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ABSTRAK 

 

Dalam dunia bisnis, pemasaran adalah salah satu aspek penting dalam 

kesuksesan suatu perusahaan. Butuh sebuah terobosan-terobosan dan strategi 

pemasaran. Syariah marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari satu 

inisiator kepada stakeholder-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. Kegiatan 

pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya produk yang dihasilkan 

perusahaan kepada konsumen. Untuk mendapatkan pemasaran yang sesuai 

dengan harapan harus mengikuti proses pemasaran yang meliputi pengenalan 

pasar, strategi pemasaran, bauran pemasaran dan evaluasi. Bauran pemasaran 

(marketing mix) adalah satu perangkat yang terdiri dari produk, harga, promosi 

dan distribusi, yang di dalamnya akan menentukan tingkat keberhasilan 

pemasaran dan semua itu ditujukan untuk mendapatkan respon yang 

diinginkan dari pasar sasaran.  

BMT UGT Sidogiri adalah salah satu lembaga keuangan mikro syariah 

yang berkembang dengan pesat. Pada usia 14 tahun telah memiliki asset 

sebanyak 1,5 trilyun. Dari pemaparan di atas penulis tertarik untuk meneliti 

strategi bauran pemasaran pada BMT UGT Sidogiri dan faktor apa saja yang 

mempengaruhinya. 

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian lapangan (Field Research). 

Penelitian dilakukan pada Unit Gabungan Terpadu BMT UGT Sidogiri Pasuruan. 

Sifat penelitian ini adalah deskriptif yaitu dengan menggambarkan karakteristik 

dari suatu variabel yaitu bauran pemasaran pada BMT UGT Sidogiri. Penelitian 

ini bertujuan menjelaskan tentang faktor yang signifikan dalam strategi bauran 

pemasaran pada 4P (produk, price,place, promotion) yang digunakan dalam BMT 

UGT Sidogiri, sehingga perkembangan BMT UGT Sidogiri sangat signifikan dan 

berkembang dengan pesat dan faktor apa saja yang mempengaruhinya.  

Hasil penelitian strategi bauran pemasaran yang digunakan pada BMT 

UGT Sidogiri sangat mengena dan sesuai dengan keinginan nasabah/konsumen 

baik dari strategi produk, strategi harga, strategi distribusi dan strategi promosi. 

BMT UGT Sidogiri memaksimalkan keempat bauran pemasaran dengan baik. 

Faktor lainya adalah ditunjang dengan kepatuhan syariah pada BMT UGT 

Sidogiri sehingga BMT UGT Sidogiri selama 14 tahun berkembang secara pesat 

dan signifikan. Dari analisa penelitian dapat disimpulkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi perkembangan BMT UGT Sidogiri adalah: strategi bauran 

pemasaran yang tepat dan sesuai dengan syariah marketing, kepatuhan pada etika 

bisnis Islam dan faktor sharia loyalist. 

 

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, Bauran Pemasaran (produk, harga, distribusi 

dan promosi) dan syariah. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

 

Transliterasi kata-kata Arab yang dipakai dalam penyusunan tesis ini 

berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia, Nomor: 157/1987 dan 

0543b/U/1987. 

A. Konsonan Tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf latin Keterangan 

 ا

 ة

 د

 ث

 ج

 ح

 خ

 د

 ذ

 ز

 ش

 ض

 غ

 ص

 ض

Alif 

Bā' 

Tā' 

ā' 

Jim 

Ḥā' 

Khā' 

Dal 

Żal 

Rā' 

Zai 

Sîn 

Syîn 

Ṣād 

Ḍād 

Tidak dilambangkan 

B 

T 

Ṡ 

J 

Ḥ  

Kh 

D 

Ż 

R 

Z 

S 

Sy 

Ṣ 

Ḍ 

Tidak dilambangkan 

Be 

Te 

Es dengan titik diatas 

Je 

Ha dengan titik dibawah 

ka dan ha 

De 

Zet dengan titik diatas 

Er 

Zet 

Es 

es dan ye 

Es dengan titik dibawah 

De dengan titik dibawah 



 

 

ix 

 ط

 ظ

 ع

 غ

 ف

 ق

 ك

 ل

 و

ٌ 

ٔ 

ِ 

 ء

٘ 

Ṭā' 

Ẓā' 

'Ain 

Gayn 

Fā' 

Qāf 

Kāf 

Lām 

Mîm 

Nūn 

Waw 

Hā' 

Hamzah 

Yā' 

Ṭ 

Ẓ 

...ʻ... 

G 

F 

Q 

K 

L 

M 

N 

W 

H 

...’... 

Y 

Te dengan titik dibawah 

Zet dengan titik dibawah 

Koma terbalik di atas 

Ge 

Ef 

Qi 

Ka 

El 

Em 

En 

We 

Ha 

Apostrof 

Ye 

 

B. Konsonan Rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 

 ٍَيْدِقّعَتَيُ

 حٌدَّعِ

ditulis 

ditulis 

muta‘aqqidīn 

‘iddah 
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C. Tā' marbūtah di akhir kata 

1. Bila dimatikan, ditulis h: 

 خُجَِْ

 خٌيَصْجِ

ditulis 

ditulis  

hibah 

jizyah  

 

(ketentuan ini tidak diperlakukan terhadap kata-kata Arab yang sudah terserap ke 

dalam bahasa Indonesia, seperti shalat, zakat, dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya). 

2. Bila diikuti dengan kata sandang ‘al serta bacaan kedua itu terpisah, maka 

ditulis dengan h: 

بءِيَنِْٔؤَانْ خُايَسَكَ  Ditulis karāmah al-auliyā' 

 

3. Bila tā` marbutah hidup atau dengan harkat, fathah, kasrah dan dammah 

ditulis t: 

 Ditulis Zakāt al-fitri سِطْفِانْ حُكبَشَ

 

D. Vokal Pendek 

ِٓىَ  فَ

 ضَسَةَ

 كُتِتَ

Kasrah 

fathah 

dammah 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

i (fahima) 

a (ḍaraba)      

u (kutiba) 
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E. Vokal Panjang 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 

fathah + alif 

ِْجَ خٌيَهِب  

fathah + ya' mati 

ٗعَعْيَ  

kasrah + ya' mati 

ىٌيْسِكَ  

dammah + wawu mati 

ضٌْٔسُفُ  

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ā 

jāhiliyyah 

ā 

yas‘ā 

ī 

karīm 

ū 

furūḍ 

 

F. Vokal Rangkap 

1 

 

2 

Fathah + ya' mati 

ىْكَُُيْثَ  

fathah + wawu mati 

لٌْٕقَ  

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ditulis 

ai 

bainakum 

au 

Qaulun 

 

G. Vocal Pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan 

apostrof 

ىْتَُْأَأَ  

دْدَّعِأُ  

ىْتُسْكَشَ ٍْئِنَ  

ditulis 

ditulis 

ditulis 

a'antum 

u'iddat 

la'in syakartum 
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H. Kata Sandang Alif + Lam 

a. Bila diikuti Huruf Qamariyyah 

ٌُسْقُنْاَ آ   

ب ضُيَقِنْاَ  

ditulis 

ditulis 

al-Qur' ān  

al-Qiyās 

 

b. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggandakan huruf 

Syamsiyyah yang mengikutinya, serta menghilangkan huruf l (el)nya. 

