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MOTTO  

 

 

 

ñHai orang-orang yang beriman hendaklah kamu jadi orang-orang yang 

selalu menegakkan (kebenaran) karena Allah, menjadi saksi dengan adil. Dan 

janganlah sekali-kali kebencianmu terhadap sesuatu kaum, mendorong kamu 

untuk berlaku tidak adil. Berlaku adillah, karena adil itu lebih dekat kepada takwa. 

Dan bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah Maha Mengetahui apa yang 

kamu kerjakan. 
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PERSEMBAHAN 

 

Ya Allah, 

Waktu yang sudah kujalani dengan jalan hidup yang sudah menjadi takdirku, sedih, 

bahagia, dan bertemu orang -orang yang memberiku sejuta pengalaman bagiku, 

yang telah memberi warna -warni kehidupanku. Kubersujud d ihadapan Mu,  

Engaku berikan aku kesempatan untuk bisa sampai  

Di penghujung awal perjuanganku  

Segala Puji bagi Mu ya Allah,  

 

Alhamdulillah..Alhamdulillah..Alhamdulillahirobbilôalamin.. 

Sujud syukurku kusembahkan kepada  Allah SWT yang Maha pengasih lagi Maha 

Penyayang, atas takdirmu telah kau jadikan aku manusia yang senantiasa berpikir, 

berilmu, beriman dan bersabar dalam menjalani kehidupan ini. Semoga keberhasilan 

ini menjadi satu langkah awal bagiku untuk meraih cita -cita besarku.  

 

 Terimakasih telah kau tempatkan aku diantara kedua malaikatmu yang setiap waktu 

ikhlas menjagaku,, mendidikku,, membimbingku dengan baik,, ya Allah berikanlah 

balasan setimpal syurga firdaus untuk mereka dan jauhkanlah mereka nanti dari 

panasnya sengat hawa api nerakamu..  

Untukmu Ayah (Iswandi),,, Ibu (Ruzikna)...Terimakasih....   

 

Dalam setiap langkahku aku berusaha mewujudkan harapan -harapan yang 

kalian impikan didiriku, meski belum semua itu kuraihô insyallah atas dukungan doa 

dan restu semua mimpi itu kan terjawab di masa penuh kehangatan nanti. Untuk itu 

kupersembahkan ungkapan terimakasih  kepada adik-adik,ponaan dan teman-teman  yang  

amat di sayangi, dan orang-orang yang spesial dalam hidupku.  

 

           

"Hidupku terlalu berat untuk mengandalkan diri sendiri tanpa melibatkan bantuan 

Allah dan orang lain.  

"Tak ada tempat terbaik untuk berkeluh kesah selain bersama sahabat-sahabat terbaikó.. 

Terimakasih kuucapkan Kepada Teman sejawat Saudara seperjuangan ò 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana promosi berpengaruh 

secara korelasi terhadap peningkatan nasabah secara teoritis, ingin melihat 

bagaimana peta gambaran promosi dan jumlah nasabah dan juga pengaruh 

promosi terhadap jumlah nasabah BMT Al Ishlah Kota Jambi, dengan periode 

penelitian tahun 2016 sampai dengan tahun 2019, dengan metode penelitian ini 

bersifat kualitatif, sumber data yang digunakan berupa data primer yang didapati 

melalui wawancara terhadap responden,dan juga data sekunder yang diperoleh 

dari sumber-sumber yang berkaitan dengan skripsi ini, teknik analisis yang 

dilakukan dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis deskriktif yang 

bertujuan untuk menggambarkan atau mendeskripsikan data yang diperoleh 

Berdasarkan hasil analisis didapati bahwa Secara teori biaya promosi 

mempengaruhi jumlah nasabah sedangkan untuk peta atau gambaran biaya 

promosi dan jumlah nasabah BMT Al Ishlah 4 tahun terakhir didapati tahun 2016 

BMT Al Ishlah mengeluarkan biaya promosi sebesar Rp 1,425,600 dan 

mendapatkan nasabah sebanyak 421 orang, tahun 2017 BMT Al Ishlah  

mengeluarkan biaya promosi sebesar Rp 1.876,100 dan  mendapatkan nasabah 

sebanyak 569 orang, tahun 2018  BMT Al Ishlah  mengeluarkan biaya promosi 

sebesar Rp 2,273,200 dan  mendapatkan nasabah sebanyak 624 orang, dan tahun 

2019 BMT Al Ishlah mengeluarkan biaya promosi sebesar Rp 1,750,621 dan 

mendapatkan nasabah sebanyak 780, Secara umum dari hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa biaya promosi, tidak berpengaruh  terhadap jumlah nasabah 

tetapi promosi itu sendiri dapat meningkatkan jumlah nasabah BMT Al Ishlah 

Kota Jambi 

Kata Kunci : Promosi, Nasabah Dan Marketing Mikro Syariah 
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KATA PENGANTAR  

 

Assalamuôlaikum Wr. Wb  

Puji dan syukur penulis panjatkan kehadiran Allah SWT. Yang telah 

memberikan kesahatan dan kekuatan kepada penulis untuk menyelesaikan skripsi 

ini dengan baik. Tidak lupa pula shalawat dan salam penulis haturkan kepada 

junjungan Nabi besar Muhammad SAW. 

 Skripsi ini berjudul ò Analisis Promosi Di BMT Al Ishlah Kota Jambiò 

Adapun tujuan dari penyusunan skripsi ini adalah sebagai tugas akhir yang 

merupakan syarat untuk meraih gelar sarjana jenjang Strata Satu (S.1) Jurusan 

Ekonomi Syariah Pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sulthan Thaha 

Saifuddin Jambi. dalam penyusunan skripsi ini, tidak luput dari keterbatasan dan 

kekurangan. penulis menyadari bahwa penyusunan skripsi ini tidak akan berhasil 

tanpa adanya dukungan, usaha dan bimbingan dari berbagai pihak. oleh karena 

itu, sudah sepantasnya penulis menghaturkan terimakasih yang sedalam-dalamnya 

kepada kedua orang tuaku tercinta Ayahanda Hasyim Umar dan Surya Irma yang 

tidak pernah lelah memberikan doôa, dukungan, semangat, motivasi, cinta dan 

kasih sayang. Berikut ucapan terimakasih kepada Bapak Drs.H.Fathuddin 

Abdi,SmHK.,MM dan Bapak Addiarrahman,S,H,I,M selaku pembimbing I dan II. 

Serta kepada: 

1. Bapak Dr. H. Suôadi Asyôari, MA Ph.D Selaku Rektor UIN Sulthan thaha 

Saifuddin Jambi 

2. Bapak Prof. A. A. Miftah, M.Ag Selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi 

3. Ibu Dr. Rafidah, SE., M.EI, Bapak Dr. Novi Mubyarto, SE.,ME, Bapak Dr. 

Sucipto, MA, Selaku Wakil Dekan I, II dan III Di Lingkungan Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sulthan Thaha Saifuddin Jambi 

4. Seluruh Dosen dan Staff Pengajar di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam yang 

telah memberikan ilmu pengetahuan selama masa kuliah 
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8. Semua pihak yang tidak dapat penulis sebutkan satu persatu. 

 

Tiada kata selain ucapan terimakasih, semoga Allah Swt. memberikan 

balasan kebaikan atas segala bantuan yang diberikan kepada penulis. akhir kata 

penulis berharap semoga hasil penulisan skripsi ini bermanfaat bagi kita semua. 

amin Wassalamuôalaikum Wr.Wb 

 

 

Jambi, 20 februari 2020 

Penulis, 

 

 

M.Khusaini 

EES 150737 
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BAB I  

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang  

Promosi merupakan salah satu jenis komunikasi yang sering dipakai oleh 

pemasar sebagai elemen bauran pemasaran. Promosi digunakan perusahaan untuk 

berkomunikasi dengan nasabah maupun dengan calon nasabah baru. Promosi 

sebenarnya variabel komunikasi sehingga perusahaan dapat lebih banyak menarik 

konsumen untuk menjadi nasabah dan menggunakan produknya. Promosi adalah 

jenis komunikasi yang memberikan penjelasan yang meyakinkan konsumen 

tentang barang dan jasa
1
.  Promosi merupakan salah satu strategi perusahaan 

untuk meningkatkan anggota baru. Strategi promosi menggabungkan periklanan, 

penjualan perorangan, promosi penjualan dan publisitasi menjadi program terpadu 

untuk berkomunikasi dengan para pembeli dan orang lain yang mempengaruhi 

keputusan membeli. Aktifitas promosi sangat mempengaruhi penjualan yang 

dicapai perusahaan
2
. 

Didalam promosi terdapat aspek bauran promosi. Bauran promosi adalah 

seperangkat alat pemasaran yang mengacu pada suatu produk untuk diperkenalkan 

kepada para konsumen atau para nasabah baru, yang biasanya digunakkan 

perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan sasarannya di pasar sasaran
3
 

 

 

                                                 
1
 Bukhori Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Bandung: Alfa Beta, 2007, 

2
 David W. Cravens, Pemasaran Strategi, edisi 4, Jakarta: Erlangga, 2007 

3
 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Indeks, 2000, 
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Seiring dengan dinamika ekonomi islam yang bertumbuh sangat pesat di 

Indonesia banyak lembaga keuangan syariah yang bermunculan, seperti 

perbankan syariah, asuransi syariah, pegadaian syariah dan lain sebagainya. Selain 

lembaga-lembaga tadi muncul lembaga keuangan mikro syariah yang mana 

sasaran utama adalah masyarakat menengah ke bawah yaitu Baitul Mal wal 

Tamwil atau sering disebut BMT, hadirnya BMT di tengah-tengah masyarakat 

memberikan kontribusi yang luar biasa bagi pertumbuhan ekonomi bangsa ini 

tentunya ekonomi yang berbasis syariah
4
 

Lembaga-lembaga keuangan syariah seperti halnya BMT di Indonesia 

mengalami perkembangan yang sangat pesat, sehingga menyebabkan persaingan-

persaingan yang semakin ketat antar BMT atau lembaga keuangan lainnya. 

Persaingan yang ketat itu menuntut perusahaan untuk melihat berbagai 

kesempatan yang ada dan mencari strategi untuk menarik konsumen baru dan 

mempertahankan konsumen lama. Untuk menghadapi persaingan antara lembaga 

perbankan yang semakin ketat, bank sebagai lembaga keuangan perlu 

mengkomunikasikan setiap produk yang mereka tawarkan yaitu membutuhkan 

strategi pemasaran. Hal ini dilakukan agar masyarakat mengetahui dan memiliki 

minat membeli manfaat dari produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan 

dan keinginannya. Banyak lembaga keuangan syariah menawarkan produk 

tabungan, baik produk baru atau suatu pengembangan dari produk lama. Diantara 

mereka ada yang gagal dan tidak sukses dalam merebut kepuasan nasabah. Hal ini 

                                                 
4
 Nurul Isnaeni, Strategi Promosi Sebagai Upaya Peningkatan Jumlah Anggota Pada BMT Bina 

Insani Pringapus, Semarang, Tugas Akhir, 2015 
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disebabkan karena pasar pembeli yang selalu berubah-rubah, sehingga perlu 

diterapkan strategi yang tepat. 

Meningkatnya kesadaran masyarakat muslim di Indonesia akan pentingnya 

kehadiran lembaga keuangan syariah merupakan cerminan dari kesadaran umat 

Islam terhadap hukum Islam. Masyarakat mulai menyadari bahwa bunga bank 

identik dengan riba, sehingga keharaman riba juga berlaku untuk bunga karena 

adanya kesamaan antara praktik bunga dengan riba yang diharamkan dalam Al -

Qurôan dan Al -Hadits
5
, Dari sini, dapat diambil kesimpulan bahwa lembaga 

keuangan konvensional dirasakan tidak sepenuhnya sesuai dengan prinsip ajaran 

agama Islam. Karena bagi seorang muslim, pilihan hidup itu ialah pilihan hidup 

yang baik berdasarkan ajaran agama islam. Dalam beberapa ayatnya Allah 

berfirman: 

 ̲т ̶б̳ϧ̶ж̲ϒ̲м Ζъ̴ϖ Ζе̳Ϧн̳г̲Ϧ ̲ъ̲м ̴й̴Ϧϝ̲Ч̳Ϧ ΖХ̲ϲ ̲Ζ Ϝн̳ЧΖϦϜ Ϝн̳з̲вϐ ̲ет̴ϻΖЮϜ ϝ̲лΗт̲ϒ ϝ ̲дн̳г̴Я̶Ѓ̳в  

  

Artinya : ñHai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah 

sebenar-benar takwa kepada-Nya; dan janganlah sekali-kali kamu mati melainkan 

dalam keadaan beragama Islam.ò (Q.S. Ali Imron: 102). 

Pengamalan ayat diatas dalama aktifitas keuangan, bisa diartikan bahwa  

seorang muslim seharusnya menjauhi perkara yang tidak sesuai dengan prinsip 

ajaran agama Islam. Secara tegas, seharusnya seorang muslim menjadikan 

lembaga keuangan syariah sebagai pilihan lembaga keuangan yang mengelola 

dananya. 

                                                 
5
 Muhammad,Ridwan, Koperasi Syariah,(Yogyakarta:Ekonosia,2002),hal.50. 
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BMT Al Ishlah merupakan lembaga keuangan mikro syariôah yang pertama 

kali berdiri di Kota Jambi dengan usaha untuk mengembangkan perekonomian 

daerah Jambi khususnya pengembangan usaha kecil dan mikro, Kegiatan 

operasional BMT Al Ishlah pada dasarnya sama dengan yang diterapkan oleh 

lembaga keuangan mikro lainnya, namun mengacu kepada ketentuan yang tertulis 

dalam Al Quran dan Al Hadist. Sehingga tidak menerapkan prisip bunga tetapi 

bagi hasil dan kerugian. Sampai awal 2013, jumlah BMT di Kota Jambi yang 

tercatat ada 5 BMT, namun jumlah ini belum termasuk yang berada di luar Pusat 

Koperasi Syariôah (Puskopsyah). BMT Al-Ishlah adalah salah satu BMT yang 

berkembang di Kota Jambi. Dan untuk melihat jumlah BMT yang ada di Kota 

Jambi dalam lima tahun terakhir, bisa dilihat pada tabel dibawah ini. 

Tabel 1.1 Jumlah BMT Di Kota Jambi 2013-2017 

Tahun  Jumlah BMT 

(Unit) 

2013 5 

2014 6 

2015 8 

2016 12 

2017 9 

Sumber : DDA Kota Jambi, 2018 

Dalam menjalani kegiatan sehari-harinya BMT Al Ishlah juga mempunyai 

masalah utama yang harus dihadap yaitu masalah landasan hukum. Karena sampai 

saat ini BMT Al Ishlah memiliki badan hukum koperasi, maka dari itu secara 

legal tidak dapat menghimpun dana dari Masyarakat langsung. BMT Al Ishlah 

harus mensyaratkan keanggotaan bagi nasabah yang akan dilayani, atau 

menjadikan nasabah tersebut sebagai calon anggota selama waktu tertentu. 

Sebagai lembaga keuangan non bank yang tumbuh dan perkembangannya sangat 
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pesat BMT Al Ishlah Kota Jambi bekerja secara optimal untuk menarik anggota 

sebanyak-banyaknya melalui promosi yang telah dilakukan. Namun, belum 

diketahui secara pasti strategi promosi yang diterapkan, itulah permasalahan yang 

harus dihadapi oleh manajemen BMT Al Ishlah Kota Jambi untuk menjadikan 

BMT Al Ishlah menjadi pilihan lembaga keuangan mikro syariah yang terdepan di 

Kota Jambi 

Dari uraian diatas maka penulis tertarik untuk mengkaji lebih lanjut 

permasalahan diatas, yang penulis tuangkan dalam sebuah skripsi dengan judul : 

ñAnalisis Promosi Di BMT Al Ishlah Kota Jambiò. 

B. Rumusan Masalah 

Dari uraian-uraian diatas maka masalah pokok yang akan diangkat dalam 

skripsi ini adalah : 

1. Bagaimana mekanisme promosi BMT Al Ishlah Kota Jambi? 

2. Apakah promosi meningkatkan jumlah nasabah di BMT Al Ishlah Kota 

Jambi? 

C. Tujuan Penelitian. 

Adapun tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui mekanisme promosi BMT Al Ishlah Kota Jambi 

2. Untuk apakah promosi dapat meningkatkan jumlah nasabah di BMT Al Ishlah 

Kota Jambi 

D. Manfaat penelitian  

Adapun  manfaat  penelitian adalah: 
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1. Secara teoritis bermanfaat bagi para peneliti yang lain dalam melihat lebih 

lanjut  permasalahan yang berkaitan dengan penelitian ilmuwan ini. 

2. Secara Praktis bermanfaat bagi pengelola lembaga keuangan mikro syariah 

dalam menjalankan kegiatannya 

E. Ruang Lingkup Dan Batasan Penelitian 

1.  Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di lembaga keuangan mikro syariôah BMT Al 

Ishlah Kota Jambi pada tahun 2016 sampai 2019, dengan pembahasan 

mengenai pengaruh marketing mikro syariôah BMT Al Ishlah Kota Jambi. 

2. Batasan Masalah 

Agar penelitian ini lebih terarah dan sesuai dengan tujuan yang 

diharapkan, perlu adanya batasan masalah. Adapun batasan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Penelitian ini dilakukan di BMT Al Ishlah Kota Jambi pada periode 

kegiatan tahun 2016-2019. 

2. Diteliti mengenai pengaruh promosi terhadap jumlah nasabah di BMT AL 

Ishlah Kota Jambi. 

F. Kerangka Teori 

1.  Manajemen 

Manajemen menurut James A.F. Stoner manajemen adalah proses 

perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan usaha-usaha para 

anggota organisasi dan penggunaan sumber daya-sumber daya organisasi lainnya 
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agar mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan
6
. Manajemen dapat 

didefinisikan sebagai bekerja dengan orang-orang untuk menentukan, 

menginterpretasikan dan mencapai tujuantujuan organisasi dengan pelaksanaan 

fungsi-fungsi perencanaan (planning), pengorganisasian (organising), penyusunan 

personalia (staffing), pengarahan dan kepemimpinan (leading) serta pengawasan 

(controling). 

Dari pengertian tersebut diatas dapat memberikan gambaran bahwa 

manajemen merupakan suatu proses perencanaan, pengorganisasian, penyusunan 

personalia, pengarahan dan kepemimpinan serta pengawasan yang diarahkan pada 

sumber-sumberdaya organisasi seperti manajer perusahaan, finansial, fisik dan 

informasi untuk mencapai tujuan organisasi yang efektif dan efisien. 

2. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 

manusia dan masyarakat. Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, ñSalah 

satu dari definisi singkat pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara 

menguntungkan.
7
 Menurut American Marketing Association (AMA) yang dikutip 

oleh Panji Anoraga mendefinisikan: ñPemasaran adalah proses perencanaan dan 

pelaksanaan rencana penetapan harga, promosi, dan distribusi dari ide-ide, 

barang-barang, dan jasa-jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan 

tujuan-tujuan individual dan organisasional. Sedangkan philip khotler 

mendefinisikan sebagai proses sosial dan manajerial yang dilakukan seseorang 

                                                 
6
 Handoko, 2008, Manajemen Personalia dan Sumberdaya Manusia, BPFE, Yogyakarta 

7
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Macanan Jaya   

    Cemerlang, 2009), 
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atau kelompok untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

melaluipenciptaan, penawaran, dan pertukaran produk-produk yang bernilai 

dengan yang lainnya.
8
 Menurut Gronroos yang dikutip oleh Fandy Tjiptono 

mengartikan ñpemasaran bertujuan untuk menjalin, mengembangkan, dan 

mengomersialisasikan hubungan dengan pelanggan untuk jangka panjang 

sedemikian rupa sehingga tujuan masing-masing pihak dapat terpenuhi, hal ini 

dilakukan melalui proses pertukaran dan saling memenuhi janji.
9
 Dari definisi 

diatas dapat diartikan bahwa pemasaran merupakan proses perencanaan dan 

pelaksanaan rencana, baik itu penetapan harga, promosi, dan distribusi dari ide-

ide, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan/memenuhi 

tujuan masing-masing individu dan organisasi. 

Kegiatan pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting bagi 

perusahaan, dapat dikatakan bahwa pemasaran adalah ujung tombak perusahaan, 

karena pemasaran merupakan salah satu kunci keberhasilan perusahaan dalam 

menjalankan bisnisnya. Dapat dikatakan juga bahwa pemasaran sangat 

menentukan perkembangan dan kelangsungan hidup perusahaan. Maka dari itu 

perusahaan harus mempunyai strategi pemasaran yang tepat agar dapat memasuki 

pasar dan menghadapi berbagai kesulitan yang akan dihadapi, sehingga 

perusahaan dapat bertahan dalam persaingan yang semakin ketat. Karena percuma 

saja perusahaan mampu menghasilkan produk yang baik tanpa dapat 

memasarkannya. 

                                                 
8
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 1997) 

9
 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Malang: Bayumedia, 2008) 
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Seringkali pengertian pemasaran diartikan sama dengan pengertian 

penjualan, perdagangan, promosi, periklanan atau distribusi. Padahal pemasaran 

merupakan konsep yang menyeluruh, mempunyai arti yang lebih luas 

dibandingkan dengan ke 5 pengertian diatas. Penjualan, perdagangan, promosi, 

periklanan, dan distribusi merupakan bagian dari sistem pemasaran. 

Pengertian pemasaran adalahñsuatu proses sosial dan manajerial dimana 

individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak 

lain
10
ñ. 

Menurut Stanton : ñPemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari 

kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensialò
11

. 

 ñPemasaran adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar 

arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen dengan cara yang paling efisien 

dengan maksud untuk menciptakan permintaan yang efektifò
12

. 

Sudarmo mengungkapkan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan yang 

mengusahakan agar produk yang dipasarkannya itu dapat diterima dan disenangi 

oleh pasar
13

. Dari beberapa definisi pemasaran dari para ahli tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa sasaran dari kegiatan pemasaran adalah pemuasan kebutuhan 

                                                 
10

 Kottler Dan Amstrong, 2003, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta, Erlangga) 
11

 Swasta, Dan Irawan, 2005. Manajemen Pemasaran Modern. Liberty, Yogyakarta. 
12

 Nitisemito, 2002. Manajemen Personalia, Ghalia, Jakarta 
13

 Sudarmo, 2010. Manajemen Penelitian, Gramedia Pustaka, Jakarta 
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dan keinginan konsumen. Hal ini dilakukan agar konsumen bersedia membeli 

kembali pada perusahaan tersebut. 

Definisi dalam pemasaran Islam, seluruh proses baik proses penciptaan, 

proses penawaran, maupun proses perubahan nilai (value) tidak boleh ada hal-hal 

yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah yang islami. 

Sebagaimana Allah Swt. mengingatkan agar senantiasa menghindari perbuatan 

yang zalim dalam bisnis termasuk dalam penciptaan, penawaran, dan proses 

perubahan nilai dalam pemasaran.  

Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa 

hingga tangan konsumen tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat 

memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan menghasilkan laba. Sasaran dari 

pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan menjanjikan nilai superior, 

menetapkan harga menarik, mendistribusikan produk dengan mudah, 

mempromosikan secara efektif serta mempertahankan pelanggan yang sudah ada 

dengan tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan.   

Di dunia perbankan pemasaran merupakan proses perencanaan dan 

pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi produk atau jasa 

yang memiliki beberapa tujuan, mulai dari tujuan jangka pendek dan jangka 

panjangnya. Secara umum tujuan dari pemasaran bank adalah untuk 

1) Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan 

merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli 

produk yang ditawarkan bank secara berulang-ulang.   
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2) Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbagai pelayanan yang 

diinginkan nasabah. Nasabah yang puas akan menjadi ujung tombak 

pemasaran selanjutnya, karena kepuasan ini akan ditularkan kepada nasabah 

lainnya melalui ceritanyan.   

3) Memaksimumkan pilihan (ragam produk) dalam arti bank menyediakan 

berbagai jenis produk bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan pula.  

4) Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan 

kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien. 

3. Manajemen Pemasaran 

Untuk membantu mencapai tujuan perusahaan diperlukan manajemen yang 

meliputi perencanaan, pengkoordinasian, pengorganisasian dan pengawasan dari 

seluruh kegiatan yang dilakukan. Demikian pula dengan kegiatan pemasaran 

dalam kaitannya dengan perencanaan, pengembangan produk, penentuan harga, 

komunikasi, dan promosi diperlukan adanya suatu manajemen pemasaran. 

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan 

konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi dari gagasan, barang dan jasa 

untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran perorangan dan 

organisasi
14

. Sedangkan Boyd, Walker dan Larreche menjelaskan bahwa 

manajemen pemasaran merupakan suatu proses menganalisis, merencanakan, 

mengkoordinasikan dan mengendalikan program-program yang mencakup 

pengkonsepan, penetapan harga, promosi dan distribusi dari produk, jasa dan 

                                                 
14 Kotler, 2010.  Manajemen Pemasaran. Erlangga, Jakarta 
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gagasan yang dirancang untuk menciptakan dan memelihara pertukaran yang 

menguntungkan dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Dari beberapa definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa manajemen 

pemasaran adalah merupakan suatu proses manajemen yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk mencapai hasil pertukaran yang diinginkan oleh pasar sasaran. 

4. Konsep Pemasaran 

Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa 

pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi 

kelangsungan hidup perusahaan
15

. Sedangkan Kotler, menjelaskan bahwa konsep 

pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang 

ditetapkan adalah perusahaan tersebut mampu menentukan kebutuhan dan 

keinginan pasar sasaran dan harus lebih efektif dan efisien dibandingkan para 

pesaing dalam memadukan kegiatan pemasaran guna menempatkan dan 

memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar sasarannya
16

. 

Konsep pemasaran ini merupakan kegiatan yang difokuskan untuk 

mendapatkan atau menemukan apa yang menjadi keinginan konsumen dan 

kemudian memuaskan keinginan itu, dan sementara itu perusahaan mendapatkan 

laba yang layak dalam jangka panjang. Dengan kata lain, konsep pemasaran 

adalah upaya pemasaran terkoordinasi yang berfokus pada pasardan berorientasi 

kepada pelanggan dengan tujuan memberikan kepuasan kepada pelanggan, 

sebagai kunci untuk mencapai tujuan organisasi. 

Unsur-unsur dalam konsep pemasaran : 

                                                 
15

 Swasta, Dan Irawan, 2005. Manajemen Pemasaran Modern. Liberty, Yogyakarta. 
16 Kotler, 2010.  Manajemen Pemasaran. Erlangga, Jakarta 
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1. Fokus pasar (target market) 

Perusahaan pertama-tama harus menetapkan batas pasar secara cermat, karena 

perusahaan harus tahu segmen pasar mana yang akan menjadi target 

marketnya. Kemudian mempersiapkan program pemasaran yang sesuai untuk 

masing-masing pasar sasaran. Perusahaan tidak akan dapat berhasil dengan 

baik jika melayani pasar yang sangat luas (tidak menetapkan terlebih dahulu 

target market-nya). 

2. Orientasi pada pelanggan (customer needs) 

Perusahaan harus mempunyai pemikiran yang berorientasi kepada pelanggan. 

Hal ini mengharuskan perusahaan untuk benar-benar mencari dan menentukan 

pelanggan dari sudut pandang pelanggan. Maka dari itu, perusahaan harus 

melakukan penelitian terhadap pelanggan langsung, berbicara secara langsung 

agar dapat mengetahui kebutuhan dan keinginan pelanggan secara langsung. 

3. Pemasaran Terpadu (integrated marketing) 

Pemasaran terpadu mengandung 2 makna : 

a. Fungsi-fungsi pemasaran yang ada, seperti armada penjualan, periklanan, riset 

pemasaran, dll, harus terkoordinasi dengan baik dan harus dikoordinasikan dari 

segi kepentingan pelanggan. 

b. Koordinasi yang baik antara pemasaran dengan bagian-bagian lain dari 

perusahaan. Perusahaan tidak dapat bekerja bila seluruh karyawan tidak 

menyadari bila mereka mempunyai dampak terhadap kepuasan pelanggan. 

Konsep pemasaran menuntut perusahaan untuk melakukan pemasaran intern 

selain pemasaran ekstern. Pemasaran intern adalah tugas mempekerjakan, melatih, 
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dan memotivasi karyawan yang cakap untuk melayani pelanggan dengan baik. 

Pemasaran intern harus dilakukan sebelum pemasaran ekstern. 

4. Konsep kemampulabaan (profit ability) 

Kegunaan konsep pemasaran adalah membantu organisasi dalam mencapai 

tujuan. Untuk perusahaan swasta, tujuan utamanya adalah laba, sedangkan bagi 

organisasi masyarakat mempunyai tujuan mempertahankan dan menarik cukup 

dana guna menyelenggarakan kegiatannya. 

5. Strategi Pemasaran 

Pada masa kini, ketika teknologi sudah semakin canggih dan kompetensi 

dalam kegiatan-kegiatan yang sejenis semakin tajam, bagian pemasaran dalam 

setiap perusahaan perlu memperhatikan empat komponen penting dari kegiatan 

pemasaran. Keempat komponen tersebut yang dikenal sebagai 4P atau marketing 

mix, adalah product, place, pricing, dan promotion. Artinya marketing mix 

tersebut meliputi : (1) mengembangkan barang, (2) menentukan harga, (3) 

menyebarkan keberbagai tempat, (4) mempromosikan agar dibeli konsumen. 

Berdasarkan kepada keempat aspek yang diliput dalam kegiatan pemasaran ini, 

dapat didefinisikan istilah pemasaran, yaitu : sekumpulan kegiatan yang saling 

berhubungan yang disusun dengan tujuan untuk mengetahui kebutuhan konsumen 

dan seterusnya mengembangkan barang yang dibutuhkan, menentukan harganya, 

mendistribusikannnya, dan mempromosikannya. 

a. Strategi Pengembangan Barang  

Untuk dapat menghadapai persaingan dan terus beroprasi perusahaan harus 

terus selalu memperhatikan kedudukan barang yang dipromosikan.  Barang 
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yang ada harus diperbaiki mutunya, dan sifatnya harus diubah sesuai dengan 

perkembangan cita rasa konsumen. Yang lebih penting bagian pemasaran harus 

memikirkan jenis barang baru yang diciptakan yang sesuai dengan 

perkembangan teknologi, perubahan keinginan konsumen, perubahan kegiatan 

ekonomi, dan peningkatan pendapatan
17

  

b. Strategi Penentuan Harga 

Setelah barang diwujudkan dan biaya produksi diketahui, tugas dari pemasaran 

adalah menentukan harga jual dari barang tersebut. Ada kalanya persoalan 

menentukan harga merupakan masalah yang rumit. Harga yang tinggi dengan 

keuntungan per unit yang tinggi belum tentu mewujudkan keuntungan yang 

diharapkan. Sebaliknya harga yang rendah yang diikuti oleh volume penjualan 

yang tinngi dapat menghasilkan keuntungan yang besar. Tindakan para pesaing 

dalam menanggapi kebijakan harga yang akan ditempuh oleh perusahaan juga 

harus diperhatikan. 

c. Strategi Pendistribusian Barang  

Istilah place dalam konsep marketing mix berarti pendistribusian barang 

keberbagai tempat. Berbagai jenis perusahaan menghasilkan barang atau jasa 

yang pasarnya tersebar keberbagai pelosok kota, berbagai daerah, dan bahkan 

berbagai Negara. Pendistribusian barang perlu dilakukan secara efisien, dalam 

waktu yang singkat dan biaya yang relatif murah. Menentukan cara untuk 

mencapai tujuan ini merupakan tugas bidang pemasaran. Bentuk cara 

                                                 
17

 Sukirno, 2004. Teori Mikro Ekonomi, Rajawali Press, Jakarta 
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pendistribusian atau saluran pemasaran yang sesuai dengan tujuan diatas juga 

perlu ditentukan. 

d. Strategi Untuk Menjalankan Promosi  

Kegiatan pemasaran promosi meliputi dua hal : (1) memperkenalkan barang 

yang diproduksikan, dan (2) membujuk para konsumenmembeli barang 

tersebut. Apabila barang sudah lama tersedia di pasar, promosi juga bsa 

bertujuan menaikan jumlah barang yang dijual. Alat untuk melakukan promosi 

dapat dibedakan kepada beberapa bentuk seperti : penjualan langsung, iklan 

dan pengiriman brosur mengenai barang-barang yang akan dijual kepada 

orang-orang yang diharapkan dapat menjadi langanan. 

6. Pengertian Promosi 

Menurut Kotler, promosi adalah kegiatan-kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan kebaikan produknya dan membujuk para 

pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli produk itu
18

. 

Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi 

konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkanoleh 

perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli 

produk tersebut
19

. Jadi promosi merupakan suatu komunikasi antara penjual dan 

calon pembeli mengenai suat produk dengan cara menginformasikan, 

mempengaruhi, membujuk dan mengingatkan konsumen agar tergerak hatinya 

dan secara sukarela membeli produk tersebut. 

                                                 
18 Kotler, 2010.  Manajemen Pemasaran. Erlangga, Jakarta 
19 Gitu Sudarmo, 2000. Prinsip Dasar Manajemen. BPFE, Yogyakarta 
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1. Tujuan Promosi 

Tujuan perusahaan melakukan promosi adalah sebagai berikut
20

 : 

a.   Modifikasi tingkah laku 

Promosi berusaha merubah tingkah laku dan pendapat serta memperkuat 

tingkah laku yang ada. Penjual sebagai sumber selalu berusaha menciptakan 

kesan baik tentang dirinya atau mendorong pembelian barang dan jasa 

perusahaan. 

b. Memberitahu/menginformasikan 

Kegiatan promosi bertujuan untuk memberitahu pasar yang dituju tentang 

penawaran perusahaan. Promosi yang bersifat informatif membantu konsumen 

dalam pengambilan keputusan untuk membeli, karena sebagian orang tidak 

akan membeli barang atau jasa sebelum mengetahui produk tersebut dan apa 

manfaatnya. Promosi yang bersifat informatif ini biasanya dilakukan pada 

tahap-tahap awal dalam siklus hidup produk. 

 

 

 

c. Membujuk/mempengaruhi 

Promosi yang bersifat membujuk akan menjadi dominan jika produk yang 

bersangkutan mulai memasuki tahap pertumbuhan didalam siklus hidup 

produk. 

d. Mengingatkan 

                                                 
20 Swasta, Dan Irawan, 2005. Manajemen Pemasaran Modern. Liberty, Yogyakarta. 
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Promosi yang bersifat mengingatkan dilakukan terutama untuk 

mempertahankan merk produk dihati masyarakat, biasanya dilakukan selama 

tahap kedewasaan didalam siklus kehidupan produk. Ini berarti perusahaan 

berusaha untuk paling tidak mempertahankan konsumen yang ada. 

2. Promotional Mix 

Promotional mix merupakan sebuah program terkendali dan terpadu dari 

metode komunikasi dan material yang dirancang untuk menghadirkan perusahaan 

dan produk-produknya kepada calon konsumen, menyampaikan ciri-ciri produk 

yang memuaskan kebutuhan untuk mendorong penjualan yang pada akhirnya 

memberi kontribusi pada kinerja laba jangka panjang . 

Faktor-faktor yang mempengaruhi promotional mix antara lain
21

: 

a. Dana yang digunakan untuk promosi 

Jumlah dana atau uang yang tersedia merupakan faktor yang mempengaruhi 

promotional mix. Dalam hal ini berarti perusahaan yang memiliki dana lebih 

besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan perusahaan 

yang memiliki dana terbatas
22

. 

 

b. Sifat pasar 

1) Luas pasar secara geografis 

Perusahaan yang memiliki pasar lokal akan mengadakan kegiatan yang 

berbeda dengan perusahaan yang memiliki pasar nasional atau internasional. 

                                                 
21

 Ibid 
22

 Ibid 
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Perusahaan yang memiliki pasar lokal mungkin sudah cukup dengan 

menggunakan saluran distribusi langsung. 

2) Konsentrasi pasar 

Perusahaan yang memusatkan penjualan pada suatu kelompok pembeli saja 

akan menggunakan alat promosi yang berbeda dengan perusahaan yang 

menjual produknya pada semua kelompok pembeli. 

3) Macam pembeli 

Strategi promosi yang diterapkan dalam kampanye penjualan dipengaruhi oleh 

obyek atau sasaran, apakah itu pembeli industri, konsumen rumah tangga, atau 

pembeli lainnya. 

c. Jenis produk 

Jenis produk yang mempengaruhi promosi adalah barang konsumsi dan barang 

industri. Dalam mempromosikan barang konsumsi harus disesuaikan dengan 

jenisnya apakah barang convenience, shopping atau special. 

Variabel-variabel yang ada dalam promotional mix meliputi : 

a. Advertising (periklanan) 

Definisi periklanan menurut Nickels, periklanan adalah komunikasi non-

individual, dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan oleh 

perusahaan, lembaga non-laba, serta individu-individu
23

. Menurut Swastha, 

advertising merupakan suatu alat persuasi (alat membujuk) seseorang agar tercipta 

sebuah kesan (image) yang bertujuan menciptakan pertukaran yang memuaskan. 

Kegiatan periklanan merupakan suatu cara yang relatif mahal untuk 

                                                 
23

 Ibid 
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menyampaikan informasi, tetapi dapat menambah kegunaan informasi 

(information utility) pada suatu penawaran produk yang dapat dilakukan baik 

secara lisan atau dengan penglihatan (berupa berita) mengenai suatu produk, jasa, 

atau ide
24

. 

Sedangkan menurut Stanton (2006), periklanan merupakan semua kegiatan 

yang terlibat dalam penyajian suatu pesan yang non personal (tidak tertuju kepada 

seseorang tertentu), disuarakan (oral) atau visual dan dibiayai secara terbuka 

untuk suatu produk, jasa atau ide. Kemudian pesan ini dinamakan iklan, disiarkan 

lewat satu atau lebih media dan dibiayai oleh sponsor yang diketahui umum
25

. 

Berikut ini adalah fungsi-fungsi dari advertising (periklanan) yang dikutip 

dari Swastha
26

 : 

1) Memberi informasi 

Periklanan pertama-tama berfungsi sebagai pemberi informasi kepada 

masyarakat mengenai suatu produk. Dengan ini dapat dikatakan bahwa 

periklanan menambah nilai pada produk tersebut, karena suatu produk akan 

lebih berharga bagi seseorang apabila pada saat dibutuhkan dia mengetahui 

adanya produk tersebut dan dimana dapat memperolehnya serta dapat dengan 

mudah memperolehnya. 

7. Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen yang tidak dapat secara langsung dikendalikan oleh 

perusahaan perlu dicari informasinya semaksimal mungkin. Banyak pengertian 
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perilaku konsumen yang dikemukakan para ahli, salah satunya yang didefinisikan 

oleh Engel dan kawan-kawan yang mengatakan bahwa perilaku konsumen  

didefinisikan sebagai suatu tindakan yang langsung dalam mendapatkan, 

mengkonsumsi serta menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan 

yang mendahului dan menyusuli tindakan tersebut
27

 

Menurut Kotler dan Susantofaktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen antara lain adalah sebagai berikut
28

:  

1. Faktor Budaya  

Faktor budaya mempunyai pengaruh paling meluas dan mendalam terhadap 

perilaku konsumen.   

a. Kultur (kebudayaan)  

Kebudayaan adalah determinan paling fundamental dari keinginan dan perilaku 

seseorang. Nilai-nilai kebutuhan dan kepercayaan biasanya relatif stabil 

sepanjang masa tapi bisa berubah dari satu generasi ke generasi berikutnya 

sehubungan dengan perubahan-perubahan yang terjadi dalam masyarakat.  

 

b. Sub Kultur  

Setiap kultur terdiri dari sub kultur yang lebih kecil yang memberikan 

identifikasi dan sosialisasi anggotanya yang lebih spesifik. Sub kultur 

mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan daerah geografis. Banyak 

sub kultur yang membentuk segmen pasar yang penting dimana para pemasar 

                                                 
27 Engel, Dkk, 2004. Perilaku Konsumen, Alih Bahasa Drs. FX Budiyanto. Jakarta. Binarupa 

Aksara 
28

 Kotler Dan Susanto. 2000. Manajemen Pemasaran Di Indonesia. Jakarta: Salemba Empat. 
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sering merancang produk dan program pemasaran yang khusus dibuat untuk 

kebutuhan mereka.   

c. Kelas Sosial  

Setiap masyarakat memiliki pengelompokan status terutama terutama 

berdasarkan kesamaaan dalam pendapatan, pendidikan dan pekerjaan. Dari 

kesamaan-kesamaan inilah muncul sikap sosial yang mencirikan kelas tertentu.  

2. Faktor Sosial  

Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti 

kelompok acuan, keluarga, peran dan status sosial.  

a. Kelompok Acuan  

 Banyak kelompok yang mempengaruhi perilaku seseorang. Kelompok acuan 

seseorang terdiri dari kelompok yang berpengaruh langsung atau tidak 

langsung terhadap perilaku seseorang. Orang-orang juga berpengaruh oleh 

kelompokkelompok dimana mereka bukan anggotanya. Kelompok yang 

seseorang ingin masuk disebut kelompok aspirasional. Para pemasar berusaha 

untuk mengidentifikasikan kelompok acuan dari pelanggan sasaran mereka.   

b. Keluarga  

 Anggota keluarga merupakan kelompok primer yang paling berpengaruh. 

Orientasi keluarga terdiri dari orang tua seseorang. Pengaruh yang lebih 

langsung terhadap perilaku pembelian sehari-hari adalah keluarga prokreasi 

yaitu pasangan dan anak-anak.  

c. Peran dan Status  
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 Seseorang berpartisipasi dalam banyak kelompok sepanjang hidupnya. Posisi 

orang dalam setiap kelompok dapat didefinisikan dalam isilah peran dan status. 

Setiap peran membawa suatu status.   

3. Faktor Pribadi  

a. Usia dan tahap siklus hidup  

 Usia dan tahap siklus hidup ini akan menentukan selera seseorang terhadap 

produk/ jasa.  

b. Pekerjaan  

 Pekerjaan hal ini akan mempengaruhi pola konsumsi seseorang.  

c. Keadaan ekonomi  

 Keadaan ekonomi yaitu terdiri dari pendapatan yang dapat dibelanjakan 

(tingkatnya, stabilitasnya, dan polanya), tabungan dan hartanya, kemampuan 

untuk meminjam.   

d. Gaya hidup   

 Gaya hidup yaitu pola hidup yang di ekspresikan oleh kegiatan, minat, dan 

pendapatan seseorang. Gaya hidup ini menggambarkan seseorang secara 

keseluruhan yang berinteraksi dengan lingkungan disamping itu juga dapat 

mencerminkan sesuatu di balik kelas sosial seseorang, misalnya 

kepribadian.  

e. Kepribadian dan konsep pribadi  

 Kepribadian ini adalah karakteristik psikologis yang berbeda dari setiap 

orang yang memandang responnya terhadap lingkungan yang relatif  

konsisten.  
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4. Faktor Psikologis  

a. Motivasi  

Suatu motif (dorongan) adalah suatu kebutuhan yang cukup untuk 

mendorong seseorang untuk bertindak.  

b. Persepsi  

 Persepsi tidak hanya tergantung pada stimuli fisik tapi juga pada stimuli 

yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu tersebut.  

c. Pengetahuan   

 Teori pengetahuan mengajarkan pemasar bahwa mereka dapat menciptakan 

permintaan akan suatu produk menghubungkannya dengan dorongannya 

yang kuat, menggunakan petunjuk yang memotivasinya dan memberikan 

pengetahuan yang positif 

Konsumen menurut Philip Kotler  dalam bukunya Prinsiples Of Marketing 

adalah semua individu dan rumah tangga yang membeli atau memperoleh barang 

atau jasa untuk dikonsumsi pribadi
29

. Kepuasan menurut Philip kotler dalam 

bukunya Manajemen Pemasaran adalah perasaan senang atau kecewa seseorang
30

. 

Kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh beberapa faktor-faktor berikut
31

:  

a. Mutu produk atau jasa.  

Yaitu mengenai mutu produk atau jasa yang lebih bermutu dilihat dari fisiknya.   

b. Mutu pelayanan    

Berbagai jenis pelayanan akan selalu dikritik oleh pelanggan, tetapi bila 

pelayanan memenuhi harapan pelanggan maka secara tidaklangsung pelayanan 

                                                 
29
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30
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31
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dikatakan bermutu. Contohnya pelayanan pengaduan pelanggan yang segera 

diatasi atau diperbaiki bila ada yang rusak.  

c. Harga  

Harga adalah hal yang paling sensitif untuk memenihi kebutuhan pelanggan. 

Pelanggan akan cenderung memilih produk atau jasa yang memberikan 

penawaran harga lebih randah dari yang lain.  

d. Waktu penyerahan  

Maksudnya bahwa baik pendistribusian maupun penyerahan produk atau jasa 

dari perusahaan bisa tepat waktu dan sesuai dengan perjanjian yang telah 

disepakati.  

e. Keamanan.  

Pelanggan akan merasa puas bila produk atau jasa yang digunakan ada jaminan 

keamanannya yang tidak membahayakan pelanggan tersebut 

Menurut Kotler dalam Tjiptono mengemukakan empat metode untuk 

mengukur kepuasan pelanggan, yaitu :   

1. Sistem Keluhan dan Saran   

Setiap perusahan yang berorientasi pada pelanggan (Customer oriented) perlu 

memberikan kesempatan seluas-luasnya bagi para pelanggannya untuk 

menyampaikan saran, pendapat, dan keluhan mereka. Media yang bisa 

digunakan  meliputi kotak saran yang letakkan ditempat strategis, menyediakan 

kartu komentar, menyediakan saluran telepon khusus, dan lain-lain.  

2. Survai kepuasan pelanggan   
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Melalui survai perusahaan akan memperoleh tanggapan dan umpan balik 

secara langsung dari pelanggan dan sekaligus juga memberikan tanda (signal) 

positif bahwa perusahaan menaruh perhatian terhadap para pelanggannya. 

Pengukuran kepuasan pelanggan dengan metode ini dapat dilakukan dengan 

berbagai cara, diantaranya :  

a. Directly reported satisfaction  

Pengukuran dilakukan secara langsung melalui pertanyaan seperti 

ñungkapkan seberapa puas saudara terhadap pelayanan Trans Jogja  pada 

skala berikut :sangat tidak puas, tidak puas, netral, puas, sangat puasò.   

b. Derived dissatisfaction  

Pertanyaan yang diajukan menyangkut dua hal utama, yakni besarnya 

harapan pelanggan terhadap atribut tertentu dan besarnya kinerja yang 

mereka rasakan.   

 

c. Problem analysis  

Pelanggan diminta untuk mengungkapkan dua hal pokok. Pertama, masalah-

masalah yang mereka hadapi berkaitan dengan penawaran dari perusahaan. 

Kedua, saran-saran untuk melakukan perbaikan.   

d.  Importance performance analysis  

Dalam tehnik ini responden diminta untuk meranking berbagai elemen dari 

penawaran berdasarkan derajat pentingnya setiap elemen tersebut.   

3.  Ghost shopping  
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Metode ini dilaksanakan dengan cara mempekerjakan beberapa orang untuk 

berperan atau bersikap sebagai pelanggan produk perusahaan dan pesaing. Lalu  

Ghost shopper menyampaikan temuan-temuan mengenai kekuatan dan 

kelemahan produk perusahaan dan pesaing berdasarkan pengalaman mereka 

dalam pembelian produk-produk tersebut.   

4.  Lost customer analysis  

Metode ini sedikit unik. Perusahaan berusaha menghubungi para pelanggannya 

yang telah berhenti membeli atau yang telah beralih pemasok. Yang 

diharapkan adalah akan diperolehnya informasi penyebab terjadinya hal 

tersebut.   

8. Teori Dan Konsep Lembaga Keuangan Mikro Syariah  

Lembaga keuangan adalah badan usaha yang kekayaannya terutama bentuk 

asset keuangan (financial asset) atau tagihan (claims, seperti saham dan obligasi
32

. 

Menurut SK Mengkeu RI  No. 792 tahun 1990, Lembaga Keuangan adalah semua 

badan yang kegiatannya bidang keuangan, melakukan penghimpunan dan 

membiayai investasi perusahaan
33

. 

Lembaga Keuangan Mikro Syariah (LKMS) didefenisikan ledgerwood 

sebagai penyedia  jasa keuangan bagi pengusaha kecil dan mikro serta berfungsi 

sebagai alat pembangunan bagi masyarakat pedesaan
34

 Adapun dalam defenisi 

yang digunakan dalam Microcredit Summit (1997) yang dilanjutkan dengan 

Microcredit Summit di New York tahun 2002, kredit mikro adalah program 

                                                 
32

 Amiruddin kadir, Ekonomi dan Keuangan Syariah, Alauddin University press, Makassar. 
33

 Andri Sumitra, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, Prenada Media Group, Jakarta: Kencana 

2009, h. 27. 
34

  Joana Ledgerwood, microfinance Handbook An Instutional and Financial Perspective. 

(Washington DC: The World Bank, 1999), h. 65 
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pemberian kredit berjumlah kecil ke warga paling miskin untuk membiayai 

proyek yang mereka kerjakan sendiri agar menghasilkan pendapatan yang 

memungkinkan mereka peduli terhadap diri sendiri dan keluarganya, programmes 

exted small loans to very poor for self employment projectthat generate income 

allowing them to care for themselves and their familiesô
35

  

Dari pengertian di atas, dapat diketahui bahwa LKMS memiliki ruang 

lingkup yang luas, seperti simpanan, pinjaman, dan jasa pembayaran, yang 

biasanya dikelolah secara sederhana. Sebagai lembaga simpanan, LKM dapat 

menghimpun dana masyarakat pada banyak LKM, kegiatan penghimpunan dana 

(saving) dijadikan prasyarat bagi adanya kredit. Sebagai lembaga pinjaman, LKM 

berfungsi sebagai lembaga yang menyediakan berbagai jasa pinjaman, baik untuk 

kegiatan produktif maupun untuk kegiatan konsumtif. Selain itu, LKMS juga 

berfungsi sebagai lembaga intermediasi dalam aktivitas perekonomian
36

 

Menurut Asian Development Bank (ADB), LKM (micro finance) adalah 

lembaga penyedia jasa penyimpanan (deposits), kredit (loans), pembayaran 

berbagai jenis transaksi jasa (payment service) serta transfer uang yang ditujukan 

bagi masyarakat miskin dan pengusaha kecil. Sedangkan benutk LKM dapat 

berupa: lembaga formal seperti bank desa dan koperasi, lembaga semiformal 

seperti organisasi nonpemerintah dan sumber-sumber informal seperti pelepas 

uang
37
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 Euis Amalia, Keadilan Distributif dalam Ekonomi Islam; Penguatan Peran LKM dan UKM di 

Indonesia, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), h. 49 
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Indonesia, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), h. 51 
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Menurut Marguiret Robinson
38

, pinjaman dalam bentuk micro credit 

merupakan salah satu upaya ampuh dalam mengatasi kemiskinan. Hal tersebut 

didasarkan bahwa pada masyarakat miskin, sebenarnya terdapat perbedaan 

klasifikasi di antara mereka, yang mencakup: pertama, masyarakat sangat miskin 

(the extrime poor), yakni mereka yang tidak berpenghasilan dan tidak memiliki 

kegiatan produksi. Kedua, masyarakat yang dikategorikan miskin tetapi memiliki 

kegiatan ekonomi (economically active working poor). Ketiga, masyarakat 

berpenghasilan rendah (lower income), yakni mereka yang memiliki penghasilan 

walaupun tidak banyak. Pendekatan yang di lakukan untuk mengatasi kemiskinan 

di setiap klasifikasi tentu berbeda. Untuk itu, diperlukan kebijakan tepat untuk 

mengatasinya. 

9. Sejarah Lembaga Keuangan Syariah  

a. Awal Mula Lembaga Kuangan Syariah. 

Dunia telah mengalami polarisasi dari dua kekuatan Sistem ekonomi, 

ditandai dengan adanya dua negara adidaya sebagai representasi dari dua sistem 

ekonomi tersebut, Amerika dan Sekutu Eropa Baratnya merupakan bagian 

kekuatan dari Sistem Ekonomi Kapitalis, sedangkan Sistem Ekonomi Sosialis 

diwakili oleh Uni Soviet dan Eropa Timur serta negara China dan Indo China 

seperti Vietnam dan Kamboja
39

   

                                                 
38

 Marguiret Robinson, óThe Microfinance Revolution: Sustainable Finance for the Poorô dalam 

Euis Amalia, Keadilan Distributif dalam Ekonomi Islam; Penguatan Peran LKM dan UKM di 

Indonesia, (Jakarta: Rajawali Pers, 2009), h. 53. 
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Dalam perjalanannya dua sistem ekonomi tersebut jatuh bangun, Sistem 

Kapitalis (yang berorientasi pada pasar) sempat hilang pamornya setelah terjadi 

Hyper Inflation
40

 di Eropa tahun 1923 dan masa depresi 1929-1933 di Amerika 

Serikat
41

 dan negara Eropa lainnya. Sistem Kapitalis dianggap gagal dalam 

menciptakan kesejahteraan masyarakat dunia akibat dampak sistem yang 

dikembangkannya. 

Momentum ini digunakan oleh Keynesian untuk menerapkan Sistem 

Ekonomi Alternatif (yang telah berkembang ideologinya) dipelopori oleh Karl 

Mark, sistem ini berupaya menghilangkan perbedaan Pemodal dari kaum buruh 

dengan Sistem Ekonomi Tersentral, dimana negara memiliki otoritas penuh dalam 

menjalankan roda perekonomian, tetapi dalam perjalanannya sistem ini pun tidak 

dapat mencarikan jalan keluar guna mensejahterakan masyarakat dunia sehingga 

pada akhir dasawarsa 1980-an dan awal dekade 1990an hancurlah Sistem 

ekonomi tersebut ditandai dengan runtuhnya tembok Berlin dan terpecahnya 

Negara Uni Soviet menjadi beberapa bagian. 

Awal tahun 1970-an dunia seakan hanya memiliki satu Sistem ekonomi 

yaitu Ekonomi Orientasi Pasar dengan perangkat bunga sebagai penopang utama, 

negara-negara Sosialis pun bergerak searah dengan trend yang ada sehingga 

muncullah istilah neo sosialis yang sesungguhnya adalah modifikasi Sistem 

                                                                                                                                      
Barat. Lihat M. Sulthon Abu Ali, Problematik Ekonomi Dunia Modern dan Solusi Islam, 

Jeddah: Malik Abdul Aziz Universitas Jeddah, 1981, hlm. 38. 
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Sosialis dan perubahannya kearah Sistem ñMekanisme Pasarò
42

. Tetapi walaupun 

modifikasi Sistem Ekonomi Pasar dan Neososialis yang dijalankan pasca Perang 

Dunia ke-2 menuju kearah dualisme Sistem ekonomi, tetap belum mampu untuk 

mencari solusi dari krisis dan problematika ekonomi dunia6 diantaranya inflasi, 

krisis moneter internasional, problematika pangan, problematika hutang negara 

berkembang dll. Disaat yang sama negara-negara dunia Ketiga mengalami 

masalah keterbelakangan dan ketertinggalan dalam seluruh aspek, penyebab 

utamanya adalah negara tersebut memakai model pembangunan negara barat yang 

tidak selalu sesuai dengan kondisi ekonomi, sosial dan politik negara dunia Ketiga 

hingga tidak akan pernah dapat menyelesaikan permasalahan yang ada
43

.  

Bersama dengan problematik dunia tersebut, adanya suara nyaring untuk 

menemukan Sistem ekonomi dunia baru yang dapat mensejahterakan masyarakat 

dunia atas dasar keadilan,dan persamaan hak
44

. Pada dekade 70-an mulailah 

timbul sosok ekonomi Islam dan Lembaga Keuangan Islam dalam tatanan dunia 

internasional, kajian ilmiah tentang Sistem ekonomi Islam marak mentersebut 

dalam tataran aplikatif mulai menuai hasilnya dengan didirikan Islamic 

Development Bank (IDB) di Jeddah tahun 1974 yang diikuti dengan berdirinya 

bank-bank Islam di kawasan Timur Tengah
45

.  
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Hal ini bahkan banyak menggiring asumsi masyarakat bahwa Sistem 

ekonomi Islam adalah Bank Islam, padahal Sistem ekonomi Islam mencakup 

ekonomi makro, mikro, kebijakan moneter, kebijakan fiskal, Public Finance, 

model pembangunan ekonomi dan instrumen-instrumennya
46

. 

Sistem ekonomi Islam tidak terlepas dari seluruh Sistem ajaran Islam secara 

integral dan komphensif. Sehingga prinsip-prinsip dasar ekonomi Islam mengacu 

pada saripati ajaran Islam. Kesesuaian sistem tersebut dengan fitrah manusia tidak 

ditinggalkan, keselarasan inilah sehingga tidak terjadi benturan-benturan dalam 

implementasinya,kebebasan berekonomi terkendali menjadi ciri dan prinsip 

sistem ekonomi Islam, kebebasan memiliki unsur produksi dalam menjalankan 

roda perekonomian merupakan bagian penting dengan tidak merugikan 

kepentingan kolektif
47

.  

Kepentingan individu dibuka lebar, tidak adanya batasan pendapatan bagi 

seseorang mendorong manusia untuk aktif berkarya dengan segala potensi yang 

dimilikinya, kecenderungan manusia untuk terus menerus memenuhi kebutuhan 

pribadinya yang tak terbatas di kendalikan dengan adanya kewajiban setiap 

indivudu terhadap masyarakatnya, keseimbangan antara kepentingan individu dan 

kolektif inilah menjadi pendorong bagi bergeraknya roda perekonomian tanpa 

merusak Sistem Sosial yang ada
48

 

                                                 
46

  Keraguan banyak pihak tentang eksistensi Sistem ekonomi Islam sebagai model alternatif 
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b. Keseimbangan Ekonomi 

Manusia memiliki kecenderungan untuk berkompetisi dalam segala hal. 

Persaingan bebas menjadi ciri Islam dalam menggerakan perekonomian
49

 pasar 

adalah cerminan dari berlakunya hukum penawaran dan permintaan yang 

direpresentasikan oleh harga, tetapi kebebasan ini haruslah ada aturan main 

sehingga kebebasan tersebut tidak cacat, pasar tidak terdistorsi oleh tangan-tangan 

yang sengaja mempermainkannya, larangan adanya bentuk monopoli, kecurangan, 

dan praktek riba adalah jaminan terhadap terciptanya suatu mekanisme pasar yang 

sehat dan persamaan peluang untuk berusaha tanpa adanya keistimewaan-

keistimewaan pada pihak-pihak tertentu. Keseimbangan ekonomi menjadi tujuan 

diimplementasikannya sistem ekonomi Islam, landasan upaya menyeimbangkan 

perekonomian tercermin dari mekanisme yang ditetapkan oleh Islam, sehingga 

tidak terjadi pembusukan-pembusukan pada sektor-sektor perekonomian tertentu 

dengan tidak adanya optimalisasi untuk menggerakan seluruh potensi dan elemen 

yang ada dalam skala makro
50

. 

Secara sistematis perangkat penyeimbang perekonomian dalam Islam 

berupa
51

:  

a. Diwajibkannya zakat terhadap harta yang tidak diinvestasikan, sehingga 

mendorong pemilik harta untuk menginvestasikan hartanya, disaat yang sama 

zakat tidak diwajibkan kecuali terhadap laba dari harta yang diinvestasikan, 

Islam tidak mengenal batasan minimal untuk laba, hal ini menyebabkan para 
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pemlik harta berusaha menginvestasikan hartanya walaupun ada 

kemungkinan adanya kerugian hingga batasan wajib zakat yang akan 

dikeluarkan, maka kemungkinan kondisi resesi dalam Islam dapat 

dihindari.minimal untuk laba, hal ini menyebabkan para pemlik harta 

berusaha menginvestasikan hartanya walaupun ada kemungkinan adanya 

kerugian hingga batasan wajib zakat yang akan dikeluarkan, maka 

kemungkinan kondisi resesi dalam Islam dapat dihindari.  

b. Sistem bagi hasil dalam berusaha (profit and loss sharing) mengggantikan 

pranata bunga membuka peluang yang sama antara pemodal dan pengusaha, 

keberpihakan Sistem bunga kepada pemodal dapat dihilangkan dalam Sistem 

bagi hasil. Sistem inipun dapat menyeimbangkan antara sektor moneter dan 

sektor riil.  

c.  Adanya keterkaitan yang erat antara otoritas moneter dengan sektor belanja 

negara, sehingga pencetakan uang tidak mungkin dilakukan kecuali ada 

sebab-sebab ekonomi riil, hal ini dapat menekan timbulnya Inflasi.  

d. Keadilan dalam distribusi pendapatan dan harta. Fakir miskin dan pihak yang 

tidak mampu di tingkatkan pola konsumsinya dengan mekanisme zakat, daya 

beli kaum dhuôafa meningkat sehingga berdampak pada meningkatnya 

permintaan riil ditengah masyarakat dan tersedianya lapangan kerja
52

. 

e.  Intervensi negara dalam roda perekonomian. Negara memiliki wewenang 

untuk intervensi dalam roda perekonomian pada hal-hal tertentu yang tidak 
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dapat diserahkan kepada sektor privat untuk menjalankannya seperti 

membangun fasilitas umum dan memenuhi kebutuhan dasar bagi masyarakat. 

Ada dua fungsi negara dalam roda perekonomian:  

-  Melakukan pengawasan terhadap jalannya roda perekonomian dari adanya 

penyelewengan atau distorsi seperti; monopoli, upah minimum, harga pasar 

dll.  

-  Peran negara dalam distribusi kekayaan dan pendapatan serta kebijakan fiskal 

yang seimbang
53

 

Inilah model atau Sistem ekonomi Islam yang menunjang terbentuknya 

masyarakat adil dan makmur. Pendekatan Islam terhadap sistem ekonomi 

merupakan sebuah pendekatan terhadap peradaban manusia sebagai satu kesatuan, 

pendekatan ini sangat relevan dan amat mendesak untuk dialamatkan kepada 

perekonomian yang kompleks dewasa ini. 

c. Ekonomi Islam di Indonesia  

Sistem Keuangan Indonesia pada prinsipnya dibagi menjadi dua jenis yaitu 

sistem perbankan dan sistem lembaga keuangan bukan bank. Lembaga Keuangan 

Bank (LKB) adalah keuangan berdasarkan peraturan perundangan yang 

menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan (depository financial 

institution) dan menyalurkannya dalam bentuk kredit atau bentuk lainnya dan 

memberikan jasa dalam lalu lintas pembayaran, misalnya: Bank Umum dan BPR. 

Lembaga Keuangan Bukan Bank (LKBB) adalah lembaga keuangan yang 

kegiatan usahanya tidak menghimpun dana secara langsung dari masyarakat 
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dalam bentuk simpanan, misalnya: dana pensiun, asuransi, modal ventura dan 

pegadaian. 

Dalam perjalanannya, undang-undang sistem perbankan Indonesia 

mengalami perubahan yang semula tertangal 27 Oktober 1988 berubah sejak 

tahun 1992, yaitu:   

1. UU No 7 Tahun 1992 Tentang Perbankan   

2. UU No 2 Tahun 1992 Tentang Asuransi  

3. UU No 11 Tahun 1992 Tentang Dana Pensiun  

4. UU No 8 Tahun 1995 Tentang Pasar Modal 

5. UU No 10 Tahun 1998 Tentang Perubahan UU No 7 Tahun 92 Tentang 

Perbankan18   

6. UU No 23 Tahun 1999 Tentang Bank Indonesia.  

Di Indonesia, Lembaga Keuangan Syariah sendiri bermula dari pendirian 

Koperasi Ridha Gusti di Jakarta dan Baitut Tamwil-Salman di Bandung pada 

tahun 1980-an
54

. Sementara Perbankan Islam yang pertama adalah Bank 

Muamalat Indonesia yang berdiri pada tahun 1992.
55

. Selanjutnya perkembangan 

ini mengalami perlambatan, namun semenjak dikeluarkannya peraturan Bank 

Indonesia yang membolehkan perbankan konvensional memiliki unit syariah 

terjadi akselerasi pertumbuhan perbankan syariah yang signifikan. dengan 
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memanfaatkan infrastrukturnya sendiri, termasuk karyawan dan kantor 

cabangnya. Perkembangan perbankan syariah terus menunjukan kecenderungan 

yang menggembirakan, sampai dengan bulan April 1998 jumlah perbankan 

syariah telah mencapai 3 BUS (Bank Unit Syariah), 28 UUS (Unit Usaha Syariah) 

dan 118 BPRS (Bank Perkreditan Rakyat Syariah), dengan 730 kantor dan lebih 

dari 1250 office channeling yang terbesar di seluruh wilayah Indonesia. Produk 

dan jasa yang ditawarkan pun sangat beragam, sehingga share perbankan syariah 

sudah mencapai 1,97%. Share perbankan syariah diharapkan akan terus 

meningkat dan dapat mencapai target 5% pada akhir tahun 2011.  

 Terlepas dari perkembangan perbankan syariah yang cukup 

menggembirakan dalam dua tahun terakhir ini pertumbuhan perbankan syariah 

mengalami perlambatan. Terdapat banyak faktor yang mempengaruhi antara lain 

adalah faktor kompetisi dengan perbankan konvensional. Hal ini tidak terlepas 

dari sistem perbankan yang dianut, yaitu dual banking sistem, sehingga nasabah 

masih dapat melakukan pilihan antara bank konvensional dengan bank syariah
56

. 

Lembaga keuangan pada dasarnya mencapai peran yang sangat strategis 

dalam mengembangkan perekonomian suatu bangsa. Oleh karena itu, jika dilihat 

dari praktek perkonomian suatu negara, lembaga keuangan senantiasa ikut 

berperan aktif. Tumbuhnya perkembangan lembaga keuangan secara baik dan 

sehat akan mampu mendorong perkembangan ekonomi bangsa. Sebaliknya, kalau 

lembaga keuangan suatu bangsa mengalami krisis, dapat diartikan bahwa 
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perekonomian suatu bangsa tersebut sedang mengalami keterpurukuan 

(collapse)
57

 

Dalam khasanah teoritis dikenal, dua kategori lembaga keuangan, yakni 

lembaga keuangan bank dan lembaga keuangan non bank. Pengkategorian ini 

lakukan karena adanya persamaan dan perbedaan karakteristik. Letak persamaan 

kedua lembaga keuangan ini adalah keduanya sama-sama menjalankan fungsi 

sebagai pengelola dana yang yang dihimpun dari masyarakat.
58

 

Didirikannya bank syariah dilatarbelakangi oleh keinginan umat manusia 

untuk menghindari riba dalam kegiatan muamalahnya, memperoleh kesejahteraan 

lahir batin melalui kegiatan muamalah yang sesuai dengan perintah agamanya, 

yaitu bank yang berusaha sebisa mungkin untuk beroperasi berlandaskan kepada 

hukum-hukum Islam. Indonesia sebaga negara yang mayoritas penduduknya 

beragama Islam terbesar di dunia juga telah merasakan kebutuhan akan adanya 

bank yang diharapkan dapat memberiakan kemudahan-kemudahandan jasa-jasa 

perbankan kepada semua umat Islam dan penduduk di Indonesia yang beroperasi 

tanpa riba
59

 didalam Al Quran ditegaskan bahwa orang yang memakan riba 

seperti orang yang kemasukan syaitan dan telah dijelaskan oleh Surat Al Baqarah 

Ayat 275 seperti dibawah ini : 

 ̲Щ̴Ю̲Ϻ ̴̵Ёг̶̲ЮϜ ̲е̴в ̳дϝ̲Г̶уΖЇЮϜ ̳й̳ГΖϡ̲Ϸ̲ϧ̲т р̴ϻΖЮϜ ̳ан̳Ч̲т ϝ̲г̲Ъ Ζъ̴ϖ ̲дн̳вн̳Ч̲т ̲ъ ϝ̲Ϡ̴̵ϽЮϜ ̲дн̳Я̳Ъ̶ϓ̲т ̲ет̴ϻΖЮϜ

 Ζж̴ϖ ̶Ϝн̳Юϝ̲Ц ̶б̳лΖж̲ϓ̴Ϡ е̴̵в ̰ϣ̲З̴К̶н̲в ̳и̭ϝ̲Ϯ е̲г̲Т ϝ̲Ϡ̴̵ϽЮϜ ̲аΖϽ̲ϲ̲м ̲Й̶у̲ϡ̶ЮϜ ̵̳ ΖЭ̲ϲ̲ϒ̲м ϝ̲Ϡ̴̵ϽЮϜ ̳Э̶ϫ̴в ̳Й̶у̲ϡ̶ЮϜ ϝ̲г
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 ϝ̲лу̴Т ̶б̳к ̴ϼϝΖзЮϜ ̳Ϟϝ̲ϳ̶Њ̲ϒ ̲Щ̴ϛ̮̲Ю̶м̳ϓ̲Т ̲ϸϝ̲К ̶е̲в̲м ̴̵ п̲Ю̴ϖ ̳и̳Ͻ̶в̲ϒ̲м ̲С̲Я̲Ђ ϝ̲в ̳й̲Я̲Т ̲п̲л̲ϧжϝ̲Т ̴й̴̵ϠΖϼ

 ̲дм̳Ϲ̴Юϝ̲϶ 

Artinya : Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 

melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) 

penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka 

berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal 

Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Orang-orang yang 

telah sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari 

mengambil riba), maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum 

datang larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang kembali 

(mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka 

kekal di dalamnya. 

Hukum (agama) Islam dalam kedudukannya sebagai salah satu sumber 

Hukum Nasional merupakan faktor kemasyarakatan yang dapat membentuk 

hukum. Faktor inilah yang jika digabungkan dengan faktor-faktor ideal
60

, dapat 

dijadikan sebagai bahan bagi pembentuk undang-undang untuk membentuk 

peraturan-peraturan hukum. Sebaliknya, hukum akan menghadapi bahaya 

kehancuran jika hukum hanya mengandung nilai-nilai teoritis saja tetapi tidak 

sesuai dengan keyakinan agama dan tata susila yang dianut oleh masyarakat
61

. 

                                                 
60

  Faktor-faktor ideal adalah pedoman-pedoman tetap tentang keadilan yang universal dan harus 

ditaati oleh pembentuk undang-undang di dalam menjalankan tugas-tugasnya. Faktor ideal 

dapat berubah-ubah menurut keadaan dan kebutuhan konkret masyarakat. Karena itu dapat 

dipahami jika pengaturan perbankan nonbunga menjadi suatu kemestian dalam hukum positif 

Indonesia. 
61

  Dedi Sumardi, Sumber-Sumber Hukum Positif, Cet.III, Bandung: Alumni, 1986, hlm. 9. 



40 

 

 

Topik pengembangan nilai-nilai Islam adalah dalam kehidupan muamalah 

masyarakat Muslim adalah topik besar, dan kalau dibicarakan secara keseluruhan, 

tentu akan memerlukan waktu yang relatif panjang, serta komprehensifitas 

kompetensi. Walaupun sesungguhnya, banyak kaitan dan sekaligus qias/analog 

dapat dibangun dalam lintas bidang kajian (hukum, ekonomi, politik, budaya dan 

lain sebagainya).  

Setelah berdirinya Bank Muamalat Indonesia (BMI) yang beroperasi mulai 

1 Mei 1992 timbul peluang untuk mendirikan bankbank yang berprinsip syariôah. 

Operasional BMI yang kurang menjangkau unit usaha mikro, kecil dan menengah, 

maka muncul usaha untuk mendirikan bank dan lembaga keuangan mikro, seperti 

BPR Syariôah dan BMT yang bertujuan untuk mengatasi permodalan usaha 

mikro, kecil dan menengah berdasarkan syariôat Islam
62

  

Disamping itu di tengah-tengah kehidupan masyarakat yang serba 

kecukupan muncul kekhawatiran akan timbulnya pengikisan akidah. Pengikisan 

akidah tersebut bukan hanya dipengaruhi dari aspek syiar Islam tetapi juga 

dipengaruhi oleh lemahnya ekonomi masyarakat, sehingga keberadaan Lembaga 

Keuangan Syariah diharapkan mampu mengatasi permasalahan ini melalui 

pemenuhan kebutuhan-kebutuhan ekonomi masyarakat.  

Di lain pihak, beberapa masyarakat harus menghadapi rentenir atau lintah 

darat. Maraknya rentenir di tengah-tengah masyarakat mengakibatkan masyarakat 
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semakin terjerumus pada masalah ekonomi yang tidak menentu. Besarnya 

pengaruh rentenir terhadap perekonomian masyarakat tidak lain karena tidak 

adanya unsur-unsur yang cukup akomodatif dalam menyelesaikan masalah yang 

dihadapi oleh masyarakat. Oleh karena itu, Lembaga Keuangan Syariah 

diharapkan mampu berperan lebih aktif dalam memperbaiki kondisi ini. 

10. Teori Dan Konsep Bait al-Mall wa at-Tamwil (BMT)  

Bait al- Mall wa at-Tamwil (BMT) dalam bahasa Indonesia diartikan 

sebagai balai usaha terpadu. BMT merupakan gabungan dari baitul Maal dan 

Baitul Tamwil. Secara etimologi Baitul Mall berarti rumah uang, sedangkan 

Baitul Tamwil adalah rumah pembiayaan
63

 

MA Mannan menyebut kan bahwa Baitul Maal berasal dari dua kata yakni, 

Bait yang berarti rumah, dan Maal yang berarti harta. Jika kedua kata itu 

digabungkan mempunyai arti yang tidak jauh berbeda dari penggalan katakatanya, 

yaitu rumah harta atau perbendaharaan harta. Menurut  Mannan, banyak ahli 

berbeda pendapat tentang fungsi dari Bait al Mall serta siapa yang pertama kali 

mendirikannya
64

.  

Baitul maal berperan sebagai lembaga sosial atau tidak bersifat profit 

oriented. Sedangkan Bait at Tamwil adalah lembaga keuangan islam informal 

dengan orientasi keuntungan (Profit oriented). Kegiatan utama dari lembaga ini 
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adalah menghimpun dana dan mendistribusikannya kepada anggota dengan 

imbalan bagi hasil atau margin yang sesuai ketentuan syariah
65

 

Beberapa latar belakang pembentukan dan cirri BMT dapat diuraikan 

sebagai berikut
66

 

a. Sebagian masyarakat dianggap tidak bankable, sehinggah sulit mendapatkan 

pendanaan, kalaupun ada sumber dananyaa mahal  

b. Untuk pemberdayaan dan pembinaan usaha masyarakat muslim melalui masjid 

dan masyarakat sekitarnya.  

c. Berbadan hukum koperasi  

d. Bertujuan untuk menyediakan dana murah dan cepat guna pengembangan  

usaha bagi anggota.  

e. Prinsip dan mekanismenya hamper sama dengan perbankan syariah, hanya 

skala produk dan jumlah pembayarannya terbatas. 

Dalam menjalankan usahanya BMT menggunakan tiga prinsip 

a. Prinsip bagi hasil  

Dalam prinsip bagi hasil ini terjadi bagi hasil antara BMT dengan nasabah.  

b. Sistem jual beli  

Sistem ini merupakan suatu tata cara jual beli dimana dalam pelaksanaannya 

BMT mengangkat nasabah sebagai agen yang diberi kuasa melakukan 

pembelian barang atas nama BMT dan kemudian bertindak sebagai penjual, 
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dengan menjual barang yang telah dibelinya tersebut dengan ditambah mark- 

up. Keuntungan BMT nantinya akan dibagi kepada penyedia dana.  

c. Sistem non- profit.  

Sistem ini merupakan pembiayaan kebajikan atau qardhul hasan. Dengan 

system ini nasabah hanya mengembalikkan pokok pinjamannya saja. 

G. Tinjauan Pustaka 

Penelitian ini dilakukan tidak terlepas dari hasil penelitian-penelitian 

terdahulu yang pernah dilakukan sebagai bahan perbandingan dan kajian.Adapun 

hasil-hasil penelitian yang dijadikan perbandingan tidak terlepas daritopik 

penelitian yaitu mengenai Faktor Penentu Keputusan Pedagang Dalam 

Penggunaan Lembaga Keuangan Mikro Syariah, Perbandingan dengan penelitian 

terdahulu dapat dilihat pada tabel dibawah ini 

Tabel 1.2 Tinjauan Pustaka 

Nama  Judul 

Penelitian  

Metode Dan Alat 

Penelitian  

Kesimpulan Penelitian Lokasi Peneliatian 

Cici 

Puspitasari, 

Prabowo Yudo 

Juyanto, 2016 

Marketing, 

Collateral, 

Product 

Knowledge 

And Risk on 

Mamberôs 

Interest In 

Using 

Murabahah 

Financing 

Menggunakan 

SEM dengan alat 

analisis Smart PLS 

3,0 

Hasil penelitian 

Ini menunjukkan 

Bahwa penetapan 

Harga jual, kualitas 

produk, marketing 

syariôah, dan 

pengetahuan produk 

memiliki 

Hubungan positif 

Dan signifikan 

Terhadap minat 

Anggota menggunakan 

pembiayaan murabahah. 

Variabel tingkat margin, 

agunan,  

Dan risiko 

Tidak berpengaruh 

terhadap minat 

Anggota menggunakan 

pembiayaan murabahah.  
 

Seluruh BMT Di 

Kota Kota Jambi 

Rokhmat 

Subagio, 2016 

Pengaruh 

Brand Image 

Terhadap 

Keputusan 

Menggunakan 

analisis kuantitatif 

dengan jenis 

eksplanatory 

Dari ketiga faktor pada 

variabel brand image, 

citra produk lah yang 

mempunyai pengaruh 

BMT Sahara 

Tulungagung 
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Nasabah 

Dalam 

Memilih 

Pembiayaan Di 

BMT Sahara 

Tulungagung 

research, sebab 

bersifat kausalitas 

(sebab akibat) antar 

variabel dengan 

pembuktian uji 

hipotesis. Teknik 

sampling yang 

dipakai adalah 

purposive sampling 

yakni teknik 

penentuan sampel 

dengan 

mempertimbangkan 

hal-hal tertentu 

paling dominan, karena 

memiliki standardized 

coefficients terbesar 

yaitu 5,069. 

Niômatur 

Rochmah, 2018 

Pengaruh 

Sosial 

Terhadap 

Keputusan 

Nasabah 

Memilih BMT 

Madani 

Sebagai Media 

Pembiayaan  

Menggunakan 

pendekatan 

kuantitatif dengan 

jenis penelitian 

asosiatif. 

Hasil penelitian yang 

diperoleh menunjukkan 

bahwa secara parsial 

variabel faktor sosial 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan nasabah 

karena nilai t hitung > t 

tabel yakni 2,632 > 

1,664 dan nilai Sig. < 

0,05 yakni 0,010< 0,05. 

Pada uji simultan 

menunjukkan bahwa 

antara variabel faktor 

sosial (X) berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

nasabah karena F hitung 

> F tabel yakni 6,927 > 

3,96 dan nilai Sig. < 

0,05 yakni 0,010< 0,05. 

BMT Madani 

Surabaya 

 

 

H. Kerangka Konsep 

Promosi 

  Analisis Logis 

Jumlah Nasabah 

Kesimpulan Pengaruh Promosi Terhadap Jumlah Nasabah 

 

Dengan adanya promosi yang dilakukan secara maksimal maka akan mempengauhi 

dan meningkatkan jumlah nasabah BMT Al Islah Kota Jambi, jadi promosi 
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mempengaruhi jumlah nasabah melalui analisis logis dapat disimpulkan menjadi 

ñPengaruh biaya promosi terhadap jumlah nasabahò 

I. Hipotesis 

Hipotesis yang dapat diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut 

(  = Tidak ada hubungan antara promosi terhadap jumlah nasabah BMT Al Islah 

Kota Jambi 

Ὄ  =  Ada hubungan antara promosi terhadap jumlah nasabah BMT Al Islah Kota 

Jambi  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



46 

 

 

BAB  II  

METODE PENELITIAN  

 

A. Pendekatan Penelitian 

Mengingat penelitian dengan permasalahan yang masih kompleks dan 

unuk menguraikan tentang sebuah tindakan Pengurus masjid dalam 

mendakwahkan bahaya riba, maka penelitian ini lebih cocok menggunakan 

metode kualitatif. Hal ini berdasarkan keterangan Husaini Usman seperti 

dibawah ini : 

Metodologi penelitian kualitatif dilakukan dalam situasi yang wajar 

(natural setting) dan data yang dikumpulkan umumnya bersifat 

kualitatif. Oleh sebab itu penelitian ini disebut metode kualitatif. 

Istilah lainnya ialah the postpositivistic, etnografic, 

phenomenological, subjective, case study, qualitative, and humanistic. 

Metode kualitatif lebih berdasarkan pada fenomenologis yang 

mengutamakan penghayatan (vestehen). Metode kualitatif berusaha 

memahami dan menafsirkan makna suatu peristiwa interaksi tingkah 

laku manusia dalam situasi tertentu menurut perspektif peneliti 

sendiri.
67

 

 

Penelitian ini bersifat deskriptif analisis, yakni penelitian yang 

menggambarkan suatu gejala, data-data dan informasi berdasarkan fakta yang 

diperoleh dari lapangan
68

. Metode ini metode kualitatif yakni penelitian yang 

menghasilkan deskripsi berupa kata-kata tertulis atau lisan dari fenomena 

yang ditulis
69

. 

 

                                                 
67

Husaini Usman dan Purnomo Setiady Akbar, Metodologi Penelitian Sosial (Jakarta : Bumi 

Aksara, 2004), Hal. 81. 
68

  Moleong, Lexy J. Metodologi Penelitian Kualitatif. Bandung : Remaja Rosdakarya. 2004. 
69

 Ibid 
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B. Situasi Sosial Dan Subjek Penelitian 

Situasi sosial adalah lokasi atau tempat yang ditetapkan untuk melakukan 

penelitian. Karena penelitiannya adalah riset sosial atau lingkungan manusia 

atau budaya maka dinamakan dengan situsi sosial (social Setting).
70

 Adapun 

penelitian ini akan dilakukan pada lembaga penghimpun dan penyalur dana 

masyarakat yaitu BMT AL Ishlah dengan alamat : Jalan Pattimura Lorong 

Melati No.Rt No.19, Simpang IV Sipin, Kec. Telanaipura, Kota Jambi, Jambi 

36361 

Dalam menimba ilmu tentang ekonomi islam dalam jurusan penulis, 

terasa sangat penting untuk mempelajari tentang sebuah pemahaman suatu 

ilmu dalam praktek dan penerapan, untuk itu secara akademik menjadi suatu 

keharusan bagi penulis untuk mengetahuinya sehingga mampu dijadikan 

pengalaman yang tak ternilai harganya.  

 

C. Jenis Dan Sumber Data 

1. Jenis Data 

Data yang digunakan  dalam penelitian dan penulisan proposal ini 

terbagi menjadi dua jenis yaitu : 

a. Data Primer  

Data primer merupakan data yang digunakan dan tertuang dalam item-

item pertanyaan yang terangkum dalam bentuk wawancara dan 

                                                 
70

 Mukhtar, Metode praktis Penelitian Deskriptif Kualitatif, Jakarta: Referensi (GP Press   

group, 2013, 
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Jawaban responden atas pertanyaan-pertanyaan yang menjadi data 

untuk mengetahui promosi yang diterapkan
71

 di BMT Al Ishlah 

b. Data Sekunder  

Penulis menggunakan data sekunder yang diperoleh dari :  

1) Laporan Keuangan BMT Al Ishlah Kota Jambi 4 tahun terakhir.  

2) Buku-buku tentang promosi dan jumlah nasabah.  

3) Buku-buku ekonomi syariah, perbankan syariah, dan ekonomi;  

4) Majalah, Jurnal, Koran yang memuat artikel-artikel biaya promosi 

dan jumlah nasabah.  

5) Sumber-sumber lainnya yang berkaitan dengan materi skripsi ini. 

2. Sumber data 

Sumber data  adalah, ñsubjek darimana data diperoleh. Apabila 

peneliti menggunakan koesioner atau wawancara dalam pengumpulan 

datanya, maka sumber data disebut responden, yaitu orang yang merespon 

atau menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti, baik pertanyaan tertulis 

maupun lisanò.
72

 

Untuk mendukung pernyataan tersebut di atas bisa disimak kutipan 

berikut ini: 

ñSumber dan teknik pengumpulan data dalam penelitian disesuaikan 

dengan fokus dan tujuan penelitian. Dalam penelitian kualitatif sampel 

sumber data dipilih dan mengutamakan persepektif emic, artinya 

mementingkan pandangan informan, yakni bagaimana mereka 

memandang dan menafsirkan dunia dari penelitiannya. Peneliti tidak 

                                                 
71

 Saifuddin Azwar, 2004, Metode Penelitian, Cetakan V, Pustaka Pelajar, Yogyakarta.  
72

Suharsimi Arikunto, Proesdur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek. (Jakarta : Wdiya 

Karya Cipta, 2000), 114 
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bisa memaksakan kehendaknya untuk mendapatkan data yang 

diinginkanò .
73

 

 

Berdasarkan pernyataan tersebut di atas, maka yang menjadi sumber 

data dalam penelitian ini antara lain adalah : 

a. Ketua BMT Al Ishlah 

b. Pengurus BMT Al Ishlah 

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Berhubungan dengan penelitian ini yang bersifat kualitatif maka teknik 

pengumpulan data penelitian ini akan menggunakan teknik : observasi, 

wawancara dan dokumentasi. 

Obseravasi ialah pengamatan dan pencatatan yang sistematis terhadap 

gejala-gejala yang diteliti.  Wawancara ialah tanya jawab lisan antara dua 

orang atau lebih secara langsung dan dokumentasi adalah pengambilan data 

yang diperoleh melalui dokumen-dokumen.
74

 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini, adalah s

ebagai berikut: 

a.  Wawancara  

Untuk pengumpulan data primer, digunakan teknik wawancara yang 

dilakukan terhadap pendiri BMT Al Ishlah Kota Jambi
75

.  

b. Observasi  

                                                 
73

 Sugiyono. Memahami penelitian kualitatif. Jakarta: Alfabeta.2012.hlm.181 
74

 Husaini Usman.2005. Metodologi Penelitian Sosial. Jakarta: Bumi Aksara.hlm..54-73 
75

 Maimun, Agus. Pokok-Pokok Pikiran Metodologi Studi Tokoh. Makalah. STAIN Malang. 2008. 
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Yaitu melakukan pengamatan atas objek data dan kronologis suatu 

kejadian, merekam, menghitung, serta mencatat data yang diperoleh.  

c. Studi kepustakaan  

Yaitu dengan membaca buku literatur yang relevan dengan topik masalah 

dalam penelitian ini. Pengumpulan data juga dilakukan pada media 

informasi yang terkait dengan penelitian ini, baik yang berasal dari 

perusahaan maupun di luar perusahaan. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Berdasarkan pengertian yang dijelaskan oleh sugiyono bahwa analisis 

data yang merupakan proses mencari dan menyusun secara sistematis data 

yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi, 

dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, menjabarkan ke 

dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana 

yang penting dan yang akan dipelajari dan membuat kesimpulan sehingga 

mudah dipahami.  

Adapun prosesnya, penulis mengacu pada penjelasan dalam kutipan di 

bawah ini: 

Analisis data kualitatif adalah bersifat induktif yaitu suatu analisis 

berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi 

hipotesis. Berdasarkan hipotesis yang dirumuskan berdasarkan data 

tersebut, selanjutnya dicarikan data lagi secara berulang-ulang sehingga 

selanjutnya dapat disimpulkan apakah hipotesis tersebut di terima atau 

ditolak berdasarkan data yang terkumpul. Bila berdasarkan data yang 
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dikumpulkan secara berulang-ulang dengan tekni trianggulasi, ternyata 

hipotesis diterima, maka hipotesis tersebut berkembang menjadi terori.
76

 

 

Analisis ini bertujuan untuk menggambarkan atau mendeskripsikan data 

yang diperoleh, analisis ini digunakan untuk menggambarkan secara lebih 

mendalam tentang promosi dan jumlah nasabah BMT AL Ishlah Kota Jambi 

F. Uji Keterpercayaan Data 

Dalam penelitian kualitatif untuk mendapatkan data yang validitas dan 

realibilitas harus melalui prosesi pengujian keabsahan data terlebih dahulu 

yang diperoleh melalui proses observasi, wawancara dan dokumentasi. Uji 

kredibilitas data dilakukan dengan cara sebagai berikut:  

1. Perpanjangan pengamatan 

 Perpanjangan pengamatan memungkinkan peneliti untuk 

mendalami apa yang telah didapatkannya. Bertambahnya waktu 

dilapangan tentunya memberi peluang bagi peneliti untuk membuat 

perincian pengamatannya. Dengan perpanjangan pengamatan ini berarti 

hubungan peneliti dengan informen sebagai narasumber semakin akrab. 

Adapun lama perpanjangan pengamatan ini disesuaikan dengan 

kedalaman, keluasan dan kepastian data yang diperoleh. 

2. Peningkatan ketekunan pengamatan 

Meningkatkan ketekunan berarti melakukan pengamatan secara lebih 

cermat dan berkesinambungan. Dengan cara tersebut maka kepastian data 

dan urutan peristiwa akan dapat direkam secara pasti dan sistematis.  

Peningkatan ketekunan dimaksud agar penelitian ini menjalankan prinsip 

                                                 
76
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ñsempit dan dalamò yang memungkinkan peneliti agar lebih fokus 

menemukan konteks yang sesungguhnya dan relevan dengan apa yang 

diketahuinya. 

Triangulasi adalah teknik periksaan keabsahan data yang 

memanfaatkan sesuatu yang lain.  Untuk menghasilkan kesimpulan dari 

penelitian yang dilakukan dengan keabsahan data yang valid, maka 

peneliti menggunakan  teori triangulasi data. Menggunakan berbagai 

sumber data seperti dokumen, arsip, hasil wawancara, hasil observasi atau 

juga dengan mewawancarai lebih dari satu subjek yang dianggap memiliki 

sudut pandang yang berbeda. 

Triangulasi pada hakikatnya merupakan pendekatan multimetode 

yang dilakukan peneliti pada saat mengumpulkan  dan menganalisis data. 

Ide dasarnya adalah bahwa fenomena yang diteliti dapat dipahami dengan 

baik sehingga diperoleh kebenaran tingkat tinggi jika didekati dari 

berbagai sudut pandang. Memotret fenomena tunggal dari sudut pandang 

yang berbeda-beda akan memungkinkan diperoleh tingkat kebenaran yang 

handal.  Karena itu, triangulasi ialah usaha mengecek kebenaran data atau 

informasi yang diperoleh peneliti dari berbagai sudut pandang yang 

berbeda dengan cara mengurangi sebanyak  mungkin bias  yang terjadi 

pada saat pengumpulan dan analisis data. 

Teknik triangulasi yang paling banyak digunakan ialah pemeriksaan 

melalui sumber lainnya. Triangulasi setara dengan ñcek dan ricekò yaitu 

dengan cara triangulasi sumber, metode dan waktu. Triangulasi sumber 
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menguji kredibilitas data dilakukan dengan mengecek data yang telah 

diperoleh melalui beberapa sumber.   

Triangulasi metode menunjuk pada penggunaan metode yang 

berbeda untuk melakukan ñcek dan Ricekò. Misalnya data yang diperoleh 

dengan wawancara, kemudian dicek kembali dengan observasi, 

dokumentasi atau kuesioner. Bila data yang diperoleh berbeda, maka 

peneliti berdiskusi lebih lanjut dengan narasumber sebagai informen dalam 

penelitian ini. 

Triangulasi Waktu, terkadang waktu mempengaruhi kredibilitas data 

yang diperoleh, untuk itu dianjurkan mencari informasi dengan wawancara 

selesai sholat berjamaah yang kondisi narasumber masih segar dan belum 

banyak masalah tentunya akan memberikan data yang valid, atau peneliti 

mencari waktu berdua wawancara yang jauh dari keramaian. 

3. Pengecekan teman sejawat 

Pengecekan teman sejawat adalah upaya peneliti untuk mendapatkan 

masukan dari teman sejawat yang tidak ikut serta meneliti. Peneliti 

memaparkan hasil penelitiannya kemudian meminta kritik dan masukan.  

Ini bertujuan agar peneliti menyadari hasil temuannya yang perlu 

diperluas, diperbaiki, dan dipertajam. 

4. Pengecekan anggota 

Pengecekan anggota pada penelitian yang terlibat dalam proses 

pengumpulan data yang sangat penting dalam pemeriksaan derajat 

kepercayaan.  
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5. Analisis kasus negatif 

Analisis kasus negatif adalah mencari dan menemukan kasus negatif 

yang tidak sesuai dengan apa yang telah ditemukan sehingga dapat data 

yang sesuai dengan realita yang sebenarnya. 

6. Kecukupan referansial 

Kecukupan referensial adalah hal yang penting berupa penggunaan 

berbagai alat bantu dalam memperoleh data dan melengkapi catatan 

penulis dalam penelitian seperti perekam suara atau perekam gambar 

(kamera). 

G.  Waktu Penelitian 

Adapun gambaran waktu dan rencana penelitiannya bisa dilihat pada tabel 

berikut : 

No Kegiatan 
Tahun 2019-2020 

Des Jan Feb Mar April  Mie Juni Juli 

1 Pengajuan Judul X        

2 Pembuatan 

Proposal 

 X       

3 Perbaikan 

Proposal dan 

Seminar 

 X       

4 Surat Izin Riset   X      

5 Pengumpulan 

Data 

   X     

6 Pengolahan dan 

Analisis Data 

   X     

7 Pembuatan 

Laporan 

   X X    

8 Bimbingan dan 

Perbaikan 

     X   

9 Agenda dan Ujian 

Skripsi 

      X  

10 Perbaikan dan 

Penjilidan 

       X 



55 

 

 

BAB III  

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN  

 

A. Sejarah Perkembangan BMT AL Ishlah Kota Jambi. 

BMT Al Ishlah Kota Jambi merupakan sebuah lembaga keuangan mikro 

syariah berbentuk koperasi yang dirintis sejak tahun 1999 sebagai pengaruh dari 

krisis ekonomi yang melanda Indonesia. Permasalahan ekonomi pada usaha kecil 

di wilayah Koata Jambi adalah keterbatasan dana dan kemampuan manajerial 

yang kurang. Hal ini sebenarnya dapat diatasi dengan menjamurnya lembaga 

keuangan yang sudah merambah di Kota Jambi seperti lembaga perbankan, 

leasing, finance maupun lembaga keuangan yang lain, namun kenyataannya 

fasilitas yang diberikan kurang bisa menembus dan menyentuh golongan usaha 

kecil ke bawah. Hal tersebut disebabkan sistem dan mekanisme operasional 

perbankan harus melalui persyaratan administrasi yang rumit atau sulit dipenuhi 

oleh usaha kecil bawah sehingga kalaupun ada yang mendapat kucuran dana tidak 

disertai dengan bimbingan dan pengawasan bisa berakibat usaha yang dilakukan 

tidak berhasil tetapi sebaliknya. Disisi lain masih banyak umat Islam yang enggan 

berhubungan dengan perbankan karena adanya persepsi yang kuat bahwa bunga 

bank tersebut sama dengan riba yang diharamkan oleh syariat Islam. 

Berangkat dari pemikiran di atas, sekelompok masyarakat yang mencoba 

peduli membentuk sebuah kelompok swadaya masyarakat dalam bentuk koperasi 

yang menampung dan merangkul semua kelompok dan golongan yang ada di 

Kota Jambi dengan nama Koperasi BMT Al Ishlah yang diharapkan dengan usaha 
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ini pengusaha kecil yang tidak mampu berhubungan dengan dunia bank dan 

lembaga keuangan lain merasa terpanggil untuk berkoneksi dengan Koperasi 

BMT Al Ishlah untuk memajukan kuslitas hidupnya. 

Seiring dengan permasalahan dan krisis ekonomi yang memberikan dampak 

yang buruk bagi kondisi tenaga kerja sehingga meningkatnya umlah 

pengangguran. sehingga dirintislah sebuah Lembaga Keuangan Syariah BMT Al 

Ishlah Kota Jambi dengan memanfaatkan program pemerintah tersebut. Kemudian 

pada tanggal 5 Oktober 1999 keluarlah Badan Hukum Koperasi yang menjadi 

tanggal resmi berdirinya koperasi dengan No: 102/BH/KDK.56/X/99 

Dalam melakukan kegiatan pemasarannya (marketing Syariah), BMT AL 

Ishlah didukung oleh para pengurus BMT dan karyawan yang bekerja secara 

professional sesuai dengan tupoksi kerjanya masing-masing, para marketing 

tersebut bertugas untuk menarik anggota sebanyak-banyaknya untuk dapat 

mencapai tujuan dari BMT Al Ishlah  dalam rangka memberikan kontibusi 

ekonomi kepada masyarakat di Kota Jambi. 

BMT Al Ishlah telah menerapkan aturan yang berlaku dalam kegiatan BMT 

dengan cara menggabungkan konsep maal dan tamwil dalam satu kegiatan 

lembaga. Konsep maal lahir dan menjadi bagian dari kehidupan masyarakat 

muslim dalam hal menghimpun dan menyalurkan dana untuk zakat, infak dan 

shadaqah (ZIS) secara produktif. Sedangkan konsep tamwil lahir untuk kegiatan 

bisnis produktif yang murni untuk mendapatkan keuntungan dengan sektor 

masyarakat menengah ke bawah (mikro), dengan begitu setiap kegiatan yang 

dilakukan sudah sesuai dengan kegiatan BMT pada umumnya. 
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Dalam mendirikan BMT Al Ishlah sudah sesuai dengan prosedur yang 

sudah ditetapkan oleh pemerintah dimana syarat-syarat pendirian sudah 

diterapkan, berawal dari adanya niatan dari para pendiri dan juga pendampingan 

yang dilakukan, lalu para pendiri BMT Al Ishlah Kota Jambi bersepakat untuk 

mengeluarkan modal awal, dengan cara memberikan iuran anggota awal sebesar 1 

juta rupiah, iuran tersebut dapat diangsur selama lima bulan, dengan nilai angsur 

sebesar dua ratus lima puluh ribu rupiah setiap anggota, pada awal berdirinya 

BMT Al Ishlah anggota berjumlah sebanyak 20 orang. 

Seiring dengan berjalannya waktu, BMT Al Ishlah Kota Jambi mengalami 

perkembangan yang cukup pesat, dengan jumlah anggota dan nasabah bertambah 

terus setiap tahunnya, untuk melihat jumlah nasabah peminjam di BMT Al Ishlah 

Kota Jambi dapat dilihat pada tabel dibawah ini . 

Tabel 3.1 Jumlah Nasabah Peminjam BMT Al Ishlah Kota Jambi  

2015- 2019 

 
Tahun Jumlah Nasabah Peminjam 

(Orang) 

2015 387 

2016 421 

2017 569 

2018 624 

2019 780 

       Sumber : Bagian Pinjaman BMT AL Ishlah, 2019 
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B. Visi, Misi, Motto, BMT Al Islah Kota Jambi  

Visi  

Menjadikan BCSM sebagai lembaga keuangan mikro syariah yang 

profesional, amanah danmenjadi kebanggaan umat
77

.  

Misi  

1.Memberdayakan dan meningkatkan usaha mikro kecil menengah. 

Membangun profesionalisme kerja manajemen usaha kecildan mikro.  

2. Membangu kepercayaan masyarakat terhadap lembaga keuangan mikro 

syariah.  

3.Memasyarakatkan ekonomi syariah dan mensyariahkan ekonomi 

masyarakat. Dengan baitulmaal, menjalankan fungsi sosial melalui 

pemberdayaan dana sosial masyarakat (ZIS).  

Motto  

1. Amanah Kebanggaan Umat.  

2. Hidup adalah Ibadah Lillahi Taôala.  

3. Bersama Berbuat Terbaik Tuk Kebaikan Bersama.  

4. Menebar Manfaat Menuai Maslahat 

Etos Kerja BCSM  

Å Cerdas    

Å Keras  

Å Totalitas  

Å Tuntas  

                                                 
77

 Koperasi BMT Al Ishlah, Sejarah Berdirinya Koperasi BMT Al Ishlah Kota Jambi, 

ttps://koperasi-bmt-al-ishlah.business.site/#summary, (diakses pada 11 September, 2019 
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Å Berkualitas      

Spririt of BCSM  

Å Amanah   

Å Lillahi     

Å Fathonah   

Å Tekun  

Å Handal     

C. Produk-Produk BMT Al Ishlah Kota Jambi  

Produk Simpanan  

1. Pengaman (Pengusaha Mandiri)  

2. Taqorub (Tabungab Sqikah da Kurban)  

3. Tunas (Tabungan Anak Sholeh)  

4. Insani (Investasi Syariah Terkini) 

Produk Pembiayaan  

1. Murabahah.  

2. Mudharabah/ musyarakah.  

3. Ijarah.  

Produk Jasa  

1. Konsultasi usaha dan keuangan syariah.  

2. Pembayaran Rekening: Listrik, Telepon, Air.  

D. Kerjasama Lembaga  

1. Penerima dana bergulir BMI sebesar Rp. 100 juta, tahun 2006-2007 

(lunas).  
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2. Penerima dana P3KUMMenegkop sebesar Rp. 100 juta, tahun 2006 ï 

sekarang.  

3. Penerima perkuatan permodalan lembaga sebesar Rp. 26 juta dari 

Baitulmaal Muamalat.  

Kelebihan-Kelebihan Produk BMT Al Ishlah  

Dalam menjalankan produk memprogram misi pemberdayaan usaha kecil 

dan mikro, BMT Al Ishlah mengajak seluruh komponen masyarakat, khususnya 

para aghniya/investor muslim untuk berpartisipasi melalui produk investasi 

INSANI (Invastasi Syariah Terkini)
78

 yang memiliki beberapa kelebihan: 

1. Lebih aman: karena dikelola oleh jiwa-jiwa muda menjunjung tinggi nilai-nilai 

amanah, jujur dan profesionalisme usaha. Dan tentunya dijamin oleh Allah 

SWT.  

2. Lebih beuntung: karena  bisa memberikan imbal hasil rata-rata deposito di 

Bank, tanpa dipotong biaya apapun.  

3. Lebih berkah: karena dikelola berdasarkan syariah dengan sistem bagi hasil.  

4. Lebih bermanfaat: karena dana langsung diakses oleh usaha kecil dengan 

mudah yang sangat bermanfaat bagiuasaha mereka dalam meningkatkan taraf 

hidup mereka.  

 

 

 

 

                                                 
78

 Ibid 



61 

 

 

E. Struktur Kepengurusan BMT Al Ishlah Kota Jambi  

Gambar 3.1 Struktur Organisasi BMT Al Ishlah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Struktur kepengurusan merupakan gambaran mengenai pembagian tugas 

dan tanggung jawab, serta memberikan gambaran tentang kedudukan setiap 

personel. Hal ini dibuat sehingga memudahkan bagi setiap karyawan untuk 

mengetahui batasan dan wewenang serta tanggung jawab pekerjaan yang 

diberikan kepadanya. Struktur kepengurusan BMT Al Ishlah Kota Jambi yaitu : 

a. Rapat Anggota, merupakan lembaga tertinggi dalam BMT Al Ishlah Kota 

Jambi. Rapat anggota dapat memutuskan perubahan AD dan ART , 

menetapkan susunan pengurus, pengawas, dan lain lainnya.  

Rapat Anggota  

Pengurus 

Dewan 

Pengawas 

Manajer 

Kepala Unit 

Kasir Pendanaan Pinjaman Acounting Promosi 
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b. Pengurus, di angkat dan dipilih oleh anggota melalui mekanisme rapat anggota. 

Pengurus mengemban amanah dari anggota dan menjalankan program kerja 

yang telah ditetapkan oleh Rapat Anggota. Pengurus berhak mengangkat 

manajer atau direktur untuk menjalankan roda usaha BMT Al Ishlah Kota 

Jambi. Pengangkatannya dituangkan melalui kontrak kerja dengan batas waktu 

tertentu.  

c. Pengawas, memiliki kedudukan yang sejajar dengan pengurus yang diangkat 

dan diberhentikan oleh anggota dalam Rapat Anggota. Susunan pengawas 

terdiri dari : pengawas bidang manajemen, pengawas bidang keuangan, dan 

pengawas bidang syariah.  

d. Manajer, diangkat dan diberhentikan oleh pengurus dengan sistem kontrak 

kerja dalam waktu tertentu sesuai dengan kesepakatan bersama. Tugas utama 

manajer adalah menjalankan usaha BMT Al Ishlah Kota Jambi sesuai dengan 

mekanisme kerja yang telah ditetapkan oleh pengurus.dalam menjalankan 

tugasnya, manajer berkoordinasi dengan kepala-kepala unit para karyawan. 

e. Kepala Unit, diangkat dan diberhentikan oleh manajer dengan berkonnsultasi 

dengan pengurus. Kepala Unit yang telah ditentukan. Kepala Unit dibantu oleh 

beberapa orang karyawan 
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BAB IV  

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

A. Mekanisme promosi BMT Al Ishlah Kota Jambi  

BMT Al Ishlah merupakan salah satu lembaga keuangan mikro yang di 

dalamnya terdapat kegiatan memasarkan berbagai produk jasa keuangan yang 

dapat memenuhi kebutuhan masyarakat. Dalam memasarkan produk jasanya 

tersebut BMT Al Ishlah memerlukan strategi pemasaran yang baik. 

Konsep promosi yang digunakan BMT Al Ishlah Kota Jambi adalah 

promosi kreatif artinya BMT Al Ishlah menggunakan dana atau biaya promosi 

sedikit tetapi penyebarannya secara luas dan menyeluruh seperti menggunakan 

media internet yaitu dengan memanfaatkan face book dan dengan strategi-strategi 

lainnya
79

. 

Adapun strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT Al Ishlah Kota Jambi 

dalam meningkatkan jumlah nasabahnya adalah (1) Meningkatkan pelayanan 

kepada nasabah. (2) Penambahan inventaris kantor. (3) Meningkatkan kualitas 

SDM. (4) Meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat. 
80

 

Sedangkan untuk memudahkan perusahaan dalam mencapai target kegiatan 

pemasaran yang telah dirumuskan, BMT Al Ishlah melakukan perumusan dalam 

memilih dan menetapkan pasar yang dituju dengan menggunakan 

pensegmentasian, targeting, dan positioning, serta menerapkan marketing mix 

atau bauran pemasaran jasa yang terdiri atas tujuh unsur yaitu: produk, harga, 

                                                 
79

 Hasil wawancara dengan pendiri, Jumat 11 November 2019 
80

 Dokumentasi BMT Al Ishlah 
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promosi, tempat, orang, proses dan bukti fisik. Perumusan strategi pemasaran 

tersebut bertujuan untuk memudahkan perusahaan dalam menarik dan 

meningkatkan jumlah nasabah serta mempertahankan nasabah yang sudah ada. 

Berikut pelaksanaan strategi pemilihan dan penetapan pasar sasaran yang 

meliputi: 

1. Segmentasi 

Segmentasi BMT Al Ishlah dipilih berdasarkan variabel geografis seperti 

wilayah Kota Jambi Barat, wilayah Kota Jambi Kota, Kota Jambi Timur, Kendal 

dan lainnya. Selain berdasarkan geografis pihak BMT Al Ishlah juga melakukan 

segmentasi berdasarkan demografis, segmentasi demografis ini memberikan 

gambaran bagi pemasaran kepada siapa produk jasa akan dipasarkan dan 

ditawarkan. Penentuan segmen pasar dikelompokkan kepada masyarakat yang 

memiliki jenis pekerjaan pedagang atau wirausaha dari mulai skala besar, 

menengah dan kecil. 

Selain itu, bukan hanya jenis usaha, tetapi dari segi penghasilan juga pihak 

BMT Al Ishlah memiliki segmen tertentu. Segmentasi berdasarkan tingkah laku 

atau karakter nasabah juga merupakan hal yang menjadi segmen pasar bagi 

perusahaan, segmentasi ini diterapkan khususnya bagi nasabah yang hendak 

melakukan pembiayaan. 

2. Targeting 

 Berdasarkan segmentasi yang telah dilakukan, maka target pasar yang 

diambil oleh BMT Al Ishlah untuk akad pembiayaan adalah pengusaha atau 

pedagang yang memiliki skala usaha kecil, menengah atau besar serta pegawai 
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atau karyawan yang mempunyai penghasilan tetap. Sedangkan untuk akad 

penghimpunan dana (tabungan), BMT Al Ishlah tidak menetapkan target khusus 

segmen mana yang menjadi target pasarnya. Dengan kata lain, untuk akad 

penghimpunan dana BMT Al Ishlah dapat melayani semua segmen pasar, yakni 

masyarakat umum semua lapisan, baik masyarakat bawah, menengah atau 

kalangan atas. 

Selain itu, BMT Al Ishlah juga memilih target pasar kepada nasabah yang 

bertempat tinggal yang masih dapat dijangkau dari kantor BMT Kota Jambi, 

seperti: Kecamatan Ngaliyan, Tugu, Tembalang, Boja-Kendal, wilayah Kota 

Jambi Barat, Kota Jambi Selatan dan Kendal bagian timur. BMT Al Ishlah juga 

tidak serta merta paten dengan aturan tersebut, jika ada nasabah yang rumahnya 

jauh atau di luar  wilayah target pasarnya, tapi pihak BMT sudah mengenal 

kepribadiannya maka dapat dilayani. 

3. Positioning 

BMT Al Ishlah mensosialisasikan dirinya sebagai mitra bisnis yang amanah 

dan maslahah, memposisikan dirinya sebagai lembaga keuangan mikro yang dapat 

memberikan solusi yang tepat terhadap pembangunan dan pengembangan 

ekonomi ummat sesuai dengan sistem syariôah. 

Adapun pelaksanaan bauran pemasaran (marketing mix) BMT Kota Jambi, 

sebagai berikut: 

1. Strategi product (produk) 

Ada dua produk inti yang dimiliki BMT Kota Jambi, yakni produk 

simpanan dan produk pembiayaan, yang didasarkan pada prinsip syariah. 



66 

 

 

Penerapan strategi pemasaran produk simpanan ataupun pembiayaan yang 

dilakukan oleh BMT Al Ishlah adalah dengan menampilkan mutu dan kelebihan 

dari produk-produk tersebut. Sehingga dapat memenuhi keinginan atau kebutuhan 

pasar sasaran. Mutu dari produk ini meliputi pemberian fasilitas dan kemudahan 

yang terdapat di dalam karakteristik produk, antara lain: 

a) Dapat dibuka oleh perorangan atau pribadi. 

b) Imbalan diberikan dalam bentuk bagi hasil atas penggunaan dana tersebut 

secara syariah. 

c) Tidak terbebani biaya administrasi. 

d) Simpanan dapat diambil sewaktu-waktu. 

e) Deposito dapat dijadikan agunan untuk melakukan pembiayaan. 

f) Bisa dilayani dengan antar jemput. 

 

2. Strategi price (harga) 

Dalam hal ini dibandingkan dengan lembaga keuangan mikro lainnya, BMT 

Al Ishlah memberikan bagi hasil rendah kepada nasabahnya yang melakukan 

pembiayaan dan memberikan bagi hasil tinggi bagi nasabahnya yang melakukan 

simpanan. Selain itu, penetapan strategi pemasaran produk-produk yang 

diterapkan BMT Al Ishlah dari segi harga sebagai pengembalian modal adalah 

berupa sistem bagi hasil. BMT Al Ishlah juga dapat memberikan pembiayaan 

dalam jumlah besar dan waktu angsuran yang lama. 
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3. Strategi place (distribusi) 

Lokasi BMT Al Ishlah sangat strategis, yaitu di pasar Mijen yang 

merupakan pusat kegiatan ekonomi masyarakat. Dengan letak yang strategis ini, 

BMT Al Ishlah lebih efektif dan efisien dalam memasarkan produk-produknya, 

karena masyarakat bisa dengan mudah mengetahui keberadaan BMT Kota Jambi. 

4. Strategi promotion (promosi) 

Salah satu bentuk promosi yang dilakukan oleh BMT Al Ishlah dalam 

memasarkan produk jasanya yaitu dilakukan dengan beberapa cara: 

a) Periklanan 

BMT Al Ishlah tidak menerapkan iklan melalui media masa, karena 

akan membutuhkan banyak dana. Oleh karenanya, alat yang biasa digunakan 

BMT Al Ishlah dalam periklanan yaitu; 

1) Memberikan brosur kepada masyarakat atau calon nasabah 

2) Memasang spanduk yang diletakkan di tempat-tempat strategis. 

b) Penjualan pribadi (personal selling) 

Kegiatan personal selling dilakukan untuk memberikan pengetahuan 

masyarakat dan meningkatkan jumlah nasabah BMT Kota Jambi. Pemasaran yang 

dilakukan oleh BMT Al Ishlah melalui kegiatan personal selling antara lain: 

melakukan promosi dari mulut ke mulut mendatangi toko para pedagang di pasar 

atau di toko-toko masyarakat pribadi untuk mempromosikan produk jasanya. 

Selain itu juga dengan mengadakan silaturrahmi ke berbagai tempat seperti 

sekolah, pondok pesantren, majelis taklim, dan lembaga-lembaga pendidikan baik 
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formal maupun non formal dalam rangka memperkenalkan keberadaan BMT Al 

Ishlah serta produk-produk yang ditawarkannya. 

c) Publisitas 

Promosi yang dilakukan oleh BMT Al Ishlah dengan publisitas yaitu 

melalui kegiatan amal yang dilakukan yaitu santunan anak yatim. Selain itu juga, 

menyeponsori acara-acara Islam atau kegiatan Islam lainya. 

Dari ketiga bentuk promosi di atas yang sering digunakan BMT Al Ishlah 

dalam memasarkan produknya adalah dengan menggunakan personal selling 

karena dinggap lebih efisien. Selain itu, Personal selling juga memberikan 

beberapa manfaat yang positif bagi kedua belah pihak (masyarakat dan BMT), 

manfaat yang dirasakan yaitu dapat memberikan penjelasan lebih merinci 

mengenai produk yang ditawarkan. Selain itu, manfaat untuk BMT, yaitu akan 

lebih efisien dan lebih leluasa dalam menawarkan produknya, terjalinnya 

hubungan baik antara BMT dengan nasabah dan yang lebih penting pihak BMT 

akan lebih mengetahui asal usul dan tempat tinggal nasabah atau dapat dikatakan 

sebagai survey. 

5. Strategi people (SDM) 

BMT Al Ishlah memiliki lima karyawan yang terdiri dari seorang manajer, 

teller, pembukuan dan dua orang marketing. Pada umumnya latar belakang 

pendidikan karyawannya empat diantaranya adalah S1 sarjana ekonomi Islam 

dengan rata-rata lama bekerja dari seluruh karyawan adalah 5 tahun. Sehingga 

profesionalitas SDM dalam sistem perbankan berbasis syariah pada BMT Al 

Ishlah ini tidak diragukan lagi. BMT Al Ishlah juga selalu mengadakan evaluasi 



69 

 

 

untuk meningkatkan kinerja karyawan yaitu satu bulan sekali, sedangkan untuk 

penilaian hasil kinerja dilakukan evaluasi tiga bulan sekali. 

6. Strategi process (proses) 

Alur proses pembukaan rekening dan pengajuan pembiayaan BMT Al 

Ishlah cukup beragam dan mudah, dapat dilihat dari segi persyaratan yang 

dibutuhkan. Dengan kata lain, nasabah diberi kemudahan dalam persyaratan 

pembukaan rekening dan pengajuan pembiayaan. Alur pembukaan rekening 

terbagi menjadi 2 jenis yaitu walk in kantor dan melalui marketing. Walk in 

kantor yaitu dimana seorang nasabah datang langsung ke kantor dan melakukan 

pembukaan rekening sendiri, sedangkan melalui marketing dimana marketing 

mendatangi nasabah langsung ke tempat usaha atau rumahnya dan nasabah 

menitipkan form pembukaan secara lengkap. Sedangkan untuk pengajuan 

pembiayaan nasabah harus langsung datang sendiri ke kantor dan untuk pencairan 

pengajuan pembiayaan sekitar tiga sampai 14 hari setelah pengajuan. Adapun alur 

pembukaan rekening walk in kantor BMT Kota Jambi: 

a) Nasabah mengisi form pembukaan. 

b) Menyertakan foto copy KTP. 

c) Menyertakan foto (3x4) atau (2x3) 1 lembar. 

d) Memberikan setoran awal, minimal sebesar Rp. 20.000. Ket: Rp. 10.000 

(biaya administrasi) Rp. 10.000 (setoran tabungan) 

e) Petugas menginput data nasabah ke dalam komputer. 

f) Rekening sudah aktif dan nasabah mendapat tabungan. 
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Adapun alur pembukaan rekening melalui petugas marketing BMT 

Kota Jambi: 

a) Nasabah mengisi Form pembukaan dengan menyertakan foto copy KTP, 

foto (3x4) atau (2x3) 1 lembar dan memberikan setoran awal, minimal 

sebesar Rp. 20.000 yang dititipkan kepada marketing. 

b) Marketing membawa form pembukaan ke kantor. 

c) Petugas menginput data nasabah ke dalam komputer. 

d) Rekening sudah aktif dan tabungan diantar langsung ke nasabah. 

Sedangkan alur pengajuan pembiayaan BMT Al Ishlah adalah sebagai 

berikut: 

a) Mengisi formulir pengajuan pembiayaan 

b) Menyertakan foto copy KTP suami istri 3 lembar 

c) Menyertakan fotocopy KK 1 lembar 

d) Menyertakan fotocopy agunan (Surat sertifikat tanah atau BPKB, dll..) 

e) Menyertakan surat gaji atau penghasilan perbulan dari kelurahan. 

f) Petugas menganalisis dan melakukan kesepakatan bersama nasabah 

terkait jumlah plafon dan jangka waktu angsuran pembiayaan. 

g) Mengisi jumlah plafon yang sudah ditentukan sesuai dengan kemampuan 

nasabah. 

h) Menentukan jangka waktu pembayaran atau angsuran misal: 1 tahun, 2 

tahun atau 3 tahun. 

i) Petugas mensurvey denah atau rumah nasabah sesuai data yang diberikan 

oleh nasabah pada saat mengisi formulir pengajuan. 
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j) Pencairan atas pengajuan pembiayaan nasabah. 

k) Nasabah ke kantor mengambil uang pembiayaan. 

7. Strategi physical evidence (bukti fisik) 

BMT Al Ishlah dalam menumbuhkan rasa percaya nasabahnya, memberikan 

bukti fisik dalam bentuk penampilan staf yang rapi dan sopan serta dekorasi 

internal bangunan yang atraktif serta peralatan kantor yang lengkap dan memadai. 

 

B.  Analisis  Promosi dan Pengaruhnya terhadap Peningkatan Jumlah 

Nasabah  di BMT Al Ishlah Kota Jambi  

Analisis strategi pemasaran dan pengaruhnya terhadap jumlah nasabah yang 

dilakukan BMT Al Ishlah mempengaruhi jumlah nasabah. Meskipun dana yang 

dialokasikan untuk promosi ini dari tahun-ketahun tidak begitu besar dan tidak 

selalu meningkat tetapi strategi promosi yang dilakukan terus berkembang, namun 

hal ini dilakukan BMT Al Ishlah guna menunjukkan keberadaan BMT kepada 

masyarakat luas bahwa BMT tersebut adalah salah satu BMT yang kompeten dan 

patut diperhitungkan oleh masyarakat luas. Jumlah dana yang tersedia merupakan 

faktor penting yang mempengaruhi promotional mix. Perusahaan yang memiliki 

dana lebih besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif dibandingkan dengan 

perusahaan yang hanya mempunyai sumber dana lebih terbatas. Dari varibel-

variabel promotional mix yang ada, pada umumnya personal selling merupakan 

kegitan yang memerlukan dana paling besar dalam menggunakannya 

dibandingkan dengan yang lain. Oleh karena itu, bagi perusahaan yang kurang 
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kuat kondisi keuangannya akan lebih baik mengadakan periklanan pada majalah 

atau surat kabar daripada personal selling.  

Hal ini yang dilakukan BMT Al Ishlah.  Promosi ini harus dilakukan secara 

benar guna tercapainya tujuan yang telah direncanakan. Jika promosi yang 

dilakukan tidak tepat maka hal itu hanya mengeluarkan beban biaya yang  besar 

tetapi tidak mendapatkan hasil yang optimal. Untuk itu maka penerapannya harus 

benar-benar direncanakan. Dilakukan dan dikelola sedemikian rupa guna 

mencapai sasaran yang diharapkan. Berikut ini disajikan tabel perkembangan 

biaya promosi dan jumlah nasabah BMT Al Ishlah. 

Tabel 5.2 

Perkembangan Biaya Promosi BMT Al Ishlah 

 

Tahun  Biaya Promosi 

(Rupiah) 

Kenaikan 

(Rupiah) 

Persentase 

(%) 

2016 1,425,600 - - 

2017 1,876,100 450,000 31,60 

2018 2,273,200 397,100 21,16 

2019 1,750,621 -522,579 -22,98 

Sumber : Data Marketing BMT Al Ishlah Kota Jambi, 2019 

Perhitungan perubahan persentase biaya promosi adalah sebagai berikut:  

Persentase biaya promosi tahun 2016-2019 

Tahun 2016-2017 : 
ȟ ȟ ȟ ȟ   Ϸ

ȟ ȟ
 = 31,60 

Tahun 2017-2018 : 
ȟ ȟ ȟ ȟ   Ϸ

ȟ ȟ
 = 21,16 

Tahun 2018-2019 : 
ȟ ȟ ȟ ȟ   Ϸ

ȟ ȟ
 = -22,98 

Tabel 5.3 
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Perkembangan Dan Persentase Jumlah Nasabah BMT Al Ishlah 

 

Tahun  Jumlah Nsabah 

(Orang) 

Kenaikan 

(Orang) 

Persentase 

(%) 

2016 421 - - 

2017 569 148 35,15 

2018 624 55 9,66 

2019 780 156 25 

Sumber : Data Marketing BMT Al Ishlah Kota Jambi, 2019 

Melihat tingginya minat masyarakat terhadap sistem perbankan syariah, 

maka BMT Al Ishlah yang merupakan salah satu lembaga keuangan mikro 

syariah perlu menyikapinya dengan baik. Dalam setiap usaha yang dilakukan oleh 

BMT Al Ishlah dalam memasarkan produk-produknya yang bertujuan untuk 

meningkatkan sumber dana dengan menargetkan sejumlah nasabah atau calon 

nasabah potensial sesuai dengan apa yang direncanakan merupakan bagian dari 

strategi pemasaran. Salah satu hal yang paling mendasar sangat diperlukan dalam 

strategi pemasaran adalah bagaimana cara dan upaya menarik minat nasabah agar 

dapat bertahan ataupun jumlahnya meningkat. Diperlukan strategi pemasaran 

yang tepat untuk meraih kesempatan yang ada dengan sebaik-baiknya. 

Aktivitas pemasaran diperlukan baik oleh perusahaan yang baru diluncurkan 

maupun perusahaan yang telah berjalan. Pemasaran merupakan salah satu faktor 

penentu keberhasilan suatu perusahaan. Oleh karena itu, pemasaran selalu 

memperoleh posisi penting dan dipandang sebagai ujung tombak suatu 

perusahaan. Tanpa pemasaran, perusahaan seperti kehilangan dorongan untuk 

bertahan dan bersaing yang selanjutnya membawa perusahaan ke titik 
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kemunduran, bahkan kekalahan dalam persaingan). Kegiatan pemasaran ini tidak 

hanya mencakup kegiatan menjual dan mempromosikan produk saja, tetapi juga 

terdapat unsur-unsur lain yang harus diperhatikan ketika merumuskan strategi 

pemasaran, seperti: perumusan jenis produk yang diinginkan konsumen, seberapa 

tinggi akan penetapan harga produk tersebut yang sesuai dengan kondisi 

konsumennya, bagaimana menyalurkan produk tersebut kepada masyarakat, 

bagaimana cara promosi untuk mengkomunikasikan produk tersebut dengan 

konsumennya serta bagaimana mengatasi kondisi persaingan yang dihadapi oleh 

perusahaan dan lain sebagainya. 

Demikian juga dengan BMT Kota Jambi, dalam memasarkan produk 

jasanya BMT Al Ishlah memerlukan strategi pemasaran yang baik. Terdapat 

beberapa unsur yang harus diperhatikan dalam membuat strategi pemasarannya. 

Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT Al Ishlah Kota Jambi dalam rangka 

meningkatkan jumlah  nasabahnya adalah Adapun strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh BMT Al Ishlah Kota Jambi dalam meningkatkan jumlah 

nasabahnya adalah (1) Meningkatkan pelayanan kepada nasabah. (2) Penambahan 

inventaris kantor. (3) Meningkatkan kualitas SDM. (4) Meningkatkan kegiatan 

promosi kepada masyarakat. (5) Meningkatkan kualitas keagamaan melalui kajian 

syariat Islam. 

Perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan 

meningkatkan jumlah nasabah serta mempertahankan nasabah yang sudah ada. 

Selain itu, dengan dilakukannya strategi pemasaran tersebut secara teratur dan 

baik dapat dipastikan penjualan suatu produk jasa BMT Al Ishlah akan berjalan 
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dengan baik dan sesuai dengan tujuan perusahaan. Sehingga akan berdampak 

pada peningkatan jumlah nasabah BMT Kota Jambi. 

Menurut penulis, BMT Al Ishlah dalam menerapkan strategi pemasarannya 

cukup tepat, yakni perumusan strategi berdasarkan kebutuhan perusahaan dan 

masyarakat dalam rangka meningkatkan daya saing dengan lembaga keuangan 

lain. Sehingga keberadaan BMT Al Ishlah patut diperhitungkan oleh masyarakat. 

Selain itu, perumusan strategi tersebut mengacu dengan bauran pemasaran yang 

akan memberikan arah dalam melakukan kegiatan pemasarannya.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan pada BAB V yang diselesaikan menurut metode 

penelitian yang telah diuraikan sebelumnya dan jawaban atas rumusan masalah 

yang terdapat pada BAB I, maka peneliti dapat memberikan beberapa kesimpulan 

mengenai pengaruh Biaya promosi terhadap jumlah nasabah  sebagai berikut :  

1. Mekanisme pemasaran yang dilakukan oleh BMT Al Ishlah Kota Jambi dalam 

meningkatkan jumlah nasabahnya adalah (1) Meningkatkan pelayanan kepada 

nasabah. (2) Penambahan inventaris kantor. (3) Meningkatkan kualitas SDM. 

(4) Meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat. 

3. BMT Al Ishlah dalam menerapkan strategi pemasarannya cukup tepat, yakni 

perumusan strategi berdasarkan kebutuhan perusahaan dan masyarakat dalam 

rangka meningkatkan daya saing dengan lembaga keuangan lain. Terlihat 

adanya peningkatan nasabah setiap tahunnya. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil dan analisa yang telah dilakukan oleh peneliti, maka 

rekomendasi yang dapat penulis berikan adalah sebagi berikut :  

1. Dalam penelitian ini peneliti  menggunakan periode 2016-2019, penelitian lain 

dapat meneliti dengan menambahkan lebih banyak lagi periode penelitian 

sehingga dapat menambah sample, peneliti hanya menggunakan satu variabel 

independent yaitu biaya promosi  satu variabel dependen yaitu jumlah nasabah. 
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Peneliti berharap kepada peneliti selanjutnya agar dapat menambah jumlah 

variabel yang diteliti.  

2. Dari hasil penelitian ini, disarankan kepada BMT Al Ishlah agar mengevaluasi 

strategi penerapan biaya promosi yang digunakan saat ini, karena berdasarkan 

penelitian yang ada pengaruh biaya promosi terhadap jumlah nasabah tidak 

signifikan.   

3. Dan disarankan pula kepada industri  perbankan syariah atau BMT yang akan    

datang dapat  jumlah nasabah dengan memperhatikan bauran pemasaran selain 

biaya promosi, karena hasil dari penelitian ini, biaya promosi  mempunyai 

pengaruh terhadap peningkatan jumlah nasabah sangat sedikit dan tidak 

signifikan. 
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LAMPIRAN  

Jumlah BMT Di Kota Jambi 2013-2017 

Tahun  Jumlah BMT 

(Unit) 

2013 5 

2014 6 

2015 8 

2016 12 

2017 9 

 

 Jumlah Nasabah Peminjam BMT Al Ishlah Kota Jambi 2015- 2019 

 

Tahun Jumlah Nasabah Peminjam 

(Orang) 

2015 387 

2016 421 

2017 569 

2018 624 

2019 780 

 

Biaya Promosi BMT Al Ishlah Kota Jambi 2016-2019 

 

Tahun  Biaya Promosi 

(Rupiah) 

2016 1,425,600 

2017 1,876,100 

2018 2,273,200 

2019 1,750,621 
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Foto . Foto Gedung Kantor BMT Kota Jambi  

 

Foto 2. Foto Gedung Kantor BMT Kota Jambi  
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Foto 3. Transaksi Akad Pembiayaan BMT Kota Jambi 

 

Foto 4. Transaksi Simpan Pinjam BMT Kota Jambi 


