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Amalia Amanda Astuti, 1901036051, Strategi Pemasaran Produk Simpanan dalam Meningkatkan Dana Sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang.
Strategi pemasaran produk simpanan merupakan suatu hal penting yang dapat meningkatkan dana sosial. Tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui jenis-jenis produk simpanan di BMT Damar dan juga untuk mengetahui strategi pemasaran produk simpanan dalam meningkatkan dana sosial di BMT Damar Ngaliyan dalam perspektif dakwah. Metode yang digunakan dalam penelitian ini ialah kualitatif deskriptif. Penelitian ini memposisikan data primer dan sekunder sebagai sumbernya di mana data tersebut didapatkan melalui dokumentasi observasi dan wawancara. Analisis data mencakup pengumpulan data lalu mereduksinya, menyajikan dan dilanjutkan langkah terakhir yaitu menyimpulkan data dan divalidasi dengan memanfaatkan teknik triangulasi.
Hasil dari penelitian ini ialah 1) Jenis-jenis produk simpanan di BMT Damar itu ada enam yakni a) simpanan ridho, b) simpanan berjangka, c) simpanan idul fitri, f) simpanan pelajar, g) simpanan idul qurban dan h) simpanan masa depan. Lalu yang ke 2) Strategi price produk tabungan meliputi bagi hasil, bebas biaya administrasi, dan ada minimal setoran. Strategi place menggunakan lokasi BMT Damar yang letaknya strategis. Strategi promotion juga melakukan hal yang sama, BMT Damar menggunakan strategi sumber daya manusia, pemasaran dari mulut ke mulut, taktik jemput bola, dan penjualan pribadi. Implementasi aplikasi MyBMT dan PayBMT merupakan bagian dari strategi proses BMT Damar. Dalam perspektif dakwah proses strategi pemasaran BMT Damar bersifat tidak memaksa dan tidak ada penipuan dalam arti “diiming-imingi” hal yang tidak pasti.

Kata kunci: strategi pemasaran, produk simpanan, dana sosial, BMT Damar
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A. [bookmark: _Toc162326316][bookmark: _Toc186751395]Latar Belakang
Perkembangan pasar serta persaingan yang semakin ketat menjadikan kebutuhan akan pemasaran tidak dapat dihindari. Bukan hanya perusahaan, namun lembaga keuangan juga membutuhkan pemasaran. Lembaga keuangan tersebut antara lain seperti industri wakaf, Baitul Mal wa Tamwil (BMT), koperasi syariah, pegadaian syariah, dan bank syariah. Lembaga keuangan makro dan mikro yang semakin bertambah di Indonesia nampaknya belum mampu mencapai kondisi yang optimal. Perihal ini terlihat dari organisasi keuangan mikro yang terus memprioritaskan pemenuhan target pendapatan individu dibandingkan tujuan yang lebih besar, terkhusus pertumbuhan masyarakat kelas bawah. 
Lembaga keuangan mikro pada kenyataannya lebih cocok berorientasi bagi pertumbuhan ekonomi masyarakat kelas bawah. Menyikapi keadaan tersebut BMT didirikan dengan tujuan memberikan solusi untuk masyarakat kelas bawah[footnoteRef:1]. BMT ialah pusat bisnis yang berdiri sendiri yang didedikasikan untuk menciptakan usaha yang menguntungkan dan melakukan investasi untuk meningkatkan standar usaha keuangan pemilik usaha kecil dengan menerapkan inisiatif tabungan dan membantu pendanaan usaha bisnis yang sesuai dengan hukum Islam. [1: Ahmad Sumiyanto, Menuju Koperasi Modern , (Yogyakarta: PT ISES Consulting Indonesia, 2008), hal. 20.] 

Lembaga keuangan syari’ah memiliki banyak produk yang ditawarkan pada masyarakat sesuai dengan kebutuhan. Untuk melakukan penawaran atau promosi produk maka lembaga keuangan syari’ah perlu memiliki strategi yang tepat, hal tersebut dilaksanakan agar produk yang ditawarkan sesuai dengan apa yang dibutuhkan masyarakat. Tidak hanya itu pemasaran produk juga harus melihat kondisi pasar dan perkembangan pasar agar tepat sasaran, ehingga strategi pemasaran bisa menjadi gambaran yang jelas serta terarah agar dapat memanfaatkan  kesempatan dan peluang yang ada di sasaran pasar.
BMT ialah salah satu dari sekian banyak lembaga keuangan syari’ah yang bermunculan dan fungsi utamanya adalah menghimpun dan menyalurkan uang kepada masyarakat. Baitul Mal atau rumah amal berfokus pada upaya menghimpun dan menyalurkan dana nirlaba, yang juga dikenal sebagai dana sosial, seperti sadaqah, infaq, dan zakat. Kemudian, Baitul Tamwil merupakan upaya menghimpun dan menyalurkan dana untuk tujuan komersil. Sejalan dengan syariah Islam kedua elemen ini tidak dapat dipisahkan dari BMT sebagai organisasi yang memajukan usaha ekonomi kelompok masyarakat kelas bawah[footnoteRef:2]. Rencana pemasaran juga diperlukan agar BMT menjadi organisasi keuangan mikro syariah yang layak. Mengingat hal itu mempengaruhi pertumbuhan institusi, strategi pemasaran sangat penting dalam proses pemasaran. [2:  Heri Sudarsono, Bank dan Lembaga Keuangan Syari’ah Deskripsi dan Ilustrasi, (Yogyakarta : PT. Ekonisia, 2008), hal. 10. ] 

Pemasaran memiliki cangkupan yang cukup luas, yakni perumusan jenis produk, bagaimana cara menyalurkan produk kepada konsumen, seberapa tinggi harga yang harus ditetapkan, dan juga bagaimana atasi kondisi persaingan yang dihadapi. Untuk mencapai tujuannya, BMT perlu merencanakan pendekatan pemasarannya secara strategis. Salah satu tujuan lembaga tersebut ialah agar dapat menggugah minat konsumen untuk memakai produknya[footnoteRef:3].  [3:  Indriyo Gitosudarno, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: BPFE, 2001), hal. 30.] 

Ahmad Sumiyanto mengklaim BMT menerapkan bermacam teori dalam pemasaran. Berikut teori tersebut: (1) menetapkan tujuan yang ambisius. Dalam situasi ini, tujuan harus ditetapkan berdasarkan kebutuhan calon anggota untuk mendorong pemasaran mencapai efektivitas optimal. (2) Tetapkan persyaratan produk. (3) menciptakan brand image yang menunjukkan pengelolaan sumber daya manusia, pelayanan, dan pembukuan BMT secara profesional. BMT harus berusaha memenangkan hati pemerintah daerah. Gagasan jika BMT ialah organisasi yang dibentuk oleh, untuk, serta untuk masyarakat mesti tertanam dalam diri para pengendali. Mereka mesti menyampaikan jika BMT ialah organisasi strategis yang bertujuan memberikan pemberdayaan moral dan ekonomi kepada masyarakat. Mengakui dan memberikan gambaran bahwa BMT mampu menganggarkan uang sedemikian rupa sehingga meningkatkan kesejahteraan masyarakat. (4) Keunggulan produk ditunjukkan dengan solusi tabungan BMT Damar yang mengungguli opsi pembiayaan. Dalam layanan, proses simpanan atau menabung secara profesional, mudah, aman, dan amanah[footnoteRef:4]. Karena dengan penyimpanan dana ke BMT Damar sisa dari bagi hasil akan dialokasikan ke baitul maal atau dana sosial yang digunakan untuk misi kemanusiaan.  [4:  Ahmad Sumiyanto, BMT Menuju Koperasi , (Yogyakarta: PT ISES Consulting Indonesia, 2008), hal. 117] 

BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang juga salah satu BMT yang sudah dikenal banyak masyarakat, banyak produk simpanan yang sudah ditawarkan seperti simpanan ridho berjangka (SIRIKA), simpanan ridho (SIRIDO), simpanan idul fitri (SAFITRI), simpanan qurban (SURBAN), simpanan pelajar (SIPAJAR),dan simpanan masa depan. Fenomena yang terjadi pada penelitian ini ialah sudah banyak masyarakat khususnya di kota Semarang yang telah ditawarkan berbagai macam produk simpanan, namun strategi pemasaran yang dilaksanakan BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang sudah sesuai syariat Islam. Pada penelitian ini yang akan dikaji bukan hanya mengenai Jenis Produk Simpanan tetapi juga Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Dana Sosial dilihat dari Perspektif Dakwah. 
B. [bookmark: _Toc162326317][bookmark: _Toc186751396]Rumusan Masalah
Bersumber pada latar belakang, sehingga peneliti menentukan persoalan yang bisa dirumuskan yaitu:
1. Bagaimana jenis-jenis produk simpanan di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang?
2. Bagaimana strategi pemasaran produk simpanan dalam meningkatkan dana sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang dalam perspektif dakwah?
C. [bookmark: _Toc162326318][bookmark: _Toc186751397]Tujuan Penelitian
Bersumber pada rumusan pokok permasalahan yang ada pada penelitian sehingga terdapat tujuan peneliti melaksanakan penelitian ini yakni: 
1. Untuk mengetahui jenis-jenis produk simpanan di BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk simpanan dalam meningkatkan dana sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang dalam perspektif dakwah.
D. [bookmark: _Toc162326319][bookmark: _Toc186751398]Manfaat Penelitian
Peneliti berharap dapat menghasilkan nilai-nilai fungsional teoritis dan praktis dari penelitian ini bersumber pada rumusan masalah serta tujuan penelitian tersebut. Para peneliti mengantisipasi penggunaan dan manfaat dari penelitian ini dengan cara-cara: 
1. Secara Teoritis
Secara teoritis penelitian yang dilakukan bisa berguna sebagai bahan infromasi mengenai Ilmu Dakwah dan menambah pengetahuan penulis ataupun pembaca, dan sebagai bahan refrensi untuk para peneliti yang lain dengan sudut pandang yang berbeda.
2. Secara Praktis
Secara praktis penelitian ini berguna bagi pengelola BMT Damar sehingga dapat lebih mengetahui secara mendalam mengenai strategi pemasaran yang dilaksanakan begitu juga bagi nasabah agar mengetahui imformasi mengenai strategi pemasaran produk simpanan di BMT.
E. [bookmark: _Toc162326320][bookmark: _Toc186751399]Tinjauan Pustaka
Sebagai bentuk ikhtiar tidak adanya plagiasi dalam penulisan serta pembuktian data, maka penulis menyertakan penelitian-penelitian terdahulu yang mempunyai kesamaan tema dengan judul skripsi yang sedang penulis teliti. Di antara data-data hasil penelitian yang telah ada yaitu:
Pertama, Skripsi berjudul “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Qurban pada BMT Insani Padangsidimpuan” yang di teliti serta di tulis oleh Nandnie Inonue, Mahasiwa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Prodi Perbankan Syari’ah Institut Agama Islam Negeri Padangsidimpuan tahun 2022. Tujuan utamanya ialah buat mengidentifikasi rencana pemasaran terbaik serta tantangan yang dihadapi BMT Insani Padangsidimpuan dalam mempromosikan lini produk tabungan kurbannya. Fokus utama penelitian ini adalah pada strategi pemasaran produk tabungan kurban, khususnya dengan meninjau jangka waktu, ide, dan kontrak produk tersebut. Penelitian ini memakai desain penelitian deskriptif kualitatif dengan memanfaatkan teknik observasi, wawancara, serta dokumentasi selaku metode pengumpulan data.
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Nandnie Inonue menunjukkan bahwa BMT Insani Padangsidimpuan memanfaatkan interaksi tatap muka dengan masyarakat dan calon nasabah untuk mempresentasikan produk tabungan kurbannya sebagai bagian dari strategi pemasarannya. Bersumber pada temuan penelitian, peneliti sampai pada kesimpulan jika kurangnya Sumber Daya Manusia (SDM) dalam pemasaran produk tabungan kurban tersebut menjadi penyebab rendahnya minat masyarakat terhadap tabungan kurban.
Kedua, Skripsi yang berjudul “Penerapan Strategi Pemasaran Produk Tabah Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota di KPPS BMT NU Cabang Galis Pamengkasan” yang di teliti serta di tulis oleh Fina Silvia, Mahasiwa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Prodi Perbankan Syari’ah Intitut Agama Islam Negeri Madura tahun 2020. Tujuan penelitian yaitu buat mengetahui bagaimana tanggapan anggota KPPS BMT NU Galis Pamengkasan terhadap produk Tabah dan bagaimana menerapkan strategi pemasaran produk Tabah untuk mendorong pertumbuhan keanggotaan. Selain memakai 3 metode pengumpulan data, observasi, wawancara, serta dokumentasi, penelitian ini memakai metodologi kualitatif serta jenis penelitian deskriptif kualitatif.
Dari hasil penelitian yang dilaksanakan oleh Fina Silvia memperlihatkan jika Pertama, Penerapan Strategi Pemasaran Produk Tabah dalam meningkatkan Jumlah Anggota di KSPPS BMT NU Cabang Galis Pamekasan yakni a) Melakukan segmentasi pasar dengan pendekatan yang berbeda-beda, dimulai dari seluruh kelompok profesi semacam pedagang atau karyawan dan juga berdasarkan lokasi dimana BMT NU Galis Cabang Pamekasan memutuskan untuk memantapkan kehadirannya di kecamatan setempat dan kemudian memperluas jangkauannya ke wilayah lain. kecamatan. b) Identifikasi target pasar. c) Menilai posisi pasar secara spesifik. d) BMT NU Cabang Galis Pamekasan melaksanakan strategi pemasarannya setelah menyelesaikan STP (segmentasi, penargetan, positioning). 
Ketiga, skripsi berjudul “Strategi Pemasaran Produk Simpanan di KPPS Walisongo Mijen Semarang dalam Perspektif Etika Bisnis Islam” yang di teliti dan di tulis oleh M. Bachtiar Cahaya Oktafianjaya, Mahasiswa Fakultas Dakwah dan Komunikasi Prodi Manajamen Dakwah Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang tahun 2018. Tujuan utama penelitian ini adalah buat mengetahui pendekatan pemasaran yang dilaksanakan KPPS Walisongo Mijen Semarang dalam mempromosikan produk tabungannya, serta menganalisis produk tabungan organisasi dari sudut pandang etika bisnis Islam. Untuk penyajian yang lebih menyeluruh dan terorganisir, memadukan metodologi kualitatif dengan penelitian kualitatif deskriptif.
Berdasarkan hasil penelitian M. Bactiar Cahaya O. , KPPS Walisongo Mijen Semarang mempunyai strategi pemasaran yang baik yang meliputi: (1) Meluruskan niat; (2) Sistem penjemputan; (3) Promosi brosur; (4) Tingkatkan kegiatan promosi berbasis komunitas; (5) Megenakan bauran pemasaran; (6) Strategi penetrasi pasar; (7) Strategi pengembangan pasar; dan (8) Strategi diversifikasi. Sejalan dengan etika bisnis Islam, strategi pemasaran produk tabungan di KSPPS Walisongo Mijen Semarang didasarkan pada prinsip-prinsip sebagai berikut: (1) Kejujuran dalam pengukuran; (2) Menjual barang yang layak atau bermutu tinggi; (3) Larangan penggunaan sumpah; (4) Kemurahan hati; dan (5) Membina hubungan positif antar rekan kerja. (6) Transparansi penetapan harga; (7) Penerapan etika bisnis Nabi siddiq, amanah, fathonah, dan istiqamah sebagai teladan bagi umat Islam dalam segala bidang kehidupan; (8) Persatuan; 9) Keseimbangan; 10) Pilihan bebas; (11) Tanggung jawab; dan (12) Kebenaran.
Keempat, skripsi berjudul “Manajemen Pengelolaan Dana Sosial Baitul Maal di KSPPS BMT Bina Umat Mandiri Kota Tegal dalam Mensejahterakan Kaum Dhuafa” yang di teliti dan di tulis oleh Lugy Mia Astriana, Mahasiswi Fakultas Dakwah dan Komunikasi Prodi Manajemen Dakwah Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang tahun 2018. Tujuan penelitian ini adalah buat mengetahui bagaimana prosedur pengelolaan dana sosial KSPPS BMT Bina Umat Mandiri Kota Tegal di Mal Baitul berkontribusi terhadap kesejahteraan masyarakat kurang mampu. Untuk penelitian ini pendekatan analisis data deskriptif dipadukan dengan penelitian kualitatif, artinya analisis dimulai dari fakta atau peristiwa yang sudah diketahui.
Bersumber pada UU No. 23 Tahun 2011 tentang pengelolaan dana sosial, temuan penelitian yang dilakukan oleh Lugy Mia Astriana menunjukkan bahwa pengelolaan dana sosial menganut prinsip pengelolaan kekinian. Prinsip-prinsip tersebut meliputi perencanaan, yang mencakup perencanaan penyaluran dan pemanfaatan lewat program mingguan, bulanan, dan tahunan (yang kesemuanya dilaksanakan dengan tujuan mencapai berbagai tujuan, termasuk peningkatan kesejahteraan masyarakat kurang mampu). 
Kelima, skripsi berjudul “Strategi Pemasaran dalam meningkatkan Jumlah Nasabah pada BMT Fajar Cabang Bandar Lampung” yang di teliti dan di tulis oleh Dini Nur Indriani, Mahasiswa Fakultas Dakwah dan Ilmu Komunikasi Prodi Manajamen Dakwah Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung tahun 2022. Tujuan dari penelitian ini ialah buat mengetahui taktik pemasaran yang dilaksanakan BMT Fajar Cabang Bandar Lampung agar dapat menarik lebih banyak klien. Untuk memperoleh pemahaman yang komprehensif, penelitian ini memakai metode penelitian kualitatif. Sumber data primer serta sekunder menyediakan data. Data primer berasal dari dokumen, wawancara, serta observasi. Data sekunder dikumpulkan dari publikasi terkait objek penelitian dan studi kepustakaan.
Temuan penelitian yang dilakukan oleh Dini Nur Indriani menunjukkan bahwa BMT Fajar menggunakan (1) Meningkatkan layanan pelanggan sebagai bagian dari strategi pemasarannya dalam upaya menarik lebih banyak konsumen. (2) Bagikan pamflet. (3) Kalau kita berbicara dari mulut ke mulut, yang kita maksud adalah konsumen menceritakan pada orang lain mengenai BMT Fajar, yang pada gilirannya menceritakan pada orang lain lagi, serta lainnya. (4) Target pasar yang mengetahui jual beli syariah serta pembiayaan non riba. (5) Memanfaatkan pemahaman hukum Islam untuk meningkatkan keunggulan keagamaan. Analisis kami membawa kami pada kesimpulan bahwa BMT Fajar menerapkan pendekatan pemasaran yang tepat sasaran dan efektif untuk mengembangkan basis konsumennya. BMT Fajar bisa bertahan dalam persaingan yang ketat dan bakal lebih gampang menarik masyarakat buat menjadi klien dengan menerapkan strategi pemasaran yang efektif.
F. [bookmark: _Toc162326321][bookmark: _Toc186751400]Metode Penelitian 
1. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Metode penelitian adalah prosedur sistematik yang disepakati oleh suatu komunitas ilmiah untuk mengungkap suatu gejala yang menjadi objek penelitian suatu bidang ilmu. Secara spesifik, tujuan dari metode penelitian adalah mengungkap kebenaran atau kesimpulan tentang suatu objek yang kemudian digunakan sebagai dasar untuk membentuk teori[footnoteRef:5]. Penelitian kualitatif pada dasarnya bersifat deskriptif dan sering kali menggunakan analisis. Wawancara, catatan belajar, data observasi kelompok, dan penyajian data tertulis lainnya semuanya dapat memberikan informasi. Penelitian ini menggunakan metodologi studi kasus, sebagaimana didefinisikan oleh Creswell, yang melibatkan penyelidikan "sistem terikat" atau "kasus/berbagai kasus" dalam jangka waktu yang lama melalui pengumpulan data komprehensif dan integrasi berbagai sumber yang "kaya" informasi dalam konteks tertentu. Kasus-kasus yang dapat diselidiki berasal dari suatu program atau peristiwa tunggal, namun sistem terikat ini dibatasi oleh waktu dan lokasi[footnoteRef:6].  [5:  Fattah Hanurawan, Metode Penelitian untuk Ilmu Psikologi, (Jakarta: PT Rajagrafindo Persada, 2016),  hal 24.]  [6:  Sri Wahyuningsih, Metode Penelitian Studi Kasus(Konsep Teori Pendekatan Psikologi Komunikasi dan Contoh Penelitiannya), (Madura: UTM PRESS, 2013),  hal. 2.] 


