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MOTTO
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2k Al gy gl )

“Jika kamu berbuat baik (berarti) kamu berbuat baik untuk dirimu sendiri, dan
jika kamu berbuat jahat maka (kerugian) untuk dirimu sendiri........ ”?

(QS. Al Isra: 7).



PEDOMAN TRANSLITERASI
Transliterasi Arab-Latin menggunakan Keputusan Bersama (SKB) Menteri
Keagamaan No. 158 Tahun 1987 dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan No.
0543b/U/1987.

A. Konsonan
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

| Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te

Es (dengan titik di
[l Sa S

atas)

z Jim J Je

Ha (dengan titik di
« Ha H

bawah)

z Kha Kh Ka dan ha
2 Da D De

Zet (dengan titik di
k) Za Z

atas)

D Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
8= Syin Sy Es dan ye




Es (dengan titik di

o= Sad
bawah)
De (dengan titik di
o2 Dad
bawah)
Te (dengan titik di
L Ta
bawah)
Zet (dengan titik di
L Za
bawah)
& ‘Ain Apostrof terbalik
¢ Gain Ge
s Fa Ef
3 Qaf Qi
< Kaf Ka
J Lam El
2 Mim Em
o Nun En
9 Wau We
J Ha Ha
3 Hamzah Apostrof
< Ya Ye




Hamzah (<) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi
tanda apapun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda
O)-

B. Vokal
Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, meliputi vokal tunggal
dan vokal rangkap. Vokal tunggal bahasa Arab berlambang harakat,

transliterasinya yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
Farhah A A
Kasrah I I
Dammah U U

Vokal rangkap bahasa Arab berupa gabungan antara harakat dan huruf,

transliterasinya yaitu:

Tanda Nama Huruf Latif Nama
& Farhah dan ya Al Adan |
3 Farhah dan wau Au A dan U
C. Maddah

Maddah atau vokal panjang, berlambang harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harakat dan Nama Nama
Huruf Huruf dan Tanda
A dan garis
VoD Farhah dan alif A di atas
I dan garis di
S D Kasrah dan ya I atas




U dan garis

di atas

i

5.0 Dammah dan wau

D. Ta Marbiitah
Transliterasi ta marbzirah dibagi dua, pertama ta marbiatah hidup atau
berharakat farhah, kasrah, atau dammah, transliterasi [t]. Sedangkan ta
marbitah mati atau berharakat sukun menggunakan transliterasi [h].
E. Syaddah
Syaddah dilambangkan tasydid (%), transliterasinya  berlambang
pengulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda zasydid.
F. Hamzah
Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (*) hanya berlaku bagi
hamzah letaknya di tengah dan akhir kata. Jika hamzah terletak di didepan

kata, maka tidak dilambangkan, karena berupa alif.

G. Lafz al-Jalalah (&)
Kata “Allah” yang didahului parikel seperti huruf jarr atau huruf lainnya
atau berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa
huruf hamzah. Adapun ta marbutah di akhir kata yang disandarkan pada lafz

al-jalalah ditransliterasi dengana huruf [t].
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ABSTRAK

Penelitian ini mengkaji tentang strategi pemasaran yang diterapkan oleh
Pondok Pesantren Nurul Huda Blora dalam mengelola unit usahanya. Strategi
pemasaran merupakan suatu cara yang sangat diperlukan guna mencapai tujuan
perusahaan. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi
pemasaran dalam pengelolaan unit usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora
dan apa kendala yang dihadapi ketika menerapkan strategi pemasaran dalam
pengelolaan unit usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan kendala dalam pengelolaan
unit usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora. Penelitian ini berjenis
penelitian kualitatif lapangan (field research) yang menggunakan data primer
dan data sekunder. Adapun dalam teknik pengumpulan data yang digunakan
adalah melalui metode observasi, wawancara, dan dokumentasi kemudian
dilakukan analisis dengan menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Hasil
penelitian ini menujukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh
Pondok Pesantren Nurul Huda Blora dalam pengelolaan unit usaha Koppontren
BMA sudah cukup sesuai dengan teori strategi pemasaran. Strategi yang
digunakan adalah bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 4P yaitu
product (produk), price (harga), place (tempat), promotion (promosi).

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Pengelolaan, Unit Usaha
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam suatu bisnis agar perusahaan berhasil memasarkan sebuah
produk baik jasa maupun barang maka diperlukan adanya strategi
pemasaran. Seperti kondisi perekonomian yang terjadi pada saat ini tanpa
teknik pemasaran yang merata, sulit bagi perusahaan untuk mencapai
tujuan yang diharapkan. Selain itu, struktur pasar bukan lagi dari buyers
market menjadi seller market akan tetapi berganti menjadi dari seller
market menjadi buyers market, yaitu dimana keadaan telah berubah
menjadi penjual mencari pembeli.! Strategi pemasaran memiliki peran
yang sangat penting di berbagai bidang usaha. Strategi dalam memasarkan
suatu produk juga membantu agar suatu perusahaan memiliki pengetahuan
yang lebih luas dan lebih mengerti tentang pasar yang akan dimasukinya
sehingga jika strategi tersebut diselesaikan dengan efektif, perusahaan
dapat mengembangkan jumlah produksi karena permintaan bertambah.?
Strategi pemasaran yang ditujukan untuk konsumen merupakan strategi
mutlak yang harus dilakukan oleh pemasar di era persaingan global seperti
sekarang ini.?

Sedangkan pengelolaan merupakan kegiatan dari pemasaran yang
bertujuan untuk melakukan sesuatu agar lebih cocok dan sesuai dengan
kebutuhan sehingga lebih bermanfaat. Semua aktivitas pengelolaan yang
dijalankan melalui organisasi merupakan kepuasan yang diberikan untuk
pelanggan, agar dapat mencukupi tujuan tertentu dan hasil yang maksimal.
Tujuan pengelolaan tersebut bisa dicapai apabila pengelolaan dapat

! Nurudin, Strategi Pemasaran Menggunakan Sales Promotion Girls (SPG) dalam Perspektif
Ekonomi Islam (Studi Kasus Pada PT. Nasmoco Semarang), Jurnal At — Tagaddum: UIN
Walisongo Semarang, Vol. 10, No. 2, 2018, h. 170
2 Febriyan Fitri Al Havist, Skripsi: Strategi Pemasaran da Efektivitas Penyaluran Kredit Mikro di
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Thk. Kantor Unit Jurug, Surakarta: Universitas Sebelas
Maret, 2019, h. 1
® Fajar Adhitiya, Studi Mengenai Keputusan Mahasiswa UIN Walisongo Menjadi Nasabah Produk
Tabungan “SIRELA”, Al Amwal: Vol. 1 No. 2, 2019, h. 76
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dilaksanakan sesuai dengan apa yang telah direncanakan. Oleh karena itu
untuk menarik konsumen dengan pelayanan perusahaan maka harus
menerapkan strategi pemasaran yang tepat cocok dengan situasi ekonomi
yang dihadapi dan diperlukan cara untuk mengembangkan pengelolaan
lebih  lanjut dengan melakukan perencanaan, pengorganisasian,
penggerkan, dan permodalan.*

Pencapaian tujuan perusahaan adalah tingkat perkiraan pengelolaan
yang bisa diharapkan berdasarkan konsep awal pemasaran yang sudah
ditentukan pada daerah pemasaran tertentu. Dalam pengelolaan ini, ada
tiga faktor yang harus diperhatikan antara lain yaitu mencapai volume
pengelolaan tertentu, mendapatkan keuntungan tertentu, menunjang
pertumbuhan perusahaan, karena target dari pengelolaan adalah perkiraan
tingkat pengelolaan yang dapat diharapkan berdasarkan pada rencana
pemasaran yang telah ditetapkan dan pada saat kondisi lingkungan
pemasaran tertentu, dengan tercapainya target pengelolaan maka akan
menghasilkan jumlah keuntungan yang meningkat.”

Untuk itu para pebisnis harus mampu membuat sebuah rencana
strategi pemasaran dan pengelolaan secara matang guna tercapainya
kepuasaan yang maksimal untuk para pelanggan dengan menawarkan hasil
produk yang berkualitas. Strategi pemasaran menjadi salah satu cara untuk
memenangkan pamor dalam bersaing yang memproduksi barang ataupun
jasa. Strategi pemasaran sebagai sumber yang dijadikan dasar dalam
menyusun sebuah strategi perusahaan secara global. Dilihat dari berbagai
sudut pandang permasalahan di dalam perusahaan, perencanaan strategi
amat dibutuhkan secara menyeluruh guna dijadikan sebagai patokan bagi
segmen perusahaan ketika menjalankan kegiatan bisnisnya terutama di
dalam bisnis Islam.

Kondisi seperti itu perlu untuk dipelajari dengan serius sebab

didalam ajaran keagamaan Islam bukan sekedar memberikan pengetahuan

* M. Ma’ruf Abdullah, Wirausaha Berbasis Syariah, Yogyakarta: Aswaja Pressindo, 2013, h. 91
® Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty, 2008, h. 204
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mengenai beribadah saja melainkan tentang aktivitas berbisnis yang sesuai
dengan norma-norma ajaran Islam sebagaimana yang dicontohkan oleh
Rasulullah  SAW yang merupakan pebisnis ulung dengan berbagai
keutamaan Beliau.® Sejak dari zaman Rasulullah SAW berbisnis dijadikan
lapangan pekerjaan untuk memenuhi kebutuhan hidup. Dalam sejarah
kemajuan bisnis umat Islam amat baik yang dibuktikan oleh keberhasilan
Rasulullah SAW dalam setiap melakukan bisnis.’

Rasulullah mengajarkan kepada umatnya agar melaksanakan bisnis
sesuai dengan sumber ajaran Islam, yaitu Al Qur’an dan hadis karena
keduanya ini dijadikan sebagai patokan hidup seluruh umat yang memeluk
ajaran keagamaan Islam diseluruh dunia. Di dalam Islam pedomannya
mengajarkan tentang nilai-nilai dasar atau prinsip-prinsip umum yang
penerapannya dalam bisinis disesuaiakan dengan kemajuan zaman dan
mempertimbangkan dimensi ruang dalam waktu.® Seperti yang telah
tercantum dalam Al Qur’an surat An — Nisa ayat 29, tentang dasar

kegiatan ekonomi yang berbunyi :

L. o &

o=l e 553 G363Vl 25 20 520 1 5RE ¥ 1 gl Gl il

2R 5 V5 Sl 5 28 R @ () &
Artinya: Wahai orang — orang yang beriman !! janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak
benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar
suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu
membunuh dirimu sendiri. Sungguh Allah Maha Penyayang.’

(QS. An Nisa 4:29)

® Norvadewi, Bisnis dalam Perspektif Islam (Telaah Konsep, Prinsip, dan Landasan Normatif),
Jurnal Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Samarinda: AL-TIJARY, Vol. 1 No. 1, 2015, h. 35

” Johan Avrifin, Etika Bisnis Islam, Semarang: Walisongo Press, 2008, h. 22

® Muhammad, Etika Bisnis Islam, Unit Penerbit dan Percetakan Akademik Manajemen Perusahaan
YKPN, 2004, h. 7

% Departemen Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemahan, Jakarta: Khairul Bayaan, 2005, h.

106
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Islam telah memberi petunjuk bahwa dalam melakukan strategi
pemasaran dan pengelolaan pada segala aspek muamalah hukumnya boleh
atau halal kecuali ada dalil yang mengharamkannya atau melarangnya.
Seperti yang telah dijelaskan pada ayat di atas, bahwasanya prinsip-prinsip
syariah dalam melakukan pemasaran vyaitu tidak memperbolehkan
berbagai cara dalam berdagang atau jual beli atau bisnis yang batil karena
dapat menyebabkan pengaruh pada kerugian atau madharat untuk
masyarakat lainnya seperti riba, penipuan, gharar, dan lain sebaginya.

Dalam hal ini, strategi pemasaran dalam bisnis Islam memiliki
letak yang sangat strategis karena kegiatan tersebut telah dilakukan sejak
zaman Rasullulah SAW sehingga kita dapat meniru teladan beliau dalam
berdagang. Strategi pemasaran bisnis Islam merupakan suatu strategi
dispilin bisnis yang menunjukkan pada proses produksi, tawar-menawar,
dan perubahan nilai tukar (value) dari suatu inisiator (pemrakarsa) kepada
stakeholdernya, yang mana semua mencakup keseluruhan prosesnya
sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan muamalah dalam
Islam.°

Sedangkan dalam pengelolaannya bisnis Islam dibagi menjadi tiga
model yang berkembang yaitu, pertama sole proprietorships (kepemilikan
tunggal), kedua partnership (kemitraan), dan ketiga mudarabah (bentuk
kerjasama dimana pemilik modal (shahibul mal) mempercayakan
modalnya kepada pengelola (mudarib) sesuai kesepakatan di awal.**

Pondok pesantren merupakan lembaga pendidikan berbasis
keagamaan Islam yang terkenal dengan kemandirian ekonominya dan juga
memiliki keunikan serta ciri khas tersendiri karena memiliki adat
kebiasaan dan peraturan tertentu. Pondok pesantren telah membentuk

dinamika yang menarik dalam hal hubungan antara ekonomi, pendidikan,

10 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai dan
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, Bandung: Alfabeta, h. 340

1 Choirul Huda, Model Pengelolaan Bisnis Syariah: Studi Kasus Lembaga Pengembangan Usaha
Yayasan Badan Wakaf Sultan Agung Semarang, Walisongo: Jurnal Penelitian Keagamaan, Vol. 24
No. 1, 2016, h. 165
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dan politik.** Semakin baik status ekonomi, mutu pendidikan, dan semakin
luas dampak kekuasaannya, maka semakin baik pula pola hidup dan adat
istiadat yang dilahirkan dan dikembangkan melalui pesantren. Untuk itu
peran pondok pesantren amat dibutuhkan bagi kesejahteraan masyarakat
terutama dalam sektor perekonomian masyarakat sekitar.

Di abad modern ini tradisi pondok pesantren telah memiliki pakar
dengan pribadi-pribadi yang cakap yang telah mendominasi berbagai ilmu
pengetahuan dan inovasi serta dapat mengarahkan dan mengatur arah
siklus pergeseran yang harus dibangun oleh pesantren dalam pendidikan
dan pelatihan. Kepekaan mereka dalam membaca keadaan dunia telah
menghasilkan bermacam-macam pilihan utama yang dapat mengarahkan
para mitra pondok pesantren agar lebih Dberperan dalam kemajuan
pembangunan Indonesia saat ini.*®

Sebagai masyarakat Muslim kita harus menyadari bahwa pondok
pesantren merupakan tempat yang mampu ditanami salah satu bibit unggul
kekuatan yang dapat menjadi akses strategis di bidang pembangunan
ekonomi khususnya di bidang pemasaran bisnis Islam. Setidaknya ada
beberapa potensi yang dimiliki pondok pesantren yang dapat menjadi
modal dasar untuk meningkatkan perekonomian berbasis pemasaran bisnis
syariah, antara lain pengurus pondok pesantren, pengelolaan dan fasilitas
(harta) pondok pesantren.**

Pondok pesantren tidak hanya sebagai lembaga pendidikan
keagamaan Islam saja akan tetapi juga terkenal akan kemandirian
ekonominya tersebut. Dalam proses kemandirian ekonominya memiliki
arti sebagai suatu aktivitas pengelolaan unit usaha perlu menerapkan
sebuah strategi pemasaran demi kesejahteraan bersama. Dalam melakukan
strategi pemasaran, pondok pesantren memiliki beberapa target untuk di

raihnya. Hal ini menunjukan bahwa nilai utama pemasaran pada pondok

12 Cintia Lutfi Aryandani, Skripsi: Manajemen Agribisnis Perspektif Ekonomi Islam di Pondok
Pesantren Al Hikmah 2 Benda, Sirampok, Brebes, Purwokerto: IAIN Purwokerto, 2016, h. 1

13 Zamakhsyari Dhofier, Tradisi Pesantren, Yogyakarta: Pesantren Nawesea, 2009, h. 9

“Ibid., h. 3
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pesantren terletak pada tujuan tersebut seperti meningkatkan kualitas dan
kebutuhan santri serta masyarakat. Maka dari itu, strategi pemasaran
pondok pesantren pada pengelolaan unit usaha Islam amat dibutuhkan
sebab dengan adanya strategi pemasaran yang matang tersebut suatu usaha
akan berhasil dan mampu untuk bersaing. Dari sinilah keterkaitan antara
strategi pemasaran bisnis Islam dengan pondok pesantren adalah tentang
semua rankaian tindakan aktivitas unit usaha diawali dari tahap
perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan Yyang
dijalankan secara tepat dan baik sesuai dengan prinsip-prinsip ekonomi
syariah keagamaan Islam dengan harapan bisa di praktikkan oleh seluruh
kalangan umat muslim khususnya bagi seluruh santri putra dan santri
putri.

Pondok Pesantren Nurul Huda Blora merupakan lembaga
pendidikan berbasis keagamaan yang saat ini di bawah bimbingan ibu
Nyai Hj. Umi Hayati. Pondok Pesantren Nurul Huda Blora sebagai salah
satu lembaga pendidikan yang memiliki sebuah unit usaha yaitu
Koppontren BMA (Koppontren BMA). Koppontren BMA merupakan
lembaga keuangan syariah dengan sistem usahanya pada bidang simpanan
dan pembiayaan syariah. Lokasi Koppontren BMA ini pusatnya terletak di
jalan Raya Ngawen Km. 10,5 Pudak, Kecamatan Ngawen Kabupaten
Blora, Jawa Tengah.

Koppontren BMA telah menerapkan strategi pemasaran dengan
melayani berbagai macam produk kebutuhan masyarakat yang di
peruntukkan bagi semua jenis kalangan. Koperasi sebagai badan usaha
dalam konteks kehidupan perekonomian bertumpu pada prinsip
keanggotaan. Prinsip keanggotaan ini untuk memberdayakan masyarakat
(utamanya ekonomi lemah) kepada derajat yang tinggi, yakni sebagai
anggota yang berhak menentukan kebijakan usaha dan berhak atas hasil

usaha.'® Saat ini pelayanan produk dilakukan menggunakan akad bagi

1> Ghufron Ajib, Bunga Pinjaman dalam Perspektif Keadilan, Jurnal Economica: IAIN Walisongo
Semarang, Vol. 4, Edisi 1, 2013, h. 9-10
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hasil dan jual beli. Sedangkan dalam melakukan pelayanan Koppontren
BMA melayani pembiayaan pada masyarakat yang sebelumnya tidak bisa
mendapatkan pinjaman dari pihak perbankan dan juga menampung
tabungan masyarakat dalam nominal jumlah kecil.*®

Diketahui dari kemajuan Koppontren BMA tersebut dari tahun ke
tahun semakin pesat. Hal ini dapat dilihat dari awal berdirinya pada tahun
1997 sampai sekarang, yang mana telah memiliki cabang sejumlah di
beberapa lokasi yaitu Ngawen, Kunduran, Sendagharjo, Banjarejo, Jepon,
Randublatung, Cepu, Grobogan, dan Jati. Akan tetapi, dalam
perjalanannya Koppontren BMA menghadapi berbagai kendala dan
hambatan-hambatan, baik bersumber dari faktor internal maupun
eksternal.

Meskipun pada kenyataannya produk simpanan naik dan produk
pembiayaan naik setiap tahunnya, hal ini belum tentu baik karena
pembiayaan yang dikeluarkan tersebut belum tentu bagus juga hasil dari
timbal balik yang didapatkan. Seperti hal nya yang terjadi pada saat
pandemi ini, produk simpanan dan produk pembiyaan naik akan tetapi
SHU menurun, karena pemasaran yang baik akan menghasilkan SHU yang
baik juga. Maka dari itu perlu menganalisa strategi pemasaran dalam
pengelolaannya. Apakah terdapat pemasaran yang salah atau dikarenakan
kurangnya minat anggota untuk melakukan layanan produk pembiayaan.
Artinya penerapan strategi pemasaran pada Koppontren BMA saat ini
dalam pengelolaannya kurang optimal dengan target pasar yang ada.
Sehingga mengakibatkan nilai penjualan pada produk simpanan dan
produk pembiayaan belum mencapai target. Hal ini dapat dilihat dari data
perkembagan produk Koppontren BMA pada tahun 2018-2020, sebagai
berikut:

1% Wawancara dengan Bapak Umar Syahid selaku dewan pengawas syariah, pada tanggal 30
Januari 2021
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Tabel 1.1 Data Kemajuan Produk Koppontren BMA

Transaksi 2018 2019 2020
Produk Rp. Rp. Rp.
Simpanan 76.979.215.667 96.562.249.473 124.428.108.267
Produk Rp. Rp. Rp.
Pembiayaan 76.727.452.000 94.821.737.000 103.618.350.000
Modal Rp. 8.812.411.353 Rp. Rp.

10.716.509.370 15.009.217.557
Aset Rp. Rp. Rp.
92.789.896.390 114.927.929.010 148.831.873.492
SHU Rp. 1.046.603.828 | Rp. 1.260.076.301 | Rp. 1.048.309.127
Prosentase 1,14% 1,10% 0,70%
SHU:Aset

Sumber : data diolah 2021

Dalam tabel diatas dapat kita lihat bahwa kemajuan produk ditahun
2020 pada produk simpanan sejumlah Rp. 124.428.108.267 dan produk
pembiayaan sejumlah Rp. 103.618.350.000, artinya diantara keduanya ini
menunjukkan adanya jumlah yang tidak seimbang. Adapun pada modal
dan aset terdapat peningkatan dari tahun 2018 sampai dengan tahun 2020.
Sedangkan pada SHU atau sisa hasil usaha di tahun 2020 Koppontren
BMA menunjukkan penurunan dari tahun sebelumnya, hal ini akan
berpengaruh pada biaya operasional dan Non Perfoming Financing (NPF)

atau biasa disebut dengan pinjaman atau kredit yang bermasalah.

Sebagai kesatuan ekonomi, pendapatan atau hasil usaha akan
menentukan besar kecilnya SHU yang diperoleh koperasi. Koperasi
tentunya berharap dapat memperoleh surplus hasil usaha yang besar

dalam pengembangan kegiatan usaha, dan sebagian dari SHU tersebut
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dapat dicadangkan sebagai cadangan koperasi, yang dapat digunakan
sebagai dana pelengkap koperasi di kemudian hari."’

Penelitian yang terkait dengan penelitian ini adalah penelitian yang
dilakukan oleh M. Nur Ali (2020) menjelaskan bahwa strategi pemasaran
yang diterapkan oleh Koppontren AUBA vyaitu strategi yang difokuskan
pada peningkatan jumlah anggota terhadap produk simpanan sukarela.
Pondok Pesantren Mambaul Ulum Bata-bata selain melakukan aktivitas
pada pendidikan juga mengarah pada kegiatan pengembangan eknomi
pesantren yang bertujuan untuk mensejahterakan ekonomi pesantren dan
masyarakat sekitar pondok pesantren dengan cara mendirikan Koppontren
AUBA.*®

Kaitannya antara penelitian M. Nur Ali dengan penelitian peneliti
yaitu sama-sama menganalisis tentang strategi pemasaran yang digunkan
pada koppontren yang memiliki keinginan dalam menopang stabilitas
ekonomi dan kemandirian pondok pesantren serta meningkatkan kualitas
sosial ekonomi masyarakat menengah ke bawah guna mencapai
kesejahteraan. Namun bedanya Koppontren AUBA lebih memusatkan
pada strategi pemasaran dalam peningkatan jumlah anggotanya.
Sedangkan Koppontren BMA lebih memperhatikan pada strategi

pemasaran dalam pengelolaannya.