آءًَُنعَّاَ  

 طًُْنشَّاَ

ditulis 

ditulis 

as-Samā' 

asy-Syams 

 

I. Huruf Besar 

Huruf besar dalam tulisan Latin digunakan sesuai dengan Ejaan Yang 

Disempurnakan (EYD). 

 

J. Penulisan Kata-kata dalam Rangkaian Kalimat 

Ditulis menurut bunyi pengucapannya dan menulis penulisannya. 

ضِْٔسُنفُ٘ أِْذَ  

خَِّانعُّ مُْْأَ  

ditulis 

ditulis 

żawī al-furūḍ, 

ahl as-sunnah 
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KATA PENGANTAR 

 

 ثـــــعى الله انسحًٍ انسحيــــــى

 

نّ إٌ لا أشٓد أهى . ـَعبٌ يبنى يعهى عهى الإـثبنقانحًد لله انرٖ عهى 

ٗ يحًد ٔعهٗ عه ٌ يحًدا زظٕل الله . انهٓى صمأشٓد ألا الله ٔإ

 جًعيٍ.أانّ ٔصحجّ 

 يب ثعد.أ
 

Puji syukur penyusun haturkan kepada Allah SWT yang telah memberikan 
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seorang suri tauladan dan contoh panutan terbaik bagi umat manusia di muka 

bumi ini. 

Syukur alhamdulillah penyusun ucapkan karena telah berhasil 

merampungkan penulisan tesis ini.Penyusun yakin, tesis ini tidak akan selesai 

tanpa motifasi, bantuan, dan arahan dari berbagai pihak baik moril maupun 

materil, langsung maupun tidak langsung. Oleh karena itu, pada kesempatan ini, 
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Sunan Kalijaga Yogyakarta. 

2. Yth. Bapak Prof. Noorhaidi, MA., M.Phil., Ph.D selaku Direktur 
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MOTTO 

 

 

  بما عاملت به الخلق: يعاملك به الحق, وبما عاملت به

 به الحق. )الشيخ الأكبر( الحق, يعاملك
 

“Dengan apa engkau 
memperlakukanMahlukdengan itu juga Allah 
memperlakukanmu. Dan dengan apa engkau 
memperlakukan Allah dengan itu juga mahluk 
memperlakukanmu”(Ibnu Arabi) 
 

 
 Perjalanan hidup ini terkadang penuh 

dengan badai, untuk melewati badai kita 
harus berjalan dengan kekuatan cinta 
dan keyakinan. 

 
 Aku berjuang hanya untuk 2 hal: 

orang tua yang harus bahagia pada masa 
tua, dan Cinta yang akan 
mendampingiku selamanya. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang  

Pada era globalisasi sekarang ini, persaingan bisnis semakin ketat 

dan menantang. Tidak lepas juga persaingan ini dihadapi oleh lembaga 

keuangan syariah. Untuk bisa eksis dan berkembang dibutuhkan sebuah 

strategi-strategi yang baik dan tepat sasaran. Bukan hanya pada produk, 

layanan, sumber daya manusia tetapi juga dituntut memiliki strategi 

pemasaran yang bagus. 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.1 

Dalam dunia bisnis, pemasaran adalah salah satu aspek penting 

dalam kesuksesan suatu perusahaan. Butuh sebuah terobosan-terobosan 

dan strategi pemasaran yang tepat agar perusahaan atau suatu lembaga itu 

bisa meraih apa yang mereka inginkan dari para konsumen/nasabah. 

Pemasaran lembaga keuangan/jasa keuangan adalah usaha untuk 

menciptakan dan melayani permintaan pasar/nasabah sehingga 

memperoleh keinginan bagi lembaga keuangan dan masyarakat.  

                                                 
1Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Prenhallindo, 2002), hlm. 7. 

1 



 2 

Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya 

produk yang dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan 

pemasaran sangat penting dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan 

bauran pemasaran yang tepat yang bisa digunakan  untuk  memenuhi  

keinginan  konsumen. Untuk mendapatkan pemasaran yang sesuai dengan 

harapan, maka harus mengikuti tahapan-tahapan atau proses pemasaran 

sebagai berikut: Pengenalan pasar, strategi pemasaran, bauran pemasaran, 

dan evaluasi. 

Tahapan ketiga dalam pemasaran adalah bauran pemasaran. Dalam 

bauran pemasaran (marketing  mix)  terdapat 4 bauran pemasaran  yang 

dapat menjadi salah satu pedoman dalam melaksanakan pemasaran (4P). 

keempat bauran (4P) tersebut adalah: product, price, place dan promotion. 

Masing-masing bauran mempunyai tujuan tersendiri dalam pemasaran. 

Untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba yang optimal dan 

untuk bertahan perusahaan menggunakan kegiatan pemasarannya sebagai 

ujung tombak keberhasilan perusahaan. Oleh karena itu perusahaan harus 

dapat mengorganisasi tiap-tiap bauran pemasaran tersebut agar teratur 

dengan baik. Sehingga, nantinya perusahaan mendapatkan hasil yang 

optimal. 

Bauran pemasaran merupakan langkah lanjutan yang sudah 

memasuki wilayah pasar. Bauran pemasaran adalah serangkaian variable 
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pemasaran terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan 

tanggapan yang dikehendaki perusahaan dari pasar sasarannya.2 

Produk merupakan kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan 

pengusaha kepada pelanggan. Atau setiap apa aja yang dapat ditawarkan di 

pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi 

yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.3 Barang dan jasa harus 

halal sehingga transaksi atas barang dan jasa yang haram menjadi batal 

demi hukum syariah.4 

Harga Secara sederhana definisinya adalah pencerminan dari nilai. 

Dalam teori ekonomi, harga, nilai dan faedah merupakan istilah-istilah 

yang saling berhubungan. Faedah adalah atribut barang yang dapat 

memuaskan kebutuhan. Sedangkan nilai adalah ungkapan secara 

kuantitatif tentang kemampuan barang agar dapat menarik dalam 

pertukaran. Karena perekonomian kita bukan sistem barter maka untuk 

mengadakan pertukaran atau untuk mengukur nilai suatu barang kita 

menggunakan uang. Istilah yang dipakai adalah harga. Jadi harga adalah 

nilai yang dinyatakan dalam rupiah.5 

Promosi merupakan aspek penting dalam pemasaran yaitu 

memberikan informasi kepada calon konsumen atau pada masyarakat luas. 

Promosi juga salah satu ujung tombak dalam pemasaran. Dengan adanya 

                                                 
2 Kotler, Marketing Esentials, terj. Herujati Purwoto dengan  judul Marketing  

(Jakarta: Erlangga, 1999), hlm. 4. 
3 Murti Sumarni, Marketing Perbankan (Yogyakarta: Liberty, 1997), hlm. 22. 

