BAB Il
PEMBAHASAN
A. Pengertian Tabungan Sireladi KJKSBMT Al-Hikmah

Sebagai lembaga bisnis, BMT mengembangkan usahpaga
sektor keuangan yakni simpan pinjam. Sebagai lembatermediasi,
BMT menghimpun dana dari anggota atau nasabah segtgyalurkan
kepada sektor ekonomi yang halal dan menguntundksif. Al-Hikmah
memiliki produk penghimpunan dana yang beragamuy&impanan
Sukarela Lancar (SIRELA), Simpanan Pelajar (SIMREBjmpanan
Sukarela Qurban (SISUQUR), Simpanan Sukarela BgkmiSISUKA),
Simpanan Haji (SIHAJI), Simpanan Umroh (SIUMROH)arD sekian
produk simpanan , produk Simpanan Sukarela Lar@I&EHLA) memiliki

nasabah yang paling tinggi dan memiliki nasabaly yarkup pesat.

Produk Simpanan Sukarela Lancar (SIRELA) merupakapanan
yang menggunakan prinsiggadi'ah yad dhamanahYang dimaksud
wadi'ah yad dhamanah yaitu penitipanbarang atau uang, pihalg yan
dititipi boleh memanfaatkan barang atau uang ters€b Dengan
menggunakan prinsip wadi'ah yad dhamanah artingalreh menyimpan

(menitipkan) dananya pada BMT, pihak BMT memilikakh untuk

YRidwan,MuhammadManajemen Baitul Maal Wat TamwilYogyakarta:UIl Press,

2004,him 108
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mendayagunakan dana tersebut dan nasabah mendapetkatungan

yang kadarnya sesuai kebijakan BMT.
Dasar hukum prinsip wadi'ah yaffu
Firman ALLAH SWT :

010 AEATROREE 40 A Forde O RO
FOEERO NECOCOIETDo F BHDBOX ¢
hes=fOERO0O O NOed s AV REr 2L
L0 L O OCwe e 237074 EN=
g SFYLORD M @e o NS B-A<CO7E84608
HAEODN,DEO 4 ¥OQDUT AL I OHRO
ARG AFarSe  OQRO ADY OR

ERR S FCOBNO P o O OYN, BAXl<

Artinya : Sesungguhnya Allah SWT. Menyuruhmu menpaikan
amanat kepada yang berhak menerimanya, dan apabila
kamu menetapkan hukum di antara manusia hendaknya
kamu menetapkan dengan adil. Sungguh Allah selzikk-b
yang memberi pengajaran kepadamu. Sungguh Allah
Maha Mendengar, Maha Melihat. (QS. Qn-Nisa’ : 88)

Hadist :

(oS Wl s e yill 5 a5y sal ol 55) G A (i (A3 Y Sliatil Ga N L Y
Artinya : Serahkanlah amanah orang yang memperesygkiau, dan

jangan kamu menghianati orang yang menghianatiaangk
(HR. Abu Daud, at- Tirmidzi dan al-Hakim).

Tabungan SIRELA merupakan realisasi dari prqorikghimpunan
dan yang dilakukan oleh BMT Al Hikmah untuk meny&hn dana

kepada masyarakat melalui pembiay&anUntuk mengetahui lebih

*® Haroen Huseinfigih Muamallah Jakarta:Gaya Media Pratama, 2007, him.245-246

21 ’ .
Al-Qur’an dan terjemah, him. 128
22 Hasil wawancara dengan layanan mitra di BMT AlHéh, Asroti, tanggal 10 April 2013
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mendalam tentang tabungan SIRELA (Simpanan Sukdratecar) di

BMT Al Hikmah akan dijelaskan sebagai berikut :