2. Sumber dan Jenis Data
Bersumber pada sumbernya, data penelitian dapat digolongkan jadi 2 jenis yakni:
a. Data primer
Data primer ialah data yang diperoleh langsung dari sumber data awal di tempat penelitian ataupun objek penelitian. Data primer disebut juga dengan data asli atau data yang diperoleh langsung dari sumber pertama yang dapat memberikan informasi tentang hal yang berkaitan dengan penelitian. Data primer di penelitian ini adalah :
1) Bapak Ali Rohman, kepala cabang BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
2) Bapak Didik Fitriyanto, pengurus dana sosial BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang. 
3) Bapak Muhamad Febri Romadiansyah, marketing BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
4) Bapak Muhamad Suhadi, marketing BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
5) Nasabah BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
b. Data Sekunder 
Data sekunder ialah data yang dikumpulkan dari sumber sekunder atau tambahan yang memenuhi kriteria. Data sekunder menurut definisi Amirin ialah informasi yang didapat dari sumber yang bukan merupakan penelitian atau informasi asli[footnoteRef:7]. Dapat disimpulkan pengertian data sekunder yakni informasi yang dikumpulkan ataupun didapat peneliti dari bermacam sumber yang ada (peneliti selaku aktor kedua). Data sekunder bisa ditemukan di sejumlah tempat termasuk buku, jurnal, makalah dan data organisasi terkait[footnoteRef:8].  [7:  Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian, (Banjarmasin: Antasari Press, 2011), hal. 61.]  [8:  Trislianto, Metodologi Penelitian: Panduan Lengkap Penelitian Dengan Mudah, (Yogyakarta: Andi, 2020), hal. 55] 



3. Teknik Pengumpulan Data
a. Obsevarsi 
Observasi ialah sebuah prosedur atau pendekatan yang dipakai buat memperoleh data secara langsung di lapangan. Data hasil observasi bisa digunakan untuk menggambarkan sikap, perilaku, tindakan, dan interaksi manusia secara umum[footnoteRef:9]. Observasi juga dapat dianggap sebagai metode pengumpulan data dengan melihat aktivitas yang sedang berlangsung. Untuk mengetahui secara langsung objek penelitian dan untuk mengetahui seluruh kegiatan yang terjadi di BMT Damar Cabang Ngaliyan, maka penulis melakukan observasi di sana untuk penelitian ini. [9:  Semiawan, C.R., Metode penelitian kualitatif, (Jakarta: Grasindo, 2010),  hal. 112] 

Dengan teknik pengumpulan data observasi penulis berharap akan mendapatkan informasi lebih mendalam tentang objek penelitian, seperti :
1) Perilaku staff dan karyawan BMT Damar dalam melayani nasabah
2) Proses kegiatan transaksi di BMT Damar Cabang Ngaliyan
3) Lingkungan di sekitar kantor BMT Damar Cabang Ngaliyan
b. Wawancara (Interview)
Teknik wawancara ialah teknik tanya jawab secara lisan anatara 2 orang yakni pewawancara (interviewer) ataupun peneliti yang ajukan pertanyaan serta yang diwawancarai (interviewee) dengan maksud serta tujuan tertentu. Wawancara ialah proses mendapatkan keterangan untuk tujuan[footnoteRef:10]. Dalam penelitian ini, peneliti akan memakai satu jenis teknik wawancara yakni wawancara secara langsung ataupun tatap muka (face to face).  [10:  Hardani dkk, Metode Penelitian Kualitatif & Kuantitatif, (Yogyakarta: CV. Pustaka Ilmu, 2020), hal. 137.] 

Adapula beberapa pihak yang bakal diwawancarai secara langsung dalam penelitian ini :
1) Kepala Cabang/Manager BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
2) Staff dan Karyawan BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
3) Nasabah dari BMT Damar cabang Ngaliyan kota Semarang.
Dengan teknik pengumpulan data wawancara penulis berharap akan mendapatkan informasi yang lebih akurat dan mendalam, seperti :
1) Sejarah berdirinya BMT Damar Cabang Ngaliyan.
2) Visi dan Misi dari BMT Damar. 
3) Produk simpanan yang ditawarkan BMT Damar Cabang Ngaliyan.
4) Strategi yang digunakan di BMT Damar Cabang Ngaliyan untuk memasarkan produk simpanannya.
5) Lebih mengetahui secara mendalam mengenai dana sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan.
c. Dokumentasi 
Pada penelitian kualitatif, wawancara serta observasi ialah metode utama yang dipakai buat kumpulkan data dari sumber manusia. Sumber lain yang bukan termasuk dua hal yang sudah disebutkan ada juga sumber yang bukan dari manusia, yakni bisa dari majalah,koran,buku harian,notula dan lain sebagainya. Namun ada juga selain bentuk-bentuk yang sudah disebutkan , yaitu dokumentasi dalam bentuk foto dan bahan statistik[footnoteRef:11]. Dokumentasi adalah proses mencari data terkait perihal yang berbentuk catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah kabar, majalah. Dalam penelitian ini, metode dokumentasi akan sangat diperlukan guna mendapatkan data mengenai BMT Damar, dengan adanya dokumen pendukung berupa buku, majalah, brosur, foto serta lainnya.  [11:  Mamik, Metode Kualitatif, (Sidoarjo: Zifatama, 2015), hal. 108.] 