               4 Syafii Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, (Jakarta: Gema Insani,  
2001), hlm. 30. 

5 Irawan dan Farid Wijaya M, Pemasaran: Prinsip dan Kasus, edisi kedua,         
(Yogyakarta: BPFE, 1997), hlm. 110. 
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promosi perusahaan dapat memperoleh kesempatan untuk berkomunikasi 

dengan konsumen 

Promosi  menunjukkan pada berbagai kegiatan yang dilakukan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan kebaikan produknya, membujuk 

dan mengingatkan para pelanggan dan konsumen sasaran untuk membeli 

produk tersebut. Karena itu perusahaan harus memasang iklan, 

menyelenggarakan promosi penjualan, mengatur publikasi dan 

menyebarkan tenaga penjualan untuk mempromosikan produk-

produknya.6 

Distribusi merupakan hal penting dalam suatu perusahaan. Karena 

dengan distribusi produk-produk ini sampai ke pasar. Distribusi ini juga 

sering disebut saluran distribusi. Menurut Kotler saluran distribusi adalah 

himpunan perusahaan dan perorangan yang mengambil alih hak atau 

membantu dalam pengalihan hak atas barang atau jasa selama berpindah 

dari produsen ke konsumen.7 

Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya 

produk yang dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan 

pemasaran sangat penting dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan 

bauran pemasaran yang tepat, yang bisa digunakan  untuk  memenuhi  

keinginan  konsumen. 

BMT Merupakan kependekan dari Baitul Mâl wa Tamwil atau 

dapat ditulis dengan Baitul Mâl wa Tamwil. Secara harfiah luhgowi Baitul 

                                                 
6 Irawan dan Farid Wijaya M, Pemasaran: Prinsip dan Kasus..., hlm. 153. 
 7 Ibid., hlm. 134. 
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Mâl berarti rumah dana dan baitul tamwil berarti rumah usaha. Ada juga 

yang mengartikan tamwil berarti pembiayaan.8 Baitul Mâl wa Tamwil 

(BMT) adalah lembaga yang memiliki dua kelembagaan. Lembaga sosial 

sebagaimana lembaga Zakat, Infak dan Sedekah. Sedangkan lembaga 

bisnis yang berorientasi profit, seperti perbankan. BMT Sebagai lembaga 

keuangan mikro tidak memiliki akses ke pasar uang. Target pasarnya 

adalah menghimpun dan menyalurkan dana pada kelompok usaha kecil.9  

Sejarah gerakan BMT telah dimulai pada era 80-an, antara lain 

dengan upaya penggiat masjid Salman ITB di Bandung menggagas 

lembaga teknosa, lembaga semacam BMT yang sempat tumbuh pesat, 

meski kemudian bubar. Kemudian ada koperasi Ridha Gusti pada tahun 

1988 di Jakarta, yang menggunakan prinsip bagi hasil, kemudian pada 

bulan Juni 1992 di Jakarta muncul BMT Bina Insan Kamil yang digagas 

oleh Zainal Arifin, Aries Mufti dan Istar Abadi10. 

Lembaga keuangan yang dikembangkan oleh BMT berupa 

penghimpunan dana dan penyaluranya melalui kegiatan pembiayaan dari 

dan untuk anggota atau non anggota. Kegiatan operasional BMT ini dapat 

disamakan dengan kegiatan simpan-pinjam dalam koperasi atau kegiatan 

perbankan secara umum.11 

                                                 
8 Muhammad Muslehuddin, Sistem Perbankan dalam Islam (Jakarta : Rineka 

Mulia, 1994), hlm. 14. 
9   Zainul Arifin, Memahami Bank Syariah (Jakarta: Alvabet, 1999), hlm. 172. 
10 Awalil Rizky, Fakta dan Prospek Baitul Maal wat Tamwil (Yogyakarta: UCY 

Press, 2007), hlm. 8. 
11 Hertanto Widodo dkk., Panduan Praktis Operasional BMT (Bandung: Mizan, 

1999), hlm. 82. 
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Pada akhir Oktober 1995 di seluruh Indonesia telah berdiri lebih 

dari 300 BMT, dan setelah berjalan selama satu dekade belakangan ini, di 

Indonesia, telah berdiri lebih kurang 2000 unit Baitul Mâl wa Tamwil yang 

tersebar di penjuru negeri ini. Lembaga ini telah menjadi keuangan rakyat, 

karena keberadaannya yang dekat dengan rakyat 

 Sekian banyak BMT di Indonesia, Baitul Mâl wa Tamwil (BMT 

UGT) Sidogiri adalah salah satu lembaga keuangan syariah yang berdiri 

pada tanggal Pada tanggal 6 Juni 2000 atau 5 Rabiul awal 1421 H. BMT 

UGT Sidogiri dirintis oleh para guru Tugas Pondok Pesantren Sidogiri 

Pasuruan. Dengan modal awal sebanyak 13,5 juta telah menjadi lembaga 

keuangan mikro syariah  yang besar dan maju. 

Keberhasilan BMT UGT Sidogiri sangat nyata, dibuktikan dengan 

membuka beberapa unit pelayanan anggota di kabupaten/kota yang dinilai 

potensial. BMT UGT Sidogiri telah berusia 13 tahun dan sudah memiliki 

230 Unit Layanan Baitul Mâl wat Tamwil/Jasa Keuangan Syari’ah dan 1 

Unit Pelayanan Transfer.12 BMT UGT Sidogiri telah tersebar pada 21 

Propinsi dan termasuk 300 koperasi besar dunia.13 

Berdasarkan laporan Buku Rapat Anggota Tahunan (RAT) pada 

Desember 2014 BMT UGT Sidogiri telah memiliki anggota sebanyak 

11,602 anggota dengan aset sebesar Rp.1,509,559,920,750,. BMT UGT 

                                                 
12http://bmtugtsidogiri.co.id/tentang-kami-6.html, Akses tanggal 23 Oktober 

2014. 
13http://www.nu.or.id/a,public-m,dinamic-s,detail-ids,46-id,50461-lang,id 

c,pesantren-    t,Aset+Koperasi+Pesantren+Sidogiri+Tembus+Rp+1+Triliun-.phpx, Akses 
23 Oktober 2014 
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Sidogiri Memiliki jumlah kantor pelayanan sebanyak 257 kantor dan 

karyawan berjumlah  1,341 orang.14  

Dari paparan perkembangan yang signifikan dan pertumbuhan 

yang pesat pada BMT UGT Sidogiri maka,  penulis tertarik untuk meneliti 

tentang pemasaran yang diterapkan oleh BMT UGT Sidogiri. Penulis 

membatasi penelitian ini hanya pada  ‘Strategi Bauran Pemasaran pada 

BMT UGT Sidogiri’ yang meliputi 4P yaitu:  Produk, Price, Place dan 

Promotion. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, dapat 

diambil rumusan masalah yang akan menjadi obyek penelitian pada  BMT 

UGT Sidogiri sebagai berikut: 

1. Bagaimana Strategi bauran pemasaran pada  BMT UGT Sidogiri? 

2. Faktor-faktor apa sajakah yang mempengaruhinya? 

 

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan latar belakang yang dikemukakan di atas, maka 

tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah: 

a. Mengetahui Strategi bauran pemasaran pada  BMT UGT Sidogiri 

Pasuruan. 