1. Tujuan Sirela (Simpanan Sukarela Lancar)

Tujuan Sirela (Simpanan Sukarela Lancar) adalah
penghimpunan dana dari pihak ketiga (DPK) dalam ihialadalah
keseluruhan dari mitra Sirela (Simpanan Sukarelacdg yang
digunakan untuk menambah kas yang ada di BMT Ahtdik. Dana
yang dihimpun juga bertujuan untuk cadangan Kketikdtra
mengambil simpanan secara besar-besaran. Sertametingkatkan
pelayanan kepada mitra karena menggunakan sistepujebola yang
dilakukan oleh petugas penghimpun dana yang laggswendatangi
mitra yang hendak menabung setiap hari.jemput thtdkukan untuk
mempermudah mitra dalam menabung karena tidak semitra
mempunyai banyak waktu untuk langsung menabungutiok BMT
Al Hikmah. Hal ini menambah daya tarik mitra untmenabung dan
meningkatkan pelayanan kepada mitra.

2. Sasaran Sirela (Simpanan Sukarela Lancar)

Sasaran dari Sirela (Simpanan Sukarela Lancarpdiaiah
keseluruhan dari masyarakat di wilayah kantor BMITHikmah
bahkan meluas ke wilayah lain.

3. Kendala dalam produk Sirela
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Dalam pengjimpunan dana dilakukan KJKS BMT Al Hikma
yaitu berupa Sirela (Simpanan Sukarela Lancar) yawgnpunyai
beberapa kendala. Adapun kendalanya antara lalatagada petugas
penghimpunan dana. Dari pengamatan penulis Kketikasiim
melaksanakan kuliah kerja lapangan di KIKS BMT Adririah bahwa
jumlah mitra ada sangat banyak dan tidak terkungalam satu
wilayah, seperti halnya mitra yang berdagang diapa®adahal
petugas penghimpun dana sudah cukup personil ndetap saja
tidak cukup waktu untuk menghimpun dana sehingga lzberapa
mitra yang didatangi pada siang hari.

Kendala lainnya adalah pelayanan yang diberikan BMT
Hikmah khususnuya bagian Sirela sudah cukup bai&pt masih ada
beberapa mitra yang merasa kurang puas denganapalayyang
diberikan?® Hal tersebut harus diperhatikan untuk menjagalitaga
mitra kepada KJKS BMT Al Hikmah.

4. Keunggulan produk Sirela

Keunggulan yag dimiliki KIKS BMT Al Hikmah dari seg

Sirela adalah :

a. Bagi hasil yang kompetitif

b. Tingkat keamanan terhadap uang yang disimpan

c. Sistem jemput bola sehingga mempermudah mitra yerglak

menabung

2 Hasil wawancara dengan layanan di BMT Al Hikmahrt&nuddin, tanggal 11 April 2013
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d. Dapat diambil sewaktu-waktu selama jam kerja
e. Tanpa biaya administrasi

f. Pelayanan yang ramah

B. Mekanisme Tabungan Sirela
1. Pengertian
Simpanan sukarela lancar (SIRELA) adalah salah matduk
penghimpun dana yang dikeluarkan oleh BMT Al Hikmdhlam
pemggalangan dana dari pihak ketiga (DPK) yakniyauadkat dan
anggota BMT Al Hikmah. Bisa dilayani dengan jemgadla untuk
kemudahan transaksi baik setoran maupun penarikg yi antar
langsung oleh pihak Al Hikmah.
Adapun syarat pembukuan rekening tabungan simpanan
Sukarela Lancar adalah sebagai berikut :
a. Menyerahkan foto copy identitas diri (SIM/ KTP/ PRSRT) yang
masih berlaku dan sah
b. Mengisi formulir pembukaan tabungan
c. Menyerahkan setoran awal

2. Ketentuan - Ketentuan Dalam Prosedur RekeningsSMelliputi 2°

24 Hasil wawancara dengan layanan di BMT Al Hikmamtéa Pusat, Asroti, tanggal 15 April

2013
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a. Prosedur Pembukaan Rekening

1) Memberikan penjelasan kepada calon mitra tentaagaty
syarat umum tabungan (misalnya setoran awal, saldo
minimum, dan lain sebagainya)

2) Mengisi dan menandatangani permohonan pembukaan
rekening

3) Minta kartu pengenal / identitas calon mitra yaaf slan
masih berlaku seperti: KTP, SIM atau PASPOR.