Melihat besarnya peran koppontren tersebut, dibutuhkan strategi
pemasaran yang tepat dalam mengelola produk-produknya baik simpanan
ataupun pembiayaan. Berdasarkan dari pemaparan diatas, peneliti
menganggap permasalahan pemasaran dan pengelolaan unit usaha

Koppontren BMA di pondok pesantren Nurul Huda Blora penting untuk

Y Wayan Wirastini, dkk, Pengaruh Modal Sendiri dan Aset Terhadap Peroleha Sisa Hasil Usaha
pada Koperasi Simpan Pinjam Swastika Mataram, Jurnal Kompetitif: Media Informasii Ekonomi
Pembangunan, Manajemen dan Akuntansi, VVol. 4 No. 2, 2018, h. 183

8 M. Nur Ali, Strategi Pemasaran Produk Simpanan Sukarela Paket Maulid dan Ramadhan
dalam Meningkatkan Jumlah Anggota di Koperasi Pondok Pesantren Aneka Usaha Mambaul
Huda Bata-bata Pamekasan, IAIN Madura, 2020
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dikaji lebih dalam mengenai informasi yang ada di Koppontren BMA

Blora melalui penelitian dengan judul “Strategi Pemasaran dalam

Pengeloloaan Unit Usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan dalam latar belakang masalah di

atas, maka rumusan masalah dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam pengelolaan unit

usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora?

Apa kendala yang dihadapi ketika menerapkan strategi pemasaran

dalam pengelolaan unit usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.

Tujuan

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan dalam rumusan masalah di

atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah sebagi berikut:

a.

2.

Untuk mengetahui dan menganalisa strategi pemasaran dalam
pengelolaan unit usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora
Untuk mengetahui dan menganalisa kendala yang dihadapi dalam
menerapkan strategi pemasaran dalam pengelolaan unit usaha di
Pondok Pesantren Nurul Huda Blora

Manfaat

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan dalam tujuan penelitian di

atas, maka manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

a.

Bagi Pihak Pondok Pesantren

Dapat digunakan sebagai bahan evaluasi maupun dorongan
kedepannya dalam hal berbisnis Islam yang lebih baik untuk
meningkatkan laju pertumbuhan dan pendapatan bisnis Islam di
Pondok Pesantren Nurul Huda Blora

Bagi Pihak Fakultas

1) Sebagai bahan referensi atau sumber untuk penelitian sejenis di

masa yang akan datang.
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2) Sebagai pengembangan ilmu ekonomi Islam khususnya di

bidang pemasaran yang sesuai prinsip syariah.

3) Sebagai ajang promosi mengenalkan kampus pada masyarakat

luas.
c. Bagi Penulis

1) Sebagai sarana pengaplikasian teori yang sudah didapat dari

bangku perkuliahan dengan keadaan sebenarnya.

2) Sebagai gambaran secara langsung mengenai dunia kerja nyata.

3) Sebagai syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi (SE).

d. Bagi Pembaca

1) Sebagai referensi atau sumber untuk melakukan penelitian

yang sejenis.

2) Sebagai tambahan wawasan bagi para pembaca.

D. Tinjauan Pustaka

Skripsi Eva Nur Fatimatuz Zahroh (2006), di UIN Sunan Ampel
Surabaya yang berjudul Strategi Pengelolaan Usaha Koperasi Pondok
Pesantren Mambaus Sholihin Desa Suci Kecamatan Manyar Kabupaten
Gresik,. Dalam penelitian menjelaskan tentang strategi pengelolaan usaha
yang ditetapkan oleh Koppontren Mambaus Sholihin dari segi pemasaran
produknya.’® Perbedaan dengan skripsi ini adalah membahas tentang
strategi pemasaran pada pengelolaan Koppontren BMA tidak hanya dari
segi produk saja akan tetapi meliputi segi produk, harga, lokasi, dan
promosi.

Skripsi Khaerul Anwar (2018), di UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta
yang berjudul Strategi Pengembangan Koperasi Pondok Pesantren Al
Munawwir Krapyak Kulon Panggungharjo Sewon Bantul (Tinjauan
Analisi SWOT), bahwa dalam skripsi tersebut memaparkan jika
Koppontren Al Munawwir dalam keadaan sangat menguntungkan yang

mana menjadikan adanya peluang dan kekuatan yang besar sehingga bisa

19 Eva Nur Fatimatuz Zahroh, Strategi Pengelolaan Usaha Koperasi Pondok Pesantren Mambaus
Sholihin Desa Suci Kecamatan Manyar Kabupaten Gresik, UIN Sunan Ampel Surabaya, 2006
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memanfaatkan dan menjalankannya untuk mengembangkan Koppontren
Al Munawwir dengan menggunakan pendekatan analisis SWOT dalam
strategi pengembangannya.?’ Perbedaan dengan skripsi yang disusun
adalah skripsi ini akan menganalisa strateginya melalui bauran pemasaran
atau marketing mix 4P yaitu strategi product,strategi price, strategi place,
dan strategi promotion, sedangkan skripsi diatas menganalisa strategi nya
melalui analisis SWOT yang terdiri dari strenghts, weakness, opportunties,
dan threarts.

Jurnal Sugito (2019), yang berjudul Pengaruh Strategi Pemasaran
terhadap Minat Menabung Anggota di Koperasi Pondok Pesantren As-
Sakinah Bojonegoro, dalam penelitian tersebut menjelaskan bahwa strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Koperasi Pondok Pesantren As-Sakinah
berpengaruh tidak signifikan terhadap minat menabung, artinya strategi
pemasaran pada minat menabung kecil sekali pengaruhnya.”* Perbedaan
dengan skripsi ini adalah Koppontren As-Sakinah Bojonegoro
menggunakan strategi pemasaran yang lingkupnya pada minat menabung
anggotanya, sedang pada penelitian ini strategi pemasaran terhadap
pengelolaannya.

Skripsi Abdul Aziz (2018), di UIN Mataram yang berjudul Strategi
Pengelolaan Unit Usaha Koperasi Pondok Pesantren Nurul Huda Trempos
Perspektif Etika Bisnis Islam.?* Hasil dari penelitian ini menyimpulkan
bahwa strategi pengelolaan yang dilakukan oleh Koppontren Nurul Huda
dengan menitik beratkan pada pengembangan dan pemeliharaan
kompetensi suatu perusahaan atau unit usaha agar berhasil dan unggul
dalam bersaing. Perbedaan dengan penelitian peneliti terletak pada subyek
kajiannya, yang mana penelitian tersebut yang menjadi subyeknya yaitu

20 Khaerul Anwar, Strategi Pengembangan Koperasi Pondok Pesantren Al Munawwir Krapyak
Kulon Panggungharjo Sewon Bantul (Tinjauan Analisi SWOT), Skripsi: UIN Sunan Kalijaga
Yogyakarta, 2018

2! Sugito, Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Minat Menabung Anggota di Koperasi Pondok
Pesantren As-Sakinah Bojonegoro, Attanwir : Jurnal Kajian Keislaman dan Pendidikan, Vol. 11
No. 2, 2019.

2 Abdul Aziz, Strategi Pengelolaan Unit Usaha Koperasi Pondok Pesantren Nurul Huda
Trempos Perspektif Etika Bisnis Islam, Skripsi: UIN Mataram, 2018
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Koperasi Pondok Pesantren Nurul Huda Trempos. Sedangkan pada
penelitian ini yang menjadi fokus subyek kajiannya adalah Koppontren
BMA Blora.

Skripsi  Fachruroji  (2002), yang berjudul Peranan Pelatihan
Keterampilan dan Koperasi dalam Membangun Ekonomi Umat di Pondok
Pesantren Buntet Cirebon. Hasil dari penelitian tersebut hanya membahas
seputar mengenai peran pada pelatihannya saja terhadap ekonomi umat.
Sedangkan penelitian ini mencakup semua strategi Koppontren Nurul
Huda Blora, tidak hanya pada peranan pelatihannya saja.”®

E. Metode penelitian

1. Jenis Penelitian
Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian lapangan (field
research) adalah penelitian dilakukan di medan lingkungan alami
dengan cara mengamati perilaku individu atau kelompok, karena
berkaitan dengan Kkarakteristik dan kebiasaan yang terjadi di
lingkungan masyarakat.?* Di dalam pelaksanaanya, peneliti
menggunkan deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Pendekatan
kualitatif ~ merupakan  jenis  penelitian yang  mengeksplor,
mendeskripsikan, menjelaskan, dan menganalisa suatu peristiwa,
fenomena, aktivitas sosial, persepsi, pemikiran manusia secara
individual ataupun kelompok secara lebih mendalam untuk
menghasilkan kesimpulan yang lebih akurat mengenai hal yang di

teliti.?®
Metode penelitian kualitatif ini di anggap sesuai maksud penelitian
ini guna memahami strategi pemasaran dalam pengelolaan unit usaha
di pondok pesantren Nurul Huda Blora. Oleh sebab itu, penelitian ini

menggunakan metode penelitian kualitatif dengan cara deskriptif untuk

2 Fachruroji, Peranan Pelatihan Keterampilan dan Koperasi dalam Membagun Ekonomi Umat di

Pondok Pesantren Buntet Cirebon, Jakarta, 2002

* Muh Fitrah & Luthfiyah, Metode Penelitian: Penelitian Kualitatif, Tindakan Kelas dan Studi

Kasus, Sukabumi:Jejak, Cet. 1, 2017, h. 50

%> Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, Bandung: Alfabeta, 2013, h. 209
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memberikan gambaran secara menyeluruh mengenai bagaimana

strategi pemasaran dalam pengelolaan unit usaha di pondok pesantren
Nurul Huda Blora.
2. Sumber Data

a)

b)

Data Primer

Data diperoleh secara langsung melalui wawancara dengan
petugas yang bersangkutan dalam hal strategi pemasaran dan
efektivitas bisnis di pondok pesantren Nurul Huda Blora.

Data Sekunder

Dari yang dikumpulkan dari pustaka, buku-buku perpustakaan,
referensi lain yang berhubungan dengan penelitian yang
dilakukan.

3. Teknik Pengumpulan Data

a)

b)

Wawancara

Suatu pengumpulan teknik data dengan mengajukan pertanyaan
kepada seseorang yang bersangkutan dan mampu untuk
memberikan data yang diperlukan. Wawancara dilakukan kepada
beberapa orang informan meliputi

Dokumentasi

Teknik pengumpulan data melalui dokumen-dokumen tentang data
yang dibutuhkan secara langsung di pondok pesantren Nurul Huda
Blora. Data yang diperolen melalui dokumnetasi yang ada di
koperasi pondok pesantren menjadi objek penelitian adalah data
mengenai bisnis Islam yang dijalankan di pondok pesantren Nurul
Huda Blora.

Studi Pustaka

Teknik  pengumpulan data melalui cara mencari dan
mengumpulkan buku-buku di perpustakaan dan referensi lain yang

relevan sehingga dapat membantu dalam penulisan tugas akhir ini.
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d) Teknik Pembahasan
Teknik pembahasan yang dilakukan dalam penelitian ini adalah
dengan membahas deskriptif penelitian kualitatif. Teknik ini
merupakan suatu teknik dengan membuat mekanisme kerja
penelitian yang mengandalkan uraian deskriptif atau kalimat yang
di susun secara cermat dan sistematis, mulai dari menghimpun data
sampai mengartikan, menghitung, dan melaporkan hasil penelitian.
F. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan dalam menyusun penelitian ini digunakan
untuk mempermudah dan memperjelas secara meyeluruh dalam
pemahaman penelitian ini, maka sistematika penelitian ini terdiri dari lima
bab, antara lain sebagai berikut:
BAB | : Pendahuluan
Bab ini menjelaskan tentang pendahuluan yang terdiri dari latar belakang
masalah dalam penelitian, rumusan masalah penelitian, tujuan penelitian,
manfaat penelitian, metode penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB Il : Landasan Teori
Bab ini menjelaskan tentang landasan teori yang berkaitan dengan
penelitian yang terdiri dari pondok pesantren, pengelolaan, pemasaran, dan
efektivitas.
BAB 111 : Gambaran Pondok Pesantren Nurul Huda Blora
Bab ini menjelaskan gambaran tentang pondok pesantren Nurul Huda
Blora yang terdiri dari sejarah, visi misi dan motto, tujuan, lokasi atau
letak, struktur organisasi, produk-produk, faktor pendukung dan
penghambat, serta strategi pengelolaan bisnis Islam.
BAB IV : Hasil Penelitian
Bab ini menjelaskan mengenai hasil penenlitian dan pembahasan yang
terdiri strategi pemasaran dalam pengelolaan bisnis Islam di pondok
pesantren Nurul Huda Blora dan tingkat efektivitas dalam pengelolaan
bisnis Islam di pondok pesantren Nurul Huda Blora.
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BAB V : Penutup

Bab ini merupakan bab terakhir yang menjelaskan tentang penutup terdiri
dari kesimpulan secara singkat, jelas, dan padat yang dirangkum sesuai
dengan hasil penelitian yang telah dibahasserta saran-saran tentang
masukan yang disampaikan oleh penulis kepada pihak-pihak yang terkait
dengan harapan dapat bermanfaat dalam memecahkan permasalahan.
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BAB I1
LANDANSAN TEORI

A. Pondok Pesantren
1. Pengertian Pondok Pesantren

Pondok secara bahasa berasal dari kata funduk (Arab) yang
berarti tempat istirahat, tempat tinggal atau hotel sederhana, karena
pondok merupakan tempat singgah para pelajar atau mahasiswa yang
jauh dari tempat asalnya.”® Pesantren amat utama untuk pengajaran
publik yang memiliki kualitas dan realitas Indonesia. Pesantren
memiliki kekhasan tersendiri didalam pengajaran publik dengan
kualitas dan realitas Indonesia. Dengan kemandiriannya, pesantren
telah menjadi lembaga pendidikan yang memiliki otonomi dalam hal
sistem pendidikan dan pembiayaan.?’ Pesantren disebut sebagai
lembaga pendidikan yang mendirikan tempat- tempat menginap bagi
para pelajar atau santri.?®

Beberapa ahli mengemukakan pendapat tentang pengertian dari
pondok pesantren, yaitu sebagai berikut:

a. Definisi pondok pesantren menurut Dhofier adalah lembaga
pendidikan tradisional Islam untuk mempelajari, memahami,
menghayati dan mengamalkan ajaran Islam dengan menekankan
utamanya moral kekeagamaanan sebagai pedoman perilaku sehari-
hari.?®

b. Menurut depertemen keagamaan pondok pesantren ini terdapat di
antara Kyai dan Ustdanz sebagai guru dan santri sebagai pelajar,
mempelajari dan mengkaji kitab-kitab keagamaan ajaran ulama

kuno yang bertempat di halaman masjid atau asrama (pondok).

26 zamakhsyari Dhofier, Tradisi Pesantren, Jakarta: LP3ES, 1928, h. 18
27 |rwan, Zain dann Hasse, Agama, Pendidikan Islam dann Tanggung Jawab Sosial Pesantren,
Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2008, h. 124
%8 Sulthon Masyhud, Manajemen Pondok Pesantren, Jakarta: Dipa Pustaka: 2005, h. 1
2% zamakhsyari Dhofier, Tradisi Pesantren, Jakarta: LP3ES, 1994, h. 84
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Oleh karena itu, faktor utama pesantren yaitu keberadaan kyai,
santri, masjid, tempat tinggal (gubuk) dan kitab kuning
pendidikan dan pengajaran Islam, di antaranya terjalin interaksi.*
. Menurut Anwar dan lain-lain, pesantren dijabarkan sebagai salah
satu bentuk pendidikan Islam di Indonesia dan memiliki ciri
khasnya masing-masing, di antaranya ada asrama sebagai tempat
tinggal tetap santri.*

. Kutipan dari Dr. Manfred Ziemek, istilah “pondok™ diangkat dari
bahasa Arab “funduq” yang berarti tempat istirahat, bangunan
tempat tinggal sederhana. Dalam dunia pesantren, Pondok
merupakan elemen utama karena memiliki fungsi sebagai tempat
tinggal atau asrama santri dan membedakan apakah lembaga
tersebut pantas disebut pesantren. Mengingat terkadang masjid
bahkan mushola selalu ramai dengan orang-orang yang serius
belajar keagamaan, karena tidak ada tempat tinggal atau asrama

pelajar maka tidak disebut pesantren.*

Pondok pesantren dijelaskan sebagai lembaga pendidikan dan

pengajaran keagamaan, berbentuk pendidikan non klasikal. Salah satu

kiai mengajarkan santri-santrinya pengetahuan keagamaan Islam

berdasarkan buku-buku yang ditulis dalam bahasa Arab oleh para

ulama abad pertengahan. Para santri pada umumnya tinggal di

pondok (asrama).®

Sebagai lembaga pendidikan, pondok pesantren lahir dari prakarsa

-prakarsa tokoh masyarakat yang memiliki otonomi, dalam

kehidupan sosial masyarakat. Meskipun sebagian besar pesantren

% Tim Penulis Departemen Agama, Pola Pembelajaran Pesantren, Jakarta: Departemen agama

RI, 2003, h. 3

31 Anwar E, D Hafidhuddin, dann E Mujahidin. 2013. Pendidikan kemandirian berbasis pesantren
di Pondok Pesantren Modern, Danrussalam Gontor Ponorogo, Bogor: Unidan Press, 2013, h. 46
%2 Manfred Ziemek, Pesantren Dalam Perubahan Sosial, Jakarta: P3M, cet. I, 1986, h. 98-99

% Siti Nur Azizah, Manajemen Unit Usaha Pesantren Berbasis Ekoproteksi (Studi Kasus di
Pondok Pesantren Al-lhya Ulumuddin Kesugihan Cilacap), Jurnal Ekonomi dann Bisnis Islam,
vol. 2 No. 1, 2016, h. 81
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berdiri sebagai lembaga pendidikan dan keagamaan, sejak tahun
1970-an, pesantren telah memposisikan diri untuk menghadapi

berbagai persoalan umat.**

Pesantren merupakan lembaga pendidikan, keagamaan dan sosial
yang mana sejak dulu dianggap sebagai sarana dalam proses
kemajuan masyaraat. Kemandirian pesantren merupakan faktor
utama dalam keberadaannya sebagai media komunikasi yang efektif

dalam jaringan masyarakat tradisional pedesaan.®

2. Tujuan Pondok Pesantren

Tujuan keseluruhan dari sebuah pondok pesantren adalah untuk
membimbing warga negara sesuai dengan ajaran keagamaan Islam,
memberikan mereka kepribadian muslim, dan menanamkan perasaan
religius ini dalam semua aspek kehidupan mereka, dan membuat
mereka bermanfaat bagi keagamaan, masyarakat dan negara.

Oleh karena itu, dapat disimpulkan dari uraian di atas bahwa
tujuan pondok pesantren adalah untuk menjadikan generasi muda
lebih baik dan sejahtera di tengah masyarakat. Dengan demikian,
dapat dikatakan bahwa pesantren telah berpartisipasi dalam
membangun negara dan mememajukan pembangunan serta menjadi
pusat perhatian pemerintah.

3. Peran dan Fungsi Pondok Pesantren

Peran dan fungsi pondok pesantren tidak terlepas oleh sifat dasar
bahwa pondok pesantren timbul dan meluas dimulai melalui
keberadanan masyarakat dalam bentuk yang sagat sederhana sebagai
lembaga desa informal. Oleh karena itu, pembangunan dan

ketentraman masyarakat berhubungan erat dari kontribusi dan peran

3 Veitzal, dkk, Islamic Manajemen: Meraih Sukses Melalui Praktik Manajemen Gaya Rosulullah
Secara Istiqgomah, Yogyakarta: BPFE, 2013, h. 209
% Dhiyaul lami, Manajemen Badann Usaha Milik Pesantren, Jurnal Iqgtisad: Reconstruction of
Justice and Welfare for Indonesia — Vol. 6, No 2, 2019, h. 206
% Qomar Mujamil, Pesantren dari Transformasi Metodologi Menuju Demokratisasi Institusi,
Jakarta: Erlangga, 2002, h. 5
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pesantren dalam semua aspek, seperti bidang pendidikan, bidang
ekonomi, dan bidang keagamaan yang berada di posisi tengah dalam
hal norma, pendidikan, dan nilai-nilai progresif. *’

Menurut pendapat Dhofier, pesantren berperan dalam menentukan
dan membentuk karakter keislaman kerajaan-kerajaan Nusantara
dalam penyebaran Islam ke pelosok tanah air.* Kemajuan Islam
Nusantara tidak terlepas dari peran ulama dan santri. Sejalan dengan
dinamika kehidupan masyarakat, pesantren mengalami perubahan
dan kemajuan yang besar. Yang paling utama dari ini adalah
perubahan yang terkait dengan penyelenggaraan pendidikan.

Saat ini banyak pesantren di Indonesia yang telah menganut
sistem pendidikan formal yang ditetapkan oleh pemerintah. Secara
umum, pilihan mendirikan pendidikan formal di pesantren masih
berpijak pada jalur pendidikan Islam. Namun, banyak pesantren yang
sudah memiliki lembaga pendidikan sistem sekolah, seperti yang
dikelola oleh Kementerian Pendidikan dan Kebudayaan. Beberapa
pesantren bahkan membuka perguruan tinggi, baik berupa Lembaga
Keagamaan Islam maupun perguruan tinggi.*®

Pengertian peran dan fungsi pondok pesantren dalam pendidikan
yaitu agar pesantren mampu menyesuaikan diri dengan kemajuan
sistem pendidikan setiap saat dengan mengikuti kemajuan zaman
yang amat berkaitan dengan perubahan teknologi.

Sedangkan peran dan fungsi pondok pesantren dalam
perekonomian ini dibagi menjadi tiga bagian, yaitu sebagai berikut:

a. Sebagai Lembaga Produksi
Pondok pesantren merupakan lembaga produksi, agar dapat

terus bertahan eksis dalam dunia usaha maka pesantren harus

% Moh. Wadi, Potensi dann Peran Pesantren dalam Mengembagkan Ekonomi Masyarakat,
Surabaya: Pascasarjana UIN Sunan Ampel, 2018, h. 35

%8 zamakhsyari Dhofier, Tradisi Pesantren, Studi tentang Pandanngan Hidup Kyai 41, Jakarta:
LP3ES, 1982, h. 17-18

% Husni Rahim, Arah Baru Pendidikan Islam di Indonesia, Jakarta: Logos Wacana llmu, 2001, h.

148
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berinovasi dalam pengembangan produknya, jika hanya meniru
pasar tradisional yang dimilikinya maka kemajuannya akan
cenderung stagnan. Langkah pertamanya adalah memiliki faktor
produksi yang efektif, dan kemudian mengembangkan diversifikasi
produk dan tenaga kerja.

Dengan demikian efisiensi ekonomi akan muncul. Pada saat
yang sama, efisiensi ekonomi mengacu pada distribusi yang
relatif terhadap produksi, atau nilai sumber daya (faktor produksi)
yang digunakan untuk menghasilkan produksi. Pengukuran
efisiensi ekonomi membutuhkan alokasi nilai pada komoditas.
Dalam analisis kesejahteraan, nilai yang diberikan untuk
komoditas (sebagai unit pengukuran) adalah nilai yang diberikan
oleh pasar sempurna.*?