Dengan teknik pengumpulan data dokumentasi maka penulis akan mendapatkan informasi sebagai pendukung hasil observasi dan wawancara mengenai media apa yang dipakai dalam memasarkan produk simpanan di BMT Damar akan mendapatkan bukti fisik dari penelitian yang dilakukan di BMT Damar Cabang Ngaliyan dengan adanya foto dan video.
4. Uji Keabsahan Data
Dalam penelitian kualitatif, agar dapat terjamin keakuratan data sehingga peneliti bakal melaksanakan pemeriksaan keabsahan data memakai teknik triangulasi. Menurut Sugiyono, triangulasi adalah pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan berbagai waktu[footnoteRef:12]. Teknik triangulasi terbagi menjadi beberapa bagian, yaitu: [12:  Sugiyono, Metode Penelitian Evaluasi, (Bandung: Alfabeta, 2018), hal 32.] 

a. Triangulasi Sumber
Triangulasi sumber yaitu prosedur pengujian data yang diperoleh dari bermacam sumber informan. Untuk mengetahui dan menyelidiki kebenaran informasi yang dikumpulkan, peneliti berupaya bandingkan data hasil wawancara yang didapat dari tiap sumber ataupun informan penelitian dengan menggunakan prosedur triangulasi sumber. Dengan arti lain, triangulasi sumber ialah cross check data dengan bandingkan fakta dari satu sumber dengan sumber yang lain. Triangulasi sumber yang  dipakai peneliti dalam memperoleh data dan informasi adalah melalui sumber Kepala Cabang/Manager BMT Damar, Karyawan BMT Damar serta Nasabah dari BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang.
b. Triangulasi Teknik
Triangulasi teknik sebagai proses memperoleh data dari satu sumber data dengan menggunakan beberapa kumpulan data. Buat sumber data yang sama, peneliti secara bersamaan memakai observasi partisipan, wawancara mendalam, serta dokumentasi. Data yang diperoleh melalui wawancara dengan berbagai sumber yang sudah disebutkan di atas yaitu dengan kepala cabang, karyawan dan nasabah BMT Damar, Kemudian akan di cek dengan observasi dan juga dokumentasi di kantor BMT Damar.
c. Triangulasi Waktu
Triangulasi Waktu menunjukkan bahwa waktu berpengaruh terhadap fakta. Dalam hal ini, memverifikasi data melalui observasi, wawancara, atau metode lain pada berbagai waktu atau keadaan dapat membantu menguji kebenaran data. Jikalau hasil pengujian hasilkan data yang berbeda, sehingga proses diulangi sampai data tersebut dinilai pasti dan serupa[footnoteRef:13]. Pemilihan waktu pada saat penelitian juga mempengaruhi kredibilitas data, misalnya pada saat peneliti melaksanakan wawancara di pagi hari sehingga data yang terkumpul akan lebih tinggi tingkat kredibilitasnya,sebab pada saat itu narasumber masih dalam keadaan yang fresh dan belum menghadapi banyak masalah. Maka dalam penelitian ini peneliti akan menguji keabsahan data dengan melakukan wawancara pada saat pagi hari, observasi dan dokumentasi di siang hari dengan tujuan memperoleh data yang kredibel/absah.  [13:  Andarusni & Mariyani, “Seni Mengelola Data: Penerapan Triangulasi Teknik,Suber,dan Waktu Pada Penelitian Pendidikan Sosial”, Jurnal Kajian,Penelitian,Pendidikan Sejarah, Vol. 5 No. 2, 2020, hal. 39-40.] 

5. Teknik Analisis Data 
Analisis data kualitatif ialah usaha yang melibatkan pengerjaan data, mengaturnya, menyortirnya, dan memilihnya menjadi bagian-bagian kecil. Pengorganisasian, penyortiran, pengelompokan, penandaan, dan pengkategorian data pada hakekatnya merupakan hal yang diperlukan dalam analisis data untuk menghasilkan temuan yang terfokus pada permasalahan yang perlu diselesaikan. Melalui serangkaian latihan, data kualitatif yang biasanya tersebar dapat dikurangi kompleksitasnya dan pada akhirnya lebih mudah dipahami. Memilih serta memutuskan apa yang penting serta apa yang tidak merupakan langkah pertama dalam analisis data kualitatif, yang terjadi segera setelah peneliti mulai mengumpulkan data[footnoteRef:14]. Analisis data kualitatif adalah proses metodis dalam mencari serta kumpulkan informasi dari catatan lapangan, wawancara, serta sumber lain hingga bisa dengan mudah ditafsirkan serta dibagikan pada orang lain. [14:  Mamik, Metode Kualitatif, hal. 109.] 

Dalam penelitian ini, peneliti memakai metodologi analisis data yang dituangkan dalam model lapangan. Meskipun data dapat dikumpulkan dengan berbagai metode (melalui observasi, wawancara, dokumentasi, rekaman, dll.) dan biasanya diproses sebelum digunakan, analisis kualitatif masih memerlukan penggunaan kata-kata yang biasanya diurutkan dalam teks yang lebih panjang. Menurut perspektif ini, ada 3 jenis kegiatan analisis data: reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan[footnoteRef:15].  [15:  Saleh, Analisis Data Kualitatif, (Bandung: Pustaka Ramadan, 2017), hal 45.] 

Mereduksi data ialah proses pemilihan, yang berfokus pada langkah-langkah yang terlibat dalam penguraian, penyederhanaan, serta pemurnian data mentah yang didapat dari catatan lapangan. Kerangka konseptual penelitian, masalah penelitian, beserta metode pengumpulan data yang dipilih peneliti, semuanya menunjukkan bagaimana proses ini berlanjut selama penyelidikan, bahkan sebelum data dikumpulkan. Pengkodean, analisis topik, pengelompokan, dan peringkasan data adalah bagian dari reduksi data. Tampilan data dilakukan berikutnya, setelah reduksi data. Ketika informasi dikumpulkan dan diorganisasikan, informasi tersebut dapat digunakan untuk membuat keputusan dan mengambil tindakan. Proses ini dikenal sebagai penyajian data. Teks naratif dapat disajikan dengan menggunakan catatan lapangan, matriks, grafik, jaringan, bagan, dan alat bantu visual lainnya.
Langkah selanjutnya yaitu penarikan kesimpulan. Peneliti selalu berupaya membuat kesimpulan ketika berada di lapangan. Peneliti kualitatif mulai mencari makna segera setelah mereka mulai mengumpulkan data, mencatat pola yang konsisten, justifikasi, konfigurasi potensial, alur sebab akibat, serta proposisi. Meskipun awalnya ambigu, kesimpulan ini diperlakukan secara longgar, tetap berpikiran terbuka serta skeptis. Akhirnya, mereka memadat dan menjadi lebih detail[footnoteRef:16].  [16:  Rijali, “Analisis Data Kualitatif”, Jurnal Ilmu Dakwah, 17(33).81, Diakses Tanggal 16 Agustus 2023, Pukul 01.14 WIB.] 




G. [bookmark: _Toc162326322][bookmark: _Toc186751401]Sistematika Penulisan Skripsi
Agar pembaca mudah memahami isi penelitian ini, maka penulis melakukan penyusunan dengan menggunakan sistematika penulisan skripsi meliputi : 
BAB I : 	PENDAHULUAN
Bab ini ialah bab yang pertama dalam laporan penelitian. Pada bab ini ada latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, konsep- konsep serta teori-teori yang bakal menjawab bermacam permasalahan.
BAB II : 	KERANGKA TEORI
Bab ini menjelaskan strategi pemasaran (pengertian strategi, pengertian pemasaran, landasan Al-Qur’an pemasaran, pengertian strategi pemasaran, fungsi serta tujuan pemasaran, konsep strategi pemasaran, jenis strategi pemasaran), produk simpanan (pengertian produk, pengertian simpanan), Pengertian Dana Sosial, Baitul Mal wa Tamwil (pengertian BMT, tujuan BMT, fungsi BMT, prinsip-prinsip BMT, ciri-ciri BMT, komitmen BMT), dan Perspektif Dakwah.
BAB III : 	GAMBARAN UMUM
Bab ini menjelaskan secara umum terkait obyek penelitian, gambaran umum mencakup kondisi geografis, demografis, profil lembaga (sejarah, visi, misi, struktur organisasi, program kerja, serta lainnya), strategi pemasaran dalam perspektif dakwah.
BAB IV :	PEMBAHASAN DAN ANALISIS
BAB IV membahas Analisis Jenis Produk Simpanan di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang dan Analisis Strategi Pemasaran Produk Simpanan dalam Meningkatkan Dana Sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang dalam Perspektif Dakwah.
BAB V :	PENUTUP
Bab V mencakup kesimpulan serta saran dari hasil penelitian.
[bookmark: _Toc162326323][bookmark: _Toc186751402]BAB II
STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN DALAM MENINGKATKAN DANA SOSIAL PERSPEKTIF DAKWAH

[bookmark: _Toc162326325][bookmark: _Toc186751403]Strategi Pemasaran
1. [bookmark: _Toc162326326][bookmark: _Toc186751404]Pengertian Strategi
Strategi adalah pendekatan yang diambil buat wujudkan masa depan yang diharapkan, semacam menggapai tujuan ataupun menemukan jawaban atas permasalahan[footnoteRef:17]. Bisa disimpulkan jika strategi adalah suatu proses seseorang dalam membuat rencana untuk menjalankan perusahaan ataupun lembaga, dengan tujuan untuk membantu meraih apa yang diharapkan. Strategi dapat dirumuskan kedalam 2 perspektif yang berbeda,yaitu: [17:  Eris Juliansyah, “Strategi Pengembangan Sumber Daya Perusahaan Dalam Meningkatkan Kinerja PDAM Kabupaten Sukabumi”, Jurnal Ekonomak, Vol. 3 No. 2 Agustus 2017, hal. 20.] 