                                                 
14 Laporan Rapat Anggota Tahunan BMT UGT Sidogiri Tahun 2014. 
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b. Mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi BMT UGT 

Sidogiri bisa berkembang pesat. 

 

2. Kegunaan Penelitian. 

A. Bagi Praktisi kegunaan penelitian ini adalah: 

1) Memberikan informasi bagi pihak manajemen, khususnya bagian 

pemasaran, akan sebuah strategi pemasaran yang tepat. 

2) Memberikan informasi kepada pihak yang berkecimpung dalam 

dunia keuangan pada umumnya dan BMT pada khususnya sebuah 

strategi baru dalam pemasaran. 

3) Memberikan gagasan dan informasi pada pemegang kebijakan 

dalam pemasaran. 

B. Sedangkan kegunaan penelitian ini bagi akademisi antara lain: 

1) Memberikan wawasan dan referensi untuk penelitian yang 

berhubungan dengan strategi bauran pemasaran untuk dijadikan 

referensi bagi penelitian selanjutnya. 

2) Menambah wacana baru akan strategi pemasaran. 

 

D. Kerangka Teoretik 

Kotler dan Amstrong dalam bukunya “Prinsip-Prinsip Pemasaran” 

mengatakan bahwa pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial 

yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 

butuhkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai 
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dengan orang lain. Kotler mengatakan bauran pemasaran sebagai 

seperangkat alat pemasaran taktis dan terkontrol yang dipadukan oleh 

perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.15 

Sedangkan menurut Wiliam J. Stanton pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan kegiatan perdagangan yang dirancang 

untuk membuat rencana, harga, promosi dan distribusi untuk memuaskan 

kebutuhan akan barang-barang dan jasa-jasa dari para langganan yang 

sudah ada maupun yang potensial.16 

              Pemasaran dalam pandangan Islam merupakan suatu penerapan 

disiplin strategis yang sesuai dengan nilai dan prinsip syariah. Ide 

mengenai Pemasaran Syariah ini sendiri ditelurkan oleh dua orang pakar 

dibidang Pemasaran dan Syariah. Mereka adalah Hermawan Kertajaya, 

salah satu dari lima puluh orang guru yang telah mengubah masa depan 

dunia pemasaran bersama-sama dengan Philip Kotler, dan Muhammad 

Syakir Sula salah satu dari enam pemegang gelar profesional ahli asuransi 

syariah.  

Syariah Marketing adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan value dari satu 

inisiator kepada stakeholder-nya, yang dalam keseluruhan prosesnya 

sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.17 

                                                 
15 Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2011), 

hlm. 71. 
16 William J Station, Prinsip Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 1996), 

hlm. 9. 
17 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing 

(Bandung: Mizan, 2006), hlm. 26-27. 
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Menurut Murti Sumarni dalam bukunya yang berjudul Manajemen 

Pemasaran Bank mengemukakan marketing mix adalah kombinasi dari 

empat variabel/kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yaitu 

produk, harga, promosi dan distribusi atau kumpulan variabel-variabel 

yang dapat digunakan oleh perusahaan /bank untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen.18 

Dalam perananya keempat bauran mempunyai tujuan tersendiri 

dalam pemasaran. Untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba 

yang optimal dan untuk bertahan perusahaan menggunakan kegiatan 

pemasarannya sebagai ujung tombak keberhasilan perusahaan. Oleh 

karena itu perusahaan harus dapat mengorganisasi tiap-tiap bauran 

pemasaran tersebut agar teratur dengan baik sehingga nantinya perusahaan 

mendapatkan hasil yang optimal. Bauran pemasaran adalah kiat pemasaran 

yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya dalam 

pasar sasaran.19 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan dalam penelitian ini berisi lima bab yang 

saling berhubungan dan tidak dapat dipisahkan, dengan uraian sebagai 

berikut: 

                                                 
18 Murti Sumarni, Manajemen Pemasaran Bank, Edisi Revisi (Yogyakarta: 

Liberty, 2002), hlm. 6. 
19 Philip Kotler dan A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia, Edisi 

Pertama (Jakarta: Salemba Empat, 1999),  hlm. 124 
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Bab I Pendahuluan, bab ini berisi tentang pendahuluan yang 

menjelaskan tentang unsur persyaratan dalam suatu penelitian ilmiah, yang 

terdiri dari latar belakang atas suatu permasalahan sehingga diperlukan 

penelitian yang kemudian dirumuskan permasalahanya. Dari rumusan 

masalah tersebut diuraikan tujuan dan kegunaan penelitianya. Dalam bab 

ini juga dijelaskan kerangka teoritik. Kemudian diakhiri sistematika 

pembahasan yang diuraikan untuk menghantar perumusan penelitian. 

Bab II Landasan Teori, bab ini berisi Landasan Teori. Teori-teori 

yang akan digunakan sebagai dasar penelitian yaitu: pengertian pemasaran, 

konsep pemasaran, pemasaran dalam Islam dan Strategi Bauran Pemasaran 

meliputi Produk, Harga, Distribusi dan Promosi dan semua variabel yang 

berhubungan dengan bauran pemasaran. 

Bab III Metodologi Penelitian, Pada bab ini berisi tentang metode 

yang digunakan untuk menganalisa data penelitian ini. Langkah yang 

dilakukan dalam metode penelitian tersebut dimulai dengan penjelasan 

mengenai lokasi penelitian, dilanjutkan dengan Jenis Penelitian, kajian 

pustaka, metode pengumpulan Data dan teknik analisa data yang 

digunakan dalam penelitian ini. 

Bab IV Hasil Penelitian dan Pembahasan, Pada bab ini berisi hasil 

penelitian meliputi: Sejarah singkat BMT UGT Sidogiri, visi dan misi 

BMT UGT Sidogiri, Struktur organisasi, Produk-produk BMT UGT 

Sidogiri, perkembangan dan Mitra kerja BMT UGT Sidogiri. Kemudian 

disusul pada pembahasan penelitian yaitu analisis strategi bauran 
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Pemasaran yang ada pada BMT UGT Sidogiri pada 4P (Produk, Price, 

Place dan Promotion). 

Bab V Kesimpulan, bab ini berisi kesimpulan dari pembahasan-

pembahasan sebelumnya, saran yang perlu disampaikan untuk penelitian 

selanjutnya, kemudian diakhiri dengan daftar pustaka. 



