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BAB Il
GAMBARAN UMUM BMT NU SEJAHTERA SEMARANG

A. Gambaran Umum Penelitian
1. Latar belakang BMT NU SEJAHTERA

Kondisi perekonomian Indonesia, terutama nahdliyynasih
memerlukan lembaga keuangan syari'ah yang mampwengmngkan
ekonomi umat utamanya yang berada di levabs root(usaha mikro dan
kecil). NU sebagai organisasi dengan basis kemakgtn yang besar,
tersebar merata di seluruh penjuru nusantara desiyaktur organisasi
yang tertata dan mengakar kuat.

Pada Konpercab NU Kota Semarang bulan Juli 2006
mengamanatkan agar pengurus cabang NU Kota Semarandirikan
Bank Pembiayaan Rakyat Syari'ah (BPRS NU) dan PC tHipilih
membentuk PC LP NU. PC LP NU Kota Semarang memhkeftyerasi
NU Sejahtera (NUS)/KSU NUS, Koperasi NU Sejahtesmibentuk Unit
Usaha Keuangan Syari'ah (BMT NU Sejahtéra).

2. Badan Hukum

Sebagai kepastian hukum atas keberadaan lembaga ya
diharapkan mampu menjadi pengayom dan pengembamdkgm®mian
umat dengan basis syari’ah. Berdasarkan Akta N0.0B&315, tertanggal

5 Mei 2007 dibentuk badan hukum koperasi sebagdatvaari BMT NU

! Dokumentasi BMT NU SEJAHTERA, data diperoleh dakiaix BMT NU
SEJAHTERA SEMARANG, pada tanggal 07 Januari 2013.



56

Sejahtera dan PAD Badan Hukum ; 05/PAD/KDK.11/DB2 tertanggal

16 Maret 2009. Serta Surat ljin Usaha Simpan Pirfaperasi Nomor :

02/SISPK/KDK.11/1/2010. Tanggal 11 Januari 2010.

3. Vis

Menjadi lembaga pemberdayaan ekonomi umat yangdiman

dengan landasan syari'ah.

Misi dari BMT NU SEJAHTERA sebagai berikut:

4. Mis
a.
b.
C.
d.
5. Tujuan

Menjadi penyelenggaraan layanan keuangan syariag y
prima kepada anggota dan mitra usaha.

Menjadi model pengelolaan keuangan ummat yangeefisi
efektif, transparan, dan profesional.

Mengembangkan jaringan kerjasama ekonomi syari'ah.
Mengembangkan sistem ekonomi umat yang berkeadilan

sesuai syari'ah.

Tujuan didirikannya BMT NU SEJAHTERA sebagai betik

a.

Meningkatkan pemberdayaan ekonomi umat berdasarkan
prinsip syari'ah yang amanah dan berkeadilan.
Mengembangkan ekonomi umat dalam bentuk usaha mikro
kecil dan menengah dengan berpegang pada priresipasy
Meningkatkan pengetahuan umat dalam pengelolasamigamn

yang bersih, jujur, dan transparan.
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d. Meningkatkan semangat dan peran serta masyaraka da
kegiatan BMT NU Sejahtera.
6. Eksistensi

a. Memiliki + 28.000 mitra usaha dengan dana kelola&7 milyar.
(selalu berkembang )

b. Memiliki 1 kantor pusat dan 22 kantor cabang s2iantor cabang
pembantu.

c. KP SEMARANG, JI. Raya Semarang Kendal KM. 15 No.99.
Mangkang Semarang. Telp (024) 8660212 Fax.(0249@5% Email :

bmt nus@yahoo.co.id.

d. KC Manyaran, Ruko Manyaran Blok 1 JI. Abdurrahman Saleh 308
Semarang. Telp (024) 76634260, Fax (024) 76634174

e. KCP. Gunungpati, JI. Manyaran-Gunungpati KM.10 Semarang Telp.
(024)6932200.

f. KCP. Genuk, JI. Wolter Monginsidi No.90 Banjardowo Genuk
Semarang. Telp. (024)6582790 Fax.(024) 6582760.

g. KCP. Pudak Payung, JI. Perintis Kemerdekaan No159 Semarang.
Telp. (024)7461215.

h. KCP. Klipang, Ruko Kav 11, Klipang Pesona Asri Golf Semarang.
Telp. (024) 76738767.