Perekonomian lItalia, Dilfredo Pareto, telah menetapkan syarat
atau ketentuan untuk pembuatan alokasi sumber daya yang efektif
atau optimal. Kondisi ini disebut kondisi bersyarat (kondisi
Pareto). Pengertian kondisi Pareto adalah salah satu jenis
pendistribusian barang, dibandingkan dengan pendistribusian
lainnya, pendistribusian tidak akan merugikan pihak manapun
dan pasti akan mendapatkan keuntungan darinya. Kondisi Pareto
juga dapat didefinisikan sebagai situasi di mana beberapa atau
semua pihak atau individu tidak lagi mungkin mendapatkan
keuntungan dari transaksi sukarela. Inilah peran ekonomi

pesantren sebagai produksi.*

. Sebagai Lembaga Konsumsi

Pesanten sebagai lembaga lembaga konsumsi di tunjukkan dari
jumlah barang produksi yang di serap oleh pesantren baik oleh

santri sebagai peserta didik maupun pesantren sebagai lembaga

%0 Achmad Room Fitrianto, Peran Pesantren Dalam Pengembangan Perekonomian Rakyat,
Artikel, Bangkalan: Center Of Islam And Demoncracy Studies, 2005, h. 5

* Ibid. h. 6
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pendidikan, jika ditambahkan bila pesantren memiliki usaha
produksi, maka bahan baku usaha produksi ini juga akan menyerap
barang produksi yang tidak sedikit.*?
c. Sebagai Lembaga Penyeimbang
Dalam ketiga paradigma tersebut, pesantren disebut sebagai
lembaga penyeimbang, yaitu pesantren sebagai kekuatan sosial,
pesantren sebagai lembaga politik, dan pesantren sebagai
penggerak perubahan.
Pertama, pesantren adalah kekuatan sosial. Pondok pesantren
adalah lembaga pendidikan Islam yang diperkenalkan di Jawa
sekitar 500 tahun yang lalu. Sejak saat itu, lembaga pesantren ini
banyak mengalami perubahan dan memainkan berbagai peran
dalam masyarakat Indonesia. Asumsi yang kami gunakan adalah
jumlah santri 946.945, dan setiap santri dapat menjadi panutan
dan teladan dalam keluarga. Oleh karena itu, jika 3 orang dalam
satu keluarga dapat terpengaruh, maka jumlah total individu yang
berpotensi untuk belajar. memiliki pengetahuan yang sama Itu
adalah 426.125.250.000 orang. Setara dengan 2,13% dari jumlah
penduduk nasional. Ini adalah kekuatan utama untuk mendorong
perubahan sosial. ©
Pesantren sebagai lembaga sosial menunjukkan bahwa peran
pesantren dalam menyelesaikan masalah sosial di masyarakat tidak
hanya terbatas pada aspek kehidupan sekunder saja, tetapi juga
melibatkan kehidupan Ukhrawi. Menurut arahan Sudjoko, inilah
peran pengabdian terbesar pesantren kepada masyarakat.

Wujud nyata dari upaya menumbuhkan kekuatan sosial dan
ekonomi adalah mengupayakan pembangunan  ekonomi

masyarakat dari level terlemah menjadi ekonomi menengah

*?Achmad Room Fitrianto, Peran......, h. 5
* Mayra Walsh, Pondok Pesantren dann Ajaran Golongan Islam Ekstrim, Malang: ACICIS
Program Fakultas IImu Sosial dann Politik Universitas Muhammadiyah Malang, 2002, h. 4
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(menengah), atau bahkan meningkat sampai pada ekonomi mapan,
termasuk dalam pengembangan ekonomi pesantren. Ini tidak
langsung membimbing santri mandiri dalam membiayai dirinya
sendiri melainkan masyarakat diharapkan mampu mengatur dirinya
dan oleh dirinya sendiri dengan tingkat kemampuan ekonominya.**

Kedua, pesantren sebagai lembaga politik yaitu kemenangan
lembaga pesantren sebagai institusi politik Partai Kebangkitan
Bangsa di Jawa Timur tidak lepas dari fungsi politik pesantren.
Dengan dukungan basis persatuan nasional yang kuat maka
pesantren di Jawa Timur dapat dimobilisasi. Warga di sekitar
mereka memiliki salah satu partai politik dalam pemilihan umum.
Kasus yang menarik terjadi di Bondowoso, Kyai Fawaid tidak
mendukung Partai Kebangkitan Bangsa dan mendukung PPP.
Dibandingkan dengan daerah lain, pemungutan suara PPP di
daerah ini cukup utama, hal ini juga dikarenakan Pesantren dan
Kyai sebagai institusi politik.*

Terakhir, peran dan fungsi pesantren sebagai agen perubahan.
Fungsi terutama adalah pesantren menjadi mesin penggerak
perubahan sosial. Sejak Islam masuk ke Indonesia, pendidikan
Islam menjadi amat utama bagi umat Islam. Pada masa penjajahan,
pesantren amat terlihat sebagai agen perubahan, pesantren adalah
garda terdepan perjuangan negara yang menyediakan syuhada’-
syuhada’, dan mudah untuk merebut serta mempertahankan
kemerdekaan.*®

Dalam bidang keagamaan, pesantren memiliki peran dan fungsi
sebagai lembaga dakwah. Hal tersebut terlihat dari kemajuan

kegiatan dakwah yang dilakukan oleh pesantren dikalangan

* M. Bahri Ghazali, Pesantren Berwawasan Lingkungan, Jakarta: CV. Prasasti, 2002, h. 41
* Achmad Room fitrianto, Peran........, h.5

Sejarah Pendidikan Islam di Indonesia:Lintasan Sejarah Pertumbuhan

danPerkembangan, Jakarta: PT Raja Grafindo Persada , 1999, h.149
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masyarakat bahwa kegiatan tersebut bertujuan untuk meningkatkan

kesadaran masyarakat dalam menekuni ajaran-ajaran keagamaan

secara konsisten sebagai pemeluk keagamaan Islam. Kegiatan
dakwah yang biasa dilakukan oleh pesantren pada masyarakat,
yaitu sebagai berikut:

1) Pembentukan kelompok pengajian bagi masyarakat.

Kegiatan pengajian yang dilakukan oleh pesantren
merupakan sarana untuk menumbuhkan pengetahuan
keagamaan masyarakat, bahkan sering menjadi perantara bagi
segala pembangunan sosial di berbagai bidang mulai dari
tatanan kehidupan hingga pembangunan ekonomi, oleh karena
itu kegiatan pengajian tersebut dianggap sebagai sarana
komunikasi antara pesantren dengan masyarakat.

2) Memadukan kegiatan dakwah dengan kegiatan masyarakat.

Integrasi kegiatan tersebut mengambil segala bentuk
kegiatan yang disukai masyarakat dan memasukkan ketetapan
keagamaan untuk menyadarkan masyarakat akan makna
keagamaan, seperti olah raga, diskusi atau kegiatan lain yang
setara dengan dakwah Islam.*’

Dari uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa pesantren tidak hanya
sebagai pusat pendidikan dan keagamaan, tetapi juga berperan dalam
pembinaan tokoh masyarakat di bidang keagamaan, ekonomi, dan
pendidikan nasional. Upaya pesantren ini perlu mendapat perhatian
lebih, agar pesantren tidak hanya sebagai lembaga tafagquh fi al-din
(pusat pendalaman ajaran keagamaan), tetapi juga sebagai agen
penguatan kapasitas masyarakat.*®

Pesantren berperan sebagai lembaga kemasyarakatan, yang dapat

membantu pemerintah dalam mensosialisasikan inovasi pembangunan

*" M. Babhril Ghazali, Pesantren....., h. 38-39
*® Billah dan Dawam Rahardjo, Pergulatan Dunia Pesantren Membangun Dari Bawah, Jakarta:
P3M, 1985, h. 291
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kepada masyarakat, dan menjadi wadah pemberdayaan ekonomi
masyarakat. Pesantren telah memasuki bidang sosial yang lebih luas.
Hal ini adalah hasil dari kemampuan pesantren untuk beradaptasi dan
bertahan terhadap berbagai perubahan yang terjadi serta orientasi
pesantren ke masa depan yang diperlukan oleh masyarakat desa.*’

Berbagai penelitian telah dilakukan untuk memahami peran pondok
pesantren dalam pengembangan masyarakat. Salah satu kajian yang
dilakukan oleh Nugroho menunjukkan berbagai peran yang dijalankan
oleh pesantren dalam pembangunan pedesaan, yaitu dalam bidang
pendidikan dan keagamaan, bidang ekonomi, bidang pembangunan
fisik, bidang sosial budaya dan kesehatan.*

Selain itu, Nawari menyimpulkan dalam penelitiannya bahwa
dengan mengedarkan dana kepada masyarakat sekitar pesantren,
pesantren juga dapat berperan dalam pemberdayaan ekonomi
masyarakat pedesaan. Dari semua uraian tersebut, terlihat jelas bahwa
pesantren mampu berperan serta dalam pemberdayaan masyarakat,
dan pesantren juga peduli terhadap upaya peningkatan kesejahteraan
masyarakat melalui masyarakat, khususnya kesejahteraan dan
pemberdayaan ekonomi di sekitar kegiatan pesantren.*
Macam-macam Pondok Pesantren

Melihat kemajuan pondok pesantren sebagai lembaga pendidikan
Islam telah mengalami perubahan yang signifikan, terlihat bahwa hal
ini disebabkan oleh pengaruh kemajuan ilmu pengetahuan dan
teknologi, namun hal tersebut tidak merubah karakteristik lembaga

pendidikan Islam yang berkembang dan tumbuh bersama masyarakat.

4 Fahmi Saifuddin, Pesantren dan Penguatan Basis Pedesaan dalam Saifullah Ma’shum,
Dinamika Pesantren (Telaah Kritis Keberadaan Pesantren Saat Ini), Jakarta: Al-Hamidiyah,
1998, h. 90-91

%0 Syahid Widi Nugroho, Peran Pondok Pesantren Dalam Pembangunan Desa, Depok: Tesis
FISIP Universitas Indonesia, 2005, h. 102-129

> Nawari, Pelaksanaan Program Pemberdayaan Masyarakat Desa Oleh Pesantren, Depok: Tesis
FISIP Universitas Indonesia, 2006, h. 118-121
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Secara faktual, ada tiga jenis pondok pesantren yang telah berdiri
dimasyarakat.>?
a. Pondok Pesantren Tradisional
Pondok pesantren yang tetap mempertahankan bentuk
pendidikan aslinya dengan mengajarkan kitab-kitab kuning yang
ditulis ulama pada abad ke 15 yang mengajarkan tata bahasa arab,
tidak sampai di situ saja, bentuk pembelajarannya juga tetap
mempertahankan metode lama berupa berkumpul bersama
(halagah) yang ditempatkan di masjid atau di surau.
b. Pondok Pesantren Modern
Pondok pesantren yang mengembangkan tipe pesantren
modern karena orientasi belajar cenderung mengadopsi
keseluruhan sistem pembelajaran klasik dengan meninggalkan
sistem pembelajaran tradisional. Hal ini terlihat dari perubahan
lokasi belajar yang semula dari masjid dan surau berpindah pada
ruang kelas. Pengajaran di kelas berbentuk sekolah dengan
menggunakan kurikulum yang standart nasional.
c. Pondok Pesantren Komprehensif
Pondok pesantren memadukan antara sistem pendidikan
tradisional dan modern. Dalam arti merapkan sistem pendidikan
dengan pengajaran  kitab  kuning, namun secara rutin
mengembangkan sistem pembelajaran di sekolah, bahkan
pendidikan keterampilan selalu di aplikasikan untuk membedakan
antara pesantren tradisional dan pesantren modern.

Secara garis besar lembaga pesantren menurut Yacob dapat
digolongkan menjadi dua tipologi, yaitu tipe pesantren salafi dan tipe
pesantren khalafi.

a. Pesantren salafi yaitu pesantren yang memelihara sistem (bahan
ajar), dan sumbernya adalah kitab-kitab klasik Islam atau kitab
dengan huruf Arab (gundul). Sistem sorogan (individual) menjadi

52 M. Bahril Ghazali, Pesantren........, h. 14-15
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sendi utama yang diterapkan. Tidak mengajarkan pengetahuan non-
keagamaan.

b. Pesantren khalafi yaitu sistem pesantren yang menggunakan sistem
madrasah, yaitu pengajaran klasikal, dan memasukkan pengetahuan
umum dan bahasa non Arab dalam kurikulum, serta tidak lupa
menambahkan berbagai keterampilan.

Adapun klasifikasi jenis-jenis pesantren berdasarkan kelengkapan
unsur-unsur pesantren dalam hal ini diasumsikan bahwa semakin lengkap
unsur yang mendasari suatu pesantren, maka pesantren itu memiliki
tingkatan yang tingggi, yaitu tipe: pesantren yang paling sederhana;
pesantren yang lebih tinggi tingkatannya, pesantren yang ditambah dengan
lembaga pendidikan; pesantren yang memiliki fasilitas lengkap dan
pesantren yang besar dan berfasilitas lengkap, biasanya memiliki induk
dan cabang.>

B. Pengelolaan
1. Pengertian Pengelolaan
Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia Kontemporer karangan

Peter Salim dan Yenny Salim, pengelolaan berasal dari kata kelola

yang memiliki arti memimpin, mengendalikan, mengatur, dan

mengusahakan agar lebih baik, lebih maju, dan sebagainya serta
bertanggung jawab atas pekerjaan tertentu.>* Pengelolaan adalah
proses yang membantu merumuskan kebijaksanaan dan tujuan
memberikan pengawasan pada semua hal yang terlibat dalam
pelaksanaan dan pencapaian tujuan.>

Nugroho mengemukakan bahwa pengelolaan merupakan istilah
yang dipakai dalam ilmu manajemen. Secara etomologi istilah

pengelolaan berasal dari kata kelola (to manage) dan biasanya merujuk

5% Usman Abu Bakar, Pesantren (dari dulu) Siap Untuk Asean Economic Community (AEC),
Jurnal Ilmiah Pesantren, Vol. 3, No. 1, 2017, h. 304
5 Peter Salim dan Yenny Salim, Kamus Besar Bahasa Indonesia Kontemporer, Jakarta: Modern
English Press, 2002, h. 695
*Ibid., h. 534
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pada proses mengurus atau menangani sesuatu untuk mencapai tujuan
tertentu. Jadi pengelolaan merupakan ilmu manajemen yang
berhubungan dengan proses mengurus dan menangani sesuatu untuk
mewujudkan tujuan tertentu yang ingin dicapai.*®

Ahmad Yani menjelaskan bahwa pengelolaan adalah suatu proses
yang dimulai dari perencanaan, pengawasan, penggerakan, sampai
dengan proses pencapaian tujuan. Mengenai hal ini, Ahmad Yani pada
dasarnya menitik beratkan pada fungsi-fungsi manajemen yang
meliputi perencanaan, pengawasan, penggerakan agar mencapai tujua
yang diinginkan.>’

Nanang Fatah berpendapat sama tentang pengelolaan, bahwa
pengelolaan diartikan sebagai proses merencanakan,
mengorganisasikan, memimpin, dan mengendalikan upaya organisasi
dengan segala aspeknya agar tujuan organisasi tercapai secara efektif
dan efisien.*®

Selanjutnya Atmosudirjo mendefinisikan pengelolaan adalah
pengendalian dan pemanfaatan semua faktor sumber daya yang
menurut suatu perencanaan diperlukan untuk menyelesaikan suatu
tujuan tertentu.*

Lebih lanjut Terry mengemukakan bahwa Pengelolaan sama
dengan manajemen sehingga pengelolahan dipahami sebagai suatu
proses membeda-bedakan atas perencanaan, pegorganisasian,
penggerakan dan pengawasan dengan memanfaatkan baik ilmu
maupun seni agar dapat menyelesaikan tujuan yang telah ditetapkan

sebelumnya.®

% Nugroho, Good Govermance, Bandung: Mandar Maju, 2003, h. 119

5" Ahmad Yani, Hubungan Keuangan antara Pemerintah Pusat dan Daerah di Indonesia, Jakarta:
Rajawali Pers, 2009, h. 89

%Nanang Fatah, Landasan Manajemen Pendidikan. Bandung: Pt Remaja Rosdakarya, 2004, h. 1
%9 Atmosudirjo Prajudi, Manajemen Dasar Pengertian da Masalah, Malayu: Rineka Cipta, 2005,

% Terry, Principles Of Management, Homewood Illinois: Richard D. Irwin Inc, 2010, h. 9
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Kata “Pengelolaan” memiliki arti sama dengan manajemen, yaitu
mengurusatau mengatur. Sebagian besar menerjemahkan manajemen
sebagai mengatur, mengelola dan administrasi. Pengelolaan dimaknai
dengan sekelompok orang melakukan runtunan pekerjaan untuk
mencapai tujuan tertentu dalam menyelesaikan tugasnya. Oleh karena
itu, dapat dikatakan bahwa pengelolaan adalah suatu proses
perencanaan, pengambilan keputusan, pengorganisasian, memimpin
dan mengendalikan organisasi sumber daya manusia, keuangan,
material dan informasi agar efisiensi dan efektif dalam mencapai
tujuan organisasi.®*

Drs. M. Manulang dalam bukunya dasar-dasar manajemen istilah
pengelolaan sama dengan manajemen Yyang mengandung tiga
pengertian, yaitu pertama, manajemen sebagai suatu proses, kedua,
manajemen sebagai gabungan orang-orang yang berkegiatan dan
terakhir, manajemen sebagai seni (keahlian) dan ilmu.®?

Seni atau proses dalam menyelesaikan sesuatu yang terkait dengan
pencapaian tujuan disebut pengelolaan. Dalam penyelesaiannya
mencakup tiga perkara, yaitu:

a. Menggunakan sumber daya organisasi, meliputi SDM maupun

faktor produksi lainnya.

b. Adanya tahapan proses dari merencanakan,
mengorganisasikan, mengarahkan, mengimplementasikan,
mengendalikan, hingga mengawasi.

c. Seni dalam menyelesaikan suatu pekerjaan.®

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat disimpulakan bahwa
pengelolaan merupakan kegiatan yang di awali dari perencanaan,

pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan pada hal hal yang

8 Arikunto Suharsimi, Manajemen Pengajaran Secara Manusiawi, Jakarta: PT. Rineka Cipta,

1993, h. 31

%2 M. Manulang, Dasar-dasar Manajemen, Jakarta: Ghalia Indonesia, 1990, h. 15-16
% Erni Tisnawati Sule, Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, Jakarta: Kencana Pedana
Media Group, 2009, h. 6
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bersangkutan dalam melaksanakandan mencapai tujuan. Dengan
demikian pengelolaan senantiasa berhubungan dengan seluruh elemen
yang terdapat di dalam suatu organisasi, seperti pengelolaan berkaitan
dengan personal, administrasi, ketatausahaan, peralatan ataupun
prasarana yang ada di dalam organisasi.

Tujuan Pengelolaan

Pengelolaan bertujuan supaya seluruh sumber daya didalam
organisasi dapat dimanfaatkan dengan baik untuk sehingga tujuan yang
ingin dicapai terealisasikan tanpa adanya pemborosan waktu, tenaga
dan materi. Tanpa pengelolaan, organisasi akan sulit mencapai tujuan
yang diinginkan dan usahanya pun akan sia-sia. Adapun tujuan
pengelolaan, yaitu sebagai berikut:

a. Untuk mencapai tujuan perusahaan yang sesuai dengan visi dan
misi

b. Untuk menyeimbangkan antara tujuan-tujuan, sasaran-sasaran, dan
kegiatan-kegiatan lainnya yang saling bertentangan dari pihak yang
berkeutamaan dalam suatu organisasi.

c. Untuk mencapai efisien dan efektivitas.

Langkah-langkah dalam melakukan pengelolaan harus di jalankan
dengan tepat agar tujuan dari pengelolaan bisa tercapai. Langkah-
langkah pelaksanaan berdasarkan tujuan pegelolaan antara lain
sebagai berikut:

1) Membuat strategi

2) Memberi sarana dan batasan tangguang jawab

3) Memberi ketentuan meliputi penilaian hasil, kualitas, dan
tenggang waktu

4) Mengoperasikan tugas dan rencana pengukiran

5) Menentukan standar kerja yang meliputi efektivitasa dan efisensi

6) Menentukan ukuran untuk penilaian

7) Menjadwalkan pertemuan

8) Melaksanakandanmengadakan penilaian
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9) Mengadakan penilaian
10) Menjadwal riview secara berskala
11) Dilakukan secara berkesinambungan.

Melihat uraian diatas, pengelolaan memiliki tujuan yang tidak
terlepas dari SDM, sarana prasarana secara efektif dan efisien agar
mencapai tujuan.

3. Fungsi Pengelolaan

Fungsi memiliki fungsi utama yang dibagi menjadi lima yaitu
merencanakan, mengorganisasikan, memerintah, mengkoordinasikan,
dan mengendalikan. Tetapi para ahli menyimpulkan ada empat
fungsi yang sama antara lain : perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan, serta evaluasi.

a. Perencanaan (Planning)

Perencanaa merupakan pemilihan dan penghubungan fakta,
menguatkan asumsi-asumsi tentang masa depan dalam membuat
visualisasi dan perumusan kegiatan yang diusulkan dan memang
diperlukan untuk mencapai hasil yang diinginkan. Perencanaan
menjadi cara terbaik yang dilakukan dalam pencapaian tujuan
perusahaan guna menetapkan tujuan perusahaan secara
keseluruhan.®®

Perencanaan harus mencakup aktivitas yang akan datang,
adanya bagian indikasi personal atau kelompok yaitu pengambilan
keputusan atas rangkaian tindakan di masa mendatang. Tindakan
dan indetifikasi personal maupun kelompok di masa mendatang
menajdi unsurterpenting dalam perencanaan.®

Perencanaan menjadi proses terutama dari semua fungsi

menajemen karena tanpa perencanaan, fungsi-fungsi lainnya tidak

® Siswanto, Pengantar Manajemen, Bandung: PT. Bumi Aksara, 2005, h. 23
65 H
Ibid.
% Ariana Suryorini, Pemberdayaan Masjid sebagai Fungsi Sosial dan Ekonomi bagi Jamaah
Pemegang Saham Unit Usaha Bersama, DIMAS: UIN Walisongo, Vol. 19 No. 2, 2019, h. 168
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bisa berjalan.’’ Terdapat beberapa hal penting yang perlu
diperhatikan dalam perencanaan diantaranya, orang yang
melakukan, hasil yang ingin dicapai, dana, waktu dan skala
prioritas.®®

Pengorganisasian (Organizing)

Organisasian merupakan langkah yang ditempuh setelah tujuan
da rencana-rencana organisasi ditetapkan, yaitu dengan
merencanakan dan mengembangkan organsasi agar dapat
melakukan berbagai program yang telah direncanakan secara
sukses.”® Pengorganisasian bertujaun membagi kegiatan besar
menjadi lebih sederhana. Struktur organisasi merupakan
Sunatullah dan perbedaan struktur merupakan ujian dari Allah.”
Struktur dan stafikasi juga terdapat dalam QS. Al An’am : 165.