 
 

105 
 

BAB V 

PENUTUP. 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bauran pemasaran  

dan faktor apa saja yang mempengaruhi BMT UGT Sidogiri sehingga  

berkembang dengan pesat. Penelitian ini menggunakan analisis Deskriptif 

analitik dalam menganalisa data. Berdasarkan hasil pembahasan dan analisa 

yang telah dilakukan, maka dapat diambil beberapa kesimpulan Bahwa BMT 

UGT Sidogiri mengalami perkembangan yang cukup signifikan selama 14 tahun 

dengan menerapkan Strategi bauran pemasaran sebagai berikut: 

1. BMT UGT Sidogiri dalam strategi produk: 

a. menawarkan produk dengan variasi dan keanekaragaman produk yang 

dibutuhkan oleh nasabah. Strategi produk yang digunakan BMT UGT 

Sidogiri adalah strategi positoning  

b. BMT UGT Sidogiri memberi moto khusus tiap item produk dengan 

motivasi yang baik, karena pemberian moto adalah bagian strategi 

produk. Dengan moto ini produk akan memiliki arti positif, menarik 

perhatian dan mudah diingat. 

c. Pada produk pembiayaan untuk memudahkan nasabah BMT UGT 

Sidogiri menggunakan nama singkatan pada produknya. Pada kaitanya 

dengan strategi positoning produk BMT UGT Sidogiri 
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mensosialisasikan produknya dengan kata aman, menguntungkan, 

kompetitif dan bebas dari riba. 

d. Dalam produk-produknya BMT UGT Sidogiri menjamin sepenuhnya 

sesuai dengan syariah, mengedepankan nilai keadilan,keterbukaan 

dengan margin  yang telah disepakati oleh nasabah adalah kesepakatan 

yang kompetitif dan tidak membebani nasabah. 

2. Dalam hal penentuan harga inilah strategi yang digunakan oleh BMT 

UGT Sidogiri adalah: 

a. Produk BMT UGT Sidogiri ditentukan dengan mengutamakan nilai 

keadilan yang merupakan ciri dari bank syariah.  

b. Penetapan harga BMT UGT Sidogiri relatif sama dengan beberapa 

BMT lain dan cukup kompetitif. 

c. Secara garis besar akad yang dipakai dalam produk simpanan adalah 

mudharabah musytarakah. 

d. Syarat kredit pada BMT  UGT Sidogiri memudahkan bagi nasabah. 

e. Sedangkan dalam jangka waktu kredit, tiap item produk BMT UGT 

Sidogiri berbeda-beda dan variatif, sesuai dengan pilihan 

nasabah/konsumen. 
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3. Dalam kaitanya dengan strategi lokasi/ distribusi, sebagai berikut: 

a. BMT UGT Sidogiri memfokuskan diri pada tempat-tempat potensial 

diantaranya  pasar-pasar tradisional dan membidik daerah-daerah yang 

menjadi kantong tenaga kerja.  

b.  Strategi jaringan yang digunakan oleh BMT UGT Sidogiri adalah 

dengan memperbanyak kantor pelayanan. 

c. Jaringan yang digunakan oleh BMT UGT Sidogiri adalah jaringan 

alumni pesantren Sidogiri juga jaringan penyebaran/ memperbanyak 

kantor pelayanan. 

4. Dalam  melakukan  sosialisasi kepada masyarakat, BMT UGT Sidogiri 

menerapkan strategi bauran promosi atau sering disebut promotion mix, 

promotion blend, communication mix dimana dalam model ini 

mencangkup: personal selling, mass selling yang terdiri atas periklanan 

dan publisitas, promosi penjualan, public relations dan direct marketing. 

Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi perkembangan pesat 

pada BMT UGT Sidogiri adalah sebagai berikut: 

1. Strategi bauran pemasaran yang bagus dan mengena pada nasabah 

sehingga pertumbuhan BMT UGT Sidogiri signifikan. 

2. Kepatuhan dan berpegang kuat pada syariah  dalam pemasaran yang di 

lakukan oleh BMT UGT Sidogiri. Seperti yang telah dibahas 
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sebelumnya bahwa ada empat karakteristik yang terdapat dalam 

pemasaran syari’ah yaitu rabbaniyah, akhlaqiyah, al-waqi’iyah, dan 

insaniyah.  

3. BMT UGT Sidogiri terbentuk dengan niat dakwah dan membumikan 

lembaga keuangan syariah, dari situlah pemasar sadar bahwa pasar 

terbentuk berdasarkan perilaku (behavior) yang terbagi dalam tiga 

segmen, yaitu sharia loyalist, floating market dan conventional 

market.  Dari ketiga segmen tersebut sharia loyalist adalah segmen 

terpenting dalam BMT UGT Sidogiri. 

B. Saran  

Dari pembahasan dan analisis data yang dilakukan maka penulis mengajukan 

saran-saran sebagai berikut: 

1. Bagi BMT UGT Sidogiri 

a. BMT UGT Sidogiri adalah lembaga keuangan mikro syariah yang mapan 

dan mempunyai visi misi membumikan ekonomi syariah, agar gerakan dan 

dakwah lewat ekonomi ini semakin kuat perlu bekerja sama dengan  

lembaga-lembaga pendidikan Islam dalam hal ini perguruan tinggi dan 

pondok pesantren yang tersebar di pelosok Indonesia. 

b. Mengingat media informasi dan komunikasi berkembang dengan cepat dan 

menjadi alat promosi yang jitu, perlu kiranya BMT UGT Sidogiri 

menggunakan media promosi baik media cetak atau Televisi. Bukan hanya 
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saja televisi lokal tetapi juga TV nasional  agar promosi itu bisa menjangkau 

seluruh lapisan masyarakat. 

 

2. Bagi peneliti Selanjutnya 

       Agar penelitian tentang strategi bauran pemasaran pada lembaga keuangan 

syariah lebih valid maka penelitian harus mengkolaborasikan antara teori 

pemasaran, pemasaran dalam Islam, kode etik bisnis Islam serta penyertaan data 

yang akurat. 

 

. 

. 

 



DAFTAR PUSTAKA 

Sumber Buku: 

Abdurrahman, Nana Herdiana, Manajemen Bisnis Syariah dan 
Kewirausahaan, Bandung: Pustaka Setia, 2013. 

 
Arifin,  Zainul, Memahami Bank Syariah, Jakarta: Alvabet, 1999. 
 
Antonio, Syafii, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, Jakarta: Gema Insani,  

2001. 
 
Arikunto, Suharsimi, Prosedur Penelitian, Suatu Pendekatan Praktek, 

Jakarta: Rineka  Cipta, 1993. 
 
Candra, Gregorius, Strategi dan Program Pemasaran, Yogyakarta: Andi 

Offset, 2005. 
 
Hasan, Ali, Marketing Bank Syariah, Yogyakarta: Mitra Pustaka, 2007. 
 
Irawan dan Farid Wijaya M, Pemasaran: Prinsip dan Kasu,  edisi kedua, 

Yogyakarta: BPFE, 1997. 
 
Kartajaya, Hermawan dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, 

Bandung: Mizan, 2006. 
 
Kasmir, Pemasaran Bank , edisi Revisi, Jakarta: Prenada Media, 2008. 
 