I. KC.Magelang, Ruko JI. Yos Sudarso No.11 Kauman Magelang.

Telp./Fax. (0293) 314727.
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j-  KC.Kebumen, JI. Kusuma No. 96 Kebumen. Telp.(0287) 382358.
Fax (0287) 381164.

k. KC.Kendal. JI. Sukarno Hatta No. 299 Kendal. Telp. (0294 3F&1.

|. KC. Boyolali. JI. Pandanaran No. 354 Boyolali. Telp. (0276)38%L

m. KCP. Ampel. Gentansari Rt. 01/01 Desa Gledaksari. Kec. Ampel
Kab. Boyolali. Telp. 081329535512.

n. KC. Sukoharjo. JI. Wimboharsono No.18 B Kartosuro. Telp. (0271)
784828.

0. KCP. Gombong. JI. Yos Sudarso Timur No. 256 Rt.03/02 Wero

Gombong Kebumen Telp./Fax. (0287) 473703.

7. Struktur organisasi BMT NU SEJAHTERA

Sebagai upaya untuk mendukung terciptanya visi pesisahaan
dan memudahkan dalam melakukan birokrasi, dipenlyt@mbentukan
sekelompok sumber daya manusia yang profesionahdauatu wadah
yaitu organisasi perusahaan, melalui wadah tersgng nantinya akan
dilakukan pembentukan struktur organisasi perusahBamana setiap
manajer dan staff akan bertanggung jawab sesugiadejob description
yang telah ditetapkan sehingga terciptalah efestans efektifitas kerja.
Adapun struktur organisasi BMT NU SEJAHTERA Semaraaiapat di

lihat pada gambar di bawah ini:



GAMBAR 3.1

STRUKTUR ORGANISASI

BMT NU SEJAHTERA SEMARANG

Zaenal Abidin, S.Ag

General Manager

v

v
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H.ldrislmron, S.IP Fairi NF, A.Md
Manager Umum/ Kabag. Audit
) Internal
Personalia
M. Sakdullah | Khwanudin, SP
AagnisFidiarni System
v
Staff HRD/GA Sodtarto, SH
Heru Widiyao Tri Susanti, A.Md
Saiful A. SKom Urip Raharjo, A.Md
Teknisi/EDP v Staff Audi
Bayu A.M. Igbal, SE
Manager
Vv
L Vi
Giyanti, A.Md Supri
Kabag. Admin Kabag. Marketing
v v v A v
Suwar ni Nila F Slamet R & Soleh Kamidun
Admin Layanan Rohim Solichun Untung
Pembiavaa Nasaba Umum/OE Staff Pemasari Staff Penaaihe
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. Inovasi layanan

a.

Layanan yang ditawarkan dan disediakan oleh BMT 8kjahtera
akan selalu dikembangkan dan disesuaikan dengaumutesn mitra
usaha.

Loket pembayaran tagihan

Disediakan bagi seluruh masyarakat demi kemudahatamd
pembayaran tagihan PLN, Telkom, dan pembelian ptd$apon
seluler.

Tansfer antar bank

Disediakan bagi mitra usaha yang membutuhkan pexhard dana

dari BMT NU Sejahtera ke berbagai bank.

. Produk-produk Layanan di BMT NU SEJAHTERA

Di BMT NU SEJAHTERA banyak sekali produk-produlang

ditawarkan kepada nasabah atau calon nasabah. Adapduk-produk

dari BMT NU SEJAHTERA adalah sebagai berikut:

a. Jasa Simpanan

1) Simpanan Wadi'ah

Simpanan yang penyetoran dan penarikannya dapat

dilakukan sewaktu-waktu. Berdasarkan tahun laluubogetara
dengan 3% /tahun. Syarat dan ketentuan:
a) Setoran awal atau saldo minimal Rp.10.000

b) Pengambilan sewaktu-waktu

2 Brosur BMT NU SEJAHTERA Semarang
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c) Tidak kena pajak berlaku untuk semua jenigpaman
2) Simpanan Pendidikan
Simpanan yang khusus diperuntukkan bagi siswalaek

Bagi hasil setara dengan 3% / tahun. Syarat damtetn:

a) Setoran awal Rp. 10.000

b) Bila telah terkumpul Rp. 5.000.000 atau lebih, kidgambil

selama 5 bulan mendapat tambahan bagi hasil atausbo
bagi pengelola di sekolah 0,1% x saldo terakhiapebulan
dan beasiswa 0,5% x saldo terakhir setiap bulan.

c) Bila lebih dari 5 bulan bonus tetap berlaku.

