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ABSTRAK 

Ulil Ma’arif (10240081) Strategi Pengembangan Nasabah BMT Bina 

Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta. Skripsi Yogyakarta Fakultas Dakwah 

dan Komunikasi UIN Sunan Kalijaga, 2014. 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan tentang Strategi 

Pengembangan Nasabah BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta. 

BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta merupakan lembaga 

keuangan syariah yang belum lama beroprasi sehingga perlu strategi untuk 

meningkatkan jumlah nasabah. 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan menggunakan 

metode deskriptif kualitatif yaitu menggunakan tehnik pengumpulan data berupa 

wawancara, observasi, dokumentasi dengan tehnik triangulasi. Analisis data 

menggunakan analisis strategi pengembangan nasabah yaitu strategi produk, 

strategi harga, strategi lokasi dan layout, strategi promosi, pelayanan pelanggan 

(CS), kepuasan nasabah, analisis pesaing. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pengembangan nasabah 

yang dilakukan oleh BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta strategi 

produk jemput bola dengan memberikan banyak pilihan jenis produk pembiayaan, 

memberikan banyak pilihan terhadap jenis produk simpanan, berupaya proaktif 

dalam berinovasi terhadap produk. Strategi harga dalam penentuan harga diambil 

rata-rata dari harga pesaing, memberikan bagi hasil untuk simpanan, memberikan 

bagi hasil untuk pinjaman. Strategi lokasi dan layout dekat dengan Pasar 

Giwangan salah satu pasar terbesar di daerah Yogyakarta, masyarakatnya 

mayoritas pengusaha dan pengrajin cor alumunium, ruangan yang sejuk dan 

nyaman karena sudah ber-AC, tersedianya buku-buku  islami, air mineral. Strategi 

promosi periklanan (advertising), promosi penjualan, publisitas, penjualan pribadi 

(personal selling). Pelayanan pelanggan (CS) kedekatan pelanggan (Silaturrahmi) 

dengan menggunakan sistem kekeluargaan, melayani pelanggan sebaik-baiknya 

termasuk ketika membutuhkan pendanaan, slogan 3S (senyum, sapa, salam). 

Kepuasan nasabah atau pelanggan selalu mengupayakan pendanaan, 

memperhatikan kualitas pelayanan, melayani nasabah dengan keramahan, sopan 

santun, serta pelayanan cepat dan efisien. Analisis pesaing menggunakan analisis 

SWOT, menciptakan produk yang memberikan keuntungan dan keamanan 

terhadap produknya. 

Strategi yang diterapkan BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta 

sudah cukup efektif untuk menjalani persaingan dunia perbankan yang ada di 

Indonesia, karena BMT BIF cabang Nitikan Yogyakarta tersebut mempunyai 

banyak pilihan produk dan mempunyai strategi yang belum tentu dimiliki oleh 

Bank konvensional, Bank syariah atau BMT lainnya, misalnya strategi produk  

Tabungan Wadi’ah Dhomanah , Tabungan Mudharabah (tabungan umum, 

tabungan qurban, tabungan walimah, tabungan pendidikan, tabungan haji), 

deposito mudharabah, sertifikat bagi hasil, penyertaan musyarakah , sertifikat 



xii 
 

pendiri. Sedangkan produk pembiayaan yaitu jual beli (Murabahah), bagi hasil 

(mudharabah-musyarakah), jasa (hiwalah-ar rahn-kaflah), kebajikan (al-qord, al-

qordhul hasan). Dan strategi harga menggunakan sistem bagi hasil. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

Dalam upaya memperjelas arah dan batas penelitian serta 

menghindari terjadinya kesalahan interpretasi terhadap skripsi yang 

berjudul “ STRATEGI PENGEMBANGAN NASABAH BMT BINA 

IHSANUL FIKRI (BIF) CABANG NITIKAN YOGYAKARTA”, maka 

terlebih dahulu perlu ditegaskan pengertian dan maksud istilah-istilah yang 

terdapat dalam judul sebagai berikut: 

1. Strategi 

Definisi strategi menurut Hunger dan Wheelen yang 

menyatakan bahwa strategi merupakan rumusan perencanaan 

komprehensif tentang bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan 

tujuannya. Strategi akan memaksimalkan keunggulan kompetitif dan 

meminimalkan keterbatasan bersaing.
1
 

Menurut Stephanie K. Marrus, yang dikutip oleh Husain Umar 

bahwa strategi didefinisikan sebagai proses penentuan rencana para 

pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang 

organisasi, disertai penelitian suatu cara atau upaya bagaimana agar 

tujuan tersebut dapat dicapai.
2
 Sedangkan menurut Porter yang dikutip 

                                                           
1
 David Hunger dan Thomas Wheelen, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Penerbit 

Andi, 2003), hlm. 16. 

 
2
 Husain Umar, Desain Penelitian Manajemen Strategik, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 

Persada, 2013), hlm. 16. 
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oleh Husain Umar bahwa strategi adalah alat yang sangat penting 

untuk mencapai keunggulan bersaing.
3
 

Berdasarkan pernyataan diatas bisa disimpulkan bahwa 

pengertian strategi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 

kesatuan keputusan yang dirumuskan berdasarkan tinjauan terhadap 

faktor internal maupun eksternal untuk mencapai tujuan organisasi. 

2. Pengembangan Nasabah 

Pengembangan adalah proses, cara, perbuatan 

mengembangkan.
4
 Pengembangan adalah memperdalam dan 

memperluas pengetahuan yang telah ada.
5
 

Nasabah adalah orang yang bergabung dengan bank dalam 

masalah uang. Nasabah adalah seorang yang mempunyai hubungan 

ikatan dalam dunia perekonomian atau perdagangan secara tetap 

dengan suatu bank.
6
 Nasabah adalah orang yang biasa berhubungan 

dengan atau menjadi pelanggan bank (dalam keuangan).
7
 

Berdasarkan pernyataan diatas bisa peneliti simpulkan 

pengertian pengembangan nasabah adalah suatu cara atau proses 

                                                           
3
 Ibid., hlm. 16. 

 
4
 Pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia edesi 

ketiga cet. 3, (Jakarta: Balai Pustaka, 2005), hlm. 538. 

 
5
 Rudi Senjaya, “Persfektif Penerapan Penelitian dan Pengembangan (LITBANG) dalam 

Penyelenggaraan Pemerintah Daerah” http://bapedakabtasik.wordpress.com/2008/05/05/ 

persfektif-penerapan-penelitian-dan-pengembangan-litbang-dalam-penyelenggaraan-pemerintahan 

-daerah/ 

 
6
 Ibid., hlm. 1024. 

 
7
 Ibid., hlm. 775. 
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untuk mengembangkan atau meningkatkan jumlah nasabah yang dapat 

memberikan keuntungan atau manfaat bagi Bank dan nasabah, baik 

bersifat intern maupun ekstern yang dipandang dari sudut organisasi. 

3. BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan 

BMT adalah kependekan kata Balai Usaha Terpadu atau Baitul 

Maal wat Tamwil, yaitu lembaga keuangan mikro (LKM) yang 

beroperasi berdasarkan prinsip-prinsip syariah. BMT sesuai namanya 

terdiri dari dua fungsi utama, yaitu: 

a) Baitul Mall (rumah harta), menerima titipan dana zakat, infal dan 

sedekah serta mengoptimalkan distribusinya sesuai dengan 

peraturan dan amanahnya. 

b) Baitul Tamwil (rumah pengembangan harta), melakukan kegiatan 

pengembangan usaha-usaha produktif dan investasi dalam 

meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha mikro dan kecil dengan 

antara lain mendorong kegiatan menabung dan menunjang 

pembiayaan kegiatan ekonomi.
8
 

BMT Bina Ihsanul Fikri (selanjutnya ditulis BIF) merupakan 

lembaga keuangan yang didirikan dengan salah satu program kerjanya 

yaitu pemberdayaan ekonomi kerakyatan. BMT BIF ini juga 

menawarkan berbagai produk kepada masyarakat umum baik 

pengumpulan dana maupun pembiayaan. BMT BIF Nitikan ini 

merupakan cabang dari BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. BMT 

                                                           
8
 Andi Soemitro, Bank dan Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Kencana Prenada 

Media Group, 2010), hlm.452. 
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BIF cabang Nitikan berdiri karena melihat di daerah ini adalah pusat 

pengembangan KeIslaman dan terkenal sebagai kampung santri basis 

Muhammadiyah. Disamping itu, potensi ekonominya sangat besar 

karena masyarakatnya mayoritas pengusaha dan pengrajin cor 

alumunium dengan tingkat KeIslaman yang kuat. 

Berdasarkan pernyataan di atas bisa disimpulkan pengertian 

strategi pengembangan nasabah adalah suatu cara atau proses untuk 

mengembangkan atau meningkatkan jumlah nasabah yang dapat 

dimanfaatkan oleh BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan 

Yogyakarta dan nasbah dengan cara pengelolaannya harus 

berdasarkan prinsip syari’ah. 

B. Latar Belakang Masalah 

Bidang teknologi menjalani perubahan yang begitu cepat, 

khususnya di bidang komputer dan aplikasinya pada dunia perbankan. Hal 

itu telah menimbulkan revolusi dalam kegiatan operasi dan manajemen 

bank. Bersamaan dengan kemajuan telekomunikasi, keduanya telah 

membuat perubahan yang cukup besar, baik dalam bidang administrasi, 

pembukuan maupun dalam pengolahan data perbankkan. Pengaruh hal itu 

akan sampai pada peningkatan efisiensi kerja dan produktivitas serta 

peningkatan pelayanan nasabah. Faktor kesiapan manusia yang akan 
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melaksanakan komputerisasi yang sangat berperan dalam menentukan 

keberhasilan komputerisasi bank.
9
 

Kehadiran lembaga-lembaga keuangan, perkembangan yang terjadi 

pada masing-masing kelompok bank, baik Bank Pemerintah, Bank Swasta 

maupun Bank Asing, semakin mewarnai persaingan di lingkungan 

perbankan di Indonesia. Di lain pihak, pemerintah berusaha menciptakan 

bentuk persaingan yang sehat guna mendorong kemajuan di dunia 

perbankan di Indonesia. Melalui persaingan yang sehat di antara bank 

tersebut, industri perbankan di dorong untuk meningkatkan kualitas 

pelayanannya. Kualitas dan pelayanan itulah y6ang membedakan antara 

satu bank dengan yang lainnya, sebab seperti kita ketahui industri 

perbankan tergolong jasa, baik masukan maupun keluaran antara satu 

dengan bank yang lain secara relatif sama.
10

 

Pemasaran jasa telah meningkat dalam kepentingannya seiring 

dengan meningkatnya persaingan bisnis di bidang jasa. Namun daya saing 

pada hampir semua sektor jasa telah sampai pada tingkat perkembangan 

yang mengkhawatirkan. Salah satu faktor yang berpengaruh adalah 

perubahan gaya hidup masyarakat yang menjadi lebih dinamis dan 

bergerak serta cepat serta lebih menghargai waktu. Produk-produk 

perbankan memiliki ciri-ciri jasa pada umumnya, yang tidak terwujud.
11

 

                                                           
9
 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta, Graha Ilmu: 2010), 

hlm. 33. 