Koentjaraningrat, Metode Wawancara, Jakarta: Gramedia, 1991. 
 

Kotler, Philip dan A.B. Susanto, Manajemen Pemasaran di Indonesia ,  Edisi 
Pertama, Jakarta: Salemba Empat, 1999. 

 
___________ dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jakarta: Erlangga, 

2011. 
 

__________, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Prenhallindo, 2002. 

 
__________, Manajemen Pemasaran, Jakarta: SMTG Desa Putra, 2002. 

110 



 

 

111
 
 

 

__________, Marketing Esentials “terj” Herujati Purwoto dengan  judul 
Marketing, Jakarta: Erlangga, 1999. 

Laksana, Fajar Manajemen Pemasaran; Pendekatan Praktis, Yogyakarta: 
Graha Ilmu, 2008. 

 
Laporan Rapat Anggota Tahunan, BMT UGT Sidogiri Tahun 2014. 
 

Muhammad, Manajemen Bank Syariah, Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 2002. 

 
Mursid, M. Manajemen Pemasaran, Jakarta: Bumi Aksara, 2006. 
 
Muslehuddin, Muhammad, Sistem Perbankan dalam Islam, Jakarta : Rineka 

Mulia, 1994. 
 
Nazir,  M. Metode Penelitian, Jakarta: Ghalia Indonesia, 1998. 
 
Redaksi Majalah Ijtihad, Jejak langkah 9 Masyayikh Sidogiri jilid 2, 

Pasuruan: Pustaka  Ponpes Sidogiri, 1432 H.  
 
Rizky, Awalil, Fakta dan Prospek Baitul Maal wat Tamwil, Yogyakarta: 

UCY Press, 2007. 
 
Station, William J Prinsip Manajemen Pemasaran, Jakarta: Erlangga, 1996. 
 
Sumarni, Murti,  Marketing Perbankan, Yogyakarta: Liberty, 1997. 
 
Sumarni, Murti, Manajemen Pemasaran Bank, Edisi Revisi, Yogyakarta: 

Liberty, 2002. 
 
Susanto, Herry dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran Bank  Syariah, 

Bandung: Pustaka Setia, 2013. 
 
Swashta, Basu dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta:   

Liberty, 1990. 
 
Tjiptono, Fandy, Strategi Pemasaran, Yogyakarta: Andi Offset, 1997. 
 
 



 

 

112
 
 

Widodo, Hertanto et al., Panduan Praktis Operasional BMT, Bandung: 
Mizan, 1999. 

 
Tesis dan Skripsi: 

 
      
Hidayat, Farid “Strategi Pemasaran Unit Usaha Syariah  (Strategi Pemasaran 

Unit Usaha Syariah (Studi Komparatif antara BPD DIY Syariah dan    
BTN Syariah Yogyakarta)”, Tesis, Yogyakara: Universitas Islam 
Negeri Sunan Kalijaga, 2008. 

 
Hidayatullah, Muh Safrani “ Strategi Pemasaran Produk-produk di BPR 

Syariah PNM Patuh Beramal Mataram Nusa Tenggara Barat” Tesis,                     
Yogyakarta: Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2002. 

 
Karim, Moh. “Analisis Hukum Islam terhadap Penyertaan Nazar dalam 

Pembiayaan Al Qard Al-hasan di  UGT BMT Sidogiri cabang 
pembantu Kasongan Kalimantan Tengah” Tesis, Yogyakarta: 
Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2014. 

 
Sriwijayani, Tri Novi “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan 

Konsumen memiliki Kartu Kredit BRI (studi kasus pada BRI kantor 
cabang Solo Slamet Riyadi” Tesis, Solo: Universitas Sebelas Maret, 
2008. 

 
Thoha, Aris Badaruddin”Strategi Pemasaran BMT Bina Dhuafa Beringharjo”, 

Tesis, Yogyakarta: Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2005. 
  

Website: 
Http://bmtugtsidogiri.co.id/tentang-kami-6.html, akses tanggal 23 Oktober 

2014. 

 
Http://www.nu.or.id/a,public-m,dinamic-s,detail-ids,46-id,50461-lang,id 

c,pesantren,Aset+Koperasi+Pesantren+Sidogiri+Tembus+Rp+1+Triliu

n-.phpx, Akses 23 Oktober 2014. 

 

http://www.hidayatullah.com/berita/berita-dari-
anda/read/2015/02/22/39340/bmt-ugt-sidogiri-targetkan-aset-rp-2-
triliun-ingin-jadi-koperasi-nasional.html. Akses 20 April 2015. 



 

 

113
 
 

http://www.republika.co.id/berita/ekonomi/syariah-
ekonomi/15/02/23/nk89rm-bmt-sidogiri-raih-dana-kemitraan-rp-200-
miliar . Akses 20 April 2015. 

 
https://id.wikipedia.org/wiki/Strategi. Akses 30 Juni 2015. 

 

Sumber Lain: 

Modul Materi Umum dan Perkoperasian, Pusat Pengembangan Bisnis 

(LPKWU, Universitas Sebelas Maret, Solo 2003. 

Laporan Rapat Anggota Tahunan BMT UGT Sidogiri, Tahun 2014. 

Brosur BMT UGT Sidogiri 

 



Daftar wawancara tentang Strategi  Bauran Pemasaran di BMT UGT Sidogiri 

1.  Sejak kapan BMT UGT Sidogiri mulai beroperasi? 

2. Pertimbangan apa saja yang mendasari berdirinya BMT UGT Sidogiri, dengan 

sistem Syariah di Sidogiri? Dan siapa saja tokoh yang berperan? 

3. Dalam melakukan pemasaran terdapat proses, awalnya pengenalan pasar, 

bagaimana kesiapan  lembaga ini sebalum terjun ke pasar ? dan bagimana langkah 

sistem perekrutanya? 

4. Siapa saja yang menjadi rekanan di BMT UGT Sidogiri? 

5. Dengan perjalanan UGT BMT selama ini  bagaimana kinerja karyawan apakah 

sudah kompeten dari segi kualitas dan kuntitas? 

6. dari segi nasabah, golongan nasabah mana yang terbanyak dalam BMT UGT 

Sidogiri? 

7. Dari segi pesaing, siapa sajakah yang menjadi pesaing BMT UGT Sidogiri, dan 

langkah apa yang dikedepankan  dalam menghadapi persaingan oleh BMT UGT 

Sidogiri? 

8. Dalam Strategi pemasaran tentu lembaga telah melakukan segmentasi pasar, 

dengan melihat pasar kepada tingkat karakteristik dan kebutuhan, siapa yang 

menjadi segmen tersebut? Dan apa yang mendasarinya? 

9. Jika menggunakan analisis SWOT bagaimana kondisi yang ada di Pasuruan? Dan 

bagaimana strategi BMT UGT Sidogiri menghadapinya? 

10. Bagaimana strategi BMT dalam membangun citra dalam masyarakat untuk 

memperoleh simpati/positioning? 

11. Dalam melakukan pemasaran terobosan apa saja dari sejak berdiri sampai saat ini? 

12. Produk-produk apa saja yang menjadi andalan BMT UGT Sidogiri? 

13. Strategi apa saja yang dilakukan dalam menjual produk funding? 



14. Strategi apa saja yang dilakukan dalam menjual produk financing? 

15. Diantara proses funding diantaranya adalah Wadiah, apakah ada bonus dalam 

prinsip titipan murni? 

16. Bagaimana upaya BMT UGT dalam membentuk Brand tersendiri dimasyarakat 

visi dan misi apa yang dilakukan sebagai inspirasi utama BMT UGT Sidogiri? 

17. Dalam melakukan pelayanan, apa yang menjadi produk unggulan BMT UGT 

Sidogiri dalam menjual produknya? 

18. Dalam melakukan interaksi dengan nasabah dalam proses transaksi apakah BMT 

UGT sudah menggunakan sistem syariah yang mengedepankan, kejujuran, 

kejelasan, keterbukaan dan tanggung jawab? 

19. Bagaimana sistem bagi hasil yang diterapkan dalam proses transaksi? Misalnya 

mudharabah atau musyarakah? Apakah ada peluang Nego? 

20. Dalam mudharabah tidak dikenal jaminan? Bagaimana mudharabah di BMT UGT 

ini? 

21. Bagaimana prosedur dalam transaksi jual beli misal murabahah? Bagaimana 

penentuan proses biaya operasional? Apakah di sediakan peluang nego? 

22. Dalam produk jasa seperti sarf, transfer uang berapa banyak BMT UGT menarik 

biaya ?  bagaimana penetapanya? 

23. Dalam dalam funding maupun financing? Apakah ada target harian? 

24. Dalam hal tempat, apakah letak BMT UGT ini sudah sesuai dengan starategi 

pemasaran? 

25.  Apakah sejauh ini ada upaya lembaga ini untuk menembus lembaga-lembaga 

keislaman lainya? 

26. Dalam hal promosi, Bagaimana BMT UGT melakukan promosinya? Dan sarana/ 

alat promosi apa saja yang digunakan? 



27. Apakah ada anggaran khusus untuk promosi ini? 

28. Bagaimana peran ulama dalam BMT UGT ini? 

29. Produk dan jasa apa saja yang ada pada BMT UGT Sidogiri? 

30. Selama ini bentuk pemasaran apa yang paling efektif dalam menggaet nasabah? 

31. Dalam hal pemasaran selama ini kendala apa yang sering menjadi halangan ? 

32. Strategi pemasaran apakah yang digunakan dalam BMT UGT sidogiri yang 

membedakan dengan lembaga keuangan lainya? 

33. Dengan strategi pemasaran yang telah dilakukan selama ini bagaimana hasil dan 

yang telah diperoleh? 

34. Apa perbedaan BMT UGT dengan BMT lainya dalam Produk, Harga, distribusi 

dan Promosi? 

35. Strategi apa saja yang telah dilakukan dalam bauran pemasaran? 

36. Berapa nisbah pembiayaan dan simpanan di BMT UGT ? 

37. Perumahan dalam BMT termasuk produk apa? Dan akad apa yang digunakan ? 



BMT UGT Sidogiri Targetkan Aset Rp 2 
Triliun, Ingin Jadi Koperasi Nasional 
Ahad, 22 Februari 2015 - 09:57 WIB  

Aset BMT UGT Sidogiri mengalami pertumbuhan 41 persen dari Rp. 1,069 triliun tahun 
2013 menjadi Rp 1,509 triliun tahun 2014 

 

Hidayatullah.com–Ketua Koperasi Simpan Pinjam Syariaj BMT UGT Sidogiri KH. 
Mahmud Ali Zain mentargetkan aset tahun 2015 mencapai Rp.2 Triliun. 

“Insyallah dengan semangat kelembagaan yang kami miliki target tersebut mampu tercapai di 
tahun ini,” demikian terangnya dalam  Rapat Anggota  Tahunan (RAT) ke-14  hari Sabtu 
(22/02/2015) yang dilakukan oleh Koperasi Jasa Keuangan Syariah (KJKS) BMT UGT 
Sidogiri – Pasuruan Jawa Timur. 

Dalam RAT ke – 14 ini BMT UGT Sidogiri memperoleh ijin badan hukum dari pemerintah 
sebagai koperasi primer nasional. 

Dengan demikian BMT UGT Sidogiri bisa membuka cabang secara nasional dan juga 
mampu memberikan pelayanan jasa keuangan kepada para anggotanya dimana saja. Dengan 
adanya badan hukum sebagai koperasi primer nasional, menjadi koperasi primer nasional 
dengan aset Rp 1,5 trilun ditahun 2014 dengan umur  14 tahun dibilang sangat cepat. 

Pasalnya untukl mencapai aset Rp 5 Triliun koperasi konvensional di Pekalongan – Jawa 
Tengah  butuh waktu 34 tahun. 



Mahmud Ali Zain melanjutkan, bahwa untuk mencapai target aset tersebut BMT UGT 
Sidogiri terus meningkatkan performennya diantaranya adalah dengan meningkatkan kualitas 
pelayanan, penguatan  teknologi, kualitas sumber daya insani (SDi) dan meningkatkan 
pemasaran. 

“Stategi strategi tersebut yang kami kembangkan untuk meningkatkan BMT UGT Sidogiri,” 
terangnya. 

Sebagaimana diketahui, aset BMT UGT Sidogiri  mengalami pertumbuhan 41 persen dari Rp. 
1,069 triliun ditahun 2013 menjadi Rp 1,509 triliun ditahun 2014. 

Dana Pihak Ketiga (DPK) meningkat 40 persen dari Rp 664 milyar di tahun 2013 menjadi Rp 
927 milyar di tahun 2014. Kemudian pembiayaan mengalami peningkatan 46 persen dari Rp 
628 milyar di tahun 2013 menjadi  Rp 919 milyar di tahun 2014. Sedankan untuk pembiayaan 
bermasalah / NPF mengalami kenaikan 0,4 persen dari 2,9 persen di tahun 2013 menjadi 3,3 
persen. 

Disamping kinerja bisnis yang mengalami peningkatan yang signifikan, BMT UGT Sidogiri 
juga memaparkan jika saat ini jumlah anggotanya sebesar 11.602 orang ditahun 2014 
meningkat 31 persen dibandingkan tahun 2013 sebesar 8.871 orang. Dengan jumlah 
karyawan di tahun 2014 sejumlah 1.341 orang dan kantor cabang atau cabang pembantu 
sejumlah 257 unit.*/Goes Yuli (Pasuruan, Jawa Timur) 

Rep: Panji Islam 

Editor: Cholis Akbar 

 

 

Sumber : http://www.hidayatullah.com/berita/berita-dari-anda/read/2015/02/22/39340/bmt-
ugt-sidogiri-targetkan-aset-rp-2-triliun-ingin-jadi-koperasi-nasional.html 

 

 

 

 

 

 

 



BMT Sidogiri Raih Dana Kemitraan Rp 
200 Miliar 
Senin, 23 Februari 2015, 21:04 WIB  

Republika/Aditya Pradana Putra  

 

Seorang teller melayani nasabah di Baitul Maal Wa Tamwil (BMT).  