Pertama, strategi ialah program yang mempunyai cakupan luas untuk menetapkan, mencapai, serta melaksanakan misi organisasi. Dari sudut pandang ini strategi juga disebut sebagai perencanaan strategis. Kedua, strategi ialah pola reaksi organisasi yang konsisten dalam jangka waktu yang lama. Peneliti menyebut taktik ini sebagai strategi yang dapat disesuaikan.  
2. [bookmark: _Toc162326327][bookmark: _Toc186751405]Karakteristik Strategi
a. Wawasan waktu strategis berkaitan dengan deskripsi tindakan jangka panjang dan berwawasan ke depan.
b. Dampak, Strategi yang dipakai memiliki pengaruh besar pada hasil.
c. Mengkonsentrasikan sumber daya, pendekatan dapat berkonsentrasi pada tugas.
d. Pola keputusan, Strategi memerlukan pengambilan keputusan tertentu pada waktu tertentu.
e. Permeasi, Metode ini mencakup berbagai tugas, mulai dari mengalokasikan sumber daya hingga operasi bisnis lainnya.[footnoteRef:18].  [18:  Anang Firmansyah, Pemasaran (Dasar dan Konsep), (Surabaya: CV. Pustaka Ilmu, 2019), hal. 45-47.] 

3. [bookmark: _Toc162326328][bookmark: _Toc186751406]Pengertian Pemasaran 
Akar dari pemasaran (marketing) yaitu, identifikasi serta penuhi kebutuhan manusia serta sosial. Secara singkat definisi dari pemasaran ialah menyediakan kebutuhan-kebutuhan tersebut dengan cara yang menguntungkan. Tujuan pemasaran ialah mengenal serta pahami pelanggan dengan baik hingga produk dan jasa dapat memenuhi kebutuhan. Tujuan pemasaran haruslah untuk menarik pelanggan yang siap melakukan pembelian. 
Apa saja yang dipasarkan?
Ada 10 tipe yang dipasarkan, yakni barang, jasa, peristiwa (event), pengalaman, orang, tempat, properti (hak kepemilikan), organisasi, informasi, serta ide. 
4. [bookmark: _Toc162326329][bookmark: _Toc186751407]Landasan Al-Qur’an mengenai Pemasaran
Seorang pemasar mesti bisa mengkomunikasikan dengan jujur manfaat produknya, tidak mengarang atau menyesatkan klien atau konsumen. Penting juga bagi Anda untuk memiliki keterampilan komunikasi yang efektif dan dapat memberikan nasihat dan nasihat kepada rekan perusahaan Anda. Pidato seorang pemasar perlu mengandung kalimat-kalimat yang bermakna. Disebut sebagai qaulan sadidan dalam Al-Qur'an (pembahasan yang asli serta penuh makna). 

يٰٓاَيُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنُوا اتَّقُوا اللّٰهَ وَقُوْلُوْا قَوْلًا سَدِيْدًاۙ
		Artinya : “ Wahai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu 			pada Allah serta ucapkanlah perkataan yang benar,” (Q.S. Al-			Ahzab:70)[footnoteRef:19]. [19:  Kementrian Agama, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Jakarta: LPMQ, 2022), Q.S. Al-Ahzab ayat 70] 



Konsep paling dasar yang landasi adanya pemasaran ialah: 
a. Kebutuhan (needs) yaitu sebuah pernyataan dari perasaan kekurangan.
b. Keinginan (wants) yaitu keperluan manusia yang dibentuk oleh budaya serta kepribadian seseorang. 
c. Permintaan (demands) ialah kemauan manusia yang didukung oleh daya beli[footnoteRef:20].  [20:  Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 1997), hal. 51.] 

5. [bookmark: _Toc162326330][bookmark: _Toc186751408]Pengertian Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran ialah upaya pemasaran yang menggunakan strategi dan metode tertentu untuk mempromosikan sebuah produk, baik yang berbentuk barang ataupun jasa, agar meningkatkan penjualan. Karena kemampuan sebuah proposisi untuk dijual bergantung pada jumlah orang yang menyadarinya, definisi lain dari strategi pemasaran adalah upaya terkoordinasi perusahaan untuk mencapai target tertentu.
Berdasarkan pengertian di atas, peneliti menyimpulkan jika strategi pemasaran ialah upaya untuk mempromosikan sebuah produk dengan menggunakan strategi dan perencanaan baik berupa komoditas maupun jasa, guna meningkatkan pendapatan. 
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Fungsi strategi pemasaran, yakni:
a. Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan. 
Tujuannya adalah buat menginspirasi manajemen perusahaan buat adopsi perspektif baru mengenai masa depan. 
b. Koordinasi Pemasaran yang Lebih efektif. 
Untuk membangun tim koordinasi yang efisien serta fokus, setiap perusahaan perlu memiliki strategi pemasaran tersendiri yang berfungsi untuk mengendalikan arah perusahaan.



c. Merumuskan Tujuan Perusahaan.
Tidak diragukan lagi para pembisnis akan pahami tujuan perusahaannya secara mendetail. Pelaku usaha akan dibantu dalam menyusun tujuan tertentu yang ingin dicapai dengan bantuan rencana pemasaran.
d. Pengawasan Kegiatan Pemasaran.
Organisasi akan menetapkan ekspektasi terhadap kinerja anggotanya melalui kampanye pemasaran. Akibatnya, akan lebih mudah untuk mengawasi tindakan anggota dan menghasilkan tenaga kerja yang produktif dan berkualitas tinggi.
Tujuan strategi pemasaran, diantaranya:
a. Meningkatkan standar kerjasama team di antara anggota departemen pemasaran.
b. Sebagai alat untuk mengukur kinerja pemasaran dalam kaitannya dengan tolok ukur keberhasilan yang telah ditetapkan.
c. Sebagai landasan rasional dalam menentukan pilihan mengenai pemasaran.
d. Meningkatkan kapasitas adaptasi jika terjadi perubahan pemasaran.
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Setiap perusahaan pasti memiliki pendekatan unik terhadap pemasaran yang sesuai dengan keahlian dan sifat uniknya. Mencapai kebahagiaan pelanggan pada dasarnya masih menjadi tujuan akhir pemasaran dan inilah lima konsep strategi pemasaran:
a. Market Segmentation (Segmentasi Pasar)
Tidak ada keraguan bahwa setiap pelanggan memiliki keinginan yang beragam, penting bagi bisnis untuk membagi pasar yang beragam jadi segmen pasar yang homogen. 
b. Market Positioning (Posisi Pasar) 
Perusahaan perlu mengikuti pola tertentu untuk membangun posisi yang kuat di pasar, yaitu dengan mengidentifikasi bidang yang paling menguntungkan. 
c. Market Entry Strategy (Strategi Masuk Pasar) 
Strategi perusahaan untuk bergabung dengan pasar tertentu. Dapat melakukan dengan beberapa metode berbeda, seperti:
1) Membeli perusahaan lain
2) Internal Development 
3) Kerjasama dengan perusahaan lain
d. Marketing Mix strategy (Strategi Bauran Pemasaran) 
Serangkaian beberapa faktor yang dipakai bisnis untuk membentuk perilaku pelanggan. Selain itu, beberapa variabel tersebut adalah:
1) Product (Produk)
Beraneka ragam produk atau jasa yang diberikan perusahaan kepada basis konsumen yang dituju terdiri dari: berbagai macam produk; kualitas tinggi; desain; merek; kemasan; ukuran; melayani; jaminan; dan manfaat. Ini juga berfungsi sebagai titik fokus inisiatif pemasaran.
2) Price (Harga)
Harga sangat penting buat promosi pemasaran suatu produk. Harga ialah unsur yang mempengaruhi kemampuan suatu perusahaan dalam berhasil menjual suatu barang atau jasa.
3) Place (Tempat Distribusi)
Saluran distribusi adalah organisasi yang terdiri dari bisnis serta individu yang ambil alih kepemilikan hak, ataupun bantu pengalihan hak atas produk ataupun layanan dari produsen ke konsumen[footnoteRef:21]. Distribusi dalam industri jasa didefinisikan sebagai strategi yang dapat membantu bisnis jasa tumbuh dengan menarik lebih banyak pelanggan atau meningkatkan penggunaannya[footnoteRef:22]. Fasilitas yang dapat memudahkan klien dalam menggunakan jasa BMT Damar ini berbentuk kantor pusat, kantor cabang, serta lainnya [21:  Kaharudin,M.R., & Saputra, H, “Analisis Strategi Pemasaran Keripik Tempe Azzahra Desa Sumber Rahayu Dalam Perspektif Ekonomi Islam. ADL ISLAMIC ECONOMIC”, Jurnal Kajian Ekonomi Islam, Vol. 2(2), 2021 hal. 143.]  [22:  Bahri, S. “Hukum Promosi Produk Dalam Perspektif Hukum Islam. Episteme”, Jurnal Pengembangan Ilmu Keislaman, Vol. 8(1),  2013, hal. 141.] 