 
10

 Ibid., 33-34. 
 
11

 Ibid., 178. 
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Dalam melakukan pemasaran, bank memiliki beberapa sasaran 

yang hendak dicapai. Artinya, nilai penting pemasaran bank terletak dari 

tujuan yang ingin dicapai seperti dalam hal meningkatkan mutu pelayanan 

dan menyediakan ragam produk yang sesuai dengan keinginan dan 

kebutuhan nasabah. Untuk mencapai sasaran tersebut, maka bank perlu 

menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

nasabahnya, memberikan nilai lebih terhadap produk yang ditawarkan 

dibandingkan dengan produk pesaing, menciptakan produk yang 

memberikan keuntungan dan keamanan terhadap produknya, memberikan 

informasi yang benar-benar dibutuhkan nasabah dalam hal keuangannya 

pada saat dibutuhkan, memberikan pelayanan maksimal mulai dari calon 

nasabah menjadi nasabah yang bersangkutan, berusaha menarik minat 

konsumen untuk menjadi nasabah bank, berusaha untuk mempertahankan 

nasaabah yang lama dan berusaha mencari nasabah baru baik dari segi 

jumlah maupun kualitas nasabah. 

Kegiatan pemasaran memegang peranan yang sangat penting 

dalam menentukan jumlah nasabah. Apalagi nasabah benar-benar 

memiliki kebebasan untuk pindah ke bank lain. Jadi apabila kegiatan 

pemasaran tidak dilakukan dengan baik dan tidak sesuai dengan harapan 

nasabah maka tiap nasabah dapat dengan mudah pindah ke bank lain. 

Untuk menunjang kegiatan pemasaran yang baik harus ditunjang dengan 

teknik dan prosedur yang benar sehingga fasilitas-fasilitas yang terdapat 
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pada bank dapat berfungsi dengan baik dan benar. Itu semua ditunjang 

dengan kegiatan pemasaran yang baik. 

Kemampuan menciptakan nilai bagi pelanggan akan sangat 

tergantung pada komitmen perusahaan terhadap kualitas. Produk yang 

dipersepsikan memiliki kualitas adalah produk yang memiliki kesesuaian 

dengan yang dibutuhkan atau diinginkan oleh pelanggan, dan secara 

konsisten dapat memenuhi kepuasan pelanggan tanpa “cacat” sedikitpun.
12

 

Dari uraian di atas bahwa untuk mengembangkan jaringan nasabah perlu 

juga merancang produk berdasarkan apa yang dipersepsikan oleh 

pelanggan, merefleksikannya ke dalam setiap aktifitas perusahaan, selalu 

ditingkatkan sesuai dengan perkembangan dan tuntutan konsumen, 

disadari bahwa kualitas tidak dapat menyelamatkan produk yang “cacat”. 

Layanan atau jasa Baitul Maal Watamwil yang biasa disebut BMT 

seringkali digunakan dan banyak diakses oleh masyarakat kecil yang 

membutuhkan dana untuk menjalankan suatu usaha (modal kerja), di mana 

BMT berperan sebagai mitra usaha dengan pembagian bagi-hasil atau 

margin atau mark-up yang proporsional. BMT memiliki keunggulan, yaitu 

kemudahan dan fleksibilitas dalam mengajukan pembiayaan serta 

pemberian bagi-hasil investasi mudharabah yang sangat kompititif. 

Sebagaimana layaknya lembaga keuangan pada umumnya, selain fungsi 

                                                           
12

 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2010), hlm. 

72. 
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social oriented, BMT juga berfungsi menghasilkan keuntungan (profit 

oriented)
13

. 

Baitul Maal wa Tamwil masih memiliki peluang yang besar dalam 

industri keuangan. Data menurut Badan Pengelolaan Statistik (BPS) pada 

tahun 2010 menyebutkan bahwa ada 39.121.350 pengusaha kecil, 55.437 

pengusaha menengah, dan 39.176.787 pengusaha UKM, dan 40.137.773 

usaha kecil. Dan tentunya unit usaha kecil tersebut perlu pendanaan dan 

pembinaan dari lembaga keuangan.
14

 

Selanjutnya, BMT dikenal sebagai lembaga keuangan mikro 

syariah yang paling dekat dengan rakyat kecil. Hal ini tidak berlebihan 

mengingat operasional BMT yang menjangkau usaha kecil yang tidak bisa 

dijangkau oleh lembaga keuangan lainnya seperti bank syariah atau BPRS. 

Dilihat dari faktor tersebut maka penulis optimis bahwa ke depan BMT 

masih tetap dibutuhkan bagi pemberdayaan perekonomian negara. 

Prioritas formulasi strategi pengembangan nasabah pada BMT 

maka tidak lepas peningkatan bauran pemasaran, yang meliputi: product 

yaitu dengan memperbaharui produk BMT, place yaitu dengan 

pengembangan tempat yang direkomendasikan, promotion yaitu dilakukan 

secara profesional dan pemberian kewenangan yang lebih besar untuk 

                                                           
13

Hendri Hermawana Dinugraha, “Manajemen Operasional BMT (Studi di BMT Mitra 

Usaha Ummat)“ http://hendrihermawanadinugraha.wordpress.com/2012/03/26/manajemen-

operasional-bmt-studi-di-bmt-mitra-usaha-ummat/. 

 
14

 Muzamil Misbach, “Manajemen Strategis Baitul Maal wa Tamwil (BMT) sebagai 

Optimalisasi Pemberdayaan Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM)”.http://economicsjurnal.blogspot.com/2010/06/manajemen-strategis-baitul-maal-

wa.html. 
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kegiatan promosi dikantor cabang, price yaitu ditetapkan sedikit lebih 

rendah terhadap bank lain, people yaitu dengan peningkatan kualitas 

sumber daya manusia khususnya untuk tenaga pelayanan dan pemasaran, 

process yaitu dengan sistem dan prosedur yang cepat dan aman. 

Berdasarkan data yang didapat peneliti bahwasannya BMT Bina 

Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta dari tahun ke tahun selalu terjadi 

peningkatan nasabah, ini semua tidak luput dari strategi yang dilakukan 

BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta dalam 

mengembangkan jumlah nasabah. 

Data perkembangan nasabah BMT Bina Ihsanul Fikri cabang 

Nitikan Yogyakarta:   

No.  Keterangan  2011 2012 2013 

1. Simpanan  1.580 2.659 3.372 

2. Pembiayaan  826 1.100 1.288 

Tabel : Sumber data perkembangan nasabah BMT BIF CABANG Nitikan 

Yogyakarta. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang strategi pengembangan nasabah BMT Bina Ihsanul Fikri 

cabang Nitikan Yogyakarta. 

C. Rumusan Masalah 

Masalah yang diangkat dalam penelitian ini adalah bagaimana 

strategi pengembangan nasabah BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan 

Yogyakarta ? 
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D. Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui strategi pengembangan nasabah BMT Bina 

Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta yang meliputi bagaimana 

penentuan strategi produk, strategi harga, strategi lokasi dan lay out, 

strategi promosi, customer service, kepuasan nasabah atau pelanggan, 

analisis pesaing.
15

 

E. Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi berbagai 

pihak. Manfaat yang diharapkan adalah: 

1. Teoritis 

Kegunaan teoritis dari penelitian ini adalah sebagai bahan 

informasi dan pengetahuan yang dapat dijadikan sumbangan 

pemikiran bagi keilmuan Manajemen Dakwah terutama tentang 

strategi pengembangan jaringan nasabah dilembaga keuangan islam. 

2. Praktis  

Pegunaan praktis diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan 

membantu perusahaan dalam pengambilan keputusan dalam 

menentukan kebijakannya serta dapar memberikan motivasi yang 

sangat besar terhadap pimpinan bagian pemasaran dan hasil 

penelitian ini juga dapat digunakan sebagai bahan referensi 

perbankan syariah lainnya dan sebagai pembanding untuk penelitian 

sejenis lainnya. 

                                                           
15

 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT. Raja Gafindo Persada, 2004), hlm. 186-

237. 
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F. Kajian Pustaka 

Berdasarkan pencermatan peneliti sudah ada yang meneliti tentang 

lembaga keuagan Islam, beberapa penelitian yang membahas tentang 

meningkatkan jumlah nasabah, diantaranya adalah: 

Siti Nurhaeni yaitu mahasiswi UIN Sunan Kalijaga dalam karya 

ilmiahnya yang berjudul “Strategi Pengembangan Organisasi Baitul Maal 

Wa Tamwil (BMT) Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta”. Penelitian ini 

mengkaji tentang strategi apa yang digunakan BMT Bina Ihsanul Fikri 

dalam mengembangkan organisasi. Hasil penelitian ini menunjukkkan 

bahwa dengan visi dan misi yang jelas akan berjalan lancar dengan 

menetapkan tujuan organisasi yang mendatang dengan pendekatan-

pendekatan struktur, tehnologi dan SDM nya.
16

 

Khayanah yaitu mahasiswi UIN Sunan Kalijaga dalam karya 

ilmiahnya yang berjudul “Pengembangan Karyawan Pada BMT Bina 

Ihsanul Fikri Yogyakarta” membahas tentang pengembangan Sumber 

Daya Manusia melalui pelatihan untuk meningkatkan kualitas karyawan 

dari aspek keterampilan dan pengetahuan dalam rangka mencapai tujuan 

BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. Penelitian ini juga sama seperti 

diatas tidak melibatkan fungsi, peran, tugas dan tanggung jawab karyawan 

                                                           
16

 Siti Nurhaeni, Strategi Pengembangan Organisasi Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) Bina 

Ihsanul Fikri Yogyakarta, Skripsi, (Tidak Diterbitkan), UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2009. 
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karena dalam empat prinsip SDM tersebut sangat mempengaruhi sekali 

dari mulai merekrut karyawan sampai mengevaluasi kinerjanya.
17

 

Ahmad Taufiqurrahman Mahasiswa UIN Sunan Kalijaga dalam 

karya ilmiahnya yang berjudul “Strategi Pengembangan Jaringan Nasabah 

PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia (MCI) Sleman Yogyakarta”, penelitian 

ini mengkaji tentang strategi yang digunakan dalam mengembangkan 

jaringan nasabah yang ada di PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia (MCI) 

Sleman Yogyakarta. Hasil penelitian berkesimpulan bahwa PT. BPRS 

Mitra Cahaya Indonesia (MCI) mempunyai banyak pilihan produk dan 

mempunyai strategi yang belum tentu dimiliki oleh BPR yang lain.
18

 

Jadi yang membedakan penelitian ini dengan penelitian 

sebelumnya yaitu skripsi yang pertama membahas tentang strategi yang 

digunakan BMT Bina Ihsanul Fikri dalam mengembangkan organisasi, 

skripsi yang kedua membahas tentang pengembangan Sumber Daya 

Manusia melalui pelatihan untuk meningkatkan kualitas karyawan dari 

aspek keterampilan dan pengetahuan dalam rangka mencapai tujuan BMT 

Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta, skripsi yang ke tiga membahas tentang 

strategi yang digunakan dalam mengembangkan jaringan nasabah yang 

ada di PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia (MCI) Sleman Yogyakarta 

Sedangkan yang dibahas peneliti dalam penelitian ini adalah membahas 

tentang strategi pengembangan atau strategi dalam meningkatkan jumlah 

                                                           
17

 Khayanah, Pengembangan Karyawan Pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta, 

Skripsi, (Tidak Diterbitkan), UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2007. 
18

 Ahmad Taufiqurrahman, Strategi Pengembangan Jaringan Nasabah PT. BPRS Mitra 

Cahaya Indonesia (MCI) Sleman Yogyakarta, Skripsi, (Tidak Diterbitkan), UIN Sunan Kalijaga 

Yogyakarta, 2011. 
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nasabah di BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta, untuk 

keterkaitan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah sama-sama 

membahas tentang pengembangan.  