REPUBLIKA.CO.ID, PASURUAN -- BMT UGT Sidogiri memperoleh dana kemitraan 
sebesar Rp 200 miliar dari bank syariah untuk disalurkan ke  pembiayaan mikro kepada para 
anggota BMT. Bank Syariah tersebut adalah Bank Syariah Mandiri (BSM) dan BRI Syariah, 
masing-masing senilai Rp 100 miliar. 

Direktur Utama Koperasi BMT UGT Sidogiri Abdul Madjid Umar mengungkapkan 
kemiteraan antara bank syariah dan BMT merupakan wujud dari komitmen dalam 
mengembangkan sektor riil syariah. Alasannya, tak bisa dalam sistem keuangan atau 
perbankan hanya pada fokus pada sektor finance saja maka dari itu untuk menseimbangkan 
kepada sektor riil khususnya Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) perlu sinergisitas 
terhadap BMT. 

Hal ini didasari karena anggota BMT mayoritas adalah pelaku UMKM yang 
mengembangkan sektor riil. “Inilah manfaat dari sinergisitas antara BMT UGT Sidogiri 
dengan bank syariah,”ungkapnya. 

Kemitraan BMT UGT Sidogiri dengan bank syariah bukan sekedar tentang penyaluran 
pembiayaan dalam bentuk linked program UMKM. Seperti dengan BRI Syariah melakukan 
co-branding host to host  kartu ATM BMT UGT Sidogiri dengan ATM BRI Syariah. 

Direktur Utama BRISyariah Moch  Hadi Santoso menyatakan, semua anggota BMT UGT 
Sidogiri mampu melakukan transaksi real time dengan menggunakan mesin ATM jaringan 



BRI Syariah dan BRI. Salah satu kelebihan dari co-branding ini keberadaan pengelolaan uang 
berada dalam sirkulasi di BMT UGT Sidogiri. 

Dengan demikian, kedua belah pihak sama-sama memperoleh keuntungan dalam bisnis ini. 
Konsep model yang terjadi di BMT UGT Sidogiri, akan menjadi role model, bagi 
BRISyariah untuk menjalin kemiteraan dengan BMT atau koperasi syariah lainya. 

Sementara Direktur BSM Achmad Syamsudin, menambahkan, selain memberikan 
penyaluran pembiayaan, BSM juga menjalin kemitraan dalam penggunaan e-money Bank 
Syariah Mandiri. Ini sebagai uang komunitas bagi para santri dan anggota BMT UGT 
Sidogiri. 

Dengan menggunakan e-money Bank Syariah Mandiri anggota BMT UGT Sidogiri tak perlu 
membawa uang banyak dalam dompet yang dimilikinya. Selain itu manfaat dari uang 
elektronik tersebut sangat besar, yakni untuk pembayaran tol, transportasi, transaksi di 
supermarket, restoran dan bahkan untuk pembayaran uang sekolah. 

Melalui kemitraan dengan BMT UGT Sidogiri, Achmad Syamsudin, menyakini e-money 
Bank Syariah Mandiri akan mampu menyebar sangat luas. Karena BMT UGT Sidogiri adalah 
koperasi primer nasional dan kantor cabang dan cabang pembantu sebesar 257 unit serta 
anggota 11.602 orang. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Jadi Koperasi Nasional, BMT Sidogiri 
Kejar Target Rp 2 Triliun 
Sunday, 22 February 2015, 10:10 WIB  

Republika/Agung Supriyanto  

 

            KH Mahmud Ali Zain Dewan Pembina BMT Sidogiri 

REPUBLIKA.CO.ID, PASURUAN -- Memasuki 2015,  BMT UGT Sidogiri secara resmi 
memperoleh izin badan hukum dari pemerintah sebagai koperasi primer nasional. Sehingga 
BMT UGT Sidogiri bisa membuka cabang secara nasional dan juga mampu memberikan 
pelayanan jasa keuangan kepada para anggotanya dimana saja.  

Ketua BMT UGT Sidogiri KH. Mahmud Ali Zain, menyatakan, memasuki 2015 pihaknya 
memiliki target pencapaian aset Rp.2 Triliun. "Insyallah dengan semangat kelembagaan yang 
kami miliki target tersebut mampu tercapai di tahun ini,"ujar dia berdasarkan rilis yang 
diterima ROL, Sabtu (21/2). 

Satu hal yang harus digaris bawahi, BMT Sidogiri di 2014 telah menjadi koperasi primer 
nasional dengan aset Rp 1,5 triliun. Menjadi koperasi primer nasional di usia ke-14 tahun 
tergolong cepat karena, koperasi konvensional butuh 34 tahun untuk mencapai Rp 5 triliun. 

KH. Mahmud Ali Zain, melanjutkan, untuk mencapai target aset tersebut BMT UGT Sidogiri 
terus meningkatkan kapasitas diantaranya adalah dengan meningkatkan kualitas pelayanan, 
penguatan  teknologi, kualitas sumber daya insani (SDi) dan meningkatkan pemasaran. 
"Stategi strategi tersebut yang kami kembangkan untuk meningkatkan BMT UGT 
Sidogiri,"terangnya. 

Hingga 2014, KH. Mahmud Ali Zain,  menyebutkan, aset BMT UGT Sidogiri  mengalami 
pertumbuhan 41 persen dari Rp. 1,069 triliun di 2013 menjadi Rp 1,509 triliun ditahun 2014. 



Dana Pihak Ketiga (DPK) meningkat 40 persen dari Rp 664 miliar di tahun 2013 menjadi Rp 
927 miliar di tahun 2014.  

Kemudian pembiayaan mengalami peningkatan 46 persen dari Rp 628 milyar ditahun 2013 
menjadi  Rp 919 milyar di tahun 2014. Sedankan untuk pembiayaan bermasalah / NPF 
mengalami kenaikan 0,4 persen dari 2,9 persen ditahun 2013 menjadi 3,3 persen.  

Disamping kinerja bisnis yang mengalami peningkatan yang signifikan, BMT UGT Sidogiri 
juga memaparkan jumlah anggotanya meningkat pesat sebesar 11.602 orang ditahun 2014 
meningkat 31 persen dibandingkan tahun 2013 sebesar 8.871 orang. Dengan jumlah 
karyawan di tahun 2014 sejumlah 1.341 orang dan kantor cabang atau cabang pembantu 
sejumlah 257 unit. 

Besarnya aset dan kinerja bisnis yang dimiliki oleh BMT UGT Sidogiri, menjadikan 
keinganan besar bagi lembaga keuangan dan perusahaan lain untuk menjalin kerjasama 
dengan BMT UGT. Diantaranya adalah perusahaan asuransi, bank syariah, perusahaan IT, 
Permodalan Nasional Madani dan perusahaan waralaba 
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