R 50 (kg (538 a0 @55 DY) CidIA ales o1 54
A B (IR (R WU R R N SF% USRS S 19
f 5 Jsd A5 sl o e S5 &) © 0T L b S50

Artinya: Dan Dia lah yang menajdikan kamu penguasa-
penguasa di bumi dan Dia mengangkat (derajat)
sebagian kamu di atas yang lain, untuk mengujimu
atas (karunia) yang diberikan-Nya kepadamu.
Sesungguhnya Tuhanmu amat cepat siksaan-Nya, dan
sungguh Dia Maha Pengampun, Maha Penyayang.”*

Pengorganisasian menjadikan manajer lebih mudah dalam

mengawasi dan menentukan pembagian tugas-tugas yang sesuai
kemampaun setiap orang. Pelaksanaan pengorganisasian dengan

cara membrikan tugas sesuai kebutuhannya, dikerjakan oleh

%7 Siswanto, Pengantar........, h. 23
% Didin Hafidhuddin, Hendri Tanjung, Manajemen Syariah dalam Praktek, Jakarta: Gema Insani,

2003, h. 78
% 1bid.
™ 1bid., h. 8

! Departemen Agama, Al-Qur an........, h. 150

47



pekerja, mengelompokkan pekerjaan tersebut, bertanggung jawab
dengan pekerjaan yang diberikan, dan pihak berwenang berhak
mengambil keputusan. Dalam berorganisasi muslim bertauhid
harus selalu bekerja sama sesuai perintah Allah SWT.”? Allah

SWT berfirman pada QS. Ali-Imran : 103.
3 ARe ) s 15805 5008 V5 ket ) iy )3
G e 2085 T3 anaay, s &, g calla sl 4%
O3 &0l o) A& (i IR K06 )N (s oA
Artinya: Dan berpeganglah kamu semuanya kepada tali
(keagamaan) Allah, dan janganlah kamu bercerai
berai, dan ingatlah akan nikmat Allah kepadamu
ketika kamu dahulu (masa Jahiliyah) bermusuh-
musuhan, Maka Allah mempersatukan hatimu, lalu
menjadilah kamu karena nikmat Allah, orang-orang
yang bersaudara, dan kamu telah berada di tepi
jurang neraka, lalu Allah menyelamatkan kamu dari
padanya. Demikianlah Allah menerangkan ayat-
ayat-Nya kepadamu, agar kamu mendapat

petunjuk.”

Pengorganisasian berhubungan juga dengan penyusunan dan
perincian-perincian atau pembagian tugas/jabatan/hak dalam
suatu kerangka (struktur organisasi formal) yang secara
keseluruhan diharapkan akan dapat mencapai sasaran dengan
efisien.”

c. Pengarahan (Directing)

Pengarahan adalah tindakan dalam mengupayakan seluruh

anggota tim bekerja keras untuk mencapai tujuan tersebut agar

sesuai dengan rencana manajemen dan organsisasi. Actuating

2 Undang Ahmad Kamaluddin, Etika Manajemen Islam, Bandung: Pustaka setia, 2009, h. 150
® Departemen Agama, Al-Qur’an........, h. 63
™ Winardi, Dasar-dasar Ilmu Manajemen, Bandung: Alumni, 1979, h. 79
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(gerakan aksi) mengacu pada sekelompok orang yang bekerja
secara mandiri atau sadar untuk secara efektif mencapai tujuan
yang diharapkan. Kepemimpinan sangat diperlukan dalam perkara
ini.” Pemimpin yang dapat membimbing anak bauhnya dalam
kebaikan merupakan pemimpin yang baik. Sikap seorang
pemimpin kepada bawahannya dalam manajemen islam selain
amanah juga lemah-lembut. Sesuai Penjelasan Allah dalam QS.
An-Nahl : 125

URIISE RUTRTURU PSS PSR NS T
Canigally dle 5h 5 4l e (i (i Al 5h S5

Artinya: Serulah (manusia) kepada jalan Tuhan-mu dengan

hikmah dan pelajaran yang baik dan bantahlah
mereka dengan cara yang baik. Sesungguhnya
Tuhanmu Dialah yang lebih mengetahui tentang siapa
yang tersesat dari jalan-Nya dan Dialah yang lebih
mengetahui orang-orang yang mendapat petunjuk.”

Selain itu, manusia dipeintahkan oleh Allah supaya saling

menegur untuk berbuat baik dan melakukan pekerjaan yang

positif.”’

Pengevaluasian (evaluating)

Pengevaluasian ~ adalah  proses = mengawasi  dan
mengendalikan  kinerja perusahaan dalam menentukan
pengoperasian organisasi memenuhi rencana yang sudah
ditentukan. Sedangkan pengawasan (controlling) merupakan
suatu kegiatan pemeriksaan untuk memastikan agar
pekerjaan-pekerjaan  terlaksana ~ memenuhi  program
ditentukan.”® Salah satu kegigihan pada manajemen usaha

ditunjukkan dengan adanya valuasi yang bertujuan untuk

> Undang Ahmad Kamaluddin, Etika........, h. 33
’® Departemen Agama, Al-Qur’an. . ., h. 33

™ bid., h. 34

"8 Sofyan Syafari, Manajemen Kontemporer, Jakarta: Raja Grafindo Persada, 1996, h. 282
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melihat hasil kerja yang diperoleh terdapat peningkatan atau

penurunan.

Pada dasarnya pengelolaan usaha kecil tidak jauh berbeda

dengan pengeolaan organisasi bisnis pada umumnya. Hanya

saja jenis dan skala usaha menimbulkan beberapa faktor

untuk dimiliki oleh operator.”® Usaha kecil harus memiliki

beberapa faktor di antaranya:

1)

2)

3)

Kewirausahaan (Entrepreneurship)

Seorang  pelaku usaha  kecil tidak perlu
mempertimbangkan keterbatasan sumber daya yang
dimiliknya, akan tetapi seorang wirausaha adalah
seorang Yyang selalu berusaha mengubah keadaan
menjadi lebih baik, sekalipun harus melalui sebuah
resiko.®

Dalam prinsip-prinsip bisnis Rasulullah ada beberapa
hal yang harus diperhatikan dan dimiliki dalam usaha,
antara lain yaitu :

Kreatif, berani dan percaya diri

Sifat ini merupakan panduan antara amanah dan
fathanah yang sering diterjemahkan dalam nilai-nilai
bisnis dan manajemen yang bertanggung jawab,
transparan, tepat waktu, manajemen berevisi, manajer
dan pemimpin yang cerdas, sadar produk dan jasa serta
belajar secara berkelanjutan.®*

Shiddiq, yaitu benar dan jujur

Tidak pernah berdusta dalam melakukan transaksi

bisnis. Larangan berdusta, menipu, mengurangi

timbangan, dan mempermainkan kualitas akan

¥ Kusnadi, dkk, Pengantar Manajemen, Bandung: Unibraw Malang, 1999, h. 4

% 1bid., h. 5

8 Didin Hafidhuddin, Manajemen., h. 56
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4)

5)

6)

7)

menyebabkan kerugian yang sesungguhnya, baik dunia
maupun diakhirat.®?
Tablig

Mampu berkomunikasi dengan baik, supel, cerdas,
deskripsi tugas, delegasi wewenang, kerja tim, cepat
tanggap, koordinasi, kendali dan supervise.®®
Istigamah

Istigamah  secara  konsisten  menampilkan  dan
mengimplementasikan nilai-nilai diatas walau mendapat
godaan dan tantangan.®* Ciri manajemen Islami yang
membedakannya dari manajemen barat adalah seorang
pemimpin dalam manajemen islam harus bersikap lemah
lembut terhadap bawahan.
Profesional

Profesional berarti usaha kecil dijalankan dengan
menganut kepada prinsip-prinsip manajemen modern
dalam organisasi. Dari segi keuangan, jika diperlukan,
usaha kecil juga melakukan proses audit dari waktu ke
waktu agar evaluasi atas keberhasilan usaha yang
dijalankan juga bisa dilihat secara professional.2®
Inovatif

Salah satu ciri-ciri dari dunia usaha adalah terjadinya
perubahan yang begitu cepat. Usaha kecil perlu
mengembangkan  pola- pola inovatif  dengan
memunculkan  berbagai ide  baru  mengenai
pengembangan usaha yang dijalankan. Hal ini untuk

memastikan agar usaha tidak hanya dapat bertahan

8 bid., h. 54-55
& |bid.
% Ipid., h. 57

8 Kusnadi, Pengantar. .., h.5
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ditengah-tengah perubahan, akan tetapi juga dapat
berkembang sesuai dengan perubahan.®®
8) Keluasan jaringan usaha

Pada dasarnya semakin luas jaringan yang dapat
dibangun oleh usaha kecil, mulai dari jaringan pemasok
investor, pelanggan hingga berbagai pihak terkait,
semakin  besar  peluang usaha  kecil  untuk
mengembangkan usahanya dalam jangka panjang.®’
Untuk tetap bisa bertahan dan meraih sukses dalam dunia
bisnis dan bidang profesional lainnya, kerja keras,
kesempurnaan manajerial dan stabilitas keuangan masih
belum memadai karena kesuksesan bisnis juga

tergantung pada kualitas produksi-produksinya.®

C. Strategi Pemasaran

1.

Pengertian Strategi

Kata strategi berasal dari bahasa Yunani “strategia” yang
memiliki arti sebagai “the art of the general” atau seni yang biasanya
digunakan oleh seorang panglima dalam peperangan. Pada dasarnya
strategi merupakan seni dan ilmu yang menggunakan dan
mengembagkan kekuatan (ideologi, politik, ekonomi, sosial budaya,
dan hankam) untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
sebelumnya.®®

Strategi merupakan suatu rencana yang memiliki tujuan khusus
supaya yang telah ditetapkan dapat tercapai. Dalam konteks bisnis,
strategi mendeskripsikan tentang arah bisnis yang mengikuti
lingkungan yang dipilih dan merupakan pedoman untuk

& 1bid.
8 bid., h. 6

% Rugiah Waris Masqood, Harta dalam Islam, Jakarta: Lintas Pustaka, 2003, h. 47
% Solihin, Islamil, Manajemen Strategik, Bandung: Erlangga, 2012, h. 23
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mengalokasikan sumber daya dan usaha suatu organisasi.® Strategi
adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan,
perencanaan, dan eksekusi pada sebuah aktivitas dalam kurun waktu
tertentu.®*

Di dalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki
tema mengidentifikasi faktor pendukunnya sesuai dengan prinsip-
prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional, efesiensi dalam
pendanaan dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.
Menurut F Tjiptono dalam konsep strategi terdapat dua definisi yang
berbedan yaitu pertama, melalui perspektif apa yang suatu organisasi
ingin lakukan (intends to do), dan melalui perspektif apa yang pada
akhirnya organisasi lakukan (eventually does).”

Dalam perspektif yang pertama menjelaskan bahwa strategi dapat
didefinisikan sebagai program untuk menentukan dan mencapai tujuan
organisasi serta mengimplementasikan misinya, maka dari itu makna
yang terkandung adalah manajer memainkan peran aktif, sadanr, dan
rasional dalam metumuskan strategi organisasinya. Sedangkan
perspektif yang kedua mejelaskan bahwa strategi dapat didefinisikan
sebagai pola tangapan atau respon organisasi terhadap lingkungannya
sepanjang waktu, makna yang terkandung yaitu setiap organisasi pasti
memiliki strategi, meskipun strategi tersebut tidak pernah dirumuskan
secara eksplisit dengan artian manajer bersifat reaktif.*®

Sedangkan dalam kutipan Umar strategi di definiskan sebagai
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus

pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai penyusunan suatu cara

% F Tjiptono, Strategi Pemasaran-Human Resousrces Depertement, Yogyakarta: Andi Offset,

1995, h. 2

%L F Tjiptono, Strategi Pemasaran Cet.ll, Yogyakarta: Andi Offset, 2007, h. 17

% 1bid.
% lbid., h. 3
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atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai.”* Strategi
merupakan faktor yang paling utama dalam mencapai target karena
keberhasilan suatu bisnis tergantung pada kemampuan pemimpin
dalam merumuskan strategi yang digunakannya. Strategi amat
tergantung pada tujuan perusahaan, keadaan dan lingkungan yang adan
disekitar. Strategi adalah keseluruhan upaya dalam rangka mencapai
sasaran dan mengarah ke pengembangan rencana marketing yang
terinci.®

Hamdun Hanafi berpendapat bahwa strategi merupakan penetapan
tujuan jangka panjang yang dasar dari suatu organisasi dan pemilihan
alternatif tindankan dan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk
mencapai tujuan tersebut.®® Suryana kewirausahaan mengemukakan
pendapat tentang 5P (perencanaan, pola, posisi, perspektif, dan
permainan) yang mempunyai makna sama dengan strategi, yaitu:
a. Strategi adalah perencanaan (plan)

Suatu konsep pemasaran tidak dapat di pisahkan dari aspek
perencanaan, arahan atau acuan gerak langkah perusahaan untuk
mencapai pada tujuan yang telah direncanakan di masa depan.
Akan tetapi, tidak selamanya strategi merupakan perencanaan ke
masa depan yang belum terlaksana. Strategi juga meliputi segala
sesuatu yang telah dilakukan di masa lampau, misalnya pola-pola
perilaku bisnis yang telah dilakukan ketika zaman danhulu.

b. Strategi adalah pola (patern)

Strategi yang belum terlaksana dan berorientasi ke masa depan
atau intended strategy dan realized stretegy karena telah
dilakukan olhe perusahaan.

% Umar, H, Strategic Management in Action, Konsep, Teori, dan Teknik Menganalisis Manajemen
Strategis Strategic Business Unit Berdasarkan Konsep Michael R. Porter, Fred R. Danvid, dann
Wheelan- Hunger, Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2001, h. 31

% Philip Kotler, Marketing Management, Jakarta: Pren Hallindo, 1997, h. 8

% M. Hamdun Hanafi, Manajemen, Yogyakarta: Unit Penerbit, 2003, h. 136
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c. Strategi adalah posisi (position)

Menempatkan produk tertentu ke pasar tertentu yang telah
ditentukan. Strategi ini cenderung ke bawah artinya terarah hanya
pada satutitik bidik dimana produk tertentu bertemu dengan
pelanggan, dan melihat ke luar, yaitu meninjau berbagai aspek
lingkungan eksternal.

d. Strategi adalah perspektif (perspektive)
Dalam strategi ini cenderung pada perspektif yang melihat ke
dalam, yaitu kepada organisasi tersebut.
e. Strategi adalah Permainan (play)
Pada strategi ini memiliki makna sebagai maneuver tertentu
untuk memperdaya lawan atau pesaing.”’

Pada umunya startegi harus diturunkan dari analisa terhadap tiga
elemen, yaitu masalah dan peluang, sasaran dan sumber daya, serta
kompetensi. Strategi harus konsisten dengan sasaran, dicapai dengan
sumber daya yang adan dan diperkirakan akan adan, serta
memperhitungkan peluang serta ancaman yang mungkin timbul pada
lingkungan.®

Strategi bisa dikatakan sebagai alat yang digunakan untuk
mencapai tujuan perusahaan yang memiliki sifat sebagai berikut: a)
bersatu (unified), yaitu terintegrasi pada semua aspek perusahaan, b)
Menyeluruh (comprehensif), yaitu meliputi semua aspek perusahaan,
c) Integral (integrated), yaitu semua strategi cocok atau sesuai dengan
berbagai tingkatan (corporate, business, and functional). Strategi
adalah penyatuan, keseluruhan, dan keterpaduan sebuah rencana yang
berkaitan pada keunggulan strategi perusahaan bahwa tujuan utama

perusahaan dapat dicapai melalui penerapan yang tepat.”

% Suryana, Kewirausahaan, Jakarta: Salemba Empat Patria, 2006, h. 173-174

% Suindrawati, Skripsi: Strategi Pemasaran Islami dalam Meningkatkan Penjualan (Studi kasus di
Toko Jesy Busana Muslim Bapangan Mendenrejo Blora), Semarang: UIN Walisongo, 2015, h. 36
% Lawrence R. Jauh, Wiliam F. Glueck, Manajemen Strategis dan Kbeijakan Perusahaan, Jakarta:
Erlangga, 1988, edisi 3, h. 12
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Menurut Ernie dan Kurniawan ada tiga unsur strategi yaitu :*®

a)

b)

Komponen yang Berbeda

Maksud dari komponen yang berbeda adalah dibandingkan
perusahaan yang, perusahaan memiliki keistimewaan.

Ruang Lingkup

Maksud dari ruang lingkup yaitu kegiatan ataupun aktivitas
perusahaan di ruang lingkup perusahaan. Salah satu ruang
lingkup dari kegiatan perusahaan yaitu lokal, regional, dan
internasional.

Distribusi Sumber Daya

Maksud dari distribusi sumber daya yaitu suatu cara yang
dilakukan perusahaan dalam pemanfaatan dan pendistribusian

sumber daya miliki perusahaan pada saat penerapan strategi.

Memahami nai konsep strategi dan konsep yang berhubungan

tersebut sangat penting dalam penentuan keberhasilan penyusunan

strategi yaitu:

1)

2)

.101

Kompetensi  Khusus  (Distinctive ~ Competence), yaitu
perusahaan melakukan sebuah tindakan agar aktivitas yang
dilakukan menjadi lebih baik dibandingkan dengan perusahaan
lainnya.

Keunggulan posisi Bersaing (Competitive Advantage), yaitu
perusahaan mengembangkan aktivitas atau kegiatan yang
spesifik agar lebih unggul dibandingkan dengan perusahaan

lainnya.

Berbagai kegiatan bisnis dapat dikelompokkan menjadi dua

macam Yyaitu kegiatan usaha hanya bisa berpartisipasi pada satu

macam usaha dan kegiatan usaha yang mampu berpartisipasi pada

setiap macam usaha. Ada dua tingkatan pada kegiatan usaha yang

100 Ernje Trisnawati Sule dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, Jakarta: Kencana
Prenda Media Grup, 2005, h. 133

101 Rangkuti Freddy, SWOT BALANCE SCORECARD (Teknik menyusun strategi korporat yang
efektif dan cara mengelola kinerja dan resiko), Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2013, h. 6

56



hanya bisa berpartisipasi pada satu bidang, pertama sekelompok
manajerial puncak bertanggung jawab atas tingkat korporasi pasa
strategi dan kedua strategi yang bersifat fungsional.**

Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan aktivitas paling utama dalam suatu bisnis
untuk menciptakan, menjual, dan mempromosikan sebuah produk
maupun jasanya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Dengan adaya pemasaran maka suatu bisnis akan mendapatkan
keuntungan sesuai apa yang telah di targetkan, sehingga dapat
mendorong kemajuan dan kemajuan bisnis tersebut, baik jangka
pendek maupun jangka panjang. Pemasaran menjadi proses sosial dan
pengelolaan yang membuat individu dan kelompok mendapatkan
kebutuhan dan keinginan, melalui pembuatan dan pertukaran balasan
produk dan nilai dengan yang bersangkutan.'®

Pemasaran adalah pemenuhan kebutuhan dan keinginan melalui
penjualan produk atau jasa. Pemasaran tidak hanya sekedar
menciptakan suatu produk dan menjulanya, akan tetapi lebih kepada
pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Pahami apa yang dibutuhkan
dan diinginkan seseorang dan memberikan itu kepada mereka dengan
cara yang lebih baik dan lebih murah dari para pesaing.*

Menurut Robert Grede definisi pemasaran adalah pemenuhan
kebutuhan dan keinginan melalui penjualan produk atau jasa.
Pemasaran bukan hanya menciptakan suatu produk dan menjualnya,
akan tetapi memahami apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen
dan diberikan kepada mereka dengan cara yang lebih baik dan cara
lebih murah dari pesaing lainnya, pemasar yang baik mengetahui hal

tersebut dan mencerminkannya.'%

192 Umi Masruroh, Analisis SWOT. . ., h. 26
103 philip Kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran Edisi delapan jilid 1, Jakarta: Erlangga, 2001, h. 7
104 1ka Yunia Fauzia, Etikia Bisnis dalam Islam Cet.1, Jakarta: Kencana Pranadan Media Group,

195 Robert Grade, Pemasaran Blak-blakan (Naked Marketing), Batam: Interaksara, 2002, h. 20
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Beberapa ahli menguraikan bermacam-macam definisi tentang

pemasaran, antara lain:

a)

b)

d)

Menurut P.H Nystrom yang dikutip oleh Muhammad bahwa
pemasaran adalah segala aktifitas mengenai segala penyaluran
barang dan jasa dari tangan produsen ke tangan konsumen.
Pemasaran merupakan proses dari perencanaan dan
pelaksanaan konsep yang telah ditetapkan sebelumnya,
penetuan harga, promosi dan distribusi ide, barang dan jasa
untuk menghasilkan perubahan yang dapat memuaskan tujuan
individu dan organisasi.*®

Tjiptono menjelaskan tentang pemasaran yaitu mencakup
setiap usaha untuk mencapai kesesuaian antar perusahaan
dengan lingkungannya untuk mencari pemecahan masalah
penentuan dua pertimbangan pokok. Pertama, bisnis apa yang
digeluti perusahaan saat ini dan masa yang akan dantang.
Kedua, bagaimana bisnis yang telah dipilih tersebut dapat
dijalankan dengan sukses atas dasar perspektif produk, harga,
promosi, dan distribusi.'®’

Dr. P. Kotler, Prof. Of Marketing North Westren Univ dalam
kutipan Ujang Sumarwan mendefinisikan pemasaran adalah
analisis, perencanaan, dan kegiatan yang berkenaan dengan
pelanggan perusahaan yang dimaksudnya ingin memuaskan
kebutuhan dan harapan dari kelompok pelanggan tertentu yang
dipilih agar dapat memperoleh keuntungan.*®®

The American Management Association dalam Manajemen
Pemasaran Buchari Alma menjelaskan “marketing is the

proses of planning and executing the conception, pricing,

106 Muhammad, Manajemen Bank Syariah Edisi Revisi, Yogyakarta: UUP, AMP, YKPN, 2005, h.

358

Y97 F Tjiptono, Strategi . . ., h. 6
198 Ujang Sumarwan, Pemasaran Strategi: Perspektif Perilaku Konsumen dann Marketing Plan,
Bogor: IPB Press, 2004, h. 15
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promotion and distribution of ideas, goods, services to create
exchanges that satisfy individual and organizational goals”
(pemasaran adalah proses merencanakan konsepsi, harga,
promosi dan distribusi ide, barang atau jasa, menciptakan
peluang yang memuaskan individu sesuai dengan tujuan

organisasi.'®

Pemasaran merupakan tingkat persaingan dalam dunia usaha
mewajibkan bagi setiap perusahaan untuk memiliki keunggulan
kemampuannya yang lebih dalam memasarkan sebuah barang maupun
jasa yang ditawarkan kepada konsumen, setiap kegiatan tersebut
memerlukan sebuah konsep pemasaran terhadap pasar. Pengertian
pemasaran bagi setiap perusahaan memiliki arti yang sama, hanya
yang menjadi masalah terdapat pada penerapan pemasaran untuk
setiap jenis perusahaan yang mempunyai Kkarakteristik masing-

masing.'"

Sedangkan pemasaran dalam perspektif syariah adalah segala
aktivitas yang dijalan kan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan
penciptaan nilai (value creating activities) memungkinkan siapa saja
yang melakukannya  bertumbuh dan mendayangunakan
kemanfaatannya yang dilandansi atas kejujuran, keadilan,
keterbukaan, dan keikhlasan sesaui dengan proses yang berprinsip

pada akad muamalah islami atau perjanjian transaksi bisnis Islam.**

Dalam pemasaran Islam, perusahaan tidak hanya berorientasi
kepada keuntungan saja akan tetapi juga keberkahan, yang mana ini
bisa menghasilkan konsep maslahah, yaitu suatu perusahaan syariah
akan berorientasi pada maslahah yang optimal. Konsep keberkahan

sebagian pihak merupakan konsep yang abstrak karena secara

199 Bychari Alma, Management Pemasaran dann Pemasaran Jasa, Bandung: Alfabeta, 2011, h. 5
19 M. Nurianto Al Arif, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung: Alfabeta, 2010, h. 6
11 Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, Jakarta: PT. Grasindo, 2007, h. 18
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keilmuan tidak dapat dibuktikan secara ilmiah, namun inilah salah
satu konsep inti pada pemasaran syariah yang menjadi landansan pada

suatu perusahaan berorientasi syariah.**?

Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah adalah
sebuah disiplin strategi yang mengarah pada proses proses penciptaan,
penawaran, dan perubahan value dari satu indikator kepada
stakeholder-nya (pemegang saham) dan dalam keseluruhan prosesnya
sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip muamalah dalam Islam. Allah
berfirman bahwasanya kita harus selalu menghindari perbuatan zalim
dalam berbisnis termasuk dalam proses penciptaan, penawaran, dan
perubahan value dari pemasaran, sebagaimana yang telah disebutkan
dalam surat Shaad ayat 24, yang berbunyi:

Lol 5 culadliall | lee 51 il Gpdl W) v e atans el oLl Ga 158 )5

L,

o

Artinya: “Sesungguhnya kebanyakan dari orang-orang yang
bersyarikat (bisnis) itu sebagian dari mereka berbuat
zalim kepada sebagian yang lain, kecuali orang
beriman dan mengerjakan amal soleh, dan amat sedikit

mereka itu.”**®

Dalam pemasaran Islam semua di landansi dengan kebutuhan
paling pokok yang paling dasar yaitu kejujuran, moral, dan etika.
Seorang pengusaha dalam pandangan etika Islam bukan hanya sekedar

mencari keuntungan saja melainkan juga mendapat keberkahan yaitu

12 gpfjan Assauri, Manajemen Pemasaran, Jakarta: Rajawali Press, 2010, h. 21
13 M. Syakir Sula dann Hermawan Kartajaya, Syariah Marketing, Bandung: Mizan, 2008, h. 25-

26
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3.

kemantapan hati dari usaha itu dengan memperoleh keuntungan yang
wajar dan di ridhoi Allah SWT.**

Kegiatan pemasaran merupakan keperluan pokok dan telah menjadi
kewajiban perusahaan untuk dijalankan. Tanpa adanya pemasaran,
kebutuhan dan keinginan konsumen tidak akan terpenuhi.’® Maka,
diperlukan penyusunan kegiatan pemasaran secara terjadwal dan
berkelanjutan melakukan riset pasar bagi dunia usaha seperti usaha

koperasi.
Konsep Pemasaran

Peran kunci dalam pencapaian tujuan-tujuan strategi dimiliki oleh
pemasaran. Pemasaran tidak hanya kegiatan penjualan serta mewarkan
barang namun suatu proses yang merata agar membiasakan industri
dengan kesempatan terbaiknya. Konsep dari pemasaran sangat
menunjang suatu organisasi untuk meraih tujuannya. Ada empat
patokan pada konsep pemasaran yaitu, pasar sasaran (target market),
kebutuhan pelanggan (customer need), pemasaran terpadu (integrated

market), dan mampu menghasilkan laba (profitability).'®

Basu Swastha dan Irawan berpendapat, bahwa konsep pemasaran
adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan
kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan sosial bagi
kelangsungan hidup perusahaan. Bagian pemasaran pada suatu
perusahaan memegang peranan yang amat utama dalam rangka
mencapai besarnya volume penjualan, karena dengan tercapainya
sejumlah volume penjualan yang diinginkan berarti kinerja bagian

pemasaran dalam memperkenalkan produk telah berjalan dengan

114 sartika Hendriani, Skripsi: Strategi Pemasaran Usaha Kripik Pisang dalam Meningkatkan
Pendapatan kelompok Wanita Tani (KWT) Mele Maju Perspektif Ekonomi Islam di desa Lantan
Kecamatan Batukliang Utara Kabupaten Lombok Tengah, Mataram: UIN Mataram, 2018, h. 38
1% Umi Masruroh, Analisis. . ., h. 30

118 Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010, h. 3
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benar. Penjualan dan pemasaran sering dianggap sama akan tetapi
sebenarnya berbedan.*’

Konsep pemasaran dibuat meliputi tiga unsur dasar antara lain
saluran perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada
konsumen atau pasar, volume penjualan yang menguntungkan harus
menjadi tujuan perusahaan, dan bukannya volume untuk keutamaan
volume itu sendiri, dan seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan
harus dikoordinasikan dan diintegrasikan secara organisasi.''®
Kebutuhan manusia menjadi konsep dasar pemasaran karena bersifat
luas dan kompleks yang meliputi dasarrasa aman, sosial, penghargaan

dan aktualisasi diri.*

Konsep pemasaran menurut Hermawan Kartajaya ada landansan
utama yang terdiri dari Strategi serta VValue (nilai). Strategi terdiri dari
segmentasi (segmentation), penentuang target (targeting), pemosisian
diri (positioning). Cara yang wajib dicoba tentang diferensiasi(
differentiation), bauran pemasaran (marketing mix), serta penjualan
(selling). Sebaliknya ruang value (nilai) merupakan merk (brand),
layanan (service), serta proses (process).*?°

Menurut Kasmir, ada lima konsep pemasaran dimana setiap konsep
tersebut dapat dijadikan landansan utama pemasaran oleh masing-
masing perusahaan, antara lain yaitu:'?*

a) Konsep produksi

Konsep produksi menyatakan bahwa konsumen akan menyukai

produk yang tersedia dan sesuai dengan kemampuan (highly

affordanble). Oleh sebab itu manajemen harus berkonsentrasi

117 Basu Swastha dann Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, Yogyakarta: Liberty, 2005, h. 10
18 1dris, Hadis Ekonomi: Ekonomi dalam Perspektif Hadis Nabi, Jakarta: Prenadannedia Group,

2015, h. 264

9 Haris Imawan, Skripsi: Analisis Strategi Pemasaran Syariah dalam Penjualan Produk
Bersaing di Toko Saudi Store Batoh, Bandan Aceh: UIN Ar Raniry, 2019, h. 27

120 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, Bandung: Mizan
Pustaka, 2006, h. 145

121 Kasmir, Kewirausahaan, Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2010, h. 160-161

62



b)

d)

pada peningkatan efisiensi produksi dan efisiensi distribusi.
Perkiraan yang dijadikan patokan yaitu bahwa konsumen akan
tertarik pada produk-produk yang ekonomis dan mudah
didapatkan. Dengan demikian agar perusahaan mendapatkan
keuntungan, aktivitas perusahaan harus fokus pada efisiensi
baiya (produksi) dan ketersediaan produk (distribusi).
Konsep Produk
Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan menyukai
produk yang menawarkan mutu, kinerja, dan kualitas yang
paling baik serta keistimewaan yang menonjol. Oleh sebab itu
perusahaan harus selalu berusaha dalam memperbaiki
produknya melalui inovasi produk, riset, pengembangan, dan
pengendalian kulaitas secara berkala.
Konsep penjualan
Konsep ini berorientasi pada tingkat penjualan, di mana
pemasar berasumsi bahwa untuk mencapai keuntungan yang
maksimal maka konsumen harus dipengaruhi agar daya tarik
bertambah sehingga penjualan meningkat. Konsep penjualan
menyatakan bahwa konsumen tidak akan membeli cukup
banyak produk kecuali perusahaan melakukan suatu usaha
seperti promosi secara intensif dan agresif serta penjualan yang
kuat.
Konsep pemasaran
Konsep pemasaran berorientasi pada pelanggan, dengan asumsi
bahwa konsumen akan berkenan membeli produk apabila
memenuhi sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. Dengan
demikian, konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci dari
keberhasilan untuk mencapai tujuan yang organisasional yaitu
meliputi dari penentuan kebutuhan dan keinginan target pasar
dan pemberian kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif
dan lebih efisien dari pesaing lainnya.
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e) Konsep pemasaran kemasyarakatan
Kosep pemasaran kemasyarakatan berasumsi bahwa konsumen
hanya akan tertarik pada produk yang dapat memuaskan sesuai
dengan kebutuha dan keinginan konsumen, serta berkontribusi
pada kesejahteraan lingkungan konsumen. Konsep pemasaran
kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas perusahaan adalah
menentukan kebutuhan, keinginan, dan permintaan pasar yang
dituju serta memberikan kepuasan yang diinginkan oleh

konsumen secara lebih efektif dan lebih efisien.

Perusahaan yang betul-betul ingin memperhatikan konsumen maka
harus melakukan sebagai berikut:

1) Menentukan kebutuhan pokok (basic needs) dari konsumen

yang akan dilayani dan dipenuhi kebutuhannya.

2) Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran

penjualan.

3) Menentukan produk dan program dalam pemasarannya.

4) Mengadakan riset pada konsumen.

5) Menentukan da melakukan strategi yang terbaik.

Sedangkan konsep pemasaran dalam Islam sebenarnya tidak
berbedan jauh dengan konsep pemasaran pada umumnya. Karena
strategi pemasaran merupakan ilmu dan seni yang mengarah pada
proses menciptakan, menyampaikan, dan mengkominukasikan values
kepada para konsumen dan menjaga hubungan dengan para
steakholder.'??

Konsep pemasaran syariah adalah sebuah cara berpikir filsafah
manajemen yang menentukan seluruh kegiatan organisasi. Konsep
pemasaran tepatnya sebuah pendekatan yang jelas dan masuk akal

dalam menjalankan sebuah bisnis.*** Konsep Islam menegaskan pasar

122 \/eitzal Rivai Zainal, dkk, Islami Marketing Manajemen, Jakarta: Bumi Aksara, 2017, h. 80
123 Fied Farrel, Pmesaran dann teori praktik Sehari-hari, Jakarta: Binapura Aksara, 1995, h. 16
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harus berdiri sendiri di atas prinsip persaingan bebas (perfect
competition). Konsep pemasaran Islam memahami bahwa pasar dapat
berperan efektif dalam kehidupan ekonomi bila prinsip persaingan
bebas dapat berlaku secara efektif.***
4. Pengertian Strategi Pemasaran
Strategi Pemasaran menggambarkan rencana yang menjabarkan
ekspektasi industri akan dampak dari bermacam kegiatan maupun
program pemasaran terhadap permintaan produk ataupun lini
produknya di pasar target tertentu.*®

Dalam program strategi pemasaran meliputi tindakan- tindakan
pemasaran yang bisa mempengaruhi permintaan terhadap produk,
antara lain dalam perihal mengganti harga, memodifikasi kampanye
iklan, merancang promosi eksklusif, memastikan opsi saluran
distribusi, serta sebagainya.'?

Strategi pemasaran merupakan memilah serta menganalisis pasar
target yang ialah sesuatu kelompok orang yang mau dicapai oleh
sesuatu industri serta menghasilkan sesuatu bauran pemasaran yang
sesuai serta yang bisa memuaskan sesuatu pasar target tersebut. Dunia
pemasaran di ibaratkan dengan sesuatu medan tempur untuk para
produsen serta pedangang yang bergerak dalam komoditas yang sama
sehingga butuh sekali diciptakan strategi pemasaran supaya dapat
memenangkan peperangan tersebut.?’

Beberapa ahli berpendapat mengenai macam-macam definisi
strategi pemasaran, antara lain yaitu:

a) Sofjan Atsauri berpendapat strategi pemasaran yakni
serangkaian tujuan serta target, kebijakan serta ketentuan

124 Mustafa Edwin Nasution, Pengenalan Eksklusif: Ekonomi Islam, Jakarta: Kencana, 2006, h.
160
125 Chandra Gregorius, Strategi dann Program Pemasaran, Yogyakarta: Andi fset, 2002, h. 93
126 Dimas hendika wibowo dkk, Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing
UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Adminidtrasi Bisnis (JAB), Vol. 29 No. 1 2015, h.
3
271dri, Hadis . . ., h. 278
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b)

d)

yang berikan arah kepada usaha- usaha pemasaran industri
dari waktu ke waktu, pada masing masing tingkatan serta
acuan dan alokasinya, paling utama selaku tanggapan
industri dalam menghadanpi area serta keadanan persaingan
yang sering berganti.'?®

Muhammad Ismail Yusanto dan Muhammad Karebet
Widjajakusuma berpendapat berpendapat kalau strategi
pemasaran merupakan kumpulan petunjuk serta kebijakan
yang digunakan secara efisien guna mencocokkan program
pemasaran( produk, harga, promosi, serta distribusi) dengan
kesempatan pasar target guna meraih target usaha. Dalam
bahasa yang lebih simpel, sesuatu strategi pemasaran pada
dasarnya menampilkan gimana target pemasaran bisa
dicapai.'®

Menurut Suharno dan Yudi Sutarso strategi pemasaran
ialah kerangka kerja jangka panjang yang memandu segala
kegiatan teknis dalam pemasaran dimana didasarkan
kepada semangat buat memenuhi kebutuhan pelanggan.**
Jusuf Udaya berpendapat bahwa strategi pemasaran
merupakan  pemasaran utama yang  menyangkut
pengambilan vonis strategik menimpa segmentasi pasar
yang ditargetkan, deferensi, pemosisian diri( positioning),
dan bauran pemasaran( marketing mix) yang terdiri dari 4P
yakni product, price, place, dan promotion.*

Kotler dan Amstrong, berpendapat strategi pemasaran
merupakan pendekatan pokok yang bakal digunakan oleh

unit bisnis dalam meraih target yang sudah diresmikan

128 5ofjan Assauri, Manajemen . . ., h. 154

129 Muhammad Ismail Yusanto dann Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis
Islami, Jakarta: Gema Insani, 2002, h. 169

130 syharno dan Yudi Sutarso, Marketing in Practice, Yogyakarta: Graha llmu, 2010, h. 8

131 jusuf Udaya, dkk, Manajemen Stratejik, Yogyakarta: Graha llmu, 2013, h. 143

66



lebih dahulu, didalamnya tercantum keputusan- keputusan
pokok mengenai sasaran pasar, penempatan produk di
pasar, bauran pemasaran, serta tingkatan pengeluaran

pemasaran yang diperlukan*3

Strategi pemasaran merupakan bentuk perencanaan
langsung di bidang pemasaran untuk mencapai hasil yang optimal.
Strategi pemasaran mengandung dua elemen yang berbeda tetapi
terkait erat, yaitu pertama, pasar atau target, Ini adalah kelompok
konsumen yang sama dengan target perusahaan. Kedua, bauran
pemasaran terdiri dari variabel pemasaran terkendali yang digabungkan

perusahaan untuk mencapai hasil yang maksimal.**®

Strategi pemasaran melibatkan pencapaian pilihan pasar, yaitu
memilih pasar yang ditawarkan, perencanaan produk, penetapan harga,
yaitu menentukan tingkat harga yang dapat tercermin secara kuantitatif
dari produk ke pelanggan, sistem distribusi, yaitu konsumen membeli dan
menjual produk. Ini terdiri dari lima elemen yang saling berhubungan,
termasuk saluran pemasaran. Menggunakannya, komunikasi pemasaran
(promosi) termasuk periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan,

pemasaran langsung, dan pemasaran publik yang s.ebenarnya.134

Strategi Pemasaran Islami adalah seperangkat rencana dan tindakan
untuk memasarkan produk dan jasa dengan prinsip syariah yaitu
sumber, produk dan caranya yang halal dan baik serta tidak

merugikan konsumen.**®

5. Komponen Strategi Pemasaran
Sasaran utama komponen strategi pemasaran adalah menciptakan
dan mempertahankan citra unik brand perusahaan tersebut pada benak

konsumen sedemikian rupa, sehingga brand tersebut memiliki

132 Kotler dan Amstrong, Dasar. . ., h. 56

133 Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, Malang: Bayu Media, 2006, h. 230

134 Fandy Tjiptono, Pemasaran. . ., h. 5-6

135 Abdul Halim Usman, Managemen Strategis Syariah: Teori, Konsep dann Aplikasi
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keunggulan kompetitif yang berkesinambungan.'*® Komponen strategi
tersebut antara lain, yaitu sebagai berikut:
a) Segmenting
Menurut Philip Kotler segmenting (segementasi pasar)
adalah mengidentifikasi dan membentuk kelompok konsumen
berbedan yang mungkin meminta produk. Segmentasi pasar
disebut sebagai proses pembagian pasar menjadi kelompok
pembeli berbedan yang mempunyai kebutuhan, karakteristik,
atau perilaku berbedan yang mungkin membutuhkan produk
atau program pemasaran terpisah.™*’

Pada prinsipnya, segmentasi pasar dapat diartikan sebagai
proses mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen
menjadi  kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang
memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan, perilaku,
dan atau respon terhadap program pemasaran spesifik.*®

b) Targetting

Targetting disebut sebagai menilai daya tarik setiap segmen
melalui  variabel-variabel uang bisa  menguantifikasi
kemungkinan permintaan dari setiap segmen, biaya pelayanan ,
biaya produksi dan jasa yang diinginkan oleh konsumen, dan
penyesuaian diantara kompetisi pokok perusahaan dan peluang
target pasar. Selanjutnya menentukan segmen target yang ingin
dilayani sesuai potensi laba segmen tersebut dan kesesuaian
korporat perusahaan.*

Sedangkan menurut Ginting tergetting adalah strategi
mengalokasikan sumber daya perusahaan secara efektif.
Setelah melakukan segmentasi, perusahaan melakukan

pemilihan segmen-segmen yang akan dimasuki. Segmen inilah

136 Febriyan Fitra Al Havist, Strategi. . ., h. 30
37 philip Kotler dann Gary Amstrong, Dasar. . ., h. 59
138 Fandy Tjiptono, Pemasaran. . ., h. 64
139 F Tjiptono, Pemasaran. . . , h. 65
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yang disebut sebagai targetting dan targetting ini berarti upaya
menempatkan sumber daya perusahaan secara berdaya guna
yang disebut fitting strategy atau strategi ketepatan.'*°

c) Positioning

Positioning dalam konteks pemasaran merupakan cara
produk, merek atau organisasi perusahaan dipersepsikan secara
khusus dan relatif dibandingkan dengan para pesaing oleh
pelanggan saat ini maupun calon pelanggan. Istilah positioning
dalam persepsi mengandung arti sebagai “tindankan merancang
penawaran dan citra perusahaan untuk mendapatkan tempat
khusu dan unik di pasar sasaran sehingga dipersepsikan lebuh
unggul dan utama dari pada pesaing yang lain”.***

Positioning (posisi) adalah menanamkan sebuah persepsi,
identitas, dan kepribadian dibenak konsumen, maka dari itu
agar posisi kuat sebuah perusahaan harus selalu konsisten dan
tidak berubah-ubah. Karena persepsi, identifikasi, dan
kepribadian yang selalu berubah dapat menjadikan
kebingungan dibenak para konsumen.**?

6. Bauran Pemasaran

Dalam melakukan kegiatan pemasaran untuk mendapatkan respon
yang sesuai dengan Kkeinginan target pasar maka pemasar
membutuhkan sejumlah peralatan. Peralatan tersebut disebut bauran
pemasaran (marketing mix). Berikut dibawah ini definisi bauran

pemasaran menurut para ahli, antara lain:
a)  Menurut Kotler, bauran pemasaran (marketing mix) merupakan
perangkat variabel-variabel pemasaran terkontrol perusahaan
gabungan untuk menghasilkan tanggapan yang diinginkan

dalam pasar sasaran.**

140 Nembah F. Hartimbul Ginting, Manajemen Pemasaran, Bandung: Yrama Widya, 2011, h. 293
Y1 E Tjiptono, Pemasaran. . ., h. 73
142 philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar . . ., h. 296
%3 philip Kotler, Prinsip . . ., h. 63
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b)  Menurut Tjiptono, bauran pemasaran (marketing mix)
merupakan seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar
untuk membentuk Kkarateristik jasa yang ditawarkan kepada
pelanggan.'**

c) Payne, bauran pemasaran (marketing mix) merupakan elemen-
elemen atau unsur-unsur internal yang amat utama dalam
membentuk program pemasaran pada sebuah organisasi.**

d)  Menurut Assauri, bauran pemasaran (marketing mix) merupakan
seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk
membentuk karakteristik produk atau jasa yang ditawarkan oleh
pelanggan. Alat tersebut dapat digunakan untuk menyusun
strategi jangka panjang dan merancang program taktik jangka
pendek.*°

Suyanto dalam Analisis dan Desain Aplikasi Multimedia untuk

Pemasaran menjelaskan konsep bauran pemasaran pertama kalinya

diperkenalkan oleh Jerome Mc. Carthy yang kemudian membaginya

menjadi empat komponen yang terdiri dari 4P yaitu: Product

(produk), Price (harga), Place (tempat, termasuk distribusi),

Promotion (promosi).**’

Berikut penjelasan lebih lanjut mengenai komponen 4P bauran
pemasaran, antara lain:

a) Product (produk)

Menurut Philip kothler, produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan ke pasar untuk menarik perhatian, pembelian
pemakaian konsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan. Produk tersebut mencakup objek fisik, pelayanan,

orang, tempat, organisaai dan gagasan atau ide. Produk yang baik

e Tjiptono, Pemasaran. . ., h. 30
5 Adrian Payne, Services Marketing Pemasaran Jasa, Yogyakarta: Andi Yogyakarta, 1993, h.

146 ofjan Assauri, Manajemen . . ., h. 237
Y7 M. Suyanto, Analisis & Desain Aplikasi Multimedia untuk Pemasaran, Yogyakarta: Andi
Ofset, 2004, h. 16
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adalah produk yang dapat memuaskan kebutuhan para konsumen.
Produk yang baik tidak akan berarti apa-apa jika produk tersebut
tersembunyi dan tidak ada seorangpun yang mengetahui
keberadanannya.'*®

Berdasarkan wujudnya produk dapat diklarifikasikan
menjadi dua, yaitu barang dan jasa.
1.  Barang berupa wujud fisik produk sehingga bisa dilihat, di

pegang atau di sentuh, di rasakan, di simpan, dipindahkan.
2. Jasa merupakan menawarkan aktivitas dan pemanfaatan,

untuk di jual atau disewakan pihak lainnya, seperti laoundry

pakaian, terapi atau pijat badan, dIl.*#°

Di dalam bauran pemasaran strategi produk merupakan
salah satu unsur yang paling utama, agar strategi pemasaran yang
lain tidak terpengaruh. Jenis produk yang dipilih menghasilkan
dan memasarkan penentuan aktivitas promosi yang dibutuhkan,
dan menentukan harga dan proses menyalurkannya. Produk dapat
berbebntuk apapun, bisa barang maupun jasa yang utama dapat
menawarkan pada pelanggan berpotensial untuk mencukupi
kebutuhan dan keingininan pelanggan agar puas. Strategi produk
yang dapat dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran
produk (produk mix), mutu atau kualitas produk, merk dangang
(brand), cara pembungkusan/ kemasan produk, pilihan produk
yang ada, gaya produk, ukuran, jenis, jaminan, dan pelayanan
(services).!*

Di tinjau dalam segi syariah, Islam memiliki batasan yang
lebuh efektif tentang definisi produk. Dalam penawaran produk
terdapat tiga bentuk yang harus terpenuhi, yaitu:

1. Produk yang di perjual belikan merupakan halal

148 Sunny T. H. Goh, dkk, Marketing Wise, Jakarta: Pt. Bhuana Ilmu Populer, 2005, h.

149 philip kolter dann Gerry Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, Terjemahan oleh: Alexander
Amstrong Sindoro, Jakarta: Indeks Gramedia, 2003, h. 8

130 Fandi Tjiptono, Pemasaran . . ., h. 28
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2. Produk yang di tawarkan jelas baik pada segi barang, bentuk,
keadanan barang (bagus/layak), dan memakai bahan
berkualitas.

3. Tidak ada unsur gharar atau tipu menipu saat promosi
maupun iklan.**

b) Price (harga)

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang
kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya.'®® Setiap produk
baik barang atau jasa yang ditawarkan, bagian pemasaran dapat
menentukan harga pokok dan harga jual suatu produk. Penetapan
harga dapat didasarkan atas strategi harga yang sama atau
seragam untuk seluruh daerah atau segmen pasar yang dilayani
(single pricing), dan strategi harga yang tidak sama atau berbeda-
beda untuk beberapa daerah (multi pricing). Syarat-syarat
pembayaran merupakan salah satu strategi harga, karena termasuk
dalam pertimbangan tingkat pengorbanan yang harus
diperhitungkan para pembeli atau langganan.**

Kebijakan dari harga menyangkut mark up (sebagian
keinginan pada tingkat presentase kenaikan harga atau tingkat
keuntungan), mark down (tingkat presentase penurunan harga),
potongan harga, bundling (penjualan produk secara kelompok),
inter temprod picing (harga di waktu tertentu), komisi yang
diterimak marketing, dan metode perusahaan terkait kebijakan
strategi pemasaran.***

c) Promotion (promosi)
Promosi merupakan komponen yang dipakai untuk

memberi tahukan dan mempengaruhi pasar bagi produk

%1 Haris Imawan, Analisis . . ., h. 36

152 Basu Swastha, Azas-Azas Marketing Cet.V, Yogyakarta: Liberty Yogyakarta, 2002, h.147

153 Sofjan Assauri, Manajemen. . ., h. 238

¥ M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah, Bandung: Alfabeta, 2012, h. 15
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perusahaan, sehingga pasar dapat mengetahui tentang produk
yang diproduksi oleh perusahaan tersebut. Adapun kegiatan
dalam aktivitas promosi adalah periklanan, personal selling,
promosi penjualan, dan publisitas. Pemasaran perlu lebih dari
sekedar pengembangan produk, penetapan harga dan membuat
produk yang ditawarkan dapat dijangkau oleh konsumen.
Pemberian informasi mengenai produk atau jasa yang
ditawarkan tersebut melalui kegiatan promosi.**
Menurut kotler dan Amstrong sebagaimana dikutip oleh
Susatyo variable-variabel yang ada di dalam promosi ada lima
yaitu:
1. Periklanan (advertising)
Sponsor mengeluarkan berbagai biaya yang berbentuk ide,
barang maupun jasa sebagai promosi non pribadi dan
kegiatan presentasi.
2. Penjualan personal (personal selling)
Wiraniaga perusahaan mempresentasikan secara pribadi
untuk kesuksesan penjualan dan terciptanya hubungan
dengan pembeli.
3. Promosi Penjualan (sales promotion)
Dorongan pembeli atau penjual suatu produk maupun jasa
tambahan penghasilan jangka pendek.
4. Hubungan masyarakat (public relation)
Menciptakan hubungan baik kepada public terkait agar
mendapatkan dukungan, citra baik perusahaan dan
menjauhkan berita dan peristiwa yang tidak diinginkan.

5. Pemasaran langsung (direct marketing)

1% Daryanto, Pendidikan Kewirausahaan, Yogyakarta: Gava Media, 2012, h. 80
1% gsysatyo Herlambang, Basic marketing (Dasar-dasar Pemasaran) Cara Mudah Memahami Ilmu
Pemasaran, Yogyakarta:Gosyen Punlishimh, h. 53-55
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Berkominaksi secara tatap muka dengan konsumen yang
sudah ditargetkan agar mendapat respon secara langsung.
Jadi, promosi dikatakan sebagai perkenalan produk kepada

pembeli agar pembeli tertarik membeli barang tersebut.™’

d) Place (tempat)

Tempat merupakan wadah berbagi melakukan aktivitas

oleh organisasi agar mendapatkan atau menghasilkan produk
tersebut. Tempat atau lokasi dipengaruhi oleh tiga jenis
interaksi, yaitu:

1. Pelanggan mendatangi perusahaan, bila keadaannya seperti

ini, maka lokasi menjadi amat utama. Perusahaan sebaiknya
memilih tempat yang dekat dengan pelanggan sehingga
mudah dijangkau.

Pemberi jasa mendatangi pelanggan, dalam hal ini lokasi
tidak terlalu utama, tapi yang harus diperhatikan adalah
penyampaian jasa harus tetap berkualitas.

Pemberi jasa dan pelanggan tidak bertemu secara langsung,
berarti service provider dan pelanggan berinteraksi melalui
saran tertentu, seperti telepon, komputer, dan surat. Dalam
hal ini, lokasi menjadi amat tidak utama selama

berkomunikasi kedua belah pihak dapat terlaksana.*®

7 bid., h. 59

158 Ririn Tri Ratnasari, et al, Manajemen Pemasaran Jasa, Bogor: Ghalia Indonesia, h. 21-22
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BAB Il

GAMBARAN UNIT USAHA PONDOK PESANTREN NURUL HUDA
BLORA

A. Sejarah Berdiri dan Profil Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda
1. Sejarah Berdirinya Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

Keberadaan Koppontren BMA tidak lepas dari adanya pondok
pesantren Nurul Huda yang didirikan oleh Allahuyarham KH. Dja’far
Shoddiq Nashiruddin. Pondok pesantren Nurul Huda merupakan salah
satu pesantren yang ada di Kabupaten Blora, terletak di Dukuh Pudak
Desa Sarimulyo Kecamatan Ngawen Kabupaten Blora. Sejak awal
berdiri pondok pesantren ini semula bernama pondok pesantren Nurul
Hidayah, diambil dari pondok pesantren Al Hidayah Lasem.
Kemudian pada tahun 1972 nama pondok pesantren tersebut diganti
menjadi Nurul Huda. Pergantian nama ini bertujuan dengan harapan
masyarakat di sekitar lingkungan pesantren mendapat petunjuk dari
Allah SWT karena dahulu lingkungan pesantren masih banyak yang
kurang mengerti tentang ilmu keagamaan Islam.

Pondok pesantren Nurul Huda diresmikan berdiri pada tahun 1996
yang didirikan oleh Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq Nashiruddin,
seorang ulama terkemuka. Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq
Nashiruddin mendirikan pesantren setelah bersilaturahmi dan
mendapatkan amanat dari Allahuyarham KH. Ma’shum Ahmad untuk
mendirikann  pesantren. Allahuyarham KH. Ma’shum Ahmad
merupakan seorang ulama tersohor dan pengasuh pondok pesantren Al
Hidayah Lasem.'*®

Setelah  silaturahmi  Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq
Nashiruddin mendirikan Madrasah Diniyyah terlebih dahulu pada
tahun 1965 yang bertempat di masjid. Seiring berjalannya waktu

159 \Wawancara dengan Ibu Hj. Umi Hayati selaku pengasuh pondok pesantren Nurul Huda Blora,
padatanggal 30 Januari 2021
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kemajuan jumlah santri bertambah, pada tahun 1972 Allahuyarham
KH. Dja’far Shoddiq Nashiruddin mendirikan bangunan didekat utara
masjid. Pada tahun 1977 mulai terdapat santri yang bermukim di
pesantren, dan tahun 1996 pondok pesantren Nurul Huda resmi
didirikan oleh Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq Nashiruddin.

Pondok pesantren Nurul Huda pada tahun 1997 bermula dari
jamaah managib sebagai anggota pertama dengan pinjaman modal
awal dari kas masjid Nurul Huda untuk mendirikan sebuah unit usaha,
atas izin dari Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq Nashiruddin,
berdirilah koperasi pondok pesantren di atas tanah ibu Hj. Umi Hayati
yang di prakarsai oleh bapak H. Drs. Mashudi yang diberi nama
Koppontren BMA. Didirikannya Koppontren BMA ini bertujuan agar
potensi ekonomi kerakyatan berbasis syariah dimiliki oleh pesantren
dapat dikembangkan, serta diharapkan dapat menambah kesejahteraan
ekonomi dilingkungan pondok pesantren.

Sesuai dengan Undang-Undang Nomor 25 Tahun 1992 tentang
Perkoperasian, dan Peraturan Pemerintah Nomor 1994 tentang
Persyaratan dan Tata Cara Pengesahan Akta Pendirian dan Perubahan
Anggaran Dasar Koperasi, maka pada tanggal 28 Pebruari 1997 terbit
akte pendirian Koperasi Pondok Baitul Muamalat Al Hikmah yang
telah ditetapkan dan disahkan oleh Menteri Negara Koperasi dan
Usaha Kecil Menengah Republik Indonesia sebagai lembaga yang
berbadan hukum dengan Akta Pendirian Koperasi Pondok pesantren
nomor badan hukum 13007/BH/KWK.11/11/97.*°

Seiring dengan kemajuan zaman Koppontren BMA sampai
sekarang telah memiliki 1 kantor pusat dan 10 kantor cabang koperasi
diberbagai wilayah Kabupaten Blora antara lain, kantor pusat

Ngawen, cabang Kunduran, cabang medang, cabang banjarejo, cabang

180 \wawancara dengan Bapak Umar Syahid selaku dewan pengawas syariah, pada tanggal 30
Januari 2021
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Jepon, cabang Randublatung, cabang Jati, cabang Cepu, cabang
Kraden, cabang jalan Blora-Rembang, cabang jalan Purwodadi-Blora.
Profil Koppontren BMA

DATA LEMBAGA

1. Nama Lembaga . Koppontren BMA (Koperasi
Pondok Pesantren Baitul Muamalat AL Hikmah)
2. Nomor Badan Hukum : 13007/BH/KWK.11/11/1997
3. Tanggal Badan Hukum : 28 Pebruari 1997
4. Nomor Induk Berusaha : 8120002702706
5. Nomor Induk Koperasi : 3316140210013
6. NPWP : 01.697.375.2-514.000
7. Alamat
- Jalan : JIn Raya Ngawen- Blora Km 10,5
- Nomor Telepon : 0296 361095
- Kelurahan : Sarimulyo
- Kecamatan : Ngawen
- Kabupaten/kota : Blora
- Provinsi : Jawa Tengah
- E-mail : bmalhikmah@gmail.com

8. Susunan Pengurus

- Ketua : Drs. H. Mashudi

- Sekretaris : H. Ahmad Choirun, S.Ag

- Bendahara : Ngaripin, S.Pd.I
9. Susunan Pengawas

- Ketua : Mustamir

- Anggota : Munain & Mastur
10. Susunan Dewan Pengawas Syariah

- Ketua : H. Umar Syahid

- Anggota : H. Humaidi & A. Affan Prasetyo
11. Manager : H. Karyadi
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B. Visi Misi dan Tujuan Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

Visi

Menjadi motor penggerak ekonomi syariah menuju terwujudnya

masyarakat yang sejahtera.

Misi

1.  Membangun dan mengembangkan sistem ekonomi syariah yang
sehat.

2. Mengelola usaha secara profesional, sehingga dapat memberikan
pelayanan yang prima kepada anggota.

3. Meningkatkan kesejahteraan anggota dan mengelola dengan
mengedepankan nilai-nilai syariah, menjunjung tinggi akhlahul
karimah serta mengutamakan anggota.

Tujuan

1.  Menambah Kkualitas operasional usaha, terutama kesejahteraan
anggota dan seluruh masyarakat pada umumnya.

2. Terjun dalam pembangunan sistem perekonomian nasional
untukmembangun masyarakat yang maju, adil, dan makmur
berdasarkan Pancasila dan UUD 1945.

3.  Berlatar belakang dakwah Ahlu Sunnah wal Jamaah, mengarahkan

santri pondok pesantren Nurul Huda menjadi penggerak koperasi

berbasis syariah.

C. Permodalan Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

Modal Koppontren BMA di dapat dari 4 sumber, antara lain :

1. Simpanan khusus : Pondok Pesantren Nurul Huda
2. Simpanan pokok anggota : 5.000/anggota

3. Pembentukan cadangan : 20% dari SHU

4. Pembagian SHU : 20% Pondok pesantren

20% Cadangan modal
20% Anggota menurut pinjaman
20% Pengurus dan pengawas

5% Karyawan
78



5% Dana pengembangan koperasi

D. Struktur Organisasi Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

I A |

I PENGAVAS I I DEWAN SYARIAH I

I PENGURUS I

I GENERAL MANAGER I

I BAGIAN OPERASIONAL I I BAGIAN KEUANGAN I
IKOORDINATOR ".".flLA\r’AHI
I KEPALA CABANG |
ACCOUNT OFFICER I I FUNDING OFFICER I I KASIR/TELLER/CS
Keterangan:

1. Rapat Anggota:

a) Bertanggung jawab atas penetapan putusan anggota tertinggi
(peserta sebagian besar diwakili oleh anggota pendiri dan anggota
biasa).

2. Pengawas:

a) Bertanggung jawab atas pengawasan aktivitas Koppontren BMA
dan menyampaikan kemajuan yang telah disetujui semua anggota
melalui mekanisme rapat.

b) Calon anggota diseleksi sesuai format yang dibutuhkan dan
menerbitkan SK pengangkatan atau pemberhentian anggota.

c) Pengawasan terhadap pengendalian aktifitas simpan-pinjam di
Koppontren BMA.

d) Pengawasan terhadap terjaganya kondisi kerja yang aman, nyaman
di Koppontren BMA.
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f)

9)

Pengawasan terhadap terbukanya kerjasama dengan pihak-pihak
luar dalam rangka mengembangkan usaha Koppontren BMA.

Ikut serta menjaga Koppontren BMA agar dalam kegiatan tidak
lari dari visi dan misinya.

Pengawasan terhadap peningkatan kualitas Sumber Daya Manusia
Koppontren BMA.

Dewan Syariah

a) Memberikan nasehat dan saran kepada pengurus serta mengawasi
kegiatan koperasi agar sesuai dengan prinsip ekonomi syariah

b) Memberikan pendapat kepada pengurus atas produk-produk
syariah sebelum dipasarkan dan dilaksanakan sebagai produk
layanan

c) Melakukan pengawasan pelaksanaan prinsip ekonomi syariah
dalam usaha koperasi

d) Melaporkan hasil pengawasan pelaksanaan prinsip ekonomi
syariah kepada rapat anggota.

. Pengurus:

a) Bertanggung jawab penuh terhadap seluruh aktifitas Koppontren
BMA dan menyampaikan kemajuan yang telah disetujui semua
anggota melalui mekanisme rapat.

b) Calon anggota diseleksi sesuai format yang dibutuhkan dan
menerbitkan SK pengangkatan atau pemberhentian anggota.

c) Tertanganinya seluruh agenda kegiatan, arus informasi, dan
mekanisme administrasi Koppontren BMA

d) Terjaganya kondisi kerja yang aman dan nyaman di BMA.

e) Terbukanya kerjasama dengan pihak-pihak luar dalam rangka
mengembangkan usaha di Koppontren BMA

f) Menjaga agar dalam aktifitas Koppontren BMA sesuai dengan visi
dan misi

g) Meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusia Koppontren BMA.
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5. General manager:

a)

b)

f)

9)

Bertanggung jawab penuh atas memimpin seluruh operasional
Koppontren BMA.

Terstrukturnya sasaran, rencana jangka pendek, rencana jangka
panjang proyeksi (finansial maupun non finansial).

Secara menyeluruh target yang sudah ditetapkan telah tercapai.
Kerja karyawan terealisasi atas penilaian prestasi.

Semua pekerja terjalin rasa nyaman di lingkungan kerja yang
berorientasi pada pencapaian target.

Pemenuhan kebutuhan lembaga terikat kontrak kerjasama dengan
pihak lain.

Dana masyarakat yang terkumpul,dan pembiayaan yang diberikan

serta semua asset Koppontren BMA terjaga dengan aman.

6. Bagian Operasional:

a)

b)

d)

f)

9)

Terselenggaranya pelayanan yang memuaskan (service excellent)
kepada mitra / anggota.

Terevaluasi dan terselesaikannya seluruh permasalahan yang ada
dalam operasional BMA.

Terbitnya laporan keuangan, laporan kemajuan pembiayaan dan
laporan mengenai penghimpunan dana masyarakat secara lengkap,
akurat dan sah baik harian, bulanan maupun sesuai dengan periode
yang dibutuhkan.

Terarsipkannya seluruh dokumen-dokumen keuangan, dokumen
lembaga, dokumen pembiayaan serta dokumen utama lainnya.
Terarsipkannya surat masuk dan keluar serta notulasi rapat
managemen dan rapat operasional.

Terselenggaranya seluruh aktifitas rumah tangga BMA yang
mendukung aktifitas lembaga.

Terselenggarannya absensi kehadiran karyawan dan dokumentasi

hasil penilaian seluruh karyawan serta pengajuan gaji.
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7. Bagian Keuangan

a)

b)

c)

Mengeluarkan laporan keuangan BMA kepada pihak yang
berkeutamaan.

Memberikan laporan mengenai kemajuan simpanan wajib dan
simpanan pokok anggota.

Melakukan analisa bila diperlukan dan memberikan masukan
kepada Rapat Badan Pengurus mengenai kemajuan lembaga dari

hasil laporan keuangan yang ada.

8. Koordinator Wilayah

a)

b)

c)

Memantau kemajuan setiap cabang BMA.Mengembangkan jumlah
anggota Kopontren BMA di setiap cabang BMA.

Menyampaikan informasi setiap kebijakan yang berlaku
secara langsung kepada seluruh cabang BMA.

Melakukan pengawasan Kinerja setiap kepala cabang.

9. Kepala Cabang

10.

a)

a)

b)

Bertugas memimpin kantor cabang ditempat kedudukannya dan
bertindak atas nama direksi baik di dalam maupun di luar yang
hubungannya dalam kegiatan Kopontern BMA Blora.
Melaksanakan misi kantor cabang secara keseluruhan

Mengelola pelaksanaan sistem dan prosedur

Merencanakan, mengembangkan, melaksanakan, serta mengelola
bisnis di wilayah kerja kantor cabang.

Merencanakan, mengembangkan, melaksanakan, serta mengelola

layanan unggul kepada anggota.

Account Officer

Menetapkan semua pelayanan pembiayaan telah diproses sesuai
proses yang sebenarnya.

Memastikan analisis pembiayaan telah dilakukan dengan benar dan
menyeluruh  sesuai  kebutuhan dan saat rapat komite
dipresentasikan.

Memecahkan permasalahan pada pembiayaan.
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d) Memprediksi peluang dan potensi dalam mengembangkan pasar.
e) Memantau ketepatan bagian pendanaan dan ketepatan angsuran
pembiayaan mitra.
11. Funding Officer
a) Memastikan target pendanaan tercapai sesuai rencana.
b) Menjalin hubungan dengan pihak/lembaga ekternal dalam rangka
pendanaan.
c) Menyebarkan produk pembiayaan di Koppontren BMA.
12. Customer Service
a) Melayani pembukuan dan penutupan simpanan lancar dan
simpanan anggota saat ini dan yang akan datang serta mutasinya.
b) Pengarsipan simpanan lancar dan simpanan anggota berjangka.
c) menghitung bagi hasil dan pembukuan.
d) Laporan kemajuan pendanaan komunitas.

. Susunan Pengurus Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

Keterangan Nama
PENGURUS
Ketua Drs. H. Mashudi
Sekertaris Achmad Choirun, S.Ag
Bendahara Ngaripin, S.Pd
PENGAWAS
Ketua Mustamir
Anggota Munain
Anggota Mastur
PENGELOLA
General Manajer Operasional H. Umar Syahid
Bagian Pembayaran Karyadi
Bagian Operasional Asri Purnaningwati
Kabag Pembiayaan Moh. Mustakim
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F. Produk Layanan Unit Usaha Pondok Pesantren Nurul Huda

Pondok pesantren Nurul Huda memiliki sebuah unit usaha untuk
mengembangkan potensi ekonomi kerakyatan berbasis syariah yang
dimiliki oleh pesantren dan meningkatkan kesejahteraan ekonomi di
lingkungan sekitar pesantren. Unit usaha yang dikembangkan oleh Pondok
pesantren Nurul Huda yaitu Koppontren BMA yang memiliki tiga unit
usaha otonom, yaitu wartel, simpan pinjam jamaah managib, dan unit
BMA. Saat ini wartel sudah ditutup karena tidak produktif sdan tidak
seperti dahulu dan tidak layak untuk dipertahankan. Simpan pinjam
jamaah manaqgib juga tidak mnegalami kemajuan akan tetapi masih
dipertahankan dengan apa adanya. Dan hanya unit BMA yang masih eksis
dan bertahan sampai sekarang.*®*

Produk yang ditawarkan dari unit BMA adalah produk simpanan,
produk pembiayaan, dan produk sosial. Berikut ini adalah produk-produk
dari unit BMA :

1) Produk Simpanan
a. Simpanan Mudharabah
Mudharabah adalah produk simpanan Koppontren BMA
yang bisa digunakan untuk menabung dengan memberikan nisbah
bagi hasil.

b. Simpanan berjangka Mudharabah

Produk simpanan berjangka mudharabah memberikan tiga
layanan berjangka, pertama mudharabah berjangka 3 bulan. Untuk
para anggota dapat memperpanjang secara otomotis dan tidak
dibebani biaya administrasi perbulan serta bisa diambil setiap jatuh
tempo.

c. Simpanan untuk Haji dan Umrah (' Si haji)

Produk simpanan haji&umrah merupakan tabungan

angggota dikelola menggunakan akad mudharabah berbentuk

181 Wawancara dengan Bapak Umar Syahid selaku pengawas dewan syriah, pada tanggal 30
Januari 2021
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ONH, talangan haji&umrah angsuran, melunasi haji serta
mempersiapkan perlengkapan pemberangkatan guna merencanakan
sesuatu yang berhubungan dengan ibadah haji dan umrah.
d. Simpanan untuk Pendidikan
Simpanan pendidikan adalah tabungan anggota yang
dikelola sesuai kontrak persiapan pendidikan dengan akad
mudharabah pada setiap jenjang pendidikan mulai dari SD, SMP,
SMA, sampai perguruan tinggi.
2) Produk Pembiayaan
a. Al Qordul Hasan
Al Qordul Hasan adalah jumlah pinjaman yang harus
dibayar untuk kebutuhan non-bisnis dengan menerapkan Mitslan bi
Mitslin (pinjam seribu kembali seribu). Pada produk ini tidak ada
infag atau kompensasi pada saat akad dan juga tidak ada syarat
memberi tambahan infaq atau denda apabila terdapat kerelmabatan
dalam pembayarana atau anggota meminta perpanjanga waktu.
Untuk jangka waktu pada produk ini mulai dari 1 minggu, 3 bulan,
sampai dengan 4 bulan atau sesuai dengan kesepatan bersama.
bulan.
b. Al Mudharabah
Al Mudharabah adalah pembiayaan untuk modal kerja
usaha produktif dengan nisbah bagi hasil sesuai kesepakatan
bersama pada saat akad dan jika mendapat keuntungan akan dibagi
bersama dan apabila terdapat kerugian maka ditanggung oleh pihak
unit BMA. Untuk jangka waktu selama angsuran 10x, angsuran
20x dan 4bulan.
c. Al Murabahah
Pembiayaan untuk pembelian barang (Koppontren BMA
membelikan kebutuhan yang diinginkan anggota), dengan prinsip
pihak unit usaha Koppontren BMA harus membeli barang tetrlebih

dahulu kemudian menjualnya kepada anggota, untuk nilai
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keuntungan penjualan sesuai kesepakatan bersama dalam jangka
waktu angsuran 10x selama 4 bulan atau sesuai kesepakatan.