G. Kerangka Teori 

1. Strategi (Strategy) 

a. Pengertian strategi 

Definisi strategi menurut Hamel dan Prahalat yang 

menyatakan bahwa strategi merupakan tindakan yang bersifat 

incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus, serta 

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan 

oleh para pelanggan di masa depan. Dengan demikian, strategi 

selalu dimulai dari apa yang dapat terjadi dan yang baru dan 

perubahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti (core 

competencies). Perusahaan perlu mencari kompetensi inti di dalam 

bisnis yang dilakukan. 

Menurut Morrisey, strategi adalah proses untuk menentukan 

arah yang harus dituju oleh perusahaan agar misinya tercapai dan 

sebagai daya dorong yang akan membantu perusahaan dalam 

menentukan produk, jasa, dan pasarnya di masa depan.
19

 

Menurut Stephanie K. Marrus, yang dikutip oleh Husain 

Umar bahwa strategi didefinisikan sebagai proses penentuan 

rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka 

                                                           
19

 Ryan hadiwijayaa,” Definisi Strategi Menurut Para Ahli” 

http://ryanhadiwijayaa.wordpress.com/2012/09/30/definisi-strategi-menurut-para-ahli/. 
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panjang organisasi, disertai penelitian suatu cara atau upaya 

bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai.
20

 Berdasarkan 

pernyataan diatas dapat disimpulkan pengertian strategi yang 

dimaksud dari penelitian ini adalah kesatuan keputusan yang 

dirumuskan berdasarkan tinjauan terhadap faktor internal maupun 

eksternal untuk mencapai tujuan organisasi. 

b. Tingkatan Strategi 

Menurut Husain Umar yang menyatakan bahwa strategi 

sebuah kesatuan atas tingkatan-tingkatan berdasarkan ruang 

lingkup strategi itu sendiri. Strategi yang dimaksud adalah strategi 

bersaing atau generik (generic strategy) yang akan dijabarkan 

menjadi strategi utama atau induk ((grand strategy) yang kemudian 

akan dijabarkan menjadi strategi fungsional.
21

 

Menurut David Hunger dan Thomas Wheelen yang 

menyatakan bahwa strategi terdiri atas strategi korporasi 

menggambarkan arah perusahaan secara keseluruhan tentang sikap 

perusahaan terhadap arah pertumbuhan dan manajemen berbagai 

bisnis dan lini untuk mencapai keseimbangan produk dan jasa, 

strategi bisnis atau bersaing menggambarkan segmen pasar dan 

dilayani devisi tersebut, dikembangkan pada devisi, dan 

menekankan pada perbaikkan posisi persaingan produk barang atau 

                                                           
20

 Husain Umar, Desain Penelitian Manajemen, hlm. 16. 

 
21

 Ibid., hlm. 31-32. 
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jasa perusahaan dalam industri khusus, strategi fungsional 

menekankan pada pemaksimalan sumber daya produktifitas 

perusahaan dan strategi bisnis disekitar mereka.
22

 

Berdasarkan pernyataan diatas bisa disimpulkan pengertian 

tingkatan strategi adalah sebuah kesatuan atas tingkatan-tingkatan 

berdasarkan ruang lingkup perusahaan secara keseluruhan tentang 

sikap perusahaan terhadap arah pertumbuhan dan manajemen 

berbagai bisnis untuk mencapai keseimbangan produk dan jasa. 

c. Manfaat Strategi 

Menurut Tripomo dan Udan bahwa rumusan strategi yang 

baik mempunyai manfaat yaitu mendorong pemahaman kondisi 

perusahaan sebenarnya, mengatasi konflik yang disebabkan 

pengembangan perusahaan yang tidak jelas, manfaat sumber daya 

perusahaan, dan mampu membantu perusahaan mencapai tujuan 

dan memecahkan permasalahan yang rumit.
23

 

Menurut Pearce dan Robinson yang menjelaskan bahwa 

manfaat dari strategi yaitu kegiatan perumusan strategi 

memperkuat kemampuan perusahaan mencegah masalah, 

keputusan strategi yang didasarkan pada kelompok mungkin sekali 

dihasilkan dari alternatif yang terbaik yang ada, keterlibatan 

karyawan dalam perusahaan strategi meningkatkan pemahaman 
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 David Hunger dan Thomas Wheelen, Manajemen Strategis, hlm, 24-26. 

 
23

 Tripomo dan Udan, Manajemen Strategi, (Bandung: Rekayasa Sains, 2005), hlm. 20. 
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mereka akan adanya hubungan produktifitas-imbalan di setiap 

rencana strategi sehingga mempertinggi motivasi mereka, dan 

senjang dan tumpang tindih kegiatan diantara individu dan 

kelompok berkurang karena partisipasi dalam perusahaan strategi 

memperjelas adanya perbedaan peran masing-masing.
24

 

Berdasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan manfaat 

strategi adalah bisa membantu pemecahan masalah dengan 

mempertimbangkan segala resiko dan usaha pencapaian tujuan. 

2. Pengembangan Nasabah 

Pengembangan jaringan nasabah adalah suatu cara atau proses 

untuk mengembangkan jumlah nasabah yang dapat memberikan 

keuntungan atau manfaat bagi Bank dan nasabah, baik bersifat intern 

maupun ekstren yang dipandang dari sudut organisasi. 

Dengan diketahuinya keinginan dan kebutuhan nasabah serta 

lingkungan pemasaran yang mempengaruhinya memudahkan untuk 

melakukan strategi guna merebut hati nasabah. Strategi yang 

dilakukan meliputi penentuan strategi produk, strategi harga, strategi 

lokasi atau lay out, dan strategi promosi. Strategi ini dikenal dengan 

nama bauran pemasaran (marketing mix).
25

 

Untuk mengetahui strategi pengembangan nasabah maka 

peneliti menggunakan: strategi produk, strategi harga, strategi lokasi 

                                                           
24

 Pearce dan Robinson, Manajemen Strategik; Formulasi, Implementasi, Dan 

Pengendalian. (Jakarta: Binarupa Aksara, 1997), hlm.30. 

 
25

 Kasmir, Pemasaran Bank, Cet. Ke-3, (Jakarta: Prenada Media Group, 2008), hlm. 4. 
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atau lay out, strategi promosi, customer service, kepuasan nasabah 

atau pelanggan, analisis pesaing. 

a) Strategi Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang baik yang bersifat fisik maupun 

non fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan.
26

 

Sedangkan pengertian Produk menurut Philip Kotler adalah 

sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian 

untuk dibeli, untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi 

keinginan dan kebutuhan.
27

 

Produk adalah setiap apa saja yang dapat ditawarkan di pasar untuk 

mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan atau kebutuhan nasabah.
28

 

Setiap produk yang diluncurkan ke pasar tidak selalu mendapat 

respon yang positif. Bahkan cenderung mengalami kegagalan jauh lebih 

besar dibandingkan keberhasilannya. Untuk mengantisipasi agar produk 

yang diluncurkan berhasil sesuai dengan tujuan yang diharapkan, maka 

peluncuran produk diperlukan strategi-strategi tertentu. Khususnya yang 

berkaitan dengan produk, strategi ini dikenal dengan strategi produk. 
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Dalam dunia perbankan strategi produk yang dilakukan adalah 

mengembangkan suatu produk adalah sebagai berikut: 

1. Penentuan Logo dan Moto 

Logo merupakan ciri khas suatu bank, sedangkan moto 

merupakan serangkaian kata-kata yang berisikan misi dan visi bank 

dalam melayani masyarakat. Ada istilah baru melihat logonya saja 

orang sudah mengenal. Atau dengan membaca moto sudah banyak 

orang mengenalnya. Logo dan moto juga sering disebut sebagai ciri 

produk. Baik logo maupun moto harus dirancang dengan benar. 

Pertimbangan pembuatan logo dan moto adalah sebagai berikut: 

memiliki arti (dalam arti positif), menarik perhatian, mudah diingat. 

2. Menciptakan Merek 

Karena jasa memiliki beraneka ragam, maka semua jasa harus 

mempunyai nama. Tujuannya agar mudah dikenal dan diingat 

pembeli. Nama ini dikenal dengan nama merek. Untuk berbagai jenis 

jasa bank yang ada perlu diberikan merek tertentu. Merek merupakan 

sesuatu untuk mengenal jasa atau barang yang ditawarkan. Pengertian 

merek sering kali diartikan sebagai nama, istilah, simbol, desain, atau 

kombinasi dari semuanya. Penciptaan merek harus 

mempertimbangkan faktor-faktor antara lain: mudah diingat, terkesan 

hebat dan modern, memiliki arti (dalam arti positif), menarik 

perhatian. 

3. Menciptakan Kemasan 
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Kemasan merupakan pembungkus suatu produk. Dalam dunia 

perbankan kemasan lebih diartikan kepada pemberian pelayanan atau 

jasa kepada para nasabah di samping juga sebagai pembungkus untuk 

beberapa jenis jasanya, seperti buku tabungan, cek, bilyet, giro, atau 

kartu kredit. 