3) Simpanan Haji
Simpanan yang dipersiapkan untuk menunaikan fbada
haji. Syarat dan ketentuan:

a) Setoran minimal Rp. 1.000.000 dan atau kelipatannya

b) Setelah mencapai syarat minimal pendaftaran hdfanakan
didaftarkan haji, selanjutnya mengikuti program utaipan
pelunasan BPIH. Dan disetor untuk pelunasan setiitakka
masa pelunasan.

c) Fasilitas bagi jamaah berupa bimbingan manasik &lBH
NU dibiayai BMT NUS dan souvenir berupa peralataadah
haji dari BMT NUS.

d) Tabungan tidak boleh diambil sampai dengan bataktuwa

pendaftaran haji.
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4) Simpanan Berjangka Pelunasan Haji
Simpanan bagi calon haji yang sudah mendapatkasi p
untuk pelunasan BPIH. Syarat dan ketentuan:

a) Setoran minimal Rp. 5.000.000

b) Nisbah menyesuaikan simka umum

c) Bagi hasil dipergunakan untuk biaya manasik di KBIH
utamanya KBIH NU. Bila sisa lebih dikembalikan kdpa
calon haji, bila sisa kurang calon haji dimohontaiman.

d) Proses penyetoran pelunasan dibantu oleh BMT NUS.

e) Syarat-syarat mengisi formulir dilampiri FC, KTPndaPIH.

f) Tidak terkena pinalti jika pengambilan untuk pelsenra

5) Simpanan Umroh
Simpanan yang dipersiapkan untuk menunaikan fbada
umroh. Bonus setara dengan 3% /tahun. Syarat dantkan:

a) Setoran minimal Rp. 1.000.000

b) Pengambilan setelah cukup untuk biaya umroh.

c) Fasilitas bagi jamaah berupa tas tenteng. Jamaah bi
mengikuti bimbingan umroh dengan biro perjalanamapan
termasuk KBIH NU.

6) Simpanan Qurban
Simpanan sukarela yang dipersiapkan untuk metaksen
ibadah Qurban. Bonus setara dengan 3% /tahun. tSykma

ketentuan:
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a) Setoran awal Rp. 100.000
b) Pengambilan menjelang Idul Qurban apabila telaluguktuk
membeli hewan qurban yang direncanakan.
7) Penyetoran Modal/Saham
Ketentuan:
a) Setoran minimal Rp. 1000.000 atau kelipatannya
b) Jangka waktu 1 tahun
c) Pengambilan bagi hasil sesudah RAT (bulan Janutam)
pengambilan modal sebelum jatuh tempo tidak meridapa
bagi hasil.
d) Besaran bagi hasil pengalaman tahun lalu mencap% 2
/tahun.
8) Zakat, Infaq, dan Shodaqoh
Merupakan salah satu bentuk layanan sosial BMT NU
Sejahtera untuk mengelola dan menyalurkan danazi&.
b. Jasa Pembiayaan
1) Mudharabah ( Bagi Hasil )
Berupa tambahan modal kerja bagi pengembangamausa
mitra BMT NU Sejahtera. Keuntungan (hasil usahayydiperoleh
dari tambahan modal kerja akan dibagi antara BMT $éjahtera

dan mitra usaha berdasarkan kesepakatan yangliséthjui.
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2) Murabahah
Mendasarkan pada asas jual-beli, dengan BMT NU

Sejahtera bertindak sebagai penjual dan mitra ussdtmgai

pembeli. Harga jual ditentukan berdasarkan hargh desar

ditambah mark-up sesuai dengan kesepakatan antara BMT NU

Sejahtera dengan mitra usaBgarat-syarat pembiayaan:

a) Mengisi formulir permohonan (Form tersedia)

b) Foto copy KTP suami dan istri atau wali

c) Foto copy Kartu Keluarga (KK)

d) Foto coopy jaminan (warkah, BPKB disertai STNK tifi&at
tanah disertai SPPT). Bila jaminan atas nama ol@ngharus
dilengkapi surat kuasa dari pemegang hak.

e) Bila pemohon menggunakan penjamin baik lembaga oraup
perorangan harus tertulis dan bermatre cukup.

f)  Foto copy legalitas (bagi badan usaha)

g) Menjadi anggota mitra usaha

h) Membuka rekening simpanan.

i) Bersedia menandatangani surat-surat terkait dengan
pembiayaan.

B. Kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman BMT NU SEJAHTERA
Semarang
SWOT adalah sebuah teknik yang sederhana, mupahaani, dan

juga bisa digunakan dalam merumuskan strategiegfiratan kebijakan-
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kebijakan dalam perusahaan. Analisis SWOT secaderisana dapat
dipahami sebagai evaluasi terhadap fakitarnal kekuatan dan kelemahan)
dan faktorekternal peluang dan ancaman).

Teknik analisis SWOT ini diterapkan untuk meneatuktujuan
strategi pemasaran yang dapat digunakan sebelurartug@an tujuan-tujuan
perusahaan. Untuk itu perusahaan menganalisis tekuwan kelemahan,
kesempatan bisnis yang ada serta hambatan yang kimurignbul.
Perencanaan strategigstrategic planner) suatu perusahaan harus
menganalisis faktor-faktor strategis perusahaanku@an, kelemahan,
peluang dan ancaman) pada kondisi yang ada saat ini

Adapun analisis SWOT lingkungan internal dan ekstleyang
diterapkan BMT NU SEJAHTERA SEMARANG berdasarkan siha
wawancara penulis dengan manajer BMT adalah sebaghiit?

1. Lingkungan Internal BMT NU SEJAHTERA Semarang
a. Kekuatan (strengths)

Kekuatan merupakan faktanternal perusahaan yang bisa
berdampak positif bagi perusahaan tersebut. Addekmatan yang
dimiliki BMT NU SEJAHTERA Semarang adalah sebagzikut:

1) Sumberdaya manusia yang profesional dan sepenuhnya nenger
operasional perbankan syariah
2) Kantor cabang BMT NU SEJAHTERA yang tersebar dadatan

luar Semarang

% Hasil wawancara dengan pak Igbal, manajer BMT NL/SHTERA Semarang, tanggal

05 Februari 2013.
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3) Produk dan jasa yang di tawarkan sangat bervariasi
4) Identitas merek BMT NU SEJAHTERA Semarang sebagai
lembaga pemberdayaan ekonomi umat yang mandiri aseng
landasan syariah
5) Dukungan modal BMT yang besar
6) Lokasi BMT NU SEJAHTERA yang strategis
b. Kelemahan (weaknesses)

Kelemahan adalah segala kekurangan yang menghalangi
kinerja perusahaan, Kelemahan berasal dari fakbterrial dan
berdampak negatif bagi perusahaagapun kelemahan yang dimiliki
BMT NU SEJAHTERA Semarang adalah:

1) Sulit mendapatkan sumber daya manusia yang berkempialam
bidang perbankan syariah

2) Belum meratanya penyebaran kantor BMT di kota desad

3) Belum adanya pelayanan produk (ATM) bersama

4) Image di BMT sebagai lembaga keuangan yang di pakkan
hanya untuk orang Islam

2. Lingkungan Eksternal BMT NU SEJAHTERA Semar ang
a. Peluang (Opportunities)

Peluang merupakan bagian yang harus dicari darasdikn

karena dapat menguntungkan perusahaan. Peluargabdaai faktor

lingkungan eksternal yang memberikan dampak positif bagi
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perusahaan. Peluang atau kesempatan yang ada @&iNamNU
SEJAHTERA Semarang, sebagai berikut:
1) Adanya kepercayaan masyarakat pada BMT NU SEJAHTERA
Semarang
2) Kondisi perekonomian masyarakat yang stabil dakemebang
3) Masyarakat Semarang yang mayoritas beragama Islam
4) Masih sedikit pesaing
b. Ancaman (Threats)

Yaitu ancaman yang dihadapi suatu perusahaan yang
berasal dari lingkungan bisnis. Ancaman berasali daktor
lingkunganeksternaldan berdampak negatif bagi perusahaan. Adapun
hal-hal yang menjadi ancaman BMT NU SEJAHTERA Semgr
adalah:

1) Kondisi pesaing yang semakin ketat

2) Banyaknya pilihan produk dari perbankan lain

3) Kekuatan nasabah untuk memilih BMT lain cukup tingg

4) Strategi bisnis mudah ditiru pesaing

Analisis SWOT ini sangat praktis dan efektif digkaa karena
kesederhanaannya dapat digunakan secara kre&iiigga membentuk dan
membangun fondasi, dimana dapat menciptakan sdjurelacana strategis
untuk pengembangan program-program pemasaran di BMU

SEJAHTERA Semarang.
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C. Strategi pemasaran produk simpanan wadiah BMT NU SEJAHTERA
Semarang

Secara umum produk simpanan wadiah adalah salalkegiatan jasa
perbankan yang diberikan kepada masyarakat yang botehkan jasa
penyimpanan uang. Simpanan tersebut tidak memKétetapan jangka
waktu, setoran untuk menyimpan dana umumnya judand@gmlah yang
relatif kecil karena berasal dari sebagian pendapgang disisihkan untuk
ditabung. Menyimpan dana merupakan salah satu asapaomosi bagi
pemerintah agar masyarakat melakukan penghematamgae cara
menyimpan dananya di lembaga keuangan.

Dana dari masyarakat merupakan sumber dana yarad dégmpun
melalui produk-produk yang ditawarkan BMT, Sehingigdgam menghimpun
produk-produk tersebut BMT NU SEJAHTERA Semarangupmelakukan
kegiatan pemasaran produk kepada masyarakat, déragapan BMT NU
SEJAHTERA Semarang dapat menarik minat calon nasgaag baru atau
dapat mempertahankan nasabah yang sudah ada.

Sebelum strategi pemasaran dilakukan, BMT NU SEJRA
Semarang terlebih dahulu merumuskan S$Egihenting, targettingdan
positioning yang merupakan koridor kinerja BMT NU SEJAHTERA
Semarang dalam merumuskan dan menerapkan strategiaspran.

Penjelasan STP ségmenting, targettingdan positioning sebagaimana



69

dituturkan oleh Bapak Igbal, selaku manajer BMT NSEJAHTERA
Semarang adaldh:

Untuk penjelasan STRs¢gmenting, targettingdan positioning dari
masing-masing produk memang sudah tersusun ter@nesan tetapi jika
masih ada segmen dan target lain yang masuk danemudyinitu bisa
diterima. BMT NU SEJAHTERA Semarang tidak membedddkan dan
tidak pandang bulu, akan tetapi BMT juga mempursggmen dan target
yang menjadi prioritas.

Penetapan posisi produk pada BMT NU SEJAHTERA Sanwar
yaitu berkaitan dengan posisi di mana suatu proahaki jasa menempati
suatu pasar sebagaimana yang dipresepsikan oleet tpasar, seperti
simpanan wadiah diposisikan sebagai tabungan uierransaksi dan
deposito sebagai tabungan untuk investasi.

Jadi dapat disimpulkan segmentasi pasar adalgiatke membagi-
bagi pasar yang bersifat heterogen dari suatu pr&ddalam satuan-satuan
pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen. Dadpaqkan syariah BMT
NU SEJAHTERA Semarang memiliki potensi pengembangamg cukup
besar. Hal ini penting dilakukan oleh pembuat leiaijn untuk memutuskan
strategi pengembangan di masa yang akan datang.

Untuk mengembangkan strategi pemasaran BMT NU SHERA
Semarang menggunakan konsep diferensiasi dan bapemasaran

(marketing mix). Diferensiasi adalah salah satu strategi yang sering

* Hasil wawancara dengan pak Igbal, manajer BMT NL/SHTERA Semarang, tanggal
05 Februari 2013.
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diterapkan ataupun digunakan oleh sebuah perusalnatak memenangi
pesaingan. Diferensiasi adalah membuat sebuah lpy@ihg berbeda dengan
produk pesaing. Jika produk yang akan ditawarkamsdengan produk yang
diberikan oleh pesaing, maka perusahaan akan $elisaing. Maka
dibutuhkan diferensiasi untuk unsur pembeda dadyk tersebut.

Diferensiasi produk BMT NU SEJAHTERA Semarang pada
simpanan wadiah, bahwa simpanan wadiah adalah iseaduk yang
pembukaan dan penutupannya sangat mudah. Artimgaggnya cepat dan
langsung jadi. Sedangkan untuk pengambilannya dhpaitukan setiap hari,
kapanpun nasabah menghendaki selama jam kerja BMTSEJAHTERA
Semarang.

Dalam hal diferensiasi pelayanan, BMT memberikalay@man yang
sebaik-baiknya, ramah dalam berbicara dan santamdaersikapPelayanan
yang lebih menarik dan lebih memuaskan konsumea kecepatan dan gesit
dalam melayani nasabah, semua karyawan menggunglsb dan
berbusana muslim. Adapun diferensiasi citra yangerikan BMT NU
SEJAHTERA Semarang adalah memberikan citra merk BMNU
SEJAHTERA sebagdembaga pemberdayaan ekonomi umat yang mandiri
dengan landasan syarigjang mengarah pagemberdayaan ekonomi umat
berdasarkan prinsip syari'ah yang amanah dan bditkea serta
mengembangkan ekonomi umat dalam bentuk usaha mieocil dan

menengah dengan berpegang pada prinsip syari’ah.
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Adapun strategi pemasaran produk simpanan waaiay gliterapkan
BMT NU SEJAHTERA SEMARANG berdasarkan hasil wawaacpenulis
dengammarketingBMT adalah sebagai berikut:

Strategi pemasaran BMT biasanya dilandaskan padarara
pemasaran atamarketing mixyang terdiri atas 4 P,pifoduct, price, place,
promotior) yaitu :

a. Produk

Produk perbankan adalah instrumen/perangkat) yhkeluarkan
oleh BMT. Produk yang dikeluarkan oleh BMT sangatyak jumlahnya,
karena BMT dapat menciptakan berbagai jenis prosesuai dengan
keinginan nasabah. Di BMT NU SEJAHTERA Semarangybl sekali

produk yang dikeluarkan seperti:

1) Simpanan wadiah
2) Simpanan pendidikan
3) Simpanan haji

4) Simpanan qurban, dan lain-lain.

Strategi produk yang dilakukan oleh BMT NU SEJAHTER

Semarang dalam mengembangkan produk adalah sdisatyait :

1) Penentuan logo dan motto
Logo merupakan ciri khas suatu BMT sedangkan motto

merupakan serangkaian kata-kata yang berisikan daisivisi BMT

® Hasil wawancara dengan pak Supri, stafrketingBMT NU SEJAHTERA Semarang,
tanggal 12 Februari 2013.
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dalam melayani masyarakat. Adapun motto BMT NU SHEIERA
adalah: fembaga pemberdayaan ekonomi umat yang mandiriateng

landasan syariah”.

2) Menciptakan merek
Untuk berbagai jenis jasa BMT ada yang perlu diari
merek tertentu. Merek merupakan sesuatu untuk nmehdearang

atau jasa yang ditawarkan BMT.

Dalam strategi produk BMT dapat memodifikasi progakg
sudah ada menjadi lebih menarik atau BMT dapat ipti@n
produk baru. Strategi produk biasanya dimulai gemciptaan logo
dan motto yang dibuat sebaik dan semarak mungkemugian

menciptakan merek terhadap produk yang ditawarkan.

Strategi produk merupakan strategi pemasaranyajryang
perlu diperhatikan dalam strategi produk ini adatengembangkan
produk baru, hal ini harus dilakukan karena pegsin antar
perusahaan yang semakin ketat disebabkan nasatbeitn qukup kritis
dan pandai membandingkan-bandingkan produk perbaydag satu

dengan yang lainnya.

b.Harga

Harga merupakan salah satu aspek penting dalamatkagi
marketing mix Penentuan harga menjadi sangat penting untuk

diperhatikan mengingat harga sangat menentukantid&kinya produk
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dan jasa perbankan. Harga bagi BMT NU SEJAHTERA gyan

berdasarkan prinsip syariah adalah bagi hasil.

Bagi BMT NU SEJAHTERA Semarang yang berdasarkamspi
syariah harga adalah merupakan bagi hasil damieya administrasi
yang terkait dengan operasional nasabah terhadapngan atau
simpanannya. Di BMT NU SEJAHTERA Semarang menyadari
bahwasannya pertanyaan bunga dari nasabah masif dgrertanyakan,

karena kurang tahunya nasabah tentang sistem asigji h

c. Tempat

Kegiatan pemasaran yang ketiga adalah penentuapateaau
lokasi kantor BMT NU SEJAHTERA , baik untuk kanfousat, kantor
cabang maupun kantor cabang pembantu. Penentuasi |&antor
beserta sarana dan prasarana pendukung adalahnigabgngat penting,
hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangktap slokasi BMT

yang ada.

Penentuan tempat atau lokasi suatu cabang kantoiT BM
merupakan salah satu kebijakan yang sangat pe®Md. yang terletak
di lokasi yang strategis sangat memudahkan nasafak menjangkau
BMT. Pemilihan tempat atau lokasi BMT NU SEJAHTEFR&marang
memerlukan pertimbangan yang cermat terhadap hedefaktor

diantaranya adalah: dekat dengan tempat pendidikaurstri dan pasar.
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d. Promosi

Promosi merupakan kegiatamarketing mix yang terakhir.
Kegiatan ini merupakan kegiatan yang sama pentamgigngan ketiga
kegiatan dalanmarketing mix baik produk, harga dan lokasi. Dalam
kegiatan ini BMT NU SEJAHTERA berusaha untuk memposikan
seluruh produk dan jasa yang dimiliki. Promosi npakan sarana yang

paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan ahsab

BMT NU SEJAHTERA Semarang sebelum melakukan promosi
mengukur lebih dulu tingkat efektif dan efisierriggomosi yang akan
dibuat, media atau alat promosi yang digunakan pligartimbangkan,

sehingga harus mengidentifikasi pasar sasaramrmdéhpembelian.

Ada empat macam sarana promosi yang digunakan BMIT N

SEJAHTERA dalam mempromosikan produknya, adalah:

1) Periklanan

Iklan merupakan sarana yang efektif dalam memasadebuah
produk. lklan tidak hanya bersifat memberitahu ,s&gdapi juga
bersifat persuasif terutama kepada nasabah-nasaipghpotensial.
Tujuan promosi lewat iklan adalah berusaha untukiarlk, dan
mempengaruhi calon nasabahnya. Penggunaan proeragm iklan
dapat dilakukan dengan berbagai media seperti:

a) PemasangaBillboard (papan nama) dijalan-jalan strategis

b) Percetakan brosur disebarkan disetiap kantor pusattor

cabang dan kantor cabang pembantu BMT.
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3)

4)
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c) Pemasangan spanduk di lokasi strategis

d) Melalui koran atau majalah

e) Melalui radio atau media lainnya.

Promosi penjualan

Promosi penjualan yang dilakukan BMT NU SEJAHTERA
Semarang adalah dengan memberikan cindera matakateung-
kenangan seperti payung, pulpen, gelas dan lainpaila konsumen
yang loyal.

Publisitas

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memagnoasabah
melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosiahdezgiatan lainnya.
Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor BMT NU
SEJAHTERA dimata para nasabahnya. Oleh karengpithlisitas
perlu diperbanyak lagi. Tujuannya adalah agar redsabengenal
BMT lebih dekat. Dengan ikut kegiatan tersebutsatah akan
selalu mengingat BMT tersebut dan diharapkan akamanik
nasabah sebanyak-banyaknya. Kegiatan publisitas BMU
SEJAHTERA Semarang dapat dilakukan melalui :

a) Mengikuti pameran

b) Mengikuti kegiatan amal

c) Mengikuti kegiatan sosial

d) Sponsorship kegiatan

Penjualan pribadi

Penjualan pribadi yang dilakukan olemarketing BMT NU

SEJAHTERA Semarang dengan cd@or to door Dengan strategi
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ini memacu perusahaan untuk lebih mengenal pelanggeara
langsung, sehingga berdampak pada terkumpulnyad pegualan.
Penjualan pribadi lebih efektif  karenanarketing sekaligus
perusahaan mengetahui akan reaksi pelanggan kananketing
dapat melakukan interaksi langsung. Jadi, pemaspatdangsung
bertatap muka dengan nasabah atau calon nasaliahgge dapat

langsung menjelaskan produk BMT kepada nasabalesgoai.