Berikut Pemrogram Koppontren BMA :

a. Pengguliran induk sapi atau kambing, mengulirkan induk sapi atau
kambing ke anggota lain kemudian ketika melahirkan anaknya
menjadi hak pemelihara.

b. Beasiswa berprestasi, diberikan kepada santri yang mendapat juara
kelas 1 dan 2 Madrasah Diniyah, Mts Nurul Huda dan SMK Nurul
Huda.

c. Membantu rehabilitas bangunan masjid maupun mushola.

d. Mendistribusikan zakat maal pada Mustahiqgin.

e. Menyerahkan hewan qurban ketika Idul Adha.
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BAB IV

ANALISIS STARTEGI PEMASARAN DALAM PENGELOLAAN UNIT
USAHA PONDOK PESANTREN NURUL HUDA BLORA

A. Analisis Strategi Pemasaran dalam Pengelolaan Unit Usaha di Pondok
Pesantren Nurul Huda Blora

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara yang dilakukan oleh
suatu perusahaan atau organisasi yang memiliki tujuan untuk
mengembangkan usahanya agar konsumen tertarik dengan produk-produk
yang ditawarkan dan bisa dikenal dipasaran oleh banyak pihak. Penerapan
strategi pemasaran menjadi hal yang amat utama bagi suatu perusahaan
atau organisasi dalam keberhasilan usaha yang dijalankannya agar tercapai
sesuai dengan yang telah ditargetkan.

Pondok pesantren Nurul Huda Blora memiliki sebuah unit usaha
yang telah berhasil dibangun dan dikembangkan hingga saat ini, yaitu
Koppontren BMA (Koppontren BMA). Unit usaha Koppontren BMA
adalah lembaga keuangan syariah yang orientasinya dalam skala mikro
dengan memberikan jasa pelayanan pada produk pembiayaan dan produk
simpanan yang mana beroperasional sesuai dengan prinsip-prisip syariah.

Untuk mengelola unit usaha yang baik, tentunya pihak koppontren
harus mendapatkan anggota terlebih dahulu dengan melakukan beberapa
cara dalam memasarkan produknya. Strategi pemasaran menjadi rangkaian
utama dalam memasarkan produk dengan menggunakan pola rencana dan
taktik tertentu guna mencapai hasil yang maksimal. Dalam mengelola
produk-produknya, pasti tidak akan lepas dari adanya strategi pemasaran
didalamnya, seperti halnya dengan unit usaha Koppontren BMA di
Pondok Pesantren Nurul Huda Blora ini memiliki strategi tersendiri dalam
mengelola produk-produknya.

Berikut ini beberapa strategi pemasaran yang dilakukan oleh unit
usaha Koppontren BMA dalam mengelola unit usaha di pondok pesantren
Nurul Huda Blora:
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Strategi Pemasaran Unit Usaha Koppontren BMA Berdasarkan
Produk

Strategi produk merupakan sesuatu yang akan ditawarkan kepada
anggota, baik itu barang maupun jasa. Strategi produk menjadi suatu
cara bagaimana produk-produk yang telah dimiliki oleh unit usaha
Koppontren BMA dapat dipasarkan dengan layak dan mendapatkan
hasil sesuai dengan yang telah ditargetkan.

Adapun strategi pemasaran produk yang diterapkan oleh unit usaha
Koppontren BMA adalah sebagai berikut:

a. Produk Pembiayaan

Unit Usaha Koppontren BMA memiliki tiga produk pembiayaan,

antara lain: 1) Al gordul hasan yaitu pembiayaan untuk kebutuhan

non usaha dengan syarat hutang seribu kembali seribu, tidak ada

imbalan, dan jangka waktu pengembalian 1 minggu, 3 bulan dan 4

bulan. 2) Al mudharabah yaitu pembiayaan modal usaha, dengan

syarat nisbah bagi hasil sesuai kesepakatan bersama, dan jangka
waktu 3- 4 bulan, 10x - 20x angsuran. 3) Al murabahah yaitu
pembiayaan untuk pembelian barang (unit usaha Koppontren BMA
sebagai penjual) dengan syarat keuntungan penjualan sesuai
kesepakatan bersama, jangka waktu 2-3 bulan dan 4 bulan dengan
10x angsuran.

b. Produk Simpanan

Sedangkan pada produk simpanan unit usaha Koppontren BMA

memiliki empat produk, antara lain: 1) Simpanan mudharabah 2)

simpanan berjangka mudharabah.

Jika ditinjau dari perspektif syariah, Islam memiliki batasan
tertentu yang lebih spesifik mengenai produknya seperti yang telah di
firmankan Allah dalam QS. An-Nahl ayat 116:

O ki e 15T 21a 1 g (s e k) sl casi a5 Y s
O3l Y i a Jle o3 Gl
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Artinya: “Dan janganlah kamu mengatakan terhadap apa yang
disebut-sebut oleh lidahmu secara dusta “ini halal dan ini
haram”, untuk mengada-adakan kebohongan terhadap Allah.
Sesungguhnya orang-orang yang mengada-adakan
kebohongan terhadap Allah tidaklah beruntung.”

Uraian diatas jelas menyatakan bahwa dalam menawarkan produk
tidak boleh menutup-tutupi cacatnya dan harus sesuai dengan kondisi
produk tersebut. Dalam artian apabila terdapat cacat pada barang
maka kedua belah pihak harus mengetahui semuanya kecacatan
barang tersebut. Bapak Umar Syahid selaku Dewan Syariah unit usaha
Koppontren BMA amat berhati-hati dan memperhatikan para pegawai
dalam melayani transaksi para anggota terhadap akad yang
digunakan.'®?

Produk yang terdapat di unit usaha Koppontren BMA ini di tujukan
untuk semua kalangan yang mana sesuai dengan kebutuhan
masyarakat dan pada umumnya sasaran pemasaran produk ditawarkan
kepada masyarakat pedesaan. Unit usaha Koppontren BMA adalah
solusi untuk anggota yang memerlukan dana untuk usahanya, sebab
disini anggota tidak dibebankan oleh bunga atau riba seperti pada
produk pembiayaan ini tidak ada unsur riba atau bunga, karena unsur
tersebut dapat merugikan anggota unit usaha Koppontren BMA.

Setelah melakukan pengamatan, peneliti menyatakan bahwa unit
usaha Koppontren BMA telah menerapkan strategi pemasaran produk
yang sesuai dengan teori. Strategi pemasaran produk yang dilakukan
oleh unit usaha Koppontren BMA adalah meluncurkan produk sesuai
kebutuhan masyarakat, tidak terdapat unsur keraguan, tipuan maupun
riba, sehingga mendapatkan respon yang positif dari anggota.
Meskipun masih perlu pengembangan inovasi untuk mengeluarkan
produk-produk baru kedepannya yang tentunya sesuai dengan
kebutuhan masyarakat.

162 \Wwawancara dengan ibu naning
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2. Startegi Pemasaran Unit Usaha Koppontren BMA Berdasarkan
Harga (Price)

Harga merupakan salah satu aspek utama dari kegiatan bauran
pemasaran. Mengingat harga adalah cara bagi produsen untuk
membedakan produk mereka dari pesaing, maka penting untuk
mempertimbangkan harga. Adapun pokok atau plafon pinjaman
anggota minimal sebesar Rp. 1.000.000,. dan maksimal sebesar Rp.
50.000.000,. yang mana marginnya sebesar 2% dan pada aspek
permodalan simpanan pokok untuk anggota sebesar Rp. 5000 dan
simpanan wajib hanya 10.000/anggota.

Dari hasil wawancara dengan Ibu Purnaning, penetapan harga yang
diterapkan oleh unit usaha Koppontren BMA terjangkau dan sesuai
dengan akad yang tekait, dimana dalam memenuhi kebutuhannya
anggota dapat lebih mudah. Dengan demikian anggota lebih banyak
tertarik dan mengenal produk-produk yang dimiliki oleh unit usaha
Koppontren BMA. Berikut nisbah bagi hasil yang diberikan dari tiap-
tiap produk:

a. Produk Simpanan
1) Simpanan Mudhorobah
Pada produk ini penentuan bagi hasil sebesar 30% : 70%
dengan setoran awal sejumlah Rp. 50.000,. dan bisa diambil
sewaktu-waktu.

2) Simpanan Berjangka Mudhorobah

Produk ini dalam penentuan bagi hasil ditentukan dengan
jangka waktu yang berbeda-beda misal, jangka waktu 3 bulan
bagi hasilnya 30 : 60%, jangka waktu 6 bulan bagi hasilnya
45% : 55%, jangka waktu 12 bulan bagi hasilnya 50% : 50%.
Pada produk simpanan berjangka hanya dapat diambil saat
jatuh tempo saja dan akan diperpanjang secara otomtatis serta
tidak dibebankan biaya administrasi per bulan.
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b. Produk Pembiayaan

1)

2)

3)

4)

Pembiayaan Al Qard

Pada produk ini pihak unit usaha Koppontren BMA tidak
mendapatkan keuntungan karena sifatnya dana talangan dengan
jangka waktu 1 minggu — 4 bulan atau sesuai kesepakatan di
awal.

Pembiayaan Mudhorobah

Pembiayaan yang diberikan kepada anggota sebagai modal
kerja usaha produktif dengan memberikan modal 100% dari
pihak Koppontren BMA. Adapun nisbah bagi hasil yang
diperoleh sekitar 20% : 80% atau sesuai kesepakatan bersama
diawal.

Pembiayaan Murobahah

Pembiayaan dengan prinsip jual beli, dimana pihak Koppontren
BMA harus membelikan terlebih dahulu, baru dijual kepada
anggota dengan nilai keuntungan penjualan kurang lebih
sekitar 2% atau sesuai kesepakatan dan dalam jangka waktu 4
bulan ata sesuai kesepatakan bersama.

Pembiayaan Talangan Haji

Pembiayaan kepada anggota dengan menggunakan akad gard
yang memberikan pinjaman plafond talangan sampai dengan
100% dari porsi haji dalam jangka waktu 6 bulan ata sesuai

kesepakatan bersama.

Berdasarkan hasil wawancara dengan pak Fatkhur dan bu Naning,

dalam proses pelayanan penentuan harga yang ditawarkan semuanya

dijelaskan di awal berupa biaya administrasi, minimal setoran awal,

dan saldo yang mengendap di tentukan oleh kebijakan unit usaha

Koppontren BMA. Hal ini bertujuan agar tidak memberatkan dan

tidak merugikan anggota sehingga berlanjut secara suka rela ataupun

tidak ada yang menzalimi dan dizalimi.
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Adapun kelebihan dari harga yang ditawarkan unit usaha
Koppontren BMA antara lain:

a. Bebas biaya administrasi untuk pembiayaan dibawah 10 juta dan
pada saat pembukaan rekening tidak dibebankan saldo awal serta
ketika tutup buku saldo nol (0) atau tidak ada saldo tertinggal.

b. Dalam penyimpanan pajak tidak dibebankan kepada anggota yang
menabung. Pihak unit usaha Koppontren BMA akan
membebankan pajak tersebut pada uang kas dan disetiap bulannya
aggota akan mendapatkan saldo tambahan dari nisbah bagi hasil.

c. Dalam pembiayaan, apabila terdapat anggota yang belum
mengembalikan pinjamannya saat jatuh tempo, pihak unit usaha
Koppontren BMA akan menjadwalkan ulang dan meberikan
waktu tambahan untuk pengembalian pinjaman tersebut.

Bagi koperasi yang menggunakan prinsip hukum syariah, harga
adalah bagi hasil, dan biaya administrasi yang terkait dengan terhadap
simpanan maupun pembiayaan operasional anggota. Karena di
koperasi pondok pesantren yang berbasis syariah tidak diperbolehkan
menggunakan istilah bunga, akan tetapi hanya terdapat bagi hasil.

Penentuan dalam strategi pemasaran harga yang digunakan unit
usaha Koppontren BMA sesuai dengan teori pembahasan yang ada.
Unit usaha Koppontren BMA ketika menawarkan di awal perjanjian
sudah menjelaskan harganya tanpa ada yang ditutupi dan menerapkan
harga yang terjangkau dengan bagi hasil yang dapat menarik minat
masyarakat.

. Startegi Pemasaran Unit Usaha Koppontren BMA Berdasarkan

Tempat (Place)

Mengenai tempat unit usaha Koppontren BMA telah membuka
cabang-cabang yang strategis, sehingga anggota yang membutuhkan
dana cepat untuk memenuhi kebutuhan produksi dan konsumsi dapat
dengan mudah mengaksesnya. Lokasi uang strategis ini berada di

tepat pinggir jalan raya dan dekat dengan pemukiman penduduk. Hal
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ini memungkinkan nasabah agar mudah melakukan transaksi di unit
usaha Koppontren BMA.

Tempat fisik, termasuk gedung, peralatan dan hal-hal lain yang
berkaitan dengan lokasi, juga akan berpengaruh pada penggunaan
layanan unit usaha Koppontren BMA oleh anggota. Sampai saat ini
unit usaha Koppontren BMA sudah memiliki 1 kantor pusat dan 10
kantor cabang. Cabang-cabang tersebut merupakan bangunan milik
unit usaha Koppontren BMA sendiri, terdapat tempat parkir yang luas
dan aman, banyak angkutan umum di sekitar unit usaha Koppontren
BMA, tersedia ruangan yang bersih, luas dan masih ada fasilitas lain
yang membuat anggota nyaman ketika bertransaksi di kantor unit
usaha Koppontren BMA.*%

Dari hasil wawancara di atas, dapat ditinjau bahwa unit usaha
Koppontren BMA menerapkan strategi pemasaran tempat yang sudah
cukup baik, dimana unit usaha Koppontren BMA telah membuka
banyak cabang untuk dapat dikunjungi masyarakat. Startegi
pemasaran tempat ini juga dapat dikatakan cukup ampuh dalam
menarik minat masyarakat untuk bergabung menjadi anggota unit
usaha Koppontren BMA.

4. Startegi Pemasaran Unit Usaha Koppontren BMA Berdasarkan
Promosi (Promotion)

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi bagi perusahaan untuk
membangkitkan atau memikat calon konsumen supaya membeli
produk atau jasa yang dipasarkan. Dalam mempromosikan produk,
Islam memerintahkan umatnya untuk tidak mudah mengucapkan janji
sekiranya janji tersebut tidak bisa ditepati. Unit usaha Koppontren
BMA dalam memasarkan produk yang dimilikinya meneladani ajaran
yang telah dilakukan oleh Nabi Muhammad SAW Kketika berbisnis,
yaitu mempromosikan sesuai dengan manfaat dan kelebihan produk.

Tidak bersumpah secara berlebihan, karena menjual janji yang tidak

163 Wawancara dengan Bapak Mashudi selaku ketua pengurus pada tanggal 17 Juli 2021
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sesuai fakta sesungguhnya akan merusak nilai-nilai kelslaman. Nabi
Muhammad SAW dengan tegas menyatakan bahwa perusahaan harus
menjauhkan diri dari sumpah secara berlebih-lebihan untuk
melariskan tawaran produk. Seperti hadis dari Abu Qotadah Al-
Anshori, Nabi Shallallahu wa sallam bersabda: “ bahwasannya ia
mendengar Rasullullah SAW bersabda: Hati-hatilah dengan banyak
bersumpah dalam menjual dagangan karena ia memang melariskan
dagangan, @ namun  malah  menghapuskan  (keberkahan)”.
(HR.Tirmizi).'**

Beberapa upaya dilakukan oleh unit usaha Koppontren BMA
dalam memasrkan produk-produk simpanan dan pembiayaan
sebagaimana yang diungkapkan oleh Bapak Fatkhur selaku manager
cabang kantor Ngawen sebagai berikut:

“Ada tiga bentuk promosi yang diaplikasikan oleh unit usaha
Koppontren BMA dalam memasarakan produk-produknya yaitu
melalui periklanan, melalui penjualan pribadi dengan door to
door, dan publisitas.”*®®

Pertama, melalui Periklanan, promosi yang dilakukan dalam bentuk
gambar dan kata kata, seperti memasang banner ditempat- tempat
umum dan tempat tinggal tokoh masyarakat, membagikan kalender
dan brosur.

Kedua, penjualan pribadi, yaitu karyawan unit usaha Koppontren
BMA berpromosi dalam melayani, mensosialisasikan atau
menjelaskan manfaat atau kelebihan yang dapat diperoleh dari
produk-produk unit usaha Koppontren BMA kepada anggota dan
calon anggota yang datang langsung ke unit usaha Koppontren BMA.
Melalui penjualan pribadi ini juga unit usaha Koppontren BMA

melakukan strategi jemput bola, dimana pegawai unit usaha

164 Muhammad Nashiruddin Al-Albani, Shahih Sunan Ibnu Majah Buku 2, Jakarta: Pustaka
Azzam, 2007, h. 322
165 Wawancara dengan Bapak Fatkhur selaku manager cabang kantor Ngawen, pada tanggal 24
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Koppontren BMA mendatangi anggota yang akan melakukan
transaksi. Akan tetapi, sebagian besar anggota datang ke kantor.

Ketiga, melalui Publisitas, yaitu berpromosi dengan menjadi
sponsor suatu acara yang memerlukan donasi, menerima mahasiswa
magang dan observasi atau penelitian. Hal ini juga menjadi salah satu
cara mempromosikan unit usaha Koppontren BMA.

Selain kegiatan di atas, terdapat 5 macam sarana lain yang
diperhatikan secara seksama oleh unit usaha Koppontren BMA, yaitu:
a. Menjaga Silaturahmi

Pihak unit usaha Koppontren BMA sudah menganggap
para anggota unit usaha Koppontren BMA seperti keluarga. Seperti
halnya ketika terdapat anggota yang sedang terkena musibah, maka
perwakilan dari pihak unit usaha Koppontren BMA menjenguknya,
jika terdapat anggota yang mengundang di acara hajatan maka dari
pihak unit usaha Koppontren BMA datang diacara tersebut, jika
keluarga anggota ada yang meninggal maka pihak unit usaha

Koppontren BMA melayat di kediaman yang berduka. Sehingga

hal ini akan menciptakan rasa loyalitas yang tinggi dan respon

yang baik untuk kedepannya.
b. Membangun Kemitraan dengan Pemerintah dan Dinas Terkait

Unit usaha Koppontren BMA selalu bekerja keras menjalin
kemitraan dengan pemerintah dan instansi terkait sehingga
kedepannya nanti apabila terdapat rencana bantuan pemerintah
untuk mengembangkan koperasi di Indonesia, unit usaha

Koppontren BMA bisa mendapatkan bantuan tersebut.

Berikut kemitraan yang dibangun dengan pemerintah dan dinas

terkait oleh unit usaha Koppontren BMA:

1) Pada tahun 2002 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan

bantuan dana hibah dari Program Peningkatan Ekonomi
Rakyat (PPKER) berupa uang sejumlah Rp. 15.000.000 untuk
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pengembangan bangunan kantor pusat unit usaha Koppontren
BMA

2) Pada tahun 2019 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan
bantuan dari dinas peternakan berupa 5000 ayam horen untuk
membangun dan mengembangkan usaha peternakan di
lingkungan Pondok Pesantren Nurul Huda Blora.*®

c. Menjalin Kerja Sama dengan Lembaga Keuangan Syariah
Unit usaha Koppontren merasa amat membutuhkan untuk
bekerja sama dengan lembaga keuangan syariah yang sudah maju
dengan tujuan untuk mengembangkan dan membangun unit usaha

Koppontren BMA. Dalam hal ini, pihak lembaga keuangan syariah

memberikan dana operasional dan dana bergulir yang memberikan

pinjaman kepada unit usaha Koppontren BMA untuk penambahan
modal usaha. Adapun kerja sama yang dijalin dengan lembaga
keuangan syariah antara lain yaitu®’:

1) Pada tahun 2020 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan
pinjaman lunak dari pemerintah koperasi pusat berupa modal
sejumlah Rp. 5 Miliar Untuk mengembangkan unit usaha
Koppontren BMA dan kantor-kantor cabang yang saat ini
dalam masa pembangunan di daerah perbatasan jalan
Purwodadi-Blora dan jalan Rembang-Blora.

2) Pada tahun 2004 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan
pinjaman dari PKPS BBM Bank Pemerintah Daerah sejumlah
Rp. 100.000.000 dalam tempo 10 tahun pengembalian.

3) Pada tahun 2006 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan
pinjaman dana dari P3KUM bank syariah mandiri sejumlah
Rp.100.000.000 yang akan dikembalikan dalam tempo 10

tahun.

106 \Wawancara dengan Bapak Mashudi selaku ketua pengurus, pada tanggal 17 Juli 2021.
1e7 \Wawancara dengan Ibu Asri Purnaningwati selaku operasional, pada tanggal 16 Juli 2021.
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4) Pada tahun 2019 unit usaha Koppontren BMA mendapatkan
pinjaman dana dari BNI Syariah berupa dana sejumlah Rp.
3.000.000.000 yang akan dikembalikan dalam tempo 3 tahun

. Masuk Dalam Komunitas dan Organisasi

Pada umumnya pihak unit usaha Koppontren BMA
meminta waktu sedikit untuk sosialisasi dan menawarkan produk-
produknya kepada jamaah tahlil, yasinan, kegiatan ibu-ibu PKK,
pengajian selapanan, kegiatan ORMAS dan TPQ. Dengan masuk
kedalam komunitas dan organisasi diharapkan bisa menambah
pangsa pasar yang telah ditargetkan oleh pihak unit usaha

Koppontren BMA.

. Menjalin Kerja Sama dengan Alumni

Unit usaha Koppontren BMA merasa amat perlu untuk
menjalin kerja sama dengan para alumni pondok pesantren Nurul

Huda dalam upaya guna membangun dan menjaga eksistensi

pengelolaan unit usaha Koppontren BMA. Setelah diamati strategi

ini paling berpengaruh dibandingkan dengan strategi lainnya.

Dalam hal ini, para alumni Pondok Pesantren Nurul Huda

memberikan saran dan menawarkan kepada masyarakat disekitar

desa masing-masing alumni yang membutuhkan bantuan
pendanaan pada saat terjadi masalah pada kekurangan modal ketika
ingin mengembangkan usahanya. Para alumni ini disebut sebagai
tokoh BMA karena telah berperan sebagai pawang di unit usaha

Koppontren BMA apabila terjadi masalah yang tidak diharapkan

dan juga sebagai salah satu cara untuk meminimalisir masalah

yang akan terjadi.

. Memberikan Pengarahan dan Pelatihan tentang Koperasi Syari’ah

dan Ekonomi Islam Kepada SDM Koppontren BMA

Unit usaha Koppontren BMA memiliki program khusus
kepada para pengurus, pengawas, dan karyawan dengan

memberikan pengarahan dan pelatihan tentang koperasi syari’ah
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untuk meningkatkan kemampuan, keterampilan, dan kualitas SDM

unit usaha Koppontren BMA dalam mengelola dan

mengembangkan koperasi berbasis syari’ah. Beberapa pengarahan
dan pelatihan yang dilakukan oleh unit usaha Koppontren BMA
antara lain:*®®

1) Unit usaha Koppontren BMA menyelenggarakan diklat secara
mandiri untuk pengurus, pengawas, dan karyawan untuk
mengupgread skill dan profesionalitas dari SDM yang ada dan
meningkatkan wawasan mereka terhadap prinsip-prinsip
muamalat yang syar’i.

2) Setiap sore setelah bekerja ditiap-tiap cabang melakukan
briefing.

3) Mengadakan pertemuan dengan pimpinan setiap satu bulan
sekali untuk evaluasi dan monitaring pencapaian target.

4) Memberikan pendidikan muamalah syari’ah terhadap seluruh
komponen koppontren terutama seluruh karyawan yang
merupakan pelaku-pelaku muamalah di lapangan.

5) Setiap satu bulan sekali terdapat pengajian kitab bersama
membahas tentang kajian-kajian figh muamalah kontemporer.

Menurut hasil analisis penulis menyatakan bahwa strategi

pemasaran promosi yang dilakukan oleh unit usaha Koppontren BMA
tersebut sesuai dengan konsep strategi pada teori yang telah
dijabarkan. Kegiatan strategi promosi yang dilakukan ini, diharapkan
dapat menjadikan masyarakat lebih tertarik dengan kegiatan positif
yang ada pada sehingga dapat menambah daya tarik anggota untuk
menggunakan produk unit usaha Koppontren BMA.