4. Keputusan Label 

Label merupakan sesuatu yang dilengketkan pada produk yang 

ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan. Di dalam label 

dijelaskan siapa yang membuat, di mana dibuat, kapan dibuat, cara 

menggunakannya, waktu kada luarsa, komposisi isi, dan informasi 

lainnya.
29

 

Faktor-faktor dalam suatu produk adalah mutu (kwalitas), 

penampilan (features), pilihan yang ada (options), gaya (styles), merek 

(brans names), macam-macam (product items), jaminan (warrantes), 

dan pelayanan (services).
30

 

Produk yang berkualitas tinggi yang berhasil diciptakan oleh 

bank akan memberikan berbagai keuntungan baik dalam dalam jangka 

pendek maupun jangka panjang. Adapun keuntungan produk plus 

antara lain: 
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a) Dapat meningkatkan penjualan, meningkatkan nasabah akan 

tertarik untuk membeli dan mempertahankan produk yang dimiliki 

nilai lebih dengan melakukan transaksi. 

b) Menimbulkan rasa bangga bagi nasabah yang memiliki produk 

plusnya ditengah-tengah masyarakat. 

c) Menimbulkan rasa kepercayaan yang tinggi sehingga dapat 

mempertahankan nasabah lama dan menggaet nasabah baru. 

d) Menimbulkan kepuasan tersendiri bagi nasabah yang 

bersangkutan.
31

 

b) Strategi Harga 

Pengertian harga dapat didefinisikan sebagai alat tukar, hal ini 

seperti dikemukakan oleh William J. Stanton terjemahan Y. Yamanto bahwa 

“Harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) yang 

dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan 

pelayanan yang menyertainya”.
32

 

Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam 

kegiatan pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, 

mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa 

perbankan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat fatal terhadap 

produk yang ditawarkan nantinya. Bagi perbankan, terutama bank yang 

berdasarkan prinsip konvensional harga adalah bunga, biaya administrasi, 
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biaya provisi dan komisi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran, 

dan biaya-biaya lainnya. Sedangkan harga bagi bank yang berdasarkan 

prinsip syariah adalah bagi hasil. 

Bagi bank yang berdasarkan prinsip konvensional pengertian harga 

berdasarkan bunga terdapat 3 macam, yaitu harga beli, harga jual, dan biaya 

yang dibebankan ke nasabahnya. Harga beli adalah bunga yang diberikan 

kepada para nasabah yang memiliki simpanan, seperti jasa giro, bunga 

tabungan, dan bunga deposito, sedangkan harga jual merupakan harga yang 

dibebankan kepada penerima kredit. Kemudian biaya ditentukan kepada 

berbagai jenis jasa yang ditawarkan.
33

 

c) Strategi Lokasi atau Lay Out 

Yang dimaksud dengan lokasi bank adalah tempat di mana 

diperjualbelikannya produk cabang bank dan pusat pengendalian 

perbankan. Dalam prakteknya ada beberapa macam lokasi kantor bank, 

kantor kas, dan lokasi mesin-mesin Anjungan Tunai Mandiri (ATM). 

Penentuan lokasi suatu cabang bank merupakan salah satu 

kebijakan yang sangat penting. Bank yang terletak dalam lokasi yang 

strategis sangat memudahkan nasabah dalam berurusan dengan bank. Di 

samping lokasi yang strategis, hal lain juga yang juga mendukung lokasi 

tersebut adalah layout gedung layout ruangan bank itu sendiri. Penetapan 

layout yang baik dan benar akan menambah kenyamanan nasabah dalam 

berhubungan dengan bank. Pada ahirnya, lokasi dan layout merupakan dua 
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hal yang tidak dipisahkan dan harus merupakan suatu paduan yang serasi 

dan sepadan. 

Secara umum ada beberapa tujuan yang hendak dicapai dalam 

penentuan lokasi dan layout bank adalah sebagai berikut: 

a) Agar bank dapat menetukan lokasi yang tepat untuk lokasi kantor 

pusat, kantor cabang pembantu, kantor kas, atau lokasi mesin-mesin 

ATM. Tujuannya agar memudahkan nasabah berhubungan atau 

melakukan transaksi dengan bank. 

b) Agar bank dapat menentukan dan membeli atau menggunakan 

teknologi yang paling tepat dalam memberikan kecepatan dan 

keakuratan guna melayani nasabahnya. 

c) Agar bank dapat menentukan layout yang sesuai dengan standar 

keamanan, keindahan, dan kenyamanan bagi nasabahnya. 

d) Agar bank dapat menetukan metode antrian yang paling optimal, 

terutama pada hari atau jam-jam sibuk, baik didepan teller atau kasir. 

e) Agar bank dapat menentukan kualitas tenaga kerja yang dibutuhkan 

sekarang dan di masa yang akan datang. 

Maka setelah lokasi diperoleh, maka langkah selanjutnya adalah 

menentukan layout gedung dan ruang kantor. Hilangkan kesan kantor yang 

sumpek dan semrawut yang akan mengakibatkan nasabah tidak betah 

berlam-lama berada di kantor. Usahakan layout ruangan senyaman 
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mungkin dengan susunan meja, tempat duduk, atau keindahan lainnya 

seperti lukisan dan musik sehingga nasabah merasa nyaman.
34

 

d) Strategi Promosi 

Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang 

berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan 

tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal 

sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut. 

Berdasarkan pengertian ini maka promosi merupakan aktifitas komunikasi 

yang berasal dari informasi yang tepat.
35

 

Promosi adalah kegiatan memberitahukan dan mengkomunikasikan 

kepada masyarakat tentang keberadaan produk, kemanfaatan, keunggulan, 

atribut-atribut yang dimiliki, harga, di mana, cara memperolehnya.
36

 

Cara untuk memberitahukan kepada masyarakat adalah melalui 

sarana promosi. Artinya, keputusan terakhir bank harus mempromosikan 

produk tersebut seluas mungkin ke nasabah. Salah satu tujuan promosi 

adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan 

berusaha menarik calon nasabah yang baru. 

                                                           
34

 Kasmir, Pemasaran Bank, hlm, 146. 

 
35

 Fajar Laksana, Manajemen Pemasaran Pendekatan, hlm, 133. 

 
36

 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, hlm. 133. 

 



24 
 

 
 

Secara garis besar keempat macam sarana promosi yang dapat 

digunakan oleh perbankan adalah sebagai berikut: 

1) Periklanan (advertising), merupakan promosi yang dilakukan dalam 

bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang tertuang dalam 

spanduk, brosur, billboard, koran, majalah, televisi, atau radio. 

2) Promosi penjualan (sales promotion), merupakan promosi yang 

digunakan untuk meningkatkan penjualan melaui potongan harga 

harga atau hadiah pada waktu tertentu terhadap barang-barang tertentu 

pula. 

3) Publisitas (publicity), merupakan promosi yang dilakukan untuk 

meningkatkan citra bank di depan para calon nasabah atau nasabahnya 

melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau sosial 

atau olah raga. 

4) Penjualan pribadi (personal selling), merupakan promosi yang 

dilakukan melalui pribadi-pribadi karyawan bank dalam melayani serta 

ikut memengaruhi nasabah.
37

 

e) Pelayanan Pelanggan (Customers Service) 

Pengertian pelayanan pelanggan (customers service) secara umum 

adalah setiap kegiatan yang diperuntukkan atau ditunjukkan untuk 

memberikan kepuasan kepada nasabah, melalui pelayanan yang dapat 

memenuhi keinginan dan kebutuhan nasabah. 
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Seorang customers service (CS) memegang peranan sangat penting 

disamping memberikan pelayanan juga sebagai pembina hubungan dengan 

masyarakat atau public relation. customers service bank dalam melayani 

para nasabah selalu berusaha menarik dengan cara merayu para calon 

nasabah agar menjadi nasabah bank yang bersangkutan dengan berbagai 

cara. CS juga harus dapat menjaga nasabah lama agar tetap menjadi 

nasabah bank. Oleh karena itu tugas-tugas yang diemban oleh para 

customers service merupakan tulang punggung kegiatan operasional dalam 

dunia perbankan.  

Lalu siapa yang menjadi pelayanan pelanggan? Pada prinsipnya 

semua atau seluruh pegawai bank mulai cleaning service, satpam sampai 

kepada direktur utama bank harus menjadi pelayanan pelanggan. Namun 

secara khusus tugas CS ini diemban oleh orang yang memang dididik 

untuk memegang fungsi CS suatu bank.
38

 

f) Kepuasan Nasabah atau Pelanggan 

Kepuasan nasabah adalah tingkat perasaan seseorang setelah 

membandingkan kinerja atau hasil yang dirasakannya dengan harapannya. 

Tujuan utama strategi pemasaran yang dijalankan adalah untuk 

meningkatkan jumlah nasabahnya, baik secara kuantitas maupun kualitas. 

Secara kuantitas artinya jumlah nasabah bertambah cukup signifikan dari 
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waktu kewaktu, sedangkan secara kualitas artinya nasabah yang didapat 

merupakan nasabah yang produktif yang mampu memberikan laba bagi 

bank. 

Untuk mencapai tujuan tersebut, dapat dilakukaan dengan berbagai 

cara dan salah satunya adalah melalui memberikan kepuasan nasabah atau 

pelanggan. Kepuasan nasabah menjadi sangat bernilai bagi bank atau 

perusahaan sehingga tak heran selalu ada slogan bahwa pelanggan adalah 

raja, yang dilayani dengan sebaik-baiknya. 

Customer satisfaction atau kepuasaan pelanggan dapat 

didefinisikan sebagai perspektif pengalaman nasabah setelah 

menggunakan suatu produk atau layanan jasa perbankan di sebuah bank. 

Kepuasan dapat diartikan sebagai hasil dari penilaian atau persepsi 

nasabah bahwa produk atau jasa layanan telah memberikan tingkat 

kenikmatan tertentu. Tingkat kenikmatan yang dimaksud adalah 

kesesuaian antara apa yang dirasakan oleh nasabah dari pengalaman yang 

diperoleh dengan apa yang diharapkan. Dengan demikian, dapat terjadi 

bahwa secara aktual, suatu produk dan jasa layanan, menurut pihak bank 

mempunyai potensi untuk memenuhi harapan nasabah.
39

 Jadi kepuasan 

pelanggan adalah persepsi pelanggan bahwa harapannya telah terpenuhi 

atau terlampaui.
40
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Dalam praktiknya apabila nasabah puas atas pelayanan yang 

diberikan bank, ada dua keuntungan yang diterima bank, yaitu sebagai 

berikut: 

1. Nasabah yang lama akan tetap dapat dipertahankan (tidak lari kebank 

lain) atau dengan kata lain nasabah loyal kepada bank. Hal ini sama 

seperti yang dikemukakan oleh Derek dan Rao yang mengatakan 

kepuasan konsumen secara keseluruhan akan menimbulkan loyalitas 

pelanggan. 