4) Promotion (Promosi)
Promosi ialah tindakan yang dilaksanakan individu ataupun bisnis bersama dengan komunitas yang lebih luas untuk memperkenalkan produk, layanan, atau merek perusahaan kepada masyarakat umum dengan tujuan untuk membujuk mereka supaya membeli atau memakai produk tersebut. Dalam kegiatan ini BMT Damar berusaha mempromosikan produk simpanannya baik secara langsung ataupun tidak langsung. Salah satu tujuan promosinya ialah menginformasikan semua jenis produk simpanan agar dapat menarik calon nasabah. 
5) Process (Proses)
Proses adalah tindakan yang dilakukan pelanggan untuk mendapatkan produk. Cara lain untuk melihatnya adalah bahwa proses merupakan aktivitas yang menampilkan layanan yang ditawarkan kepada pelanggan ketika mereka melihat produk atau layanan.[footnoteRef:23] [23:  G. Dwinanda & Nur Y, “Bauran Pemasaran 7P dalam Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen Pada Industri Retail Giant Ekspres Makasar”, Jurnal Mirai Management, Vol. 6(1), 2019, hal. 136.] 

6) People  (Orang)
Orang yang dimaksud ialah Sumber Daya Manusia (SDM) yang kelola perusahaan dan menawarkan jasa. 
7) Physical Evidence (Sarana Fisik)
Semua perangkat diperlukan untuk menjaga perusahaan tetap beroperasi. Contohnya seperti bentuk bangunan, lokasi, peralatan, dan lain sebagainya.
8) Timing Strategy (Strategi Waktu) 
Dalam pemasaran, waktu merupakan faktor penting yang harus diperhitungkan. Pelaku usaha harus melakukan sejumlah persiapan, dimulai dari bagian produksi serta memilih momen yang pas buat meluncurkan barang ke pasar.
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Berikut jenis strategi pemasaran : 
a. Partnership, yaitu melakukan kolaborasi dengan pihak lain dan dinilai murah juga lebih berpeluang sukses.
b. Bekerja sama dengan influencer, yaitu mengontrak selebgram ataupun youtuber yang memiliki banyak follower untuk mempromosikan produk dagangan sehingga mendapat keuntungan yang besar.
c. Melibatkan karyawan, dapat berupa membagikan video iklan yang lucu dan kreatif di halaman sosial media karyawan, selain mempromosikan juga dapat meningkatkan efektifitas karyawan.
d. Menjaga pelanggan lama, dengan cara konsisten dalam melayani dan mempertahankan kualitas produk. Dan dapat juga dengan memberikan bonus untuk pelanggan yang sudah lama dan yang paling loyal dalam membeli produk, dengan begitu maka pelanggan akan lebih senang dan memberi tau ke orang lain untuk membeli produk kita[footnoteRef:24].  [24:  Fawzi dkk, Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, (Tangerang: Pascal Book, 2022), hal. 9-15. ] 
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Produk ataupun jasa yang dibuat, memperoleh nilai selama produksi, dan pada akhirnya berfungsi sebagai hasil dari proses manufaktur. Pendapat lain mengenai pengertian produk ialah suatu yang bisa dipasarkan buat menarik minat dan dibeli, dimanfaatkan, atau dikonsumsi buat memuaskan kebutuhan serta kemauan pelanggan[footnoteRef:25].  [25:  Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo, 2006), hal. 67.] 

Lalu pendapat lain mengemukakan pengertian produk ialah barang yang dapat dipertukarkan dengan atribut fisik, layanan, ide, atau campuran dari semuanya yang dapat memenuhi persyaratan dan keinginan pelanggan[footnoteRef:26]. Sehingga dapat ditarik kesimpulan setelah apa yang sudah dipaparkan diatas mengenai pengertian produk adalah suatu barang maupun jasa yang dimana diproduksi dengan menimgkatkan nilai guna agar dapat dijual buat menuhi kemauan serta keinginan konsumen lewat transaksi.  [26:  Baru Swastha Dharmmesta, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: BPFE,2014), hal. 5.] 

2. [bookmark: _Toc162326336][bookmark: _Toc186751414]Simpanan 
Simpanan ialah suatu yang disimpan dapat berupa uang dan barang atau barang berharga lainnya. Pengertian lain dari simpanan ialah uang yang dititipkan nasabah kepada bank sesuai dengan syarat-syarat perjanjian penyimpanan dana dapat berbentuk deposito, tabungan, giro, dan jenis dana lainnya.
Menurut Kasmir, simpanan dapat dikatakan sebagai uang yang dimiliki nasabah yang dititipkan ataupun diinvestasikan kedalam bank. Simpanan bisa juga disebut rekening ataupun account. Pemilik dana atau nasabah bakal mendapat imbalan ataupun jasa atas dana yang telah disimpan, jika di bank konvesional imbalan ini dikatakan bunga dan di bank syari’ah disebut bagi hasil[footnoteRef:27]. Besar kecilnya imbalan tergantung dengan kebijakan bank masing-masing. Jika disimpulkan simpanan ialah salah satu jasa yang ditawarkan oleh bank konvesional maupun syari’ah berupa penyimpanan dana nasabah dimana yang nanti akan dikelola oleh bank dan sewaktu-waktu dapat diambil lalu nasabah juga akan mendapatkan bunga atau bagi hasil dari penyimpanan dana tersebut.  [27:  Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta: PT. Grafindo Persada, 2014), hal. 114.] 

Landasan hukum bahwa kita harus memiliki simpanan dan tidak boleh boros terdapat di surah Al- Isra ayat 29 :

	مَحْسُورًا مَلُومًا فَتَقْعُدَ الْبَسْطِ كُلَّ تَبْسُطْهَا وَلَا عُنُقِكَ  إِلَىٰ  لَةًو مَغْ يَدَكَ تَجْعَلْ وَلَا
	Artinya : “Dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu (pelit) serta janganlah kamu terlalu mengulurkannya(boros) sebab itu kamu jadi tercela serta menyesal”. (Q.S. Al-Isra:29)[footnoteRef:28].  [28:  Kementrian Agama, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Jakarta: LPMQ, 2022),Q.S. An-Nahl (16) ayat 125. ] 


Dari ayat tersebut dapat diartikan jika Allah SWT. turunkan firman-Nya di surah Al-Isra ayat 29, yang bermakna jika dalam keluarkan harta tidak boleh kikir atau pelit namun juga tidak boleh berlebihan atau boros. Islam mengajarkan untuk hemat dan menabung atau menyisihkan uang (simpanan) agar dapat dipakai untuk kemaslahatan umat[footnoteRef:29].  [29:  Lukman Fauroni R, Etika Bisnis dalam Al-Qur’an, (Yogyakarta: Pustaka Pesantara, 2006), hal. 201.] 
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1. Pengertian Dana Sosial 
Dana ialah uang yang telah disediakan donator ataupun memang dengan sengaja dikumpulkanuntuk mencapai sebuah tujuan.[footnoteRef:30]. Sosial erat kaitanya dengan interaksi antar manusia dan lingkungan masyarakat, tentu tidak terlepas juga dengan manusia selaku makhluk sosial dan selalu memerlukan bantuan orang lain di sekitarnya. Kata “sosial” bersumber dari kata Latin Socius artinya semua suatu yang berpuncak, tumbuh, serta berkembang secara bersama-sama. Perilaku sosial umumnya dikatakan selaku membantu orang lain, bersikap baik, atau memberi. [30:  Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 2007), hal. 534. ] 