4) Catat nomor serta tanggal dikeluarkannya pada fiormu
rekening pembukaan tabungan, kemudian foto copy dan
cocokkan tandatangannya dengan tandatangan yaegater
diformulir apakah tandatangan tersebut sesuai daenga
aslinya.

5) Lakukan pembukaan rekening pada komputer

6) Lakukan kembali dokumen-dokumen tersebut dan sarahk
kepada pejabat bank yang berwenang untuk disetujui

7) Meminta mitra untuk memberikan tandatangan padai buk
tabungannya

8) Memeriksa kecocokkan tandatangan mitra dengan kartu

identitas diri

% Hasil wawancara dengan layanan di BMT Al Hikmigantor Pusat, Asroti, tanggal 17 April

2013
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9) Menyerahkan buku tabungan tersebut langsung kepada
bagian teller untuk cetak transaksi
10)Setelah selesai buku tabungan dapat diserahkamuizrda
b. Prosedur penyetoran tabungfan

1) Meminta mitra untuk mengisi slip setoran

2) Menyerahkan slip setoran, tabungan dan uang yaag ak
di tabung kepada teller

3) Teller memeriksa tandatangan dan keaslian uang dari
mitra

4) Teller menginput data ke komputer

5) Setelah sesuai datanya, memvalidasi slip setoedier t
mencetak buku tabungan

6) Kemudian setelah selesai, menyerahkan buku tabunga
tersebut kepada mitra

c. Prosedur penarikan tabungan

1) Meminta mita mengisi slip penarikan

2) Menyerahkan slip penarikan dan tabungan kepada tell

3) Meminta kartu identitas mitra

4) Mengecek kartu identitas dengan dibbandingkan pada
slip penarikan

5) Mencetak tabungan

*® Hasil wawancara dengan mitra layanan BMT Al Hiknkaintor pusat, Henny fajar R, tanggal

18 April 2013
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6) Menyerahkan kartu identitas diri mitra beserta buku
tabungan dan uang yang diambil mitra
d. Prosedur penutupan rekening
1) Meminta mitra untuk mengisi dan mendatangani
permohonan penutupan tabungan dan slip penarikan
saldo rekening tabungan
2) Meminta kepada mitra untuk mengembalikan slip
penarikan yang masih ada pada mitra
3) Meneruskan permohonan tersebut kepada pejabat yang
berwenang untuk persetujuan
4) Mengeluarkan permohonan membuka rekening tabungan
dari file tabungan dan letakkan pada permohonan
penutupan rekening tabungan
5) Mempersilahkan mitra untuk mengambil saldo
tabungannya setelah dipotong biaya administrasi
6) Setelah selesai transaksi kemudian diberikan stempe
“rekening tutup”.
C. Strategi Peningkatan Nasabah Produk Srela di KJKS BMT Al-
Hikmah
Tumbuh dan berkembangnya KJKS BMT sangat terganpamaig
kepercayaan dan motivasi masyarakat untuk menyirdaaanya di KIKS
BMT serta daya juang untuk kemampuan profesionalipengelolanya.

Kekuatan KIJKS BMT sebagai lembaga keuangan syargg&an semakin
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mantap dan kuat apabila mampu menghimpun dana na&ksyadalam
arti mengajak menjadi anggota BMT) atau lembaga &srta dikelola
dengan manajemen yang disiplin, tertib dan profesia
Strategi dalam upaya meningkatkan jumlah nasabadhufrSirela
di KIKS BMT Al-Hikmah adalah :
1. Promosi
Disetiap lembaga keuangan, promosi sangat berpedatam
memasarkan produk yang kita punya. Karena dengaymgsi
masyarakat akan mengetahui produk-produk yang klinembaga
keuangan kita. Promosi dapat dilakukan dengan barbzara seperti
penyebaran brosur, pamflet, dan lain-lain.
2. Pendekatan
Pendekatan dalam hal ini dapat dilakukan dengam:car
a. Aktif mengikuti pertemuan dan pengajian yang menghin potensi
umat islam.
b. Menyebarkan opini kepada masyarakat tentang ekogyani'ah
c. Presentasi dikalangan umat islam
d. Pendekatan langsung (anjangsana) ke calon anggota
3. Pemasaran
Dalam lembaga keuangan syari’ah seperti BMT, peraasaerupakan