2. Kepuasan nasabah lama akan menular kepada nasabah baru dengan 

berbagai cara sehingga mampu meningkatkan jumlah nasabah. Seperti 

yang dikemukakan Richen bahwa kepuasan pelanggan dengan cara 

memberikan rekomendasi atau memberitahu akan pengalaman yang 

menyenangkan tersebut akan dengan cepat menular kenasabah lain dan 

berpotensi menambah nasabah baru. 

Jika cara seperti di atas dapat harus dipertahankan, tujuan bank 

akan dapat tercapai dengan tidak terlalu sulit. Memang dalam pelaksanaan 

dilapangan tidak selalu mudah, mengingat perilaku nasabah yang beragam. 

Akan tetapi setiap bank memiliki standar pelayanan yang harus dipenuhi 

guna melayani nasabahnya. 

Kepuasan nasabah yang diberikan bank akan berimbas sangat luas 

bagi peningkatan keuntungan bank. Atau dengan kata lain, apabila nasabah 

puas terhadap pembelian jasa bank, maka nasabah tersebut akan: 
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a) Loyal kepada bank, artinya kecil kemungkinan nasabah untuk pindah 

kebank yang lain dan tetap setia menjadi nasabah bank yang 

bersangkutan. 

b) Mengulang kembali pembelian produknya, artinya kepuasan nasabah 

terhadap pembelian jasa bank menyebabkan nasabah membeli kembali 

terhadap jasa yang ditawarkan secara berulang-ulang. 

c) Membeli lagi produk lain dalam bank yang sama dalam hal ini nasabah 

akan memperluas pembelian jenis jasa yang ditawarkan sehingga 

pembelian nasabah menjadi makin beragam dalam satu bank. 

d) Memberikan promosi gratis dari mulut-kemulut. Hal inilah yang 

menjadi keinginan bank karena pembicaraan tentang kualitas 

pelayanan bank kenasabah lain akan menjadi bukti akan kualitas jasa 

yang ditawarkan. 

Untuk mencapai tujuan seperti diatas, atau dengan kata lain 

kepuasan nasabah terus meningkat, maka perlu dilakukan atau 

dilaksanakan hal-hal sebagai berikut: 

a. Memperhatikan kualitas pelayanan dari staf bank yang melayani 

nasabah dengan keramahan, sopan santun serta pelayanan cepat dan 

efisien. Staf bank disini mulai dari staf paling bawah sampai dengan 

pimpinan tertinggi dibank tersebut. 

b. Faktor pendekatan dan kedekatan untuk berinteraksi dengan staf bank 

tersebut. Nasabah diberlakukan seperti teman lama sehingga timbul 

keakraban dan kenyamanan selama berhubungan dengan baik. 
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c. Kenyamanan dan keamanan lokasi bank, sebagai tempat bertransaksi, 

dalam hal ini nasabah selalu merasakan adanya kenyamanan baik 

diluar bank maupun di dalam bank. Nasabah juga tidak merasa was-

was bila berhubungan dengan bank. 

d. Harga yang ditawarkan. Pengertian harga disini untuk bank, yaitu baik 

bunga simpanan, maupun bunga pinjaman atau bagi hasil dan biaya 

administrasi yang ditawarkan kompetitif dengan bank lain. 

e. Kemudahan memperoleh produk bank, artinya jenis produk yang 

ditawarkan lengkap dan tidak memerlukan prosedur yang berbeli-belit 

atau persyaratan yang memberatkan seperti misalnya dalam hal 

permohonan kredit. 

f. Penanganan komplain atau keluhan. Artinya setiap ada keluhan atau 

komplain yang dilakukan nasabah harus ditanggapi dan ditangani 

secara cepat dan tepat. 

g. Kelengkapan dan kegunaan produk termasuk kelengkapan fasilitas dan 

produk yang ditawarkan, misalnya tersediannya fasilitas ATM 

diberbagai lokasi-lokasi strategis. 

h. Perhatian terhadap nasabah dimasa mendatang terutama terhadap 

pelayanan purna jualnya. 

Agar tahu bahwa nasabah puas atau tidak puas berhubungan 

dengan bank, perlu adanya alat ukur untuk menentukan kepuasan nasabah 

terhadap suatu bank dapat dilakukan dengan berbagai cara. 
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Menurut Kotler, ada 4 metode untuk mengukur kepuasan 

pelanggan, yaitu :
41

 

1. Sistem Keluhan dan Saran 

Perusahaan yang berorientasi pada pelanggan (customer-

oriented) menyediakan kesempatan seluas-luasnya bagi para 

pelanggannya untuk menyampaikan saran, kritik, dan keluhan mereka. 

2. Ghost Shopping (Konsumen samaran) 

Mempekerjakan beberapa orang yang berperan sebagai 

pelanggan atau pembeli potensial produk perusahaan dan pesaing 

berdasarkan pengalaman mereka dalam pembelian produk-produk 

tersebut. Kemudian melaporkan hal-hal yang berkaitan dengan 

kekuatan dan kelemahan produk, mengamati dan menilai cara 

penanganan yang lebih baik. 

3. Lost Customer Analysis (analisis mantan pelanggan) 

Perusahaan berusaha menghubungi para pelanggannya yang 

telah berhenti membeli atau beralih ke perusahaan. Perusahaan 

berusaha untuk mengamati apa yang menyebakan pelanggan bisa 

berpindah ke produk atau jasa lain. 

4. Survei Kepuasan Pelanggan. 

Survey perusahaan akan memperoleh tanggapan dan umpan 

balik secara langsung dari pelanggan dan sekaligus juga memberikan 

tanda positif bahwa perusahaan menaruh perhatian terhadap para 
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pelanggannya. Pengukuran kepuasan melalui metode ini dapat 

dilakukan dengan berbagai macam cara, sebagai berikut : 

a) Directly Reported Satisfaction 

Melakukan pengukuran secara langsung melalui pertanyaan 

tentang tingkat kepuasan pelanggan. 

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 masalah yang 

dihadapi berkaitan dengan produk atau jasa dan memberikan saran-

saran perbaikan. 

d) Importance-Performance Analysis 

Responden diminta untuk menilai tingkat kepentingan dan 

tingkat kinerja perusahaan dalam masing-masing elemen/atribut 

tersebut. 

g) Analisis Pesaing 

Analisis pesaing adalah gambaran detail tentang pengaruh berbagai 

faktor eksternal seperti peluang (opportunity) dan ancaman (threats) yang 

berpengaruh pada bisnis kita secara langsung maupun tidak langsung. 

Dalam menjalankan strategi pemasaran yang kompetitif, bank diharapkan 

terus-menerus mengetahui dan memantau setiap gerak-gerik pesaingnya. 
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Informasi mengenai kegiatan pesaing ini dapat dicari melalui berbagai 

cara, baik melalui intelijen pemasaran yang memiliki bank maupun dari 

sumber informasi lainnya. Tujuannya adalah agar bank mengatahui 

keunggulan pesaing dalam bidang mana dan dimana letak kelemahan 

pesaing, maka perusahaan dapat dengan mudah melakukan berbagai 

serangan terhadap kelemahan pesaing dan berusaha untuk bertahan jika 

suatu waktu terjadi serangan balik dari pesaingnya.
42

 

Hal-hal yang perlu diketahui dari pesaing dan terus menerus kita 

pantau adalah dengan cara membandingkan produk pesaing baik mutu, 

kemasan, label, atau lainnya dengan produk yang kita miliki. Kemudian 

juga membandingkan kelebihan produk yang dimiliki pesaing berikut 

kelemahan yang dimilikinya. Bagi bank mutu produk adalah kelebihan 

yang dimiliki oleh bank, misalnya dalam hal simpanan masalah penarikan 

dapat dilakukan setiap saat dan kapan saja serta dapat dilakukan berbagai 

tempat. Bank juga harus menyediakan berbagai produk perbankan yang 

lengkap sehingga apa yang dibutuhkan dan diinginkan nasabah sudah 

tersedia.
43

 

H. Landasan Syariah Bagi Manajemen Perbankan 

Fungsi landasan syariah bagi manajemen perbankan adalah untuk 

menjaga agar dalam melakukan analisis tidak mengabaikan syariah sesuai 

tujuan dakwah yang memerlukan manajemen dalam pemasaran. Pemasaran 
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berarti menyerukan syariah Islam dan merupakan kegiatan dakwah. Agar 

penelitian ini tidak melebar ke arah ekonomi umum maka perlu dibatasi 

dengan landasan normatif yaitu Al-Qur’an dan Hadits. 

Pedoman yang digunakan adalah strategi dakwah Rasulullah 

Muhammad SAW dengan ajaran yang mulia seperti waktu meningkatkan 

jumlah pemeluk Agama Islam. Selain itu strategi dakwah Rasulullah 

sewaktu berdagang yaitu dengan bagi hasil dengan prinsip-prinsip 

kejujuran, keterbukaan, dan lain-lain. Bagi hasil yang dilakukan BMT yang 

berprinsipkan syariah sesuai dengan strategi dakwah yang dilakukan oleh 

Rasulullah Muhammmad SAW yaitu berdasarkan syariah Islam. Hal itu 

merupakan sebuah nilai keunggulan bersaing bagi BMT yang berprinsipkan 

syariah. 

Menurut Siti Suriah
44

, Rasulullah SAW mempunyai strategi dalam 

mengaplikasikan metode dakwah. Strategi tersebut antara lain: 

a) Pendekatan Personal 

Pendekatan personal yaitu subyek dan obyek dakwah langsung 

tertatap muka sehingga materi yang disampaikan diterima dan reaksi 

yang ditimbulkan obyek dakwah langsung diketahui. 

b) Pendekatan Pendidikan 
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 Munzier Suparta dan Harjani Hefni, Metode Dakwah, (Jakarta: Kencana, 2006), hlm. 

21-24. 



34 
 

 
 

Pendekatan ini teraplikasi dilembaga pendidikan keagamaan, 

pesantren, yayasan bercorak Islam yang terdapat materi-materi tentang 

ke-Islaman. 

c) Pendekatan Diskusi 

Pendekatan Diskusi bertujuan untuk membahas dan menemukan 

pemecahan semua problem yang berkaitan dengan dakwah sehingga 

apa yang menjadi permasalahan dapat ditemukan jalan keluar. 

d) Pendekatan Penawaran 

Pendekatan Penawaran dengan metode penawaran yang tepat tanpa 

paksaan sehingga obyek dakwah meresponnya tidak dalam keadaan 

tertekan tapi dengan niat yang timbul dari hati. 

e) Pendekatan Misi 

Pendekatan misi yaitu pengiriman tenaga dakwah ke luar domisili. 

Allah SWT berfirman dalam surat Al-Jaatsiyah 45:18 yaitu: 

ثُمَّ جَعَلْىَاكَ عَلَى شَرِيعَةٍ مِّهَ الْأَمّْرِ فَاتَّبِعْهَا وَلَا تَّتَّبِعْ أَهْىَاء الَذِيهَ لَا 

 يَعْلَمُىنَ

Artinya:  

“kemudian kami jadikan kamu berada di atas suatu syariah 

(peraturan) dari urusan (agama) itu, maka ikutilah syariah itu dan 

janganlah kamu ikuti hawa nafsu orang-orang yang tidak mengetahui 

(berilmu.)”
45
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(Semarang: PT. Tanjung Mas Inti, 1992), hlm. 817. 
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Ayat tersebut mengisyaratkan bahwa Allah SWT telah 

menghimbau umat Islam agar dalam segala urusan senantiasa berpegang 

teguh pada syariah. Prinsip Islam yang mengharamkan riba dan 

menghalalkan bagi hasil adalah makna yang tersirat dalam ayat tersebut. 

Jadi, akad transparansi perhitungan manajemen sangat penting untuk 

menentukan halal tidak semua transaksi keuangan. Hal inilah yang 

membuat bagi hasil dianjurkan sebagai sistem ekonomi yang islami. 

Allah SWT berfirman dalam surat Al-Baqarah 2:148 yaitu: 

 يَأْتِ تَّكُىوُىاْ مَّا أَيْهَ الْخَيْرَاتِ فَاسْتَّبِقُىاْ مُّىَلِيهَا هُىَ وِجْهَةٌ وَلِكُلٍّ

قَدِيرٌ شَيْءٍ كُلِّ عَلَى اللّهَ إِنَ جَمِيعاً اللّهُ بِكُمُّ  

Artinya:  

“Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap 

kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam membuat) kebaikan. Di 

mana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu 

sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas 

segala sesuatu”.
46

 

 

Ayat tersebut menjelaskan bahwa sebagai seseorang muslim perlu 

berlomba-lomba dalam mengerjakan kebaikan. Termasuk untuk 

bertransaksi ekonomi berdasarkan prinsip syariah Islam maka berarti 

melakukan kebaikan yaitu menegakkan kebenaran agama. 
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 Q.S Al-Baqarah (2):148. Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahan, 
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Seperti halnya sabda Rasulullah SAW yang artinya: 

“Dari  Jabir: Telah melaknati (mengutuki) Rasulullah SAW akan 

orang yang makan riba, orang berwakil kepadanya, penelitinya, 

dan dua orang saksinya. (Hadist Riwayat Muslim)”.
47

 

 

I. Metode Penelitian  

1. Jenis Penelitian 

Adapun jenis penelitian dalam penilitian ini ialah jenis penelitian 

lapangan (field research) yaitu penyusun terjun langsung ke obyek 

penelitian dimana yang menjadi obyek penelitian ini adalah BMT Bina 

Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta. Penelitian ini akan diarahkan 

untuk mendapatkan gambaran secara obyektif tentang obyek yang 

diteliti. 

Sedangkan untuk metode penelitian, penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif, yang menurut Bogdan dan Taylor didefinisikan 

sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan tentang orang-orang dan perilaku yang 

diamati.
48

 Dalam penelitian ini peneliti mengumpulkan data yang 

berhubungan dengan strategi pengembangan jaringan nasabah BMT 

Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan Yogyakarta. 

2. Subyek dan Obyek Penelitian 

a. Subyek Penelitian 
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Subyek penelitian adalah individu yang dijadikan sebagai 

sumber informasi yang berkaitan dengan penelitian. Subyek 

penelitian adalah pimpinan, karyawan bagian marketing, manajer 

bagian marketing, bagian umum dan nasabah BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta. 

b. Obyek Penelitian 

Obyek penelitian adalah yang menjadi pokok perhatian dari 

suatu penelitian.
49

 Adapun yang menjadi obyek penelitian adalah 

strategi pengembangan jaringan nasabah di BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta. 

3. Tehnik Pengumpulan Data 

Sumber data yang akan digunakan dalam pengumpulan data 

pada penelitian ini yaitu: 

a. Data Primer 

Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari subyek 

penelitian dengan menggunakan alat pengukuran atau alat 

pengambilan data langsung pada subyek sebagai informasi yang 

dicari berupa wawancara langsung kepada pimpinan, karyawan 

bagian marketing, manajer bagian marketing, bagian umum BMT 

BIF cabang Nitikan Yogyakarta. 

b. Data sekunder  
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 Ari Kuntoro, Prosedur Penelitian Suatu Pengantar, (Jakarta; Bina Aksara, 1989), hlm. 
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Data sekunder yaitu data yang diperoleh lewat pihak lain, 

tidak langsung diperoleh oleh peneliti dari subyek penelitiannya, 

seperti arsip-arsip dan dokumen.
50

 

4. Metode Pengumpulan Data 

a. Wawancara 

Wawancara adalah satu cara pengumpulan data pencarian 

informasi dengan cara bertanya langsung kepada responden.
51

 

Secara umum metode wawancara berstruktur yaitu pewancara 

menggunakan daftar pertanyaan yang sudah dirumuskan dengan 

jelas, sedangkan pertanyaan yang tidak berstruktur adalah 

pewancara belum menyiapkan pertanyaan terlebih dahulu.
52

 

Tehnik wawancara dengan bebas terpimpin baik terstruktur 

maupun tidak terstruktur. Wawancara tidak terstruktur yaitu 

susunan pertanyaan dan susunan kata-kata dalam setiap pertanyaan 

bisa diubah ketika wawancara dan disesuaikan dengan 

kebutuhan.
53

 

Berdasarkan pernyataan di atas bisa peneliti simpulkan 

yang dimaksud wawancara dalam penelitian ini adalah cara 
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mengumpulkan data penelitian dengan cara percakapan lisan 

ataupun tulisan baik langsung maupun tidak langsung antara 

peneliti dengan dengan narasumber tentang suatu masalah yang 

hendak diteliti, sehingga dapat mengungkap lebih dalam 

bagaimana strategi yang digunakan untuk mengembangkan 

jaringan nasabah di BMT BIF cabang Nitikan Yogyakarta. 

b. Observasi  

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan sistematis 

terhadap fenomena-fenomena yang diteliti .
54

 Obsevasi yaitu 

pengumpulan data yang dilakukan dengan pengamatan dan 

pencatatan tentang fenomena sosial dan gejala-gejala alam.
55

 

Metode observasi merupakan suatu proses yang kompleks, 

suatu proses yang tersusun dari berbagai proses biologis dan 

psikologis. Dua diantara yang terpenting adalah proses-proses 

pengamatan dan ingatan.
56

 

Berdasarkan pernyataan di atas bisa peneliti simpulkan 

yang dimaksud observasi adalah cara peneliti mengumpulkan data 

dengan mengamati langsung kegiatan yang dilakukan BMT BIF 
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cabang Nitikan Yogyakarta dalam upaya untuk meningkatkan 

jaringan nasabah. 

c. Dokumentasi atau Kepustakaan 

Kepustakaan digunakan dalam keseluruhan proses 

penelitian dengan memanfaatkan berbagai macam pustaka yang 

relevan dengan fenomena sosial yang telah dicermati.
57

 

Dokumentasi adalah suatu tehnik pengumpulan data yang 

diperoleh dari benda-benda tertulis seperti buku, notulensi, 

makalah, peraturan, buletin, dan sebagainya.
58

 

Berdasarkan pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa 

dokumentasi adalah cara pengumpulan data dengan referensi 

pustaka. Dokumentasi digunakan untuk mencari data sekunder. 

5. Teknik Analisa Data 

Data yang telah dikumpulkan dari lapangan dianalisis 

menggunakan metode kualitatif, yaitu menginterpretasikan data-data 

yang telah diperoleh dan menyusunnya ke dalam bentuk kalimat-

kalimat. 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, 

dan dokumentasi, dengan cara mengorganisir  data kedalam kategori, 
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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 oleh diri sendiri dan 

orang lain.
59

 

6. Keabsahan Data 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode triangulasi 

untuk menguji keabsahan data yang ada. Triangulasi dalam 

pengecekan keabsahan data diartikan sebagai pengecekan data dari 

berbagai sumber dengan berbagai cara, dan berbagai waktu.
60

 Peneliti 

melakukan triangulasi pengecekan dengan menggunakan triangulasi 

metode dan triangulasi sumber data guna mendapatkan data yang valid 

dan dapat dipertanggungjawabkan. 

Peneliti menggunakan triangulasi metode yang diperoleh dari 

metode wawancara, observasi, dan dokumentasi untuk menguji 

kredibilitas data. 

Wawancara            Observasi  

 

 

    Dokumentasi 

Gambar 1. Triangulasi Pengumpulan Data
61
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Sedangkan untuk pengecekan sumber data dilakukan 

menggunakan triangulasi sumber data dengan pengecekan dari 

beberapa sumber data. Data yang terkumpul dari beberapa sumber 

tersebut kemudian dianalisis sehingga mengahasilkan suatu kesimpulan 

yang selanjutnya dimintakan kesepakatan dengan beberapa sumber data 

tersebut. 

Manager Cabang Nitikan 

BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta 

 

 

 

          Karyawan             Konsumen 

Gambar 2. Triangulasi Sumber Data 

 

J. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan yang dimaksud oleh peneliti adalah 

urutan persoalan yang diterangkan dalam bentuk tulisan untuk membahas 

isi peneliti skripsi secara keseluruhan, mulai dari permulaan hingga ahir 

guna menghindari pembahasan yang tidak terarah. Secara umum 

sistematika pembahasan ini terdiri dari tiga bagian, yaitu: pendahuluan, isi, 

dan penutup. Untuk itu peneliti membuatnya dalam beberapa bab dan sub 

bab yang saling berkorelasi. 
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Pada bab pertama merupakan pendahuluan yang meliputi uraian 

mengenai latar belakang masalah yang menjadi kegelisahan akademik 

penulis dalam melakukan penelitian lebih mendalam terhadap strategi 

pengembangan jaringan nasabah, yang dilanjutkan dengan rumusan 

masalah sebagai batasan dalam pembahasan serta dilanjutkan dengan 

tujuan dan kegunaan penelitian sebagai titik pencapaian penelitiaan ini 

(contribution to knowledge). Di samping itu juga pada pendahuluan ini 

dipaparkan mengenai kajian pustaka, hal ini dimaksudkan agar penelitan 

yang dilakukan benar-benar belum ada yang meneliti terkait dengan 

permasalahan tersebut sehingga dapat menunjukkan orisinalitas dari 

penelitian ini. Dan sebagai gambaran umum mengenai urutan-urutan 

dalam pembahasan penelitian ini, penulis meletakkan dalam sistematika 

pembahasan. 

Bab kedua, membahas tentang gambaran umum, tata letak dan 

geografis, sejaran berdiri dan proses perkembangan, bentuk kegiatan dan 

produk serta struktur organisasi dan jumlah nasabah BMT BIF cabang 

Nitikan Yoigyakarta. 

Bab ketiga, akan menguraikan tentang strategi pengembangan 

jaringan nasabah, yang meliputi: penentuan strategi produk, strategi harga, 

strategi lokasi dan lay out, strategi promosi, customer service, kepuasan 

nasabah atau pelanggan, analisis pesaing. 
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Bab keempat atau bab terakhir merupakan bagian penutup dari 

penulisan skripsi ini, dalam bab ini dipaparkan tentang kesimpulan dari 

hasil kajian yang telah dilakukan terhadap strategi pengembangan jaringan 

nasabah, dan kemudian dilanjutkan dengan beberapa saran yang dapat 

dijadikan sebagai bahan rekomendasi atau pertimbangan bagi kajian 

penelitian-penelitian lain lebih lanjut. 

 

 

 

  



BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan uraian dan pembahasan pada halaman sebelumnya 

maka bisa penyusun simpulkan bahwa strategi yang digunakan untuk 

mengembangkan atau meningkatkan jumlah nasabah BMT Bina Ihsanul 

Fikri cabang Nitikan Yogyakarta adalah: 

1. Strategi jemput bola dengan memberikan banyak pilihan jenis produk 

pembiayaan dan memberikan banyak pilihan terhadap jenis produk 

simpanan, berupaya proaktif dalam berinovasi terhadap produk. 

2. Dalam penentuan harga diambil rata-rata dari pesaing, memberikan 

bagi hasil untuk simpanan, memberikan bagi hasil untuk pinjaman, 

memberikan bagi hasil untuk biaya-biaya lainnya. 

3. Dekat dengan Pasar Giwangan salah satu pasar terbesar di daerah 

Yogyakarta, masyarakatnya mayoritas pengusaha dan pengrajin cor 

alumunium, ruangan yang sejuk dan nyaman karena sudah ber-AC, 

tersedianya buku-buku  islami, air mineral. 

4. Periklanan (advertising), promosi penjualan, publisitas, penjualan 

pribadi (personal selling). 

5. Kedekatan pelanggan (Silaturrahmi) dengan menggunakan sistem 

kekeluargaan, melayani pelanggan sebaik-baiknya termasuk ketika 

membutuhkan pendanaan, slogan 3S (senyum, sapa, salam). Sebagai 

khodim atau pelayan, sebagai komunikator, sebagai penjual. 
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6. Selalu mengupayakan pendanaan, memperhatikan kualitas pelayanan, 

melayani nasabah dengan keramahan, sopan santun, serta pelayanan 

cepat dan efisien. 

7. Menggunakan analisis SWOT, menciptakan produk yang memberikan 

keuntungan dan keamanan terhadap produknya. 

Strategi yang diterapkan BMT Bina Ihsanul Fikri cabang Nitikan 

Yogyakarta sudah cukup efektif untuk menjalani persaingan dunia 

perbankan yang ada di Indonesia, karena BMT BIF cabang Nitikan 

Yogyakarta tersebut mempunyai banyak pilihan produk dan mempunyai 

strategi yang belum tentu dimiliki oleh Bank konvensional, Bank syariah 

atau BMT lainnya, misalnya strategi produk  Tabungan Wadi’ah 

Dhomanah , Tabungan Mudharabah (tabungan umum, tabungan qurban, 

tabungan walimah, tabungan pendidikan, tabungan haji), deposito 

mudharabah, sertifikat bagi hasil, penyertaan musyarakah , sertifikat 

pendiri. Sedangkan produk pembiayaan yaitu jual beli (Murabahah), bagi 

hasil (mudharabah-musyarakah), jasa (hiwalah-ar rahn-kaflah), kebajikan 

(al-qord, al-qordhul hasan). Dan strategi harga menggunakan sistem bagi 

hasil. 

B. Saran  

1. Perlu adanya penambahan SDM untuk bagian lapangan seperti 

marketing, karena banyaknya pasar atau banyaknya nasabah yang 

dipegang hanya satu marketing akan menimbulkan ketidakmaksimalan 
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dalam melayani para nasabah, waktu yang begitu sedikit akan 

mengurangi kedekatan antara BMT BIF dengan para nasabah. 

2. Mengenalkan nasabah mengenai jenis-jenis produk dan jasa BMT BIF  

melalui suatu media yang tersistem yang mudah dimengerti oleh 

pelanggan sebagai bentuk perhatian BMT BIF akan kebutuhan nasabah 

mengenai informasi produk dan jasa BMT BIF. Hal ini dimaksudkan 

agar nasabah lebih banyak mengetahui jenis-jenis dari produk dan jasa 

BMT BIF yang dapat dimanfaatkan oleh nasabah untuk memenuhi 

kebutuhan untuk bertransaksi. 

3. Lebih meningkatkan mutu pelayanan keamanan nasabah ketika sedang 

bertransaksi di kantor, agar nasabah merasa aman dan tidak merasa 

cemas ketika sedang bertransaksi. 
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Nama : Ulil Ma’arif 

Nim : 10240081 

Prodi : Manajemen Dakwah 

Judul : Strategi Pengembangan Nasabah BMT BIF cabang Nitikan 

Yogyakarta 

Interview 

A. Strategi produk 

(Wawancara dengan manajer BMT BIF cabang Nitikan Ibu Yudana Octy 

Sagijo, SE.) 

1. Bagaimana strategi produk yang diterapkan pada BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta.? 

a. Jadi gini mas untuk strategi produk yang kami terapkan adalah dengan 

menggunakan produk simpanan dan produk pembiayaan. 

b. Gini mas, selain memperbanyak produk, pihak BMT BIF selalu 

berinovasi terhadap produknya, contohnya saja untuk produk yang 

baru kita luncurkan adalah tabungan banjir hadiah, dimana si penabung 

mendapatkan hadiah jika tabungannya di endapkan atau tidak diambil 

selama dua bulan, dan alhamdulillah dengan produk baru kita ini 

anggotanya meningkat signifikan mas. 

B. Strategi Harga 

(Wawancara dengan manajer BMT BIF cabang Nitikan Ibu Yudana Octy 

Sagijo, SE.) 

 



 

1. Bagaimana strategi harga yang diterapkan pada BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta.? 

Strategi harga yang diterapakan BMT Bina Ihsanul Fikri cabang 

Nitikan Yogyakarta adalah baik simpanan maupun pendanaan 

diberikan nisbah atau bagi hasil menurut uang yang dipergunakan atau 

disimpan di BMT BIF Nitikan. 

2. Bagaimana stratgei BMT BIF cabang Nitikan untuk menentukkan 

sebuah harga.? 

Jadi gini mas untuk menentukkan sebuah harga kita selalu 

menganalisis pesaing kita, setiap tiga bulan, enam bulan, satu tahun 

sekali membuat program kerja kita analisis harga pesaing, untuk harga 

yang kita terapkan tidak di atas-atas banget atau dibawah-bawah 

banget dari pesaingnya kita mas, karena kita mempunyai hitungan 

sendiri mas maksimal margin yang harus kita keluarkan, biaya resiko, 

biaya kerja. Kalau untuk harga pastinya kita kalah sama Bank-bank 

konvensional seperti BRI Teras, BRI Mikro, Mandiri Mikro atau bank 

lainnya, tapi disini kami menerapkan sistem kekeluargaan atau 

kedekatan pelanggan. 

C. Strategi Lokasi dan Layout 

(Wawancara dengan manajer BMT BIF cabang Nitikan Ibu Yudana Octy 

Sagijo, SE.) 

1. Apakah menurut anda strategi lokasi BMT BIF cabang Nitikan 

Yogyakarta yang anda terapkan sudah strategis.? 



 

Kita membangun cabang di Nitikan sangatlah strategis mas, karna 

dekat dengan Pasar Giwangan, tujuan kami membangun cabang di 

Nitikan karna kita ingin mendekatkan dengan nasabah atau anggota. 

2. Menurut anda strategi layout yang anda lakukan sudah teratur.? 

Untuk masalah layout kita sendiri sudah teratur mas, sekarang kantor 

kami sudah ada AC-nya dengan tujuan untuk membuat para nasabah 

ketika datang merasa nyaman dan aman, jam dindingnya ada ayat-ayat 

Al-Qur’an, dan untuk masalah desain ruangan rencananya semua BMT 

BIF akan disamakan  entah itu dari segi warna cat nya, tampilan 

tempat teller, custumer servis. Disamping itu mas kami menyediakan 

air mineral gelas bagi nasabah, bagi nasabah yang ingin minum 

dipersilahkan untuk mengambil, kami juga menyediakan koran, 

majalah yang bertujuan menghilangkan rasa jenuh atau bosan ketika  

sedang antri panjang. 

D. Strategi Promosi 

(Wawancara dengan manajer BMT BIF cabang Nitikan Ibu Yudana Octy 

Sagijo, SE.) 

1. Bagaimana strategi promosi yang dilakukan oleh BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta.? 

Jadi strategi promosi yang kita pakai melalui media koran KR, 

majalah, brosur, bakti sosial, personal selling atau face to face, 

membuat kajian dipasar, grebek pasar, untuk yang paling efektif 

adalah melalui face to face karena kita sering berinteraksi di pasar, 



 

hampir setiap hari kami kepasar, jadi keunggulan kami adalah lebih 

inten di pasar jadi kita lebih dekat sama pedagang pasar.? 

2. Dimana saja  BMT BIF cabang Nitikan Yogyakarta melakukan bakti 

sosial.? 

Selama ini kami melakukan bakti sosial diberbagai tempat seperti 

kemarin pas Milad BMT BIF kita mengadakan pengadaan air bersih 

didaerah Gunung Kidul, penyembelihan hewan qurban, dll.  

E. Strategi Pelayanan Pelanggan 

(Wawancara dengan marketing BMT BIF cabang Nitikan Assad Hasan:) 

1. Bagaimana strategi pelayanan pelanggan yang diterapkan BMT BIF 

cabang Nitikan Yogyakarta dalam upaya meningkatkan nasabah.? 

a. Untuk masalah pelayanan pelanggan kita menggunakan sistem 

kekeluargaan mas, kita menganggap anggota kita adalah bagian dari 

keluarga kita, jadi ketika ada anggota kita mantenan, keluarga anggota 

kita meninggal kita datang untuk silaturrahmi, kalau di bank 

konvensional tidak ada seperti itu mungkin hanya sebatas 

meminjamin, jadi keunggulan dari BMT BIF itu sendiri adalah dengan 

menggunakan  sistem kekeluargaan. 

b. Melayani pelanggan sebaik-baiknya termasuk ketika membutuhkan 

pendanaan, kita berusaha mengupayakan pendanaan tersebut, dan 

ketika kita libur atau ada lagi ada acara dikantor kita 

mengonfirmasikan kepada nasabah bahwa pada hari itu kami tidak bisa 

kepasar atau sedang libur, ketika ada nasabah bermasalah atau kredit 



 

macet kita juga menggunakan atau diselesaikan dengan cara 

kekeluargaan, disamping itu juga kami mempunyai slogan 3S senyum 

sapa salam. 