Dalam perihal ini, istilah “dana sosial” mengacu pada uang tunai yang diberikan ataupun dikumpulkan dengan tujuan membantu anak-anak yang kurang beruntung atau yatim piatu, orang miskin, pesantren, pendidikan, dan tujuan terkait lainnya. Sumber pendapatan sosial adalah Wakaf, Infaq, Sadaqoh, dan Zakat. Dalam Islam, orang yang berkontribusi kepada masyarakat, misalnya melalui zakat, dikatakan muzaki, sementara itu mereka yang berhak menerima kontribusi tersebut dikatakan mustahik[footnoteRef:31].  [31:  Ahmad Sudirman Abbas, Zakat ketentuan dan Pengelolaannya, (Bogor: CV. Anugerah Berkah Sentosa, 2017), hal. 10. ] 

2. Sumber Dana Sosial 
Dana sosial berasal dari :
d. Zakat 
Zakat, sebagaimana digunakan dalam terminologi agama Islam, diartikan sebagai “sejumlah kekayaan yang diberi pada mereka yang berhak menerimanya, dengan syarat-syarat tertentu.” Setiap individu memenuhi syarat dapat menerima zakat karena zakat fardu'ain menjadi wajib pada tahun kedua Hijriah. 
Firman Allah SWT : 

خُذْ مِنْ اَمْوَالِهِمْ صَدَقَةً تُطَهِّرُهُمْ وَتُزَكِّيْهِمْ بِهَا وَصَلِّ عَلَيْهِمْۗ اِنَّ صَلٰوتَكَ سَكَنٌ لَّهُمْۗ وَاللّٰهُ سَمِيْعٌ عَلِيْمٌ
	Artinya : “Ambilah zakat dari harta mereka (buat) mensucikan 	serta bersihkan mereka, serta do’akanlah mereka sebab 	sesungguhnya doa’amu ialah ketentraman buat mereka”. (Q.S. At-	Taubah: 103)[footnoteRef:32]. [32:  Kementrian Agama, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Jakarta: LPMQ, 2022), Q.S. At-Taubah ayat 103.] 

e. Infaq 
Infaq secara bahasa bersumber dari kata anfaqa artinya mengeluarkan suatu (harta) buat keperluan. Kata "infaq" dalam hukum syariah mengacu pada pengalokasian sebagian sumber dana atau pendapatan seseorang untuk suatu kewajiban Islam. Infaq yang tidak memiliki ilmu nishab, tidak setara dengan zakat jika ada[footnoteRef:33]. Infaq juga dapat berasal dari siapapun, tidak mengenal pangkat, jabatan, profesi, kaya ataupun miskin, karena infaq berasal dari orang-orang yang beriman, dengan arti lain orang-orang yang sadar kewajibannya selaku makhkuk sosial. Perbedaan antara zakat serta infaq dapat dilihat dari penerimanya, jika zakat diterima oleh mustahik tertentu (8 asnaf), berbeda dengan infaq yang siapapun boleh menerimanya seperti anak yatim, fakir miskin, kedua orang tua, saudara serta lainnya. Infaq pula termasuk perbuatan yang sukarela, tidak ada batasan nominal dalam memberikan infaq. [33:  Gus Arifin, Dalil dan Keutamaan Zakat, Infaq, dan Shodaqoh, (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo), hal. 173.] 

 Mengenai infaq, Rasulullah SAW bersabda: “Ada malaikat yang berdoa di pagi dan sore hari, memohon kepada Allah SWT untuk memberikan penggantinya kepada orang yang memberikan infaq.” Dan ada orang lain yang mengucapkan kata-kata, “Ya Allah, musnahkanlah orang-orang yang menderita infaq.” (HR. Bukhori). 

f. Shadaqoh 
Secara bahasa, kata shadaqah bersumber dari bahasa arab ash-shadaqah. Sementara itu secara istilah, shadaqah artinya memberikan sesuatu tanpa mengharapkan imbalan apa pun, dengan tujuan mendapat pahala dari Allah SWT. Shadaqah ialah mendistribusikan sumber daya pada mereka yang membutuhkan secara[footnoteRef:34]. Definisi sedekah dan infaq sama, termasuk kerangka hukum dan aturannya, hanya saja makna sedekah lebih luas dibandingkan infaq. Shadaqah dihubungkan dengan hal-hal yang bersifat non-materi, infaq lebih erat hubungannya dengan hal yang bersifat materi.  [34:  Zulkifli, Panduan Praktis Memahami Zakat,Infaq,Shadaqah,Wakaf dan Pajak, (Yogyakarta:KALIMEDIA, 2020), hal. 31.] 

g. Wakaf 
Wakaf ialah perbuatan sah wakif (orang yang memberikan wakaf) buat menyisihkan uang tunai atau menyerahkan sebagian hartanya untuk dipergunakan menurut kepentingan kesejahteraan umum atau agama, baik buat selamanya ataupun jangka waktu tertentu.
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1. Pengertian Baitul Mal Wa Tamwil (BMT)
Baitul Mal wa Tamwil (BMT) ataupun dengan kata lain Balai Usaha Mandiri Terpadu, ialah lembaga keuangan mikro syariah yang bekerja dengan model bagi hasil buat mendukung pengembangan perusahaan usaha mikro dan mengangkat status masyarakat miskin atau dari kelas sosial ekonomi bawah. Berdasarkan prinsip ekonomi yang sama yaitu keselamatan, perdamaian, dan kesejahteraan, tokoh masyarakat setempat memberikan inisiatif dan pendanaan yang memungkinkan BMT untuk memulai dan berkembang. BMT mempunyai dua peran utama, sesuai namanya yang meliputi 2 kata:
a. Baitul Mal atau rumah harta, memiliki fungsi menerima dana zakat, infak beserta shadaqah yang dititipkan, lalu dikelola serta disalurkan secara optimal sesuai peraturan serta amanahnya.
b. Baitul Tamwil atau rumah pengembangan harta, ialah melaksanakan pertumbuhan usaha yang menghasilkan keuntungan serta melakukan investasi untuk tingkatkan kondisi keuangan pengusaha mikro dengan kata lain, meningkatkan tabungan serta membantu pendanaan kegiatan ekonomi.
Mengingat istilah baitul tamwil artinya rumah usaha serta baitul mal artinya rumah harta adalah setara. Baitul Mal, artinya “rumah harta karun,” diciptakan buat kumpulkan dan menyebarkan keuangan sosial. Perkembangannya mengikuti lintasan sejarah Islam, yang dimulai pada masa hidup Nabi dan berlanjut hingga pertengahan pertumbuhan agama tersebut. Baitul Tamwil, sebaliknya, adalah organisasi korporasi yang berorientasi pada keuntungan. Dengan demikian, BMT dapat diartikan selaku organisasi keuangan korporasi yang memiliki peran sosial pula.
Keberadaan BMT sampai bisa banyak berdiri di seluruh pelosok Indonesia tidak semata-mata berdiri dengan sendirinya, jika melihat masa lalu pasca berdirinya Bank Muamalat Indonesia muncul peluang buat dirikan bank yang juga berprinsip syari’ah. Tetapi operasional atau tindakan nyata dari BMI kurang menjangkau usaha msyarakat kelas bawah serta menengah terutama yang berada di daerah, hingga sangat dibutuhkan lahirnya BPRS serta BMT untuk berada di tengah-tengah masyarakat. Perihal ini juga sangat diharapkan bisa membantu masyarakat dalam menghadapi rentenir. 
2. Tujuan Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 
Dengan hadirnya BMT setidaknya harus memiliki beberapa tujuan, diantaranya:
a. Mendidik masyarakat tentang nilai sistem ekonomi Islam dan memisahkannya dari praktik ekonomi non-syariah melalui inisiatif sosialisasi yang sering dilakukan. Dapat dipraktekan dengan melakukan pelatihan cara-cara transaksi secara Islami, contohnya tidak mengurangi timbangan, jujur pada konsumen tentang barang yang dijual atau jasa yang disediakan, lalu juga memberikan bukti transaksi agar transaparan.
b. Melaksanakan bimbingan dan memberikan dana bagi usaha kecil. BMT mesti senantiasa aktif melaksanakan tugasnya selaku organisasi keuangan mikro, seperti memberikan nasihat, mendukung, membina, dan mengawasi perusahaan lokal atau klien. 
c. Membantu lepaskan ketergantungan masyarakat terhadap rentenir, masyarakat yang masih bergantung terhadap rentenir dikarenakan rentenir dapat penuhi kebutuhan nasabahnya dengan cepat. Untuk itu BMT mesti mampu layani masyarakat dengan cepat dan lebih baik lagi, contohnya dengan terus siap kapanpun, dan syarat yang sederhana sehingga tidak menyulitkan nasabah.
d. Menjaga keadilan ekonomi masyarakat dengan distribusi yang rata. BMT memiliki fungsi dimana mesti menghadapi masyarakat secara langsung dan dituntut untuk pandai dalam bersikap, maka dari itu langkah-langkah untuk menentukan nasabah juga harus diperhatikan. Dalam arti harus melihat dan memilih kelayakan nasabah untuk masuk ke golongan dan jenis pembiayaan yang mana[footnoteRef:35].  [35:  M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syari’ah Suatu Kajian Teoritis Praktis, (Bandung: CV. Pustaka Setia, 2012), hal. 187-189.] 

