut.?

B. Analisis Data
Setelah menyajikan beberapa data sebagaimana tertuang pada pab 1V,
kemudian penulis menganalisis data tersebut untuk menjawab rumusan masalah
pada bab | mengenai strategi pemasaran dan kendala yg dihadapi Koperasi BMT -
UGT Sidogiri Cabang Binuang.
1. Strategi Pemasaran Koperasi Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang
Pada dasarnya strategi adalah alat untuk mencapai tujuan perusahaan
dalam kaitan-kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut,

serta prioritas alokasi sumber daya.® Keberhasilan suatu pekerjaan atau kegiatan

ZJunaidi, Kepala Kantor Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang, Wawancara
Pribadi, Binuang, 30 Mei 2017.

3Ibid.
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visnis tergantung dari manajemennya. Pekerjaan itu akan berhasil jika
manajemennya dilakukan dengan baik dan benar.

Dengan pemasaran Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dapat
memperkenalkan produk yang ditawarkan secara lebih luas kepada masyarakat
dan calon nasabah baik itu dengan cara promosi atau melalui media lainnya. Hal
itu tentunya dapat meningkatkan daya jual beli yang tinggi agar produk tersebut
akan terus tetap bertahan dan akan semakin berkembang. Koperasi BMT-UGT
Sidogiri Cabang Binuang tidak hanya mencari keuntungan semata akan tetapi
lebih kepada memberikan kepuasan dan layanan yang baik terhadap nasabah.

Sebagaimana yang telah dipaparkan pada penyajian data, strategi
pemasaran yang dilakukan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dalam
memasarkan produk simpanan dan pembiayaan merupakan bagian marketing mix
yaitu komponen yang diperlukan dalam pemasaran, yang digunakan untuk
mencapai tujuan pemasarannya pada suatu target market. Bauran pemasaran
terdiri atas product, price, place, promotion (4P).*

a. Strategi Produk

Produk berkaitan dengan apa yang akan ditawarkan kepada masyarakat
atau calon nasabah dan meliputi pelayanan, kehalalan, kualitas, manfaat, dan
kemudahan. Philip Kotler mendefenisikan produk sebagai sesuatu yang dapat

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk digunakan

*Ikatan Bankir Indonesia, Mengelola Bisnis Pembiayaan Bank Syariah, (Jakarta: Gramedia
Pustaka Utama, 2015), him. 221.
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atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.’> Penerapan
strategi pemasaran produk simpanan ataupun pembiayaan yang dilakukan oleh
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang adalah menampilkan mutu dan
kelebihan dari produk-produk tersebut. Sehingga produk yang ditawarkan
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dapat memenuhi keinginan atau
kebutuhan masyarakat. Keunggulan-keunggulan Koperasi BMT-UGT Sidogiri
Cabang Binuang berusaha memberikan produk dan pelayanan yang dibutuhkan
oleh masyarakat. Sehingga hal ini akan menarik masyarakat untuk bergabung
dengan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang.

Namun demikian Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang masih
harus mengembangkan produk-produk baru yang inovatif yang mampu
meningkatkan daya saing dengan lembaga keuangan lainnya, mengingat produk-
produk yang dimiliki Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang sama dengan
produk-produk yang dimiliki lembaga keuangan syariah lainnya.

b. Strategi Harga

Setiap BMT perlu memikirkan tentang penetapan harga atau biaya pada
produknya secara tepat, karena biaya yang tidak tepat akan berakibat tidak
menarik para nasabah untuk menggunakan produk itu. Hal ini tidak berarti pihak
BMT harus menetapkan harga serendah mungkin.

Ada beberapa dasar penetapan harga atau biaya yaitu: biaya dan
persaingan®. Biaya yang telah dikeluarkan pihak Koperasi BMT-UGT Sidogiri

Cabang Binuang untuk kelengkapan administrasi menjadi pertimbangan utama

*Kasmir, Pemasaran bank, (Jakarta: Kencana, 2004), him. 136.

®Fandy Tjiptono, Pemasaran Esensi & Aplikasi, (Yogyakarta: Andi, 2016), him. 226.
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bagi Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dalam menentukan biaya-
biaya administrasi. Biaya yang ditetapkan di bawah biaya produksinya tentu saja
akan mendatangkan kerugian bagi Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang.
Oleh karena itu, menggunakan dasar penetapan biaya adalah di atas dasar biaya
produksinya. Kemudian dasar penetapan harga selanjutnya adalah persaingan.
Dalam hal ini Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang menetapkan biaya
menurut kebutuhannya dalam hal persaingannya dengan BMT atau lembaga
keuangan lainnya yang sejenis.

Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dalam memberlakukan
harga pada produk dan jasanya memiliki nilai kompetitif. Dalam penerapannya
terhadap tabungan tidak memberlakukan biaya administrasi, sehingga nasabah
tidak berkurang saldonya setiap bulannya. Selain itu, penetapan strategi
pemasaran produk-produk yang diterapkan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang dari segi harga sebagai pengembalian modal adalah berupa sistem bagi
hasil. Bagi hasil merupakan kebijakan yang diberikan oleh pihak BMT sesuali
kesepakatan bersama (antara BMT dan nasabah). Pada Koperasi BMT-UGT
Sidogiri Cabang Binuang, sistem bagi hasil tersebut perlu dikomunikasikan secara
intensif guna menumbuhkan pemahaman yang mendalam mengenai sistem
operasionalnya. Keuntungan yang diperoleh nasabah pada produk simpanan
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang tergantung pada jumlah saldo rata-
rata yang terdapat dalam satu bulan dan tergantung pada keuntungan yang

diperoleh BMT atas pengelolaan dana tersebut.
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Dengan demikian, keuntungan yang akan diperoleh nasabah selain rasa
aman dan dari rasa was-was akan riba yang disebabkan oleh pemberian suku
bunga, nasabah juga akan mendapatkan keuntungan bagi hasil serta tabungan
tidak akan terpotong. Namun, perlu diingat bahwa pembiayaan mudharabah di
lembaga keuangan syariah memerlukan kehati-hatian karena memiliki tingkat
resiko yang tinggi. Dana yang dipinjamkan nasabah adalah dana BMT, jika
nasabah rugi dalam melakukan bisnis dengan dana tersebut maka BMT juga akan
menanggung kerugian tersebut. Oleh karenanya, pada produk pembiayaan besaran
pinjaman serta margin yang diberikan kepada calon nasabah sudah ditentukan
oleh pihak BMT.

c. Strategi distribusi tempat

Tempat mencakup saluran distribusi yang merupakan salah satu faktor
yang dapat mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan dengan menyampaikan
produk kepada masyarakat atau konsumen. Keputusan distribusi menyangkut
kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan potensial meliputi keputusan
lokasi fisik dimana sebuah perusahaan harus didirikan. Penentuan lokasi kantor
beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi sangat penting. Hal ini
disebabkan agar konsumen mudah menjangkau setiap lokasi yang ada dan sarana
dan prasarana harus memberikan rasa nyaman dan aman kepada.’

Lokasi Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang memiliki relevansi
terhadap kinerja, khususnya dalam bidang pemasaran. Promosi yang dilakukan

oleh Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dengan menggunakan sistem

"Ibid, him. 206.
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jemput bola yang diterapkan dalam melayani para nasabahnya, hal ini tidak lantas
menjadi indikator dari tidak berpengaruhnya lokasi Koperasi BMT-UGT Sidogiri
Cabang Binuang. Namun, lokasi kantor yang berada di pusat perekonomian
memudahkan para karyawan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
untuk melakukan mobilitas jemput bola nasabah dan juga memudahkan nasabah
dalam melakukan akses ke Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang.
Karena keputusan distribusi harus menyangkut kemudahan akses terhadap jasa
bagi para pelanggan potensial. Penyediaan perusahaan jasa haruslah
mementingkan tempat saluran distribusi guna mengembangkan bisnis yang
dijalankan, dengan tempat yang strategis nasabah dapat berinteraksi dengan
mudah. Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dalam meningkatkan
kapabilitas distribusi produk dan layanan didukung oleh tempat atau letak kantor
yang strategis, yaitu di pasar Binuang yang merupakan pusat kegiatan
perekonomian masyarakat. Keunggulan dari tempat distribusinya yaitu: lokasinya
yang berada di sekitar pasar yang merupakan pusat kegiatan perekonomian
masyarakat, sarana yang mudah dijangkau oleh sarana transportasi umum, lokasi
yang dapat dilihat dengan jelas, lingkungan yang baik untuk mengembangkan
bisnis usaha. Dengan kelebihan dan keunggulan dari saluran distribusi atau
tempat, masyarakat akan dapat mengetahui dan menjangkau dengan mudah
keberadaan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang. Sehingga tidak
menuntut kemungkinan masyarakat akan lebih mudah tertarik dan bergabung

menjadi nasabahnya.
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d. Strategi promosi

Promosi merupakan bagian dari marketing mix. Kegiatan ini merupakan
kegiatan yang sama penting dengan ketiga kegiatan di atas, baik produk, harga,
dan distribusi. Salah satu tujuan promosi adalah menginformasikan segala jenis
produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon nasabah yang baru.® Oleh
karena itu, promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan
mempertahankan nasabahnya.

Dalam menghadapi persaingan, Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang juga melakukan promosi. Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
dalam memasarkan produk-produknya menggunakan media periklanan
(advertising), penjualan pribadi personal selling, promosi penjualan (sales
promotion), dan publisitas (publicity).

1) periklanan (advertising)

Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna
menginformasikan, menarik, dam mempengaruhi calon nasabahnya. Pada
periklanan yang dilakukan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang adalah
berupa pemasangan spanduk, internet dan brosur. Dalam pemasangan spanduk,
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang hanya menggunakan spanduk
yang dipasang di depan kantor saja.

Pada media internet, Koperasi BMT-UGT Sidogiri memberikan informasi
tentang Koperasi BMT tersebut, seperti sejarah berdirinya BMT, produk-produk,

Kantor pelayanan, dan lain-lain yang dapat diakses semua orang. Sedangkan

81bid, him. 213.
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untuk brosur, diberikan kepada setiap nasabah yang datang ke kantor (terbatas).
Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang menampilkan bentuk brosur
semenarik mungkin yaitu dengan susunan layout brosur yang menggunakan tata
warna, design, kata-kata, dan grafis yang baik sehingga konsumen tertarik untuk
membacanya. Brosur tersebut memuat tentang persyaratan, produk, keuntungan,
dan fasilitas-fasilitas yang diberikan. Dengan demikian, para nasabah atau calon
nasabah dapat mengenal dan mengetahui produk yang dipilihnya berdasarkan
informasi yang didapatkan dari media interternet maupun brosur tersebut.

Menurut saya, pihak Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
hendaknya memasangkan spanduk tidak hanya di depan kantor saja, akan tetapi
pihak BMT bisa memasang spanduk di tempat umum lainnya.

2) penjualan pribadi (personal selling)

Penjualan pribadi (personal selling) merupakan kegiatan perusahaan untuk
melakukan kontak langsung dengan calon nasabah. Personal selling yang
dilakukan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dengan cara
mengunjungi rumah masyarakat. Dalam kunjungan rumah dapat dilihat pada dua
sisi. Pada sisi pertama, melalui kunjungan ke rumah dapat berdampak negatif
karena adanya asumsi bahwa kunjungan ke rumah akan mengganggu privasi dari
calon konsumen (masyarakat). Sedangkan di sisi lain, hal tersebut memiliki
kelebihan yang paling mendasar yakni pada jalinan hubungan antara konsumen
dengan produsen. Personal selling dapat menyebabkan timbulnya hubungan yang

khusus antara agen dengan konsumen, tidak lagi hanya berorientasi pada
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hubungan ekonomi semata namun juga dapat berubah menjadi hubungan khusus
seperti persahabatan.

Dari jalinan hubungan khusus tersebut, menurut penulis akan berpeluang
memunculkan efek-efek yang dapat menguntungkan Koperasi BMT-UGT
Sidogiri Cabang Binuang. Secara tidak langsung, hubungan khusus tersebut dapat
dijadikan indikator tingkat kepercayaan dan kepuasan konsumen terhadap produk
maupun pelayanan yang diberikan terkait dengan produk tersebut. Tingkat
kepercayaan tersebut akan dapat memberikan efek berkelanjutan yang baik
terhadap perkembangan konsumen. Maksud dari efek berkelanjutan adalah
konsumen akan dapat berfungsi sebagai agen terusan atau gethuk tular yang juga
bisa jadi akan menawarkan produk yang telah dibelinya kepada teman-teman atau
orang lain. Hal itu tentu karena telah terjalinnya kepercayaan dan kepuasan
layanan terhadap produk yang telah dipilih dan dibelinya. Dengan adanya
hubungan baik yang dilandasi kepercayaan dan kepuasan layanan oleh konsumen,
maka situasi perkembangan persaingan pasar tidak akan menjadi permasalahan.

Melalui personal selling ini juga Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang melakukan strategi jemput bola. Maksudnya seoarang karyawan
mendatangi nasabahnya yang hendak melakukan transaksi. Hal ini merupakan
pelayanan prima yang diberikan Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang
kepada nasabahnya. Sehingga akan memudahkan nasabah dalam melakukan
transaksi, tanpa harus pergi ke kantor. Dengan adanya kemudahan ini nasabah
akan lebih puas dan loyal terhadap Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang

Binuang. Menurut saya, dengan adanya kepercayaan dan kepuasan konsumen,



47

maka kemungkinan konsumen untuk tertarik dengan produk yang baru atau

bahkan berpaling kepada produk yang baru sangat kecil. Logikanya, seorang

konsumen tidak akan mempertaruhkan kepercayaan dan kepuasan yang telah

diperolehnya dengan berpaling pada produk baru yang belum tentu dapat

memberikan kepercayaan dan kepuasan sebagaimana produk yang telah dibelinya.
3) Publisitas (publicity).

Pubilitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing nasabah melalui
kegiatan seperti bakti sosial dan kegiatan lainnya melalui berbagai media. Dalam
pubilitas Koperasi BMM-UGT Sidogiri memberikan bantuan sosial kepada
masyarakat seperti santunan anak yatim, khitan masal, nikah masal, pengobatan
gratis, dan lain-lain yang di salurkan oleh pusat. Jadi pelaksanaan itu untuk saat
ini cuma di daerah pusat, tidak di Binuang. Tetapi utuk masyarakat Binuang ada
memberikan zakat yang di keluarkan setiap tahun pada bula Ramadhan berupa
sembako. Seperti: gula, susu, minyak goreng, beras, dan lain-lain. Dalam hal ini
dapat memberikan nilai positif bagi pihak Koperasi BMT-UGT Sidogiri,
bagaimana pandangan masyarakat terhadap Koperasi BMT-UGT Sidogiri.
Koperasi BMT-UGT Sidogiri juga memberikan hadiah sepeda motor kepada
nasabah yang mendepositokan dananya sebesar Rp 110.000.000,-.

Namun sebaiknya Koperasi BMT-UGT Sidogiri dalam memberikan bakti
sosial tidak hanya di daerah pusat, tetapi juga memberikan di daerah-daerah
lainnya. Sehingga yang mendapatkan bantuan tidak hanya masyarakat daerah
tersebut. Dalam hal pemberian hadiah, sebaiknya pihak Koperasi BMT-UGT

Sidogiri Cabang Binuang memberikan hadiah seperti souvenir bagi nasabah yang
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baru membuka rekening. Sehingga hal tersebut dapat menarik calon nasabah yang
lainnya.

Namun sebaiknya Koperasi BMT-UGT Sidogiri memberikan bakti sosial
tidak hanya di daerah pusat, tetapi juga memberikan di daerah-daerah lainnya.
Sehingga yang mendapatkan bantuan tidak hanya masyarakat daerah tersebut.

Berdasarkan penjelasan di atas, maka dapat diketahui bahwa aspek
promosi memiliki relevansi dominan dalam upaya memasarkan produknya.

Gambaran strategi pemasaran oleh bagian pihak BMT merupakan tindakan
yang harus sesuai dengan akivitas bisnis yang dikehendaki Islam. Sebab dalam
etika pemasaran syariah terdapat 4 panduan pemasaran. Pertama, harus
memahami hukum bisnis agar terwujud watak dan perilaku di bidang bisnis yang
jujur (rabbabiyah). Kedua, halal dan proses pengelolaan yang bersih terletak pada
moral dan etika (akhlaiyyah). Ketiga, kebenaran dan sikap amanah agar
memperoleh keuntungan yang optimal (al-wagi 'yyah), dan kepedulian yang sosial
(insaniyyah). Seperti yang dilakukan Nabi Muhammad SAW telah menunjukkan
bagaimana cara melakukan bisnis secara Islam bagaimana cara melakukam bisnis
secara Islami dengan berpegang teguh pada nilai-nilai Alquran dan Hadis. Nilai-
nilai tersebut menjadi satu landasan yang tepat mengarahkan untuk tetap dalam
koridor yang adil dan benar. Tujuannya adalah untuk mewujudkan konsep
kepercayaan, tanggung jawab dan kebenaran dalam praktik pada setiap transaksi.

Dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan Koperasi BMT -

UGT Sidogiri Cabang Binuang sesuai dengan etika pemasaran syariah yaitu
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melakukan dengan produk yang halal dan memberikan manfaat, adanya
kepedulian sosial kepada masyarakat.
2. Kendala yang dihadapi oleh Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang

Dalam memasarkan produk kepada msyarakat bukanlah hal yang mudah.
Hal ini terbukti masih ada kendala yang dialami oleh pihak bank Koperasi BMT-
UGT Sidogiri Cabang Binuang. Kendala tersebut, yaitu:

a. Pesaing antar koperasi

Pesaing antar koperasi yang terjadi bukan hanya antar koperasi syariah
saja, namun juga koperasi syariah dengan koperasi konvensional. Pesaingan yang
ketat membuat koperasi berlomba-lomba dalam menciptakan pemasaran
produknya. Untuk dapat bersaing dengan produk koperasi lainnya, koperasi BMT-
UGT Sidogiri harus melakukan strategi pemasaran dengan baik yaitu
meingkatkan dari segi promosi dan memperluas daerah dalam promosi serta
melakukan inovasi pada produk.

b. Minimnya pengetahuan masyarakat tentang sistem syariah

Kesulitan lain dalam memasarkan produk nya adalah karena kurangnya
pengetahuan/pemahaman masyarakat yang masih rendah terhadap sistem syariah.
Meskipun jumlah penduduk mayoritasnya beragama Islam. Namun jumlah ini
tidak menjamin keberadaan Koperasi syariah diakui oleh masyarakat. Mereka
terkadang ada yang menganggap bahwa sistem syariah sama dengan

konvensional. Namun, Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang dengan
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melakukan promosi secara langsung dengan masyarakat dapat mengatasi kendala
tersebut.
c. Minat calon nasabah terhadap produk Haji dan Umroh yang masih kurang

Kurangnya minat calon nasabah terhadap produk Haji dan Umroh dapat di
rasakan pihak Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang Binuang yang menghambat
lakunya pemasaran produk Haji dan Umroh. Untuk mengatasi hal tersebut perlu
adanya upaya yang dilakukan pihak Koperasi BMT-UGT Sidogiri Cabang
Binuang yaitu dengan melakukan promosi langsung kepada calon nasabah dan
menjelaskan kelebihan dari produk Haji dan umroh. Misalnya rendahnya harga
daripada perusahaan yang lain, karena Koperasi BMT-UGT Sidogiri mempunyai
travel sendiri.

Dengan adanya kendala dan tantangan dalam hal pemasaran tersebut,
maka disinilah kemampuan, keuletan, dan kreatifitas dalam berbisnis dituntut.
Agar bisnis dapat tetap bertahan dalam persaingan. Walaupun sulitnya persaingan
yang dihadapi, dalam pemasaran Islam strategi pemasaran tidak boleh keluar dari
etika pemasaran.

Pemasaran dalam Islam mengajarkan bahwa tanggung jawab seseorang
pemasar, berakhir tidak hanya kepada perusahaan tetapi juaga mempertanggung
jawabkan segenap produk dan proses pemasaran dihadapan Allah Swt. Karena
pemasaran merupakan salah satu bentuk muamalah yang dibenarkan dalam Islam,
sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-hal yang terlarang
oleh ketentuan syariah. Sebagaimana yang terdapat dalam Q.S an-Nisa/4: 29.
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“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan

yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah

kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang™.’

Dengan demikian, bagi perusahaan menjadi suatu keharusan untuk
melaksanakan pemasaran dengan cara yang benar dan tepat agar dapat memenuhi

sasaran yang efektif.

°Departemen Agama Republik Indonesia, Al-Qur’an dan terjemahannya, (Bogor: Yayasan
Penerjemah Al-Qur’an, 2007), him. 83.