hal penting. Pemasaran adalah memuaskan kebutwdrarkeainginan

27 Ahmad Sumiyanto,BMT Menuju Koperasi ModernYogyakarata : PT.ISES Consulting

Indonesia, 2008, him 117
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nasabah dengan mendapatkan keuntungan. Pada p&mgssg,

terdapat marketing mix jasa yaitu :

1) Produk
Produk dalam lembaga keuangan syari'ah memang harus
mempunyai inovasi, agar tampil beda dengan pro@uiakgan lain.
Pihak BMT harus pintar-pintar dalam membuat progakg sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan nasabah.

2) Harga
Harga adalah jumlah keseluruhan nilai yang dipeuntken
konsumen untuk manfaat yang didapat atau digunakas produk
dan jas&. Harga memang masih menjadi pertimbangan utarta saa
menggunakan produk jasa. Jadi, pihak BMT, harus etagkan
harga sesuai dengan nasabah yang dituju. Pihak B harus
dapat menawarkan harga yang lebih menarik daridgatkeuangan
lain.

3) Tempat
Tempat atau lokasi dar lembag keuangan juga beapemgoada
minat nasabah untuk melakukan kegiatan keuangampdie atau
lokasi yang strategis akan membuat masyarakat let@hgetahui
keadaan keuangan lembaga kita.

4) Promosi

28 Amir,Taufig, Dinamika Pemasaran Jelajahi dan Rasakaakarta:PT.Raja Grafindo, 2005,

him.163
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Promosi merupakan kegiatan untuk memperkenalkasugrproduk
yang dimiliki oleh lembaga keuangan syari'ah tewselPromosi
dilakukan agar masyarakat mengenal produk-prodtk dan agar
masyarakat menggunakan produk-produk kita. Promdespat
dilakuakn dengan cara iklan (brosur dan pamfletjaskaryawan
(bagian pemasaran).

5) Karyawan
Karyawan yang melayani nasabah atau calon nasalaaihs h
memiliki pengetahuan yang baik dalam menangani badsa
Karyawan harus bisa menyampaikan keunggulan dedgiusrproduk
kita. Masyarakat akan tertarik pada produk-produka, kjika
karyawan mampu mempengaruhi pemikirannya.

6) Proses
Proses merupakan gabungan semua aktifitas, umubengiai atas
prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktififas hal-hal rutin,
dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada ahsdProses
dijalankan untuk untuk terus menjadikan BMT unteikus maju.

7) Layanan konsumen
Pelayanan yang diberikan haruslah dapat memuaskaabah.
Layanan konsumen meliputi aktifitas untuk memberik&gunaan
waktu dan tempat termasuk pelayanan transaksi dascap

transak<’.

29 Lupioadi,Manajemen Pemasaran Jaskkarta:Salemba Empat, 2006, him.76
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Prilaku dan keinginan nasabah memang sulit dikeétahu
Namun ada beberapa faktor yang mempengaruhi nasddiam

melakukan kegiatan keuangannya, yaitu :

1. Faktor kebudayaan
Budaya masyarakat membentuk prilaku nasabah. Dé&tor
kebudayaan , ada komponen budaya itu sendiri gaiubudaya
dan kelas sosial. Komponen sub budaya dalam konteks
masyarakat indonesia bisa kita anggap suku-sukenter yang
dimiliki budaya sendiri. Sementara itu, kelas Sodiaumuskan
sebagai pengelompokkan secara berjenjang, namak hdnya
dibagi berdasarkan tingkat pendapatannya saja.
2. Faktor sosial
a. Kelompok rujukan
Kelompok merupakan orang-orang disekeliling kitaikb
secara langsung maupun tidak langsung mempengsikaipi
dan prilaku kitd>. Orang-orang disekeliling kita itu bisa
teman, tetangga, pemimpin agama dan figur-figutibub
b. Keluarga
Anggota keluarga, sebagai lingkungan terdekat, kikan
mendorong atau menghalangi kita dalam melakukan

kegiatan keuangan.

% Amir, Taufig, Opcit, him.50
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c. Peran dan status
Peran yang dimainkan seseorang dalam kehidupamtya |
dari satu. Status seseorang juga mempengaruhi dalam
keuangan kita.
Strategi dalam memasarkan produk simpanannya, yaitu
1. Keunggulan produk
Masyarakat pada umunya lebih tertarik pada prodakgylebih
menarik dan unggul dari pada yang lain. BMT Al-H&m ini
mempunyai keunggulan pada produk SIRELA vyaitu Hagil yang
lebih tinggi dari simpanan sejenis di lembaga ldian produk Sirela
dapat disetorkan melalui karyawan yang berkeli{mgrketing).
2. Pencitraan
Pencitraan merupakan pemberian kesan kepada nasab@dap
lembaga keuangan kita. Citra lembaga keuangan Ymailgy harus
dibangun oleh BMT Al-Hikmah. Membangun citra yangikbdapat
dilakukan dengan cara memberikan pelayanan yang uaman
kepada nasabah. Jangan sekali-sekali memberikam kes1g buruk
(mengecewakan) pada nasabah karena akan berdarapak ciira
BMT itu sendiri.
3. Transparasi dan akuntabilitas
Transparasi dan akuntabilitas disni adalah memkakti bahwa
simpanan anggota dalam keadaan aman dan dijamirnta se

membuktikan bahwa pengelola yang ada bersikap dmaBakti
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tersebut ditunjukkan pada saat diadakannya Rapgg@ta Tahunan
(RAT) di tujukan laporan keuangan selama satu takarena BMT

selalu bersikap terbuka dalam mengelola usaha kanaya.

4. Ekspansi pendanaan
Ekspansi pendanaan yaitu membuka diri untuk meaggakerjasama
dan proaktif kepada pihak lain sehingga memungkinkandapat
dana dari pihak tersebut.
5. Menjalin kerjasama, ini dapat dilakukan dengan :
a. Pembuatan proposal-proposal kerjasama dengan lemieakgit
lain seperti BAZDA dan Pemda
b. Melakukan penjajagan dengan pihak perbankan untilakukan
executingatauchanellingpembiayaan.
4. Pelayanan
Pelayanan diberikan sebagai tindakan atau perbusdaeorang atau
organisasi untuk memberikan kepuasan pelanggan atsabah,
tindakan tersebut dapat dilakukan melalui secarsgslang yaitu
melayani pelanggan atau nasabah baik ditempat maupelalui
telepon, atau melalui cara sistem jemput bola yaituketing datang
langsung kepada nasabah, jadi nasabah dengan mudatk
menabung, nasabah tidak perlu datang langsung tekabDengan
meningkatnya kepuasan nasabah maka diharapkan ahasgng

bertahan juga meningkat, yang akhirnya akan meilghadaba yang
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lebih besar*’. Tindakan yang dilakukan guna memenuhi keinginan
nasabah akan suatu produk atau jasa yang merakakant
Dalam prakteknya, nasabah dibagi dalam 3 kelompﬁkﬁﬁ
1. Nasabah baru
Artinya nasabah jenis ini baru pertama kali datreg BMT Kita.
Mungkin saja kedatangannya hanya sekedar untuk ereheb
informasi atau sudah mau melakukan transaksi. gédtayanan yang
kita berikan memuaskan, bukan tidak mungkin teruslakukan
transaksi.
2. Nasabah biasa (sekunder)
Artinya nasabah yang pernah berhubungan denganndtaun tidak
rutin. Nasabah jenis ini perlu disikapi dengankbagar nasabah
menambah volume transaksinya.
3. Nasabah utama (primer)
Artinya nasabah yang sudah sering berhubungan dediga Nasabah
ini tidak dapat diragukan lagi loyalitasnya danagikkita terhadap
mereka harus selalu dipupuk.
Dalam melayani nasabah, seorang karyawan mampu ma@ma
dan mengerti akan sifat masing-masing nasabah ikiesifiat-sifat atau
karkteristik yang berbeda antara satu dengan yammya. Perbedaan

sifat-sifat nasabah disebabkan oleh beberapa fakisalnya suku bangsa,

*1 Ibid, hIm.193

32 Kasmir, Etika Customer Service, Jakarta: PT. Ragiedo Persada, 2005, him.67-68
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agama, adat istiadat, pendidikan dan lainnya. Demagmpelajari faktor-
faktor tersebut akan memudahkan karyawan untukkukda penyesuaian

sesuai dengan keinginan sifat-sifat nasabah.

Sifat-sifat nasabah yang harus dikenal agar mamembmarikan

pelayanan yang baik, antara lafn

1. Nasabah mau dianggap sebagai raja
Karyawan harus menganggap nasabah adalah rajangem@ja harus
dipenuh semua keinginannya dan kebutuhannya. Relaylearyawan
haruslah seperti melayani dan menuruti kemauarasgaaja. Hanya
saja dalam memberikan pelayanan, karyawan harugetetui batas-
batas etika moral yang ada dan tidak berlebihdringga justru akan
merendahkan derajat lembaga keuangan atau devegandiri.

2. Mau dipenuhi keinginan dan kebutuhannya
Keinginan dan kebutuhan nasabah antara lain ingemperoleh
informasi, cara-cara pengisian informasi atau mempakan keluhan-
keluhan. Jadi karyawan harus berusaha memenuhitldeu dan
keinginan nasabah dengan sebaik-baiknya agar rasaierasa
terpenuhi atau terpuaskan.

3. Tidak mau didebat dan tidak mau disinggung
Ketika karyawan menyampaikan informasi atau pendagau

mendapat respon yang kurang baik dari pelangganratsabah, maka

* ibid him. 47-51
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karyawan perlu menyikapi secara berhati-hati agessabah merasa
tidak dibantah atau didebat. Jika nasabah merassinggung,

karyawan harus pandai-pandai menyikapi denganroaregetralisirnya.

Jadi usahakanlah setiap pelayanan dilakukan methisikiusi yang

santai.

Nasabah yang mau diperhatikan

Perhatian yang diberikan kepada nasabah adalah daranasabah
datang, selama berhubungan dengan nasabah samma&hibre/a

pelayanan yang diberikan. Perhatian yang diberijeargan terlalu

berlebihan misalnya dengan memperhatikan nasabdaluteama.

Nasabah yang dipuji atau disanjung

Pujian atau sanjungan dapat diberikan mulai darnapw®ilan
berpakaian, keramahan sampai dengan kecantikarigaya saja
jangan terlalu berlebihan, karena dapat membuatbahs tidak
nyaman. Pujian atau sanjungan kepada nasabah samgaberi
manfaat, misalnya nasabah merasa senang berhubutgagan

lembaga keuangan kita dan ingin selalu mengularg#éksinya.

Nasabah merupakan sumber pendapatan

Pendapatan utama lembaga keuangan adalah daraksangang
dilakukan oleh nasaabah. Transaksi yang dilakukasalmah pada
akhirnya akan memberikan laba bagi lembaaga kewanQangan
demikian, hendaknya karyawan melayani nasabah desghaik-

baiknya.
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Ciri-ciri pelayanan yang harus diikuti oleh karyanantara lain :

1. Tersedianya karyawan yang baik

Dalam melayani nasabah, karyawan harus ramah, sopanarik,
cepat tanggap, serta pintar. Demikian juga dengama Kkaryawan
harus rapi, cepat, dan cekatan. Oleh karena itoels® menjadi
karyawan yang bertugas melayani nasabah harusuinpkhdidikan

dan pelatihan.

2. Tersedianya sarana dan prasarana yang baik
Kelengkapan dan kenyamanan sarana dan prasaranameabuat
nasabah merasa nyaman dan betah. Peralatan détasaseperti
tempat parkir, ruang tunggu, dan ruang menerimau td@ruslah
bersih, sejuk, tenang dan tidak berisik.

3. Bertanggung jawab kepada nasabah sejak awal hgejgsai
Bertanggung jawab kepada nasabah sejak awal hsgjgaai artinya
dalam menjalankan kegiatan pelayanan, karyawanshamampu
melayani dari awal sampai tuntas atau selesai. bdfisakan merasa
puas jika karyawan bertanggung jawab terhadap aeay yang
diinginkan nasabah. Jika nasabah tidak dilayararsiemtas atau tidak
terpuaskan akan menjadi kenangan buruk.

4. Mampu melayani secara cepat dan tepat



52

Mampu melayani secara cepat dan tepat artinya datetayani
nasabah, karyawan harus melakukanya sesuai proa@uistandart
dan keinginan nasabah. Melayani secara cepat artmglayani
dengan batasan waktu yang normal.
5. Mampu berkomunikasi

Komunikasi sangat penting terutama untuk berhubungacar
langsung. Mampu berkomunikasi artinya karyawan $amampu
berkomunikasi dengan bahasa yang jelas dan mudakenderti.
Karyawan juga harus mampu dengan cepat memahamgikan
nasabah.

6. Memberikan jaminan kerahasiaan setiap transaksi

Karyawan harus menjaga kerahasiaan setiap nasahsthnma yang
berkaitan dengan uang dan pribadi nasabah. Padmémrkeuangan
seperti BMT, kerahasiaan nasabah sangat dijunjinmggit karena
menjaga rahasia nasabah sama artinya dengan merghgaia
lembaga keuangan. Menjaga rahasia nasabah merupgiaan

kepercayaan nasabah kepada BMT.

7. Memiliki pengetahuan dan kemampuan yang baik
Karyawan perlu dididik khusus mengenai kemampuam da
pengetahuan untuk menghadapi nasabah atau kemangauam
bekerja. Kemampuan bekerja akan mampu mempercemses
pekerjaan.

8. Berusaha memahami kebutuhan nasabah



53

Karyawan harus cepat tanggap terhadap apa yangirdian oleh
nasabah. Karyawan harus lebih dulu berusaha untekgenti
kemauan nasabah dengan cara mendengar penjelatainark atau
kebutuhan nasabah secara baik, agar pelayanan i sgang
diharapkan. Termasuk dalam hal ini memberikan jdaluar yang
diinginkan.
9. Mampu memberikan kepercayaan kepada nasabah

Kepercayaan merupakan ujung tombak lembaga keuasgperti
BMT, untuk menjalankan aktifitasnya. Sekali pelag@anyang
diberikan dapat memuaskan nasabah, maka akan mdkanb
kepercayaan.

Data peningkatan jumlah nasabah produk SIRELA d{¥XJ

BMT

Al-Hikmah dari tahun 2008-feb 20£4:

Tahun Jumlah Anggota
200¢ 2.49¢
200¢ 2.89¢
201¢( 3.85¢
2011 4.731
2012 6.65:
201z 7.004

34 Hasil wawancara dengan mitra BMT Al-Hikmah Karpeisat, Asroti, tanggal 18 April 2013
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D. AnalisaSWOT

Untuk mengetahui bagaimana prospek KJKS BMT Al-Hikm
Ungaran terutama dalam pemasaran produk, terlelhuld perlu
dipelajari dan dianalisis apa yang menjadi kekyateglemahan dan
peluang tantangannya, proses ini biasa disebuisan8WOT. Dengan
memahami hasil analisa terhadap produk, maka akigerkérakan

bagaiman prospek KJKS BMT Al-Hikmah Ungaran kedepan

Tabungan Sirela (Simpanan Sukarela lancar) yangkbdkan
wadi'ah yad dhamanalyang mana nasabah sebagai penitip barang, dan
pihak KJKS BMT Al-Hikmah sebagai peneima titipanasabah
memberikan hak untuk menggunakan dan memanfaataeandp titipan
tersebut, dengan konsekuensi pihak KJKS BMT Al-Hikmbersedia
bertanggung jawab atas segala kehilangan atauadkemisarang titipan
nasabah, dan juga pihak KJKS BMT Al-Hikmah bersedengembalikan
barang ttitipan nasabah sesuai kehendak nasabam daadaan utuh.
Disisi lain pihak KIJKS BMT juga berhak seutuhnyasakeuntungan dari

hasil penggunaan atau pemanfaatan barang atauefaebut.

1. Strength(Kekuatan) dari Tabungan Sirela
Dukungan masyarakat yang merupakan mayoritas pekdud
Ungaran dan sekitarnya sangat diperlukan. Produkeiah menjadi

dambaan masyarakat terutama umat islam. Dengaryadaoduk
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Sirela masyarakat Ungaran dan sekitarnya terutamat uslam
merupakan suatu keringanan untuk memenuhi kebutyhardal ini
menunjukkan besarnya harapan dan dukungan terhadapya
produk Sirela. Dan yang menjadi kekuatan tabungeeiaSini adalah
sistem dan produknya lebih akurat, pembukuan letahsaparan.
Untuk setiap tahunnya nasabah produk Sirela seteningkat dari
tahun sebelumnya.
. Weaknesgkelemahan) dari Tabungan Sirela
Dalam menghadapi banyaknya persaingan, KJKS BMT Al-
Hikmah juga memiliki kelemahan yaitu :
a. Jaringan pelayanan yang jumlahnya masih terbatasbdmm
mencapai semua sentra-sentra ekonomi
b. Karena produk tabungan yang membawa misi perhituggag
adil, maka KJKS BMT Al-Hikmah lebih memerlukan tgaa
tenaga profesional yang handal dari koperasi kasiveal
Dengan mengenali kelemahan-kelemahan ini maka
kewajiban KJKS BMT Al-Hikmah harus mempunyai stgate
pemasaran yang bagus untuk mengatasi semua keleyeing ada.
. Opportunity(Peluang) dari Tabungan Sirela
Bagaimana peluang adanya produk Sirela dan
kemungkinannya untuk berkembang dan semakin meairdildaerah
Ungaran dan sekitarnya dapat dilihat dari berbdéigabangan yang

membentuk peluang-peluang dibawah ini :
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a. Peluang karena pertimbangan agama merupakan agama
merupakan hal yang nyata umat islam khususnya yatak
tertarik untuk menabung di Koperasi Konvensional.

b. Menumbuhkembangkan kesadaran Umat Islam khususmiygk u
menyimpan dananya di Koperasi yang berlabel syari’'a

c. Keamanan dan pelayanan berdasarkan Syari'ah Islam

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa Kopeagesi
BMT yang berlabel Syari'ah akan mempunyai segment@s pangsa
pasar yang lebih baik dikalangan Umat islam khugaisibengan
demikian peluang untuk berkembangnya produk Sm&kn semakin
besar.
4. Threat(Ancaman) dari tabungan Sirela
Yang dimaksud ancaman tabungan Sirela di Ungaran da
sekitarnya :
a. Ancaman dari internal adalah SDM harus selalupddate
b. Ancaman dari eksternal adalah harus selalu mampmsaing
dengan lembaga lain
c. Ancaman apabila produk Sirela dikaitkan dengan bakgn
ada pihak-pihak yang akan menghalangi berkembangnya
produk ini, semata-mata karena tidak suka apalpiat uslam
bangkit dari keterbelakangan ekonominya. Merekaktichau
tahu bahwa produk ini jelas-jelas bermanfaat urgeknua

orang.
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Dengan memahami ancaman-ancaman yang ada, maka
diharapkan para cendikiawan atau para karyawan ysigh
memahami kemanfaatan dapat mengantisipasi dan payakan

strategi khusus untuk semua hal yang tidak diiregink