Ada dua jenis kegiatan dasar yang harus dibangun BMT untuk menunjang kegiatannya. Pertama, mengumpulkan data tentang berbagai jenis kegiatan produktif berkualitas tinggi untuk membantu perusahaan kecil lokal. Rangkaian tugas kedua mencakup pengumpulan data harga dan penerapan strategi pemasaran yang efisien untuk memastikan bahwa produk anggota dan kelompok usaha ditawarkan dengan harga yang wajar, sehingga memberikan penghargaan kepada semua anggota yang berkontribusi terhadap upaya ini[footnoteRef:36].  [36:  Andri Soemitro, Bank dan Lembaga Keuangan syari’ah, ( Jakarta: Prenada Media, 2010), hal. 465.] 

Tujuan BMT harus jadi landasan prakarsa yang bertujuan untuk membentuk organisasi yang dapat meningkatkan kualitas ibadah umatnya dan berfungsi sebagai hamba wakil Allah SWT, khususnya dalam meningkatkan taraf hidup anggotanya dan memajukan masyarakat secara keseluruhan. BMT didirikan dengan tujuan untuk membentuk organisasi profesi yang dapat meningkatkan ibadah di segala bidang kehidupan, tidak hanya bidang spiritual. Oleh karena itu, apapun yang terjadi di BMT harus dilatarbelakangi oleh keinginan untuk membangun perekonomian yang menguntungkan dan berkeadilan komunal. 
Misi BMT ialah wujudkan masyarakat sipil yang adil, sukses, serta berpikiran maju berdasarkan syariah dan rahmat Allah SWT, sekaligus membangun dan mengembangkan sistem perekonomian. Memahami tujuan BMT dapat membantu memperjelas bahwa lebih penting mendistribusikan pendapatan secara adil serta merata sesuai prinsip ekonomi Islam daripada mengejar keuntungan dan mengakumulasi keuntungan modal. Meningkatkan kualitas usaha perekonomian demi kemaslahatan anggota secara khusus serta kesejahteraan masyarakat luas merupakan tujuan didirikannya BMT.
3. Fungsi Baitul Mal Wa Tamwil (BMT) 
Dalam perekonomian BMT harus mampu berfungsi sebagai berikut : 
a. Mengenali, mengorganisasi, dan membina potensi dan keterampilan setiap anggota.
b. Meningkatkan standar personel Sumber Daya Manusia (SDM) agar lebih Islami dan profesional serta lebih tahan terhadap persaingan dari seluruh dunia.
c. Mendorong atau menciptakan ruang potensi komunal untuk meningkatkan kesejahteraan konstituennya.
d. Bertindak sebagai perantara dalam urusan keuangan antara dhuafa sebagai mudharib dan agniya sebagai shohibul maal, khususnya yang berkaitan dengan dana sosial semacam hibah, zakat, infaq, sedekah, wakaf, serta lainnya.
e. Jadi perantara keuangan (financial intermediary), amtara pemilik dana (shahibul maal), baik selaku pemodal ataupun penyimpan dengan penggunaan dana (mudharib) buat pengembangan usaha produktif[footnoteRef:37].  [37:  Ariana Suryorini, Studi Pengembangan Produk Pembiayaan Musyarakah Pada Usaha Mikro Kecil dan Menengah di Beberapa BMT Kota Semarang, (Semarang: LP2M UIN Walisongo, 2017), hal. 82-83.] 

4. Prinsip-prinsip Baitul Mal Wa Tamwil (BMT)
Prinsip utama yang harus dimiliki BMT yaitu antara lain:
a. Ketaatan dan keimanan kepada Allah SWT melalui penerapan hukum syariah dalam urusan sehari-hari.
b. Integrasi (kaffah), yaitu proses dimana prinsip-prinsip moral yang adil, dinamis, dan diberkahi sifat-sifat mulia dapat dibimbing dan digerakkan oleh cita-cita spiritual.
c. Kekerabatan (usaha patungan).
d. Persatuan.
e. Kemandirian.
f. Empati.
g. Istiqamah, yaitu harus terus menerus yaitu tidak tergoyahkan dan tidak henti-hentinya. Anda harus maju ke level berikutnya setelah menyelesaikan level sebelumnya, dan tentu saja, satu-satunya sumber harapan Anda adalah Allah.
5. Ciri-ciri Baitul Mal Wa Tamwil (BMT)
Ada beberapa ciri utama BMT, diantaranya:
a. Berorientasi bisnis, artinya selain mengejar keuntungan bersama, anggota dan masyarakat juga harus memaksimalkan pemanfaatan ekonominya.
b. Meski bukan merupakan lembaga sosial, namun sedekah, infaq, dan zakat dapat dimanfaatkan secara efektif untuk kemaslahatan masyarakat.
c. Diperoleh dari awal dengan melibatkan keterlibatan masyarakat setempat.
d. Dimiliki bersama oleh masyarakat kelas bawah dan menengah di sekitar kawasan BMT.
Diantara ciri utama BMT, ada pula ciri khusus dari BMT yakni:
a. Staf serta karyawan BMT bertindak aktif dan juga produktif, maksudnya yaitu staf dan karyawan tidak hanya menunggu nasabah namun langsung menjemput nasabah, baik selaku penyetor dana maupun penerima pembiayaan usaha.
b. Kantor BMT dibuka di hari tertentu serta waktu tertentu, juga ditunggu sejumlah staf yang terbatas, sebab kebanyakan staf dan karyawan bergerak langsung ke lapangan.
c. BMT biasanya adakan pengajian rutin secara berkala, lalu dilanjutkan dengan perbincangan bisnis dari para nasabah.
d. Manajemen BMT dilaksanakan sesuai syari’ah, dimana:
1) Sesuai dengan prinsip syariah, sistem akuntansi digunakan untuk mengatur dan melaksanakan administrasi keuangan, pembukuan, dan proses. Standar akuntansi Indonesia diikuti.
2) Proaktif merebut bola, menunjukkan inisiatif, proaktif, melihat masalah sejak dini, dan memiliki pengetahuan untuk mengatasinya.
3) Berpikir serta berperilaku ahsana amala (service excellence). 
Dilihat dari beberapa uraian di atas, dapat digarisbawahi bahwa tata kerja BMT itu harus sesederhana mungkin agar mudah dipahami oleh nasabah yang sebagian besar perpendidikan rendah. 
6. Komitmen Baitul Mal wa Tamwil (BMT) 
Ada bermacam komitmen yang dimiliki oleh BMT dan harus dijaga agar tetap konsisten terhadap perannya, komitmen meliputi:
a. Menjaga nilai syari’ah dalam menjalankan BMT. BMT bertanggung jawab menjunjung tinggi nilai-nilai Islam masyarakat di mana ia berada dan nilai-nilai Islam kelembagaan dalam pelaksanaannya. Dengan demikian, kelompok belajar atau majelis taklim menjadi syarat minimal bagi BMT.
b. Memperhatikan hal-hal yang berkaitan dengan pendanaan serta pengembangan usaha kecil. BMT tidak akan mengabaikan permasalahan yang dihadapi oleh masing-masing nasabahnya, baik masalah keuangan maupun aspek kehidupan lainnya. Oleh sebab itu, BMT paling tidak harus memberikan layanan pendampingan kepada masyarakat agar dapat membantu menampung dan menyelesaikan permasalahan yang berkaitan dengan berbagai permasalahan, tidak hanya permasalahan keuangan.
c. Meningkatkan profesionalitas BMT dari waktu ke waktu. Persyaratan ini sangat penting bagi perkembangan BMT yang dapat meringankan kesulitan keuangan yang dihadapi masyarakat. Oleh karena itu, setiap BMT perlu mampu meningkatkan sumber daya manusianya melalui pembinaan dan pelatihan.
Ikut serta dalam menjaga hubungan bisnis di masyarakat. Partisipasi BMT dalam usaha bisnis lokal akan membantu masyarakat untuk terus menjunjung tinggi komitmen pelanggannya[footnoteRef:38].  [38:  M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga Keuangan Syari’ah Suatu Kajian Teoritis Praktis, (Bandung: CV. Pustaka Setia, 2012), hal. 190-193.] 

[bookmark: _Toc162326339][bookmark: _Toc186751417]Perspektif Dakwah
Perspektif sebagai sudut pandang ataupun penafsiran terhadap sesuatu. Istilah Arab dakwah, dari kata da’a-yad’u-da’watan, yang artinya “panggilan, ajakan atau seruan ”, merupakan akar kata dari kata dakwah. Kata “dakwah” paling sering disebutkan dