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PEMBAHASAN

A. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah proses merencanakan dan melaksakaisep,
memberi harga, melakukan promosi dan menyalurkan bdrang dan jasa
untuk menciptakan pertukaran yang bisa memeniimnuindividu maupun
organisasi dengan memerhatikan konsep pemasarag gensyaratkan
orientasi konsumen, orientasi tujuan dan orientasiem'Dalam hal ini,
strategi pemasaran mengacu pada faktor operasiatzal pelaksanaan
kegiatan pemasaran seperti penentuan harga, pambemerek,
pembungkusan, penentuan saluran distribusi, pemasanklian dan
sebagainyd. Biasanya kegiatan pemasaran itu terdiri dari 4 yaalg biasa
disebut dengan marketing mix yaitu meliputi produptice, place, dan
promotion.

Berikut ruang lingkup pemasaran untuk mencapategfrapemasaran
yang efektif :

a) Strategi produk

Agar strategi produk dapat lebih efektif dalam #eng
mempengaruhi nasabah untuk tertarik dan menggundkan

kemudian mereka menjadi puas maka kita harus meyapel

! Ccarl McDaniel, Roger GatRiset Pemasaran Kontempordakarta: Salemba Empat,
2001, him. 4-5.

2 Gitosudarmo IndriypManajemen Strategi¥ ogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 2001, him.
195.
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beberapa hal tentang strategi ini yaitu konsep uykpdiklus
kehidupan produk, dan jenis-jenis produk.

Konsep Produk, merupakan suatu pengertian atau
pandangan nasabah terhadap suatu produk yang likaataan
diinginkannya. Jadi, nasabah berpikir tentang sgizepenting
dan bergunanya produk itu baginya.Biasanya nasatsahiliki
konsep atau pandangan tertentu terhadap suatu korodu
Misalnya, terhadap produk A”. Apakah arti produk bagi
nasabah, biasanya nasabah menimbang-nimbang sebelum
menggunakan produk ini. Dengan menggunakan produk i
apakah usahanya semakin maju dan bermanfaat atéah ma
sebaliknya. Jadi, produk produk yang mampu memaerik
kemanfaatan bagi nasabah akan mampu untuk meresdbah
dan kemudian membuat nasabah tersebut terdorongk unt
menggunakan produk tersebut dan setelah menggumgkan
nasabah akan dapat menjadi puas sehingga terjadilah
penggunaan produk itu berulang-ulang oleh nasabah.

Siklus Kehidupan Produk, Setiap produk sebenarnya
akan memiliki siklus perputaran terhadap kehiduganiMasa
perkenalan kepada masyarakat, masa pertumbuhana mas
kedewasaan, kemudian masa penurunan. Masa-masaniiua

yang akan dialami setiap produk.
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Jenis-jenis Produk, Agar dapat memasarkan produk BMT
dengan baik kepada nasabah maka para pegawai perlu
mengetahui produk Bmt termasuk dalam jenis yang aman
karena masing-masing jenis produk akan memerlukan
penanganan yang berbeda dalam memasarkan proci@buéer
agar berhasil. Misal, produk lending; murobahah,
mudhorobah.Dan produk funding: Tabungan  SAHABAT,
SISUQUR.

b) Strategi Harga

Setiap Bmt perlu memikirkan tentang penetapan harga
atau biaya pada produknya secara tepat karena yéagatidak
tepat akan berakibat tidak menarik para nasabatukunt
menggunakan produk itu. Hal ini tidak berarti pbé&hwa pihak
Bmt harus menetapkan harga serendah mungkin. @kem itu
maka penentuan harga atau biaya haruslah dipikic-Hzak.
Dalam hal ini ada beberapa dasar penetapan haagabaya
yaitu: Biaya dan persaingan.

Biaya, Biaya yang telah dikeluarkan pihak Bmt untuk
kelengkapan administrasi menjadi pertimbangan utdiagi
Bmt dalam menentukan biaya-biaya administrasi. 8iggng
ditetapkan dibawah biaya produksinya tentu sajanaka

mendatangkan kerugian bagi BMT. Oleh karena itudapa
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umumnya BMT menggunakan dasar penetapan biayahadala
atas dasar biaya produksinya.

Persaingan, Dalam hal ini Bmt menetapkan biaya
menurut kebutuhan Bmt dalam hal persaingannya ceBd&T
atau LKS lainnya yang sejenis dan merupakan pesaing
pesaingnya.

c) Strategi Promosi

Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk
mempengaruhi nasabah agar mereka dapat menjadi &cara
produk yang ditawarkan oleh BMT kepada mereka dan
kemudian mereka menjadi senang lalu menggunakadukro
tersebut. Adapun alat yang dapat dipergunakan untuk
mempromosikan produknya Bmt adalah dengan beberafza
yaitu Advertensi, promosi penjualan, dan persoebihg.

Advertensi, Merupakan alat utama bagi BMT untuk
mempengaruhi nasabahnya. Advertensi dapat dilakuitah
Bmt melalui surat kabar, radio, majalah, dan reldam

Promosi  penjualan(sales promotion), Merupakan
kegiatan BMT menjajakan produk yang dipasarkannya
sedemikian rupa sehingga nasabah akan mudah untuk
melihatnya. Misal, menempelkan pamflet di depantdaatau
papan pengumuman sehingga banyak nasabah yangtrdsin

kemudian berminat untuk menggunakan produk tersebut
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Personal Selling, Merupakan kegiatan Bmt untuk
melakukan kontak langsung dengan para nasabah maajnn
nasabahnya. Dengan kontak langsung diharapkan diterja
hubungan atau interaksi yang positif antara BMT dasabah
maupun calon nasabahnya. Yang termasuk dalam katego
adalah dari pintu ke pintu, telephone, interndt® dl

d) Strategi Saluran Distribusi

Strategi distribusi berkaitan dengan BMT dalam
menyalurkan produk kepada masyarakat sesuai dgmgaiuk
yang cocok dan kebutuhan masyardkaadi, bmt harus pintar
dalam mencari produk yang cocok untuk nasabah barkian
tipe nasabah. Tujuan dari strategi distribusi ddalatuk
memastikan bahwa produk yang digunakan oleh nasdbah
benar-benar cocok dan banyak membantu nasabah dalam
mengembangkan uasahanya. Sehingga hal itu bisa wma¢mb
nasabah tambah loyal kepada BRIT.

Fungsi pemasaran produk-produk BMT Hudatama adai&ik
mengarahkan mengalirya hasil-hasil produksi peeah menuju
kekonsumen (nasabah). Dalam kaitannya dengan peisiid istilah
pemasaranfungsi pemasaran merupakan kegiatan yang menyangkut
usaha memahami kebutuhan konsumen (nasabah), mieaggkan

produk dan atau jasa untuk memenuhi kebutuhankkaotionsumen

3 Gitosudarmo IndriyoQp.cit him.205-216.

4 Muhammad Ridwarylanajemen Baitul Mal wat TamwiY ogyakarta: Ull Press, 2004, him.
10

® Lamb W Charles,et aDp. cit him.56.
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(nasabah) dan menciptakan serta memperluas peamiatan produk-

produk dan jasa-jasa yang dihasilkan oleh bank.

B. Pengertian smpanan Sahabat

Ada banyak produk penghimpunan dana yang banyak
dikembangkan sebuah lembaga keuangan islam termdis@&MT
Hudatama. Hal ini karena system syariah membergryamg cukup
untuk itu dalam mengembangkan dana BMT Hudatamaygwrakan
akad mudharabah.

1. Dasar Hukum :

Landasan hukum produk simpanan sahabat mengacu padap
mudharabah sebagai berikut:

1. Al-Quran Surat Al-Jumu’ah ayat 10

A0GOMEO s S R R SR Fa St @RI sa
KV AQFT Do e (7 AN BOROY ¢ ¢F 3o g0
* oS P Ao JERSR B AN €I 00
FCOBY X A Forde BXOROA 04 - @0

&RV ED $)ACRECAD & AR HAD A e
Artinya : apabila telah ditunaikan sholat,maka betebaranlamk dimuka
bumi dan carilah  karunia Allah dan ingatlah Allabanyak-banyak
supaya kamu beruntung ( Qs.Al-Jumu’ah:10)

2. Hadits

Dari shalih bin shuhaib r.a bahwa Rasullah saw labda.’tiga

hal yang didalamnya terdapat keberkatan: jual belkcara
tangguhmugharadhah(Mudhrabah) dan mencampur gandum
dengan tepung untuk keperluan rumah, bukan untykaldi
“HR.lbnu Majah no.2280, kitab at-tijarah)
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2. Prosedur Pembukaan Rekening Simpanan Sahabat®

Adapun mekanisme pembukaan rekening simpanan Sahdhéah

sebagai berikut :

1.

Calon nasabah datang langsung ke BMT dan bertaggadia
bagian pelayanan

Bagian pelayanan menjelaskan kepada calon nasatademai
hal-hal yang berkaitan dengan jenis-jenis simparsyayat-
syarat penbukaan simpanan, besar saldominimumnpeme
bagi hasil dan penutupan rekening

Selanjutnya bagian pelayanan meminta calon nasabah
membaca. Melengkapi dan menandatangani formuliagagb
berikut:

Bagian pelayanan meminta identitas calon nasab&TR,
Paspor,SIM ) yang sah dan masih berlaku serta rten@amor
yang tertera pada kartu identitas pada formulimidir
pembukaan rekening

Cocokan tanda tangan yang terdapat pada kartu iteent
dengan tanda tangan yang tertera pada formulirtftirm
tersebut. Bubuhkan stempel sesuai aslinya pada f@tdgkopi
identitas, lalu bubuhkan paraf dan stempel “veasik
Berdasarkan urutan pada buku register pembukaaemirek

Sahabat, bagian pelayanan menuliskan nomor rekgradg

5 Customer Service BMT Hudatama
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formulir-formulir tersebut dan mencatat data nabkalpada
buku register pembukaan rekening

7. Berikan formulir-formulir tersebut kepada pejabaiya
ditunjuk, untuk diperiksa kebenarannya dan mendapat
persetujuan

8. Setelah mendapat persetujuan dari pihak yang dikuaptuk
memeriksa kebenarannya, bagian pelayanan memirite ca
nasabah untuk menyerahkan setoran pertamanya dengan
mengisi slip setoran dan menyerahkam setoran awal

9. Teller memeriksa kebenaran pengisian slip setoram d
menghitung jumlah uang dihadapan nasabah serta
membandingkan huruf pada slip setoran, selanjuti®yiar
menginput transaksi tersebut dikomputer ,telledainean
validasi pada slip setoran tersebut dengan memlabuh
stempel dan tanda tangan pada slip setoran tersshpt
setoran tersebut dibuat rangkap dua, yng asli selmhginta
teller sebagai arsi tanda bukti dilakukan setoram gang
resapan dikembalikan kepada nasabah

10.Teller menyerahkan buku simpanan tersebut kepadabah
dan setiap ada transaksi setoran, teller menceasatsaksi
tersebut kedalam buku teller.

3. Penutupan Rekening Simpanan Sahabat’

" Ibid
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mekanisme penutupan rekening Sahabat di BMT Hudata@marang
adalah sebagai berikut :

1. nasabah mendatangi bagian pelayanan dan menyampaika
maksudnya untuk melakukan penutupan rekening siarpan
Bila diwakilkan maka nasabah harus menyerahkart &uesa
bermaterai untuk menarik sisa saldo rekening kepsi®
diberi kuasa

2. bagian pelayanan bertanya secara detail kepadabatas
mengenai alasan nasabah untuk melakukan penutekammg

3. apabila alas an bias diterima maka bagian pelayanan
memberikan formulir penutupan rekening simpananaBah
dan meminta nasabah untuk mengisi dan menandaisseyta
memberikan penjelasan mengenai biaya yang dibebhanka

4. setelah diisi, nasabah mengembalikan formulir pgan
rekening simpanan yang dilampiri buku simpanan ditanda
tangani oleh bagian pelayanan

5. bagian pelayanan melakukan veriffikasi tanda tangamm ada
formulir penutupan rekening dengan tanda tangary yeae
pada kartu simpanan

6. bagian pelayanan memberitahukan kepada nasabahensng
sisa saldo rekening yang dapat diambil dan nasabah
dipersilahkan mengambil sisa saldo rekening dengan

menggunakan slip penarikan
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7. nasabah mengisi slip penarikan sebasar sisa satials
dikurangi biaya-biaya dan ditanda tangani

8. slip penarikan tersebut diserahkan kepada teller

9. Teller memberikan uang tunai sebesar saldo yangtdhgarik
atas penutupan rekening simpanan tersebut

10.Bagian pelayanan memberikan memfile formulir singran
rekaning simpanan Sahabat yang telah distempelefiialy

ditutup” besrta tanggal penutupan

Bagian pelayanan memberikan stempel ditutup “reigeni
ditutup’pada semua dokumen rekening nasabah yantutugli
(pembukaan,specimen tanda tangan).

Atas penutupan rekening tersebut dikenakan biag@rastrasi penutupan
rekening yang besarnya telah ditetapkan oleh BM@ldtama sebesar Rp
2.000,00
4. Kelebihan Dan Manfaat Simpanan Sahabat®
a. Simpanan sukarela untuk pengaturan arus kas pribadi
b. Bagi hasil menarik, dapat dengan leluasa dalam kulk#am
transaksi,bebas biaya,dapat dijadikan sebagai ganpembiayaan

c. Dapat digunakan sebagai investasi,usaha,keperhitzadpdll

Perkembangan Nasabah Simpanan Sahabat

Jumlah Anggota Simpanan Harian Sahabat

® Ibid
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Tahun 2009-2011

Tahun Jumlah Anggota
2009 325 Orang
2010 482 orang
2011 647 Orang

5. Perhitungan Bagi Hasil®

perhitungan bagi hasil pada BMT

Contoh perhitungan bagi hasil Sahabat

Bagi hasil hasil bulan januari 0,00683832
Bagi hasl bulan februari 0,006817606
Bagi hasil bulan maret 0,006808268

Contoh 1.000.000 1.000.000 1.000.000
JANUARI FEBRUARI MARET
SAHABAT 6.838,33 6.818,61 6.808,27

Tujuan pemasaran produk tabungan Sahabat adalah :
1 Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain menkada
dan merangsang konsumsi, sehingga dapat menamabatasintuk

menggunakan produk tabungan Sahabat yang ditaw&an

° Ibid
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2 Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalui berbayainan
dan keunggulan produk tabungan Sahabat yang dkagin
nasabah.

3 Memaksimumkan mutu dari produk tabungan Sahabagaten
memberikan berbagai kemudahan kepada nasabah darptagan

iklim yang efisien'

C. Strategi Pemasaran Tabungan Sahabat di BMT Hudatama
Semakin berkembangnya masalah ekonomi masyaraék# berbagai
kendala tidak mungkin terlepas dari keberadaan BMIEh karena itu
perlu strategi ysng jitu guna mempertahankan ekssstBMT tersebut.
Strategi pemasaran produk tabungan Sahabat di BMdatdma adalah
sebagai berikut :
1. Meluruskan niat
Langkah pertama yang harus dilakukan sebelum rnekeas produk
tabungan Sahabat adalah meluruskan niat. Pentingel@usakn niat disini
karena niat merupakan sumber inspirasi dan inog&sieorang dalam
melakukan perbuatan. Disini para marketer harus poegai niat dakwah
ekonomi, membangun perekonomian masyarakat yatgnioeaskan syariah

islam karena dana yang ditaruh di BMT akan disalorkepada orang-orang

19 http://Menejemen Pemasaran Ba@k pdf.htm.26/12/11
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yang membutuhkan dana yang akan digunakan untuérlkep yang tidak
melanggar syariah islam.

Sehingga dana yang ditaruh melalui tabungan Sahbbaar-benar
dimanfaat kan untuk meningkatkan kesejahteraan amakgt yang sesuai
dengan tuntunan agama islam.

2. Memperhatikan Ulama

Hal penting yang perlu diperhatikan pengelola BN&rutama para
marketers dalam memasarkan produk tabungan Satmdzah dengan
menetapkan jadwal rutin kunjungan silaturrahim kigpgara ulama, ini
diperuntukan kepada mereka yang mempunyai pandahgeseberangan
terhadap BMT. Mereka yang masih menganggap BMT ssaja dengan
lembaga keuangan konvensional yang masih menggumatkesip bunga.

Sehinggga para marketers dalm menyampaikan przdwngan Sahabat
bisa menjelaskan perbedaan antara bagi hasil dagabu
3. Memperluas jaringan kerjasama

Langkah berikutnya adalah dengan memperluas jarikggiasama yang

saling menguntungkan dengan berbagai pihak, sepgmjtidak

mengingkari prinsip-prinsip sayriah yang telah kemwal ditetapkan
sebagai landasan utama usaha BMT.
4. Jemput bola

Sebagai lembaga keuangan yang belum lama lahir, Biflatama

membutuhkan promosi dan sosialisasi secara optaddh satu cara yang

dilakukan untuk mencapai target-targer pemasarasdupr tabungan
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Sahabat dalam operasionalnya adalah dengan metakp&adekatan
“lemput bola”. Pendekatan dilkukan dengan cara gssulangsung
mendatangi calon nasabah atau nasabah di rumahteatgpat mereka
membuka usaha.dengan sistem ini pihak BMT memhberp@ayanan
yang prima kepada nasabah, para petugas mendatasgbah apabila
mereka ingin menabung ataupun mengambil tabungdinpga nasabah
tidak perlu datang kekantor untuk menabung atauaniemang, mereka
cukup menghubungi para marketers yang biasa men@tkingan
ditempatnya.
Sederhana

Dalam pemsarannya tabungan sahabat dilakukan sssdeghana yaitu

para petugas menawarkan secara langsung kepadagbama nasabah

atau nasabah yang ingiin menabung atau menarik, wsrgk nasabah

yang ingin membuka tabungan dapat dilakukan sedangsung

ditempat nasabah tinggal atau ditempat usahanya.

Tidak terlalu berisiko

Mengelola dana masyarakat adalah pekerjaan bekat fterjadi

kekeliruan sedikit sajabisa berakibat fatal. Unttuk perlu difikirkan

gengan baik agar semuadana yang dipercayakan rakaydepada

BMT dapat dikelola dengan baik, sehingga dapat m&sitkan

keuntungan yang wajar, dan apabila dana tersetautkdiagi oleh para

pemiliknya BMT dapat mengembalikan tanpa mengulur-uvaktu.

Karna tabungan Sahabat dilakukan secara delivetar(@&mput) para
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nasabah tiap harinya bisa bertemu dan kebanyakaekanesudah
mengenal dengan baik para petugas yang menarikdahusehingga
para nasabah percaya bahwa dananya benar-bemapalikan di BMT.
Memiliki nilai jual yang tinggi

Maksudnya adalah bahwa produk-produk penghimpuaaa thbungan
Sahabat yang ditawarkan benar-benar menjawab Kedoutkongkret
masyarakat kelas menengah kebawah yang ingiin westasikan
dananya untuk masa depan, dan tabungan Sahabat diguhkan

jaminan pembiayaan apabila nasabah membutuhkan dabak

pengembangan usahanya.

Ukuran ini didasarkan pada kenyataan bahwa bangsalkhuni oleh
mayoritas penduduk muslim yang mengharamkan rikehingga
tabungan Sahabat yang menawarkan bagi hasil memjdian

masyarakat agar terhindaar dari praktek ribawi.

Dalam memasarkan produk tabungan Sahabat pihak Bébih
memantau nasabahnya karena masyarakat pada sasdaimi peka
terhadap lembaga-lembaga keuangan baik yang kaowahsnaupun
yang syariah, pada kenyataanya masyarakat tidak emérgkan
adanya istilah emosional markettetapi yang dikehendaki oleh
masyarakat sekarang adalah bagaimana saling memgkan antara

nasabah danpihak BMY.

11 Customer Service BMT Hudatama
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Tidak hanya faktor keamanan yang terjamin, maggdranau
menempatkan dananya di BMT tetapi juga dari segarfsial juga
menjadi perhitungan, untuk itu dalam memasarkamdyiaabungan
Sahabat ada beberapa cara yang dilakukan pihak BMiuk
memperkenalkannya yaitu dengan memberikan sosialikapada
masyarakat. Ketika masyarakat sudah menjadi nassbadiah tentu
akan mendapaykan informasi yang selama ini belurketalui
masyarakat , karena seseorang bisa tahu dengaypaaBMT tersebut
lantaran sosialisasi atau pemberitahuan dari pifeék terkait,
diantara media-media yang digunakan dalam menszsian
tabungan Sahabat antara lain :
a. Sosialiasi langsung
Sosialisasi langsung maksudnya memberiakan infartaagsung
ke masyarakat, biasanya metode yang dilakukanaalatiar :
a. Metode dor to dor

Dalam metode ini, pihak BMT melakukan promosi lamgs

kepada masyarakat, yang belum mengetahui keberadaan

BMT dan menjelasakn keunggulan produk tabungan

Sahabat sehingga masyarakat tertarik untuk menabung

BMT Hudatama

b. Penyebaran pamflet
Ketidakmungkinan pihak BMT untuk menjelaskan satu

persatu kapada msyarakat maka pihak BMT melakukan
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promosi dengan menyebar dan mamasang pamflet-gamfle
didaerah sekitar.
Sosialisasi tak langsung
Sosialiasi tak langsung maksudnya memberikan irdsirkepada
masyarakat tidak secara langsung tetapi menggursskana-sarana
lain yang bisa menyampaikan maksud dan tujuan dari
perusahaan.biasanya metode-metode yang diguna&khad
Spanduk dan reklame.
Setelah masyarakat mendapatkan sosialisasi dak @MT, maka
masyarakat mempunyai kesadaran untuk menabung diI BM

Hudatama dari pada di lembaga keungan konvensional.

D. Kendala-Kendala Yang Di Hadapi Dalam Pemasaran Tabungan Sahabat

Di BMT Hudatama Semarang

a) Kendaladari luar

1. Akumulasi tabungan dari masyarakat yang belum bénemuhi

2.

kebuthan dana masyarakat. Hal ini yang menjadikdai n
pembiayaan dan jangka waktu pembayaran kewajibamasabah
cukup cepat dan belum tentu pembiayaan yang ddrerideh
BMT cukup memadai untuk modal usaha masyarakat.

Walaupun keadaan BMT cukup dikenal tetapi masihyalan
masyarakat berhubungan dengan rentenir. Hal inébdiskan

karena masyarakat membutuhkan pemenuhan dana yamgdai
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dan pelayanan yang cepat, walaupun meraka haru ayambunga
yang lebih tinggi. Ternyata masih banyak daerahgyserdapat
BMT namun masih ada rentenir. Artinya BMT belum npam
memberikan pelayanan yang memadai dalam jumlah dana
waktu.

3. Beberapa BMT cenderung men ghadapi masalah yang, seaitu
nasabah yang bermasalah. Kadang ada nasabah gakchéinya
bermasalah di satu tempat, tetapi ditempat laim jogrmasalah.
Oleh karena itu perlu upaya dari masing-masing BNFtuk
melakukan koordinasi dalam rangka mempersempitkgeaiaabah
yang bermasalah.

4. Belum adanya lembag penjamin simpanan dana dadbaé di
BMT. Ini sangat riskan bila sewaktu-waktu BMT melagai
kerugian dan dana nasabah belm ada yang menjamin.

5. Persaingan yang begitu kompetitif, baik antar BMdaupun antara
BMT dengan lembaga keuangan lainnya.

b) Kendaladari dalam

1) Bidang operasional
a) Kurangnya pemahaman masyarakat di sekitar Semdeartgng
produk-produk berdasarkan akad syari'ah. Sehinggh i
menjadi tanggungan sekaligus tantangan tersenalyii $eluruh

karyawan BMT Hudatama untuk memberikan pemahaman



47

tentang produk-produk BMT Hudatama kepada masyaraka
Semarang.

b) Banyak berdiri lembaga keuangan syari’ah lainnyagylaeroperasi
di Semarang dengan produk-produk syari'ah jugaldarbaga
keuangan syari'ah itu banyak memberikan kemudateand
pelaksanaan pembiayaan. Jadi, hal ini mengharuskgmawan
BMT Hudatama pandai dan handal dalam mencari aaggot
tabungart?

c) Banyak lokasi anggota pembiayaan yang tempat tingggauh
dan jalannya naik turun. Hal ini bisa membuat kewaya yang
melakukan survei merasa kurang sejahtera dikarenbiasi
yang ditempuh lumayan sulit dan bisa cepat merkeallaraan.
Jadi, BMT Hudatama harus bisa memberikan kendaraan
inventaris kepada karyawan untuk menunjang kelamcar
operasionalnya.

2) Bidang administrasi

a) Terkadang KTP sudah mati tapi masih dipakai buat
membuka tabungan. Jadi, karyawan BMT Hudatama halitis
dalam memeriksanya terutama karyawan bagian adnaisiis

b) Karyawan BMT Hudatama harus teliti terhadap uang
palsu yang digunakan untuk menabung.

3. Bidang SDM

2 |bid
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a) Banyak dari karyawan BMT Hudatama yang tidak daludan
perbankan syari’ah dan ada juga yang lulusan SMA.
b) Masih banyak karyawan BMT Hudatama yang belum masau

sehubungan dengan produk syariah.

E. Analisis

Dalam menjalankan fungsinya sebagai Lembaga KeunaBgari'ah,
BMT Hudatama menawarkan produkinding dan juga produkending Dan
tentunya agar produk-produk yang ditawarkan dajetitha bahkan diminati
masyarakat Sampangan pada khususnya dan masygadat umumnya.
BMT harus mampu bersaing dengan BMT — BMT lain yadg di Semarang.

Salah satu cara yang dilakukan agar BMT Hudatamajade lebih
berkembang adalah dengan menawarkan beberapa grodlihg dan produk
lending yang inovatif dan sesuai, dengan kebutuhan masya@emarang
pada khususnya dan masyarakat luas pada umumnya.

Salah satu contoh proddknding di BMT Hudatama yang banyak
mendapat respons dari masyarakat adalah Sahabaipai®n Banyak
Manfaat) Adalah simpanan sukarela anggota dengad Eludharabah yang
bisa diambil sewaktu-waktu dan mendapatkan bagil reetiap bulan.
Anggota akan mendapatkan buku simpanan. Saldo mmiRp 10.000 dan

administrasi penutupan rekening Rp 2.000. setonaah Bp 10.000.

13 wawancara denganarketing BMT Hudatamahani, SH.
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. Dengan ketentuan tersebut. BMT Hudatama mendigmabahan
modal usaha yang cukup besar. BMT Hudatama dapabar@u masyarakat
yang membutuhkan dana cepat dan tentunya profig yekan didapatkan
BMT Hudatama cenderung meningkat. Hal itu akan &egmhk pada
meningkatkan asset dan juga kepercayaan masyatakahdap BMT
Hudatama semakin meningKat.

Di sisi lain, sebagaimana kita ketahui bahwa segyeamy dibidik
tabungan Sahabat adalah individu dan juga lembagsahaan. Namun
selama ini, produk Sahabat di BMT Hudatama baruadiaatkan oleh
individu sedangkan bagi lembaga / perusahaan batianyang memanfaatkan
produk Sahabat. Hal ini disebabkan karena kurangnyaosi yang dilakukan
ke instansi-instansi yang ada di Semarang.

Di lain pihak, para nasabah tabungan Sahabat, tsEkuanya
memahami tentang produk Sahabat itu sendiri. Keddaary nasabah hanya
melihat bahwa nantinya dia akan menerima bagi hdeil menarik dari
tabungannya. Di sini peranarketersangat penting dimana sebageirketer
harus menjelaskan secara detail baik tentang caraitggngan bagi hasil,
keunggulan dan juga teori inflasi. Di mana kecendgan penurunan nilai
mata uang di masa datang pasti akan terjadi. Dga foampu meyakinkan
para peserta bahwa BMT Hudatama akan tetap eleh#gga para peserta

tidak ragu untuk menyimpan dananya dalam jangkawng lama.

4 Muhamad]embaga keuangan Umat Kontemporéogyakarta: Ull Press, Cet.|, 2000, him. 9
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Dana yang telah dikumpulkan oleh BMT Hudatama tapan Dana
Pihak Ketiga (DPK) atau titipan lainnya, perlu ddta dengaristiqgomahdan
amanahsebagaimana dalam firman Allah SWT surat An-Nisat &B8. surat
itu menjelaskan bahwa kita harus menyampaikan amageregan benar dan
hanya kepada pihak-pihak yang berhak menerimany. itd dilakukan
dengan harapan dana tersebut akan mendatangkatulkgam yang besar,

baik untuk nasabah maupun pihak BMT Hudatama.