1. Apakah pelayanan pelanggan yang diterapkan BMT BIF cabang Nitikan 

Yogyakarta berdasarkan syari’ah.? 

Tentu lah mas, kita kan bigroundnya islam tentunya kita menggunakan 

sistem syariah, sebuah lembaga keuangan islam selayaknya memiliki 

lingkungan kerja yang sejalan dengan syariah. Dalam hal ini seperti etika, 

sifat amanah, shiddiq harus melandasi setiap karyawan. 

F. Strategi Kepuasan Pelanggan 

Wawancara dengan marketing BMT BIF cabang Nitikan Assad Hasan: 

1. Apa yang dapat dilakukan BMT BIF cabang Nitikan Yogyakarta untuk 

mengukur kepuasan nasabah.? 

Untuk BMT BIF cabang Nitikan kalau untuk mengukur kepuasaan 

nasabah lewat historisnya dengan cara mengecek anggotanya mas apakah 

para anggota atau nasabah masih setia menabung, meminjam atau  tidak,? 

Nah itu sudah menjadi salah satu indikator kepuasan pelanggan, selain itu 

sebelum nasabah menyimpan atau meminta biaya ke BMT BIF Nitikan 

juga menanyakan langsung kepada nasabah produk mana yang dipilih, 

jadi nasabah sesuka hati untuk memilih produk yang mereka minati, kalau 

pelayanan kita bagus dan nasabah merasa puas dengan pelayanan kita, 

terkadang nasabah yang lama akan merefrensikan kepada temen-temen 



 

yang lain untuk ikut bergabung dengan kita, nah itu juga bisa dijadikan 

tolak ukur kepuasan nasabah. 

 

2. Apakah BMT BIF cabang Nitikan pernah melakukan survey terhadap 

nasabah.? 

Kalau untuk survey kepuasan nasabah sejauh ini kita mengandalkan dari 

hasil skripsi, tesis yang dilakukan oleh mahasiswa yang sedang 

melakukan penelitian atau yang sedang magang di BMT BIF cabang 

Nitikan, kemarin sudah direncanakan mas untuk mengetahui kepuasan 

nasabah dengan menaruh kotak saran, kritik untuk nasabah. 

 

(Wawancara dengan Nasabah BMT BIF cabang Nitikan) 

3. Apa yang bapak rasakan setelah menjadi nasabah BMT Bina Ihsanul 

Fikri.? 

Saya seneng mas nabung di BMT BIF karna pelayanannya sopan, ramah 

prosesnya juga cepat misalnya kalau ngambil uang g terlau ribet langsung 

cair, dan enaknya lagi pakai sistem bagi hasil mas. 

 

G. Strategi Analisis Pesaing 

(Wawancara dengan marketing BMT BIF cabang Nitikan Assad Hasan) 

1. Bagaimana strategi menganalisis yang dilakukan BMT BIF cabang 

Nitikan Yogyakarta.? 

Biasanya kami menggunakan metode analisis SWOT, jadi potensi kita 

dipasar itu seperti apa, melihat kekuatan kita potensi-potensi yang kita 



 

miliki dibandingkan dengan kekuatan pesaing kita, melihat sisi kelemahan 

kita dibandingkan dengan kelemahan pesaing, entah itu dari segi produk, 

menentukkan harga, promosi yang diterapkan, kita juga melihat peluang 

dan ancaman 

2. Apa tujuan BMT BIF cabang Nitikan Yogyakarta menggunakan strategi 

analisis pesaing.? 

Kami menggunkan analisis pesaing dengan tujuan agar kami bisa 

membandingkan strategi yang digunakan pesaing entah itu dari segi 

produk pesaing, strategi harga, strategi promosi yang diterapkan. 

3. Setiap berapa minggu atau berapa bulan BMT BIF cabang Nitikan 

Yogyakarta membuat daftar kelemahan dan kekuatan pesaing.? 

Kami menerapkan strategi setiap tiga bulan, enam bulan atau satu tahun 

sekali waktu tutup buku. 

 



PERKEMBANGAN BMT BINA IHSANUL FIKRI CABANG NITIKAN YOGYAKARTA 2013 

(Dalam Satuan Ribuan) 

No  Keterangan  Januari  Februari  Maret  April  Mei  

1. Asset  3.396.130 3.476.093 3.421.605 3.603.294 3.503.521 

2.  Os. Pembiayaan  2.554.882 2.565.218 3.558.513 3.498.592 2.517.317 

3.  Pembiayaan  323.115 318.965 234.763 288.700 322.335 

4. Angsuran Pokok 314.136 308.628 240.984 348.385 303.610 

5. Os. Simpanan  3.155.523 3.352.130 3.268.244 3.439.746 - 

6. Simpanan  302.407 438.473 178.690 158.585 345.249 

7. Pendapatan  53.797 54.670 55.152 54.799 58.022 

8. Biaya  45.248 45.911 46.218 45.791 48.978 

9. Laba  8.545 8.759 8.933 9.007 9.042 

10. Anggota  18 15 17 13 - 

Sumber dari BMT BIF CABANG Nitikan Yogyakarta 

 

 

 

 

 

 



PERKEMBANGAN JUMLAH ANGGOTA ATAU NASABAH BMT BINA 

IHSANUL FIKRI CABANG NITIKAN YOGYAKARTA 

No.  Keterangan  2011 2012 2013 

1. Simpanan  1.580 2.659 3.372 

2. Pembiayaan  826 1.100 1.288 

Sumber dari BMT BIF CABANG Nitikan Yogyakarta 

 

 

 



FOTO-FOTO 

A. Foto bersama Manager BMT BIF Cabang Nitikan beserta stafnya. 

 

 

 

 

 

 

 

B. Foto halaman depan BMT BIF Cabang Nitikan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



C. Foto ruang gedung BMT BIF Cabang Nitikan. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

D. Foto acara Qurban BMT BIF. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



E. Foto acara jalan sehat BMT BIF 
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I. Sleman 
JI.Wonosari Km. 9,8 Berbah Sleman · 
Telp.0274-7483 541,4353 015 

2. Sleman Kota 
JI.Magelang Km.I2WadasTridadi Sleman 
Telp. 0274-869 788 

3. Pleret 
Jl. Raya Pleret (depan Kec. Pleret) Bantul 
Telp. 0274-7494 729 

4. Nitikan 
Jl. Sorogenen No.ll6 B Nitikan Yogyakarta 
Telp. 0274-7450 461, 370 932 

5. Bugisan 
Jl. Bugisan No.26 Patangpuluhan Yogyakarta 
Telp. 0274-370 577 

6. ParangTritis 
Jl. ParangTritis Km.21 Sidomulyo Bambanglipuro Bantul 
Telp. 0274-368832 

7. Gunung Kidul 
JI.Wonosari-Yogya, Siyono Tengah, Logandeng, Playen GK. 
Telp. 0274-392029 

8. BinaArtha 
ILAbivoso No~329 D~mangan (belakang Psr. Demangan) 

Simpanan Mudharabah 

LAYANAN 
JEMPUT BOLA, 

MEMANJAKAN ANGGOTA 

KAPAN SAJA 

BMT BIF melayani pembayaran listrik, telepon, 
speedy ON LINE , kirim uang dan ticketing 

~L"' 
·-:&_ Telkom ~;~· -~ 
"7 Indonesia 

mudah tidak repot & nggak perlu ngantri 



Sekapur Sirih 
BMT Bin a lhsanul Fikri Group ·merupakan L-embaga 
Keuangan Syari'ah yang berkhidmad pada 
pengentasan kemiskinan dan pembebasan ekonomi 
dari system riba. Dukungan semua pihak dalam 
bentuk investasi telah rnampu,menolong usaha kecil 
dan mikro. Investor akan mendapatkan pili han produk 
yang lebih menarik, antara lain: Obligasi Syari'ah 
Penyertaan Musyarakah, Deposito Mudharabah serta 
pili han Tabungan yang lain. 

·Keuntungan Multi M 
Menentramkan, karena dikelola dengan system 
syari'ali dan insya-Aitah bebas riba. 

Menguntungkan, karena bagi hasil lebih besar dari 
investasi lailinya. 

Menolong, karena dana digulirkan kepada 
penQusaha kecil mikro 

" Hai Orang-orang yang 6eriman, 
6erttlqwa(afi ~paaa A({afi ian 

tinggalkan sisa ri6a 
(yang 6e(um i!fungut) 
Ji~a ~amu orang-orang 

yang 6eriman" 
(A(Baqarafi: 278) · 

..... · 

Temyat MenabunAii, or • ..;'h'.nman 

Obligasi Syari,ah 

A. Pengertian ... 
Obligasi Syari'ah merupakan · surat pengakuan 
kemitraan-investasi dalam jangka panjang dengan 
system bagi hasil. Dari pengalaman BMT BIF Group 
meilgelola dana anggota selama lebih dari 10 
tahun, Obligasi Syari'ah akan memberikan 
keuntungan yang lebih baik dunia dan akhirat. 

B. K_etentuan 
1 Mengisi Formulir keanggotaan. 
2. Jangka waktu minimal1 tahun dengan nilai 

perlembar Rp.t000.000,-
3. Sebelum jatuh tempo tidak dapat dicairkan akan 

tetapi dapat dijamink~n. 
4. Bagi hasil dibayarkan setiap bulan dengan nisbah-

55%. 

Tabah lDepo$ito · 
A. Pengertian 

Tabah merupakan tabungan berjangka 
mudharabah baik individu maupun lembaga sesuai 
dengan Syari'ah. Jangka waktu Tabah-Deposito 
Mudharabah minimal3 (tiga) bulan sampai dengan 
1 (satu) tahun. 

B. Ketentuan 
1. Mengisi formulir keanggotaan. 
2. Setoran minimal Rp. 500.000,-
.3. Bagi hasil dengan nisbah sampai 55%. 
4. Sebelum jatuh tempo tidak dapat dicairkan, akan 

tetapi dapat dijaminkan . 
5. Bagi hasil dibayarkan setiap bulan. 

..,.,J~, 





Dana tersedia dalam 2 hari kerja 
~ersYaratan niudah .· 
Cicilan dis~suaikan. pokok ditambah 
margin. Bisa .dicidl harian; mingguan, atau 
bulanim atau tangguhdalamjangka waktu 
sarnpai 24 bulan 
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