168 \Wawancara dengan Bapak Fatkhur selaku manager cabang kantor Ngawen, pada tanggal 24
Mei 2021
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Kendala Strategi Pemasaran dalam Mengelola Unit Usaha Koperasi

Pondok Pesantren Nurul Huda Blora
Ketika melakukan strategi pemasaran setiap perusahaan pasti

mengalami sebuah kendala atau hambatan yang dihadapi untuk
menjalankan usahanya tersebut. Baik kendala yang bersumber dari internal
atupun eksternal. Karena didalam melaksanakan strategi pemasaran
pastinya tidak semudah membalikkan telapak tangan. Seperti yang dialami
oleh unit usaha Koppontren BMA menghadapi berbagai kendala dalam
memasarkan produknya. Adapun kendala-kendala yang dihadapi yaitu
sebagai berikut:

1. Kendala yang dihadapi unit usaha Koppontren BMA dalam
melakukan strategi pemasaran menurut Bapak Fatkhur, pada hari
tanggal 24 Mei 2021 pukul 10.55:'%°
a. Masih banyak karyawan yang belum mempraktekkan atau

mengaplikasikan apa yang sudah diajarkan oleh pihak unit usaha
Koppontren BMA ketika dilapangan dalam melayani anggota
ataupun calon anggota. Mengenai hal ini Bapak Fatkhur selaku
manager cabang kantor Ngawen selaku manager cabang kantor
Ngawen menjelaskan kepada peneliti bahwasanya:
“ Pegawai-pegawai unit usaha Koppontren BMA pada
dasarnya sebelum pulang selalu mengadakan briefing terlebih
dahulu untuk evaluasi permasalahan hari ini yang terjadi dan
untuk mempersiapkan aktivitas besok paginya. Unit usaha
Koppontren BMA juga mengadakan pertemuan selapanan
rutin dan rapat tiap bulannya guna pemantapan tentang
prinsip-prinsip syariah ketika melayani anggota. Akan tetapi
pada saat terjun di lapangan para pegawai belum

mempraktekkan hal tesebut.”*"

169 Wawancara dengan Bapak Fatkhur selaku manager cabang kantor Ngawen, pada tanggal 24
Mei 2021

70 1bid.
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b. Minimnya pengetahuan masyarakat tentang lembaga keuangan
syariah. Lembaga keuangan syariah (LKS) bukan lagi hal asing
ditelinga masyarakat tetapi masih banyak masyakarat yang
berpikiran bahwa lembaga keuangan syariah sama saja dengan
lembaga keuangan konvensional dan juga masyarakat masih
awam dengan produk-poduk syariah, kurang mengerti tentang
produk yang ditawarkan oleh pihak unit usaha Koppontren
BMA. Membutuhkan usaha lebih dalam mengenalkan atau
mempromosikan produk-produk tersebut kepada masyarakat agar
mengerti manfaat atau kegunaan yang didapatkan.

c. Pada produk pembiayaan mudharabah masih banyak anggota
yang kesulitan dalam memisahkan antara dana untuk kebutuhan
sehari-hari dengan dana yang dijadikan sebagai usaha. Karena
dari awal target yang menjadi calon anggota unit usaha
Koppontren BMA adalah orang-orang desa terutama para petani
dan pedagang asongan jadi pengelolaan keuangannya masih
bersifat tradisional dan tingkat pengetahuan pelaku usaha
pertanian dan pedagang asongan masih terbatas.

d. Gagal panen menjadi bagian dari resiko alam. Karena iklim yang
tidak dapat diprediksi tidak menentu ini dapat menyebabkan
resiko adanya gagal panen. Ketika petani mengalami gagal
panen, produktivitas unit usaha Koppontren BMA juga ikut
mengalami penurunan. Hal ini berdampak pada unit usaha
Koppontren BMA yang turut mengalami keresahan juga.

e. Pengelolaan yang dijalankan masih tergolong standar dan
minimnya inovasi produk yang dimiliki oleh unit usaha
Koppontren BMA di bidang pemasaran. Sampai saat ini unit
usaha Koppontren BMA belum ada pengembangan produk-
produk baru yang lebih inovatif guna meningkatkan minat dan
daya saing dengan lembaga keuangan mikro lainnya. Produk

yang dimiliki oleh unit usaha Koppontren BMA masih torgolong
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sama dengan produk yang dimiliki oleh lembaga keuangan lain
pada umumnya.

Masih sedikit SDM yang memiliki keahlian dalam Lembaga
Keuangan Syariah (LKS). Kemajuan unit usaha Koppontren
BMA yang cukup pesat belum diimbangi denga ketersediaan
SDI yang memadai baik kuantitas maupun kualitas. Hal ini
dibuktikan dengan limitnya pegawai unit usaha Koppontren
BMA terutama pada bagian AO sehingga mengakitbatkan pada
pengambilan keputusan, sering sekali ketika terjun dilapangan
AO mengambil keputusan sendiri. Permasalahan SDI selain nilai
syariah, fakta menunjukkan bahwa sebagian besar tidak memiliki
pendidikan tentang LKS. Hal ini menimbulkan permasalahan
karena pengetahuan yang kurang terhap prinsip-prinsip syariah
pada saat menjelaskan kepada anggota maupun calon anggota.
Kurangnya sosialisasi dan perhatian masyarakat mikro akan
keistimewaan dari produk simpanan dan pembiayaan syariah.
Yang nantinya akan memberikan kemudahan untuk calon
anggota dalam mengatur keuangan yang ada di rumah. Akan
tetapi pada saat sosialisasi mengenai produk-produk yang
dimiliki oleh unit usaha Koppontren BMA seringkali tidak
mendapat respon yang baik atau tidak ada tanggapan dari
masyarakat.

. Adanya kredit macet atau pinjaman-pinjaman yang tidak lancar.
Kendala ini menjadikan pendapatan atau sumber modal bekurang
sehingga membuat target tidak sesuai dari yang telah
direncanakan sebelumnya. Hal ini juga menghambat aktivitas
unit usaha BMA.

Banyaknya penawaran dan iming-iming dari lembaga keuangan
konvensional seperti BPR, BRI, dan bank bank lainnya yang
lebih awal dikenal oleh masyarakat. Produk yang ditawarkan

lembaga keuangan tersebut pada umumnya adalah produk kredit
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usaha rakyat (KUR), produk tersebut menawarkan pinjaman
dengan tingkat suku bunga rendah.

2.  Kendala yang dihadapi unit usaha Koppontren BMA dalam
melakukan strategi pemasaran menurut lbu Naning, pada hari
tanggal 24 Mei 2021 pukul 08.30:'"

a. Di cabang yang baru didirikan daya tarik masyarakat masih
minim. Pengetahuan yang minim mengenai cabang baru adalah
salah satu kendala bagi keberadaan unit usaha Koppontren
BMA. Dicabang baru masih kurang sosialisasi dan pengenalan
kepada masyarakat mengenai keberadaan dan produk produk
syariah unit usaha Koppontren BMA. Hal ini diketahui ketika
proses promosi kepada masyarakat banyak yang masih tidak
mengetahui keberadaan cabang baru, sehingga marketer harus
lebih bekerja keras dalam mensosialisasikan atau menegnalkan
cabang baru dan produk-produk yang dimiliki oleh unit usaha
Koppontren BMA.

b. Kurangnya SDM yang kompeten dibidangnya. Hal ini dapat
dilihat secara langsung bahwa dewan syariah sering memberikan
teguran kepada pegawai unit usaha Koppontren BMA tentang
permasalahan pada pelayanan dan penguasaan terhadap
penerapan akad — akad agar sesuai dengan prinsip-prinsip
syariah. Karena dalam prakteknya pegawai atau karyawan
ketika menjelaskan kepada anggota terlihat tergesa-gesa dan
menjadi terlalu singkat penjelasannya yang dapat menyebabkan
tidak efektifnya kinerja SDI dalam memberikan hasil yang
maksimal dan mengangkat posisi unit usaha Koppontren BMA
pada posisi yang menguntungkan. Dengan kata lain hal ini dapat
dikatakan bahwa belum terpenuhinya SDI yang memumpuni di
bidang ekonomi syariah, maka dari itu masih perlu adanya
pembenahan atau perbaikan. Sehingga kedepannya pegawai atau

7t Wawancara dengan Ibu Naning selaku operasional, pada tanggal 16 Juli 2021.
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karyawan  tidak  kesulitan ~ mengkomunikasikan  atau
menyampaikan nilai-nilai dari prinsip syariah kepada anggota
ketika bertransaksi.

Dalam memberikan pelayanan pada produk pembiayaan tidak
semua anggota memiliki karakter yang baik dan bisa dipercaya.
Terkadang menjumpai anggota yang bersifat arogan dan sulit
untuk ditagih. Sehingga menciptakan adanya kredit macet atau
pengunduran jatuh tempo pembayaran. Terkadang mendapati
anggota yang belum mampu melunasi akan tetapi nilai yang
dijadikan jaminan sudah turun, seperti BPKB.

Keadaan perekonomian menurun. Seperti yang terjadi sekarang
ini, ditahun 2021. Karena adanya pandemic covid 19 kondisi
perekonomian negara turun dan dampaknya membuat
capabilitas ikut menurun. Hal ini menyebabkan daya beli
masyarakat iku menurun dan perekonomian dipasar pun menjadi
turun. Apabila kondisi sudah seperti maka pihak unit usaha
Koppontren BMA tidak dapat melakukan sesuatu hal, karena
sebagian besar anggota yang tertarik dengan produk pembiyaan
pembiayaan adalah para petani dan pedagang asongan. Unit
usaha Koppontren BMA tidak dapat memaksakan keinginannya
kepada anggota yang tidak mampu untuk membayar cicilan
pembiayaan tersebut karena kondisi yang serba sulit ini. Sebab
semua itu diluar kendali dan keinginan kita dan juga anggota itu
sendiri. Pihak unit usaha Koppontren BMA hanya dapat
menunggu sampai anggota ekonomi tersebut pulih dan mampu
membayar cicilan tersebut sampai lunas. Apabila tidak mampu
membayar dan melunasinya maka jalan terakhir yang dilakukan
unit usaha Koppontren BMA adalah melelang barang yang telah

dijadikan sebagai jaminan tersebut.
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3. Kendala yang dihadapi unit usaha Koppontren BMA dalam
melakukan strategi pemasaran menurut Bapak Wawan, pada hari
Sabtu tanggal 30 Januari 2021 pukul 13.30:*"

a. Karakteristik usaha pertanian yang menjadi penyebab
kendalanya adalah letak lokasi yang berada diluar jangkauan
unit usaha Koppontren BMA. Karena terdapat akses jalan yang
kurang baik di beberapa wilayah wilayah terpencil kabupaten
Blora.

b. Anggota tidak terlalu paham tentang lembaga keuangan syariah
sehingga harus menjelaskan secarapelan-pelan dan sabar ketika
melakukan sosialisasi ataupun ketika mendapaticalon anggota
yang akan melakukan transaksi.

c. Mendapati kejadian-kejadian dilapangan secara tidak terduga
dan tidak berjalan sesuai dengan apa yang telah direncanakan
dan diperkirakan diawal. Dari hasil wawancara dengan Bapak
Wawan, selaku bagian informasi dan teknologi unit usaha
Koppontren BMA menjelaskan kepada peneliti bahwa:

“Pada saat terjun di lapangan terkadang ada kejadian-
kejadian yang tidak sesuai dengan apa yang sudah Kita
perkirakan, contohnya seperti tidak mendapatkan anggota
atau kesulitan menjumpai anggota yang Kkarakter atau
Kriterianya sesuai dengan unit usaha Koppontren BMA, dan
masalah-masalah teknis lainnya yang membutuhkan solusi
agar tidak terulang lagi kedepannya setiap terdapat masalah-
masalah tak terduga di unit usaha Koppontren BMA.""

d. Kualitas SDM pegawai masih terbatas. Pada saat di lapangan

masih merasa kurang percaya diri ketika menjelaskan kepada

172 \Wawancara dengan Bapak Wawan selaku bagian informasi dan teknologi, pada tanggal 24 Mei
2021.
73 1bid.
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calon anggota. Maka dari itu masih membutuhkan pelatihan dan
pengembangan agar dapat tampil penuh dengan keyakinan.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari uraian di atas, maka dapat kita tarik kesimpulan bahwa
strategi pemasaran yang diterapkan oleh unit usaha Koppontren BMA
memakai bauran pemasaran atau marketing mix 4P dalam mengelola unit
usaha di Pondok Pesantren Nurul Huda Blora, yang terdiri dari
(product)strategi produk, (price)strategi harga, (place)strategi tempat, dan
(promotion)strategi promosi. Strategi produk unit usaha Koppontren BMA
ditunjukkan dengan adanya produk pembiayaan dan produk simpanan
yang berbasis syariah. Startegi harga unit usaha Koppontren BMA
ditunjukkan dengan bebas biaya administrasi untuk pembiayaan dibawah
10 juta, ketika pembukaan rekening tidak di bebankan saldo awal serta
tidak ada ada saldo tertinggal, dan dalam produk simpanan anggota tidak
dibebankan pajak. Strategi tempat unit usaha Koppontren BMA
ditunjukkan dengan mencari wilayah di pedesaan yang memiliki usah
kecil-kecilan dan para petani, penetapan memilih desa yang subur, dan
membuka banyak cabang. Strategi promosi unit usaha Koppontren BMA
ditunjukkan dengan periklanan, penjualan pribadi dan publisitas. Terdapat
lima sarana strategi yang diperhatikan unit usaha Kopoontren BMA dalam
mengelolanya yaitu menjaga silaturahmi, membangun kemitraan dengan
pemerintah dan dinas terkait, menjalin kerja sama dengan lembagak
keuangan syariah, masuk dalam komunitas dan organisasi, menjalin kerja
sama dengan alumni, memberikan pengarahan dan pelatihan tentang
koperasi syari’ah dan ekonomi Islam kepada SDM Koppontren BMA.

Kendala-kendala yang dihadapi oleh unit usaha Koppontren BMA
dalam menerapkan startegi pemasaran dalam mengelola usahanya adalah
masih banyak karyawan yang belum mempraktekkan apa yang sudah
diajarkan oleh unit usaha Koppontren BMA ketika dilapangan minimnya

pengetahuan masyarakat tentang lembaga keuangan syariah, pada produk
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pembiayaan mudharabah masih banyak anggota yang kesulitan

memisahkan antara dana untuk kebutuhan sehari-hari dengan dana usaha,

gagal panen, pengelolaan yang dijalankan masih tergolong standar dan
minimnya inovasi produk, banyak penawaran dan iming-iming dari
lembaga keuangan konvensional, masih sedikit SDM yang memiliki
keahlian dalam Lembaga Keuangan Syariah (LKS), adanya kredit macet,
tidak semua anggota memiliki karakter yang baik dan bisa dipercaya,
keadaan perekonomian menurun, letak lokasi yang berada diluar
jangkauan unit usaha Koppontren BMA, mendapati kejadian secara tidak
terduga dengan yang telah direncanakan diawal.

B. Saran

1. Sebaiknya untuk lebih digiatkan dalam melaksanakan pemasaran agar
tujuan akan tercapai sesuai target.

2. Upaya sosialisasi dengan lebih intensif lagi tertutama dalam
meningkatkan pemahaman dan persepsi masyarakat terhadap produk
dan sistem lembaga keuangan syariah.

3. Untuk lebih ditingkatkan lagi dan minimal mempertahankan dalam
mengelola unit usaha agar setiap tahunnya tetap meningkat melebihi

target yang sudah ditentukan dari tahun sebelumnya.
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Tempat
Tanya

Jawab

Tanya

Jawab

Tanya

: Kantor Unit Usaha Koppontren BMA
: Bagaimana sejarah awal berdirinya unit usaha Koppontren BMA?

: Pada tahun 1997 pondok pesantren Nurul Huda mendirikan sebuah unit
usaha, bermula dari jamaah managib sebagai anggota pertama dengan
meminjam modal awal dari kas masjid Nurul Huda. Atas izin dari
Allahuyarham KH. Dja’far Shoddiq Nashiruddin, berdirilah koperasi
pondok pesantren di atas tanah ibu Hj. Umi Hayati yang di prakarsai oleh
bapak H. Drs. Mashudi yang diberi nama Koppontren BMA (Koppontren
BMA).

: Produk apakah yang dimiliki oleh unit usaha Koppontren BMA?

: Sampai saat ini kami memiliki produk pembiayaan dan simpanan yang
berbasis syariah. Untuk produk pembiayaan kami layani diantaranya: 1)
Al gordu hasan dengan ketentuan hutang untuk kebutuhan non usaha dan
tidak ada imbalan (hutang seratus kembali seratus ) dalam jangka waktu
1 minggu, 3 bulan, dan 4 bulan. 2) Al mudharabah pinjaman untuk modal
usaha dengan nisbah bagi hasil sesuai kesepakatan bersama dalam jangka
waktu 3 bulan atau 4 bulan. 3) Al murabahah untuk pembiayaan
pembelian barang. Adapun produk simpanan yang kami miliki antara lain
simpanan mudharabah nisbah bagi hasil 30% : 70%, simpanan berjangka

mudharabah, simpanan untuk haji dan umrah, dan simpanan pendidikan.

: Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan dalam mengelola unit
usaha Koppontren BMA?



Jawab

Tanya

Jawab

. Strategi pemasaran yang kami terapkan menggunkan strategi bauran
pemasaran atau marketing mix 4P, yaitu product, price, place, promotion.
Untuk strategi produk kami menawarkan produk pembiyaan yang terdiri
dari Al gordul hasan, Al mudharabah, Al murabahah dan produk
simpanan terdiri dari Simpanan mudharabah dengan nisbah bagi hasil
30% : 70%, simpanan berjangka mudharabah, simpanan untuk haji dan
umrah, dan simpanan pendidikan. Untuk strategi harga yang digunakan
unit usaha Koppontren BMA adalah bebas biaya administrasi untuk
pembiayaan <10, tidak dibebankan saldo awal dan pajak, tidak ada saldo
tertinggal, jika sudah jatuh tempo maka pihak dari kami akan
menjdawalkan ulang dan memberi waktu tambahan untuk pengembalian
pijaman. Untuk strategi tempat kami memilih target dengan mencari
wilayah dipedesaan dan memilih desa yang subur. Terkahir untuk strategi
promosi kami menggunakan tiga bentuk promosi yang diaplikasikan oleh
unit usaha Koppontren BMA dalam memasarakan produk-produknya
yaitu melalui periklanan, melalui penjualan pribadi dengan door to door,
dan publisitas. Selain itu juga melakukan sarana kegiatan seperti menjaga
silaturahmi, membangun kemitraan dengan pemerintah dan dinas terkait,
menjalin kerja sama dengan LKS, masuk dalam komunitas dan
organisasi, menjalin kerja sama dengan alumni, memberikan Pengarahan
dan Pelatihan tentang Koperasi Syari’ah dan Ekonomi Islam Kepada

SDM Koppontren BMA.

. Apakah unit usaha Koppontren BMA menjalin kerja sama dengan

lembaga lain?

: Sampai sata ini kami masih menjalin kerja sama dengan lembaga
keuangan syariah yang sudah maju untuk mengembangkan dan
membangun unit usaha Koppontren BMA. Berkaitandengan hal tersebut
dari pihak LKS memberikan dana operasional dan dana bergulir sebagai
pinjaman kepada kami.
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Jawab
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Jawab

Tanya

Jawab

Tanya

Jawab

: Kerja sama dengan LKS mana saja?

: Tahun 2004 dapat pinjaman dari PKPS BBM Bank Pemerintah Daerah
sejumlah Rp. 100.000.000, tahun 2006 pinjaman dari P3KUM bank
syariah mandiri sejumlah Rp.100.000.000, , tahun 2019 pinjaman dana
dari BNI Syariah berupa dana sejumlah Rp. 3.000.000.000, dan tahun
2020 pinjaman lunak dari pemerintah koperasi pusat berupa modal
sejumlah Rp. 5 Miliar.

: Dari mana saja sumber modal yang didapatkan oleh unit usaha?

: Kami dapatkan dari 4 sumber, di antaranya dari simpanan khusus,
simpanan pokok anggota, pembentukan cadangan, dan pembagian SHU.

: Bagaimana kemajuan unit usaha Koppontren BMA dari awal hingga

saat ini?

: Sampai saat ini kemajuannya dari tahun ke tahun Alhamdulillah
semakin pesat. Hal ini dapat kita lihatdari awal berdirimya sampai
sekarang sudah memilik 9 cabang, yaitu berlokasi di Ngawen, Kunduran,
Sendagharjo, Banjarejo, Jepon, Randublatung, Cepu, Grobogan, dan Jati.
Dan yang saat ini juga rencana akan membuka cabang baru di daerah
jalan Purwodadi Blora dan jalan Blora Rembang. Namun dalam

perjalanannya semua ini pasti ada rintangannya.

: Apakah terdapat hambatan yang dihadapi ketika menerapkan strategi
pemasaran dalam mengelola unit usaha Koppontren BMA?

: Dalam menjalankan suatu hal itu pasti dan sudah jelas ada pro kontra, di
unit usaha Koppontren BMA sendiri hambatan yang kami hadapi itu
bermacam-macam. Salah satunya itu dari pegawai-pegawai unit usaha
Koppontren BMA pada dasarnya sebelum pulang selalu mengadakan
briefing terlebih dahulu untuk evaluasi permasalahan hari ini yang terjadi
dan untuk mempersiapkan aktivitas besok paginya. Unit usaha
Koppontren BMA juga mengadakan pertemuan selapanan rutin dan rapat



tiap bulannya guna pemantapan tentang prinsip-prinsip syariah ketika
melayani anggota. Akan tetapi pada saat terjun di lapangan para pegawai
belum mempraktekkan hal tesebut. Masih kurangnya pengetahuan
masyarakat akan produk syariah yang kami tawarkan, ketika petani
mengalami gagal panen, produktivitas unit usaha Koppontren BMA juga
ikut mengalami penurunan. Hal ini berdampak pada unit usaha
Koppontren BMA yang turut mengalami keresahan juga. Pengelolaan
yang dijalankan masih tergolong standar, Masih sedikit SDM yang
memiliki keahlian dalam Lembaga Keuangan Syariah (LKS). Kurangnya
sosialisasi dan perhatian masyarakat mikro akan keistimewaan dari
produk simpanan dan pembiayaan syariah, Terkadang menjumpai
anggota yang bersifat arogan dan sulit untuk ditagih. Sehingga
menciptakan adanya kredit macet atau pengunduran jatuh tempo
pembayaran. Terkadang mendapati anggota yang belum mampu
melunasi akan tetapi nilai yang dijadikan jaminan sudah turun, seperti
BPKB. Pada saat terjun di lapangan terkadang ada kejadian-kejadian
yang tidak sesuai dengan apa yang sudah kita perkirakan, contohnya
seperti tidak mendapatkan anggota atau kesulitan menjumpai anggota
yang karakter atau kriterianya sesuai dengan unit usaha Koppontren
BMA, dan masalah-masalah teknis lainnya yang membutuhkan solusi
agar tidak terulang lagi kedepannya setiap terdapat masalah-masalah tak
terduga di unit usaha Koppontren BMA.
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Di Tempat.

Assalamu'alaikum Wr. Wb,

Dengan hormat, kami sampaikan bahwa dalam rangka penyusunan Skripsi unuk
mencapai gelar kesarjanaan pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam
Negeri Walisongo Semarang, dengan ini kami memohon kesediaan Bapak / Ibu untuk
memberikan izin riset kepada :

Nama ¢ Fina Ulliya
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il Dekan Bidang Akademik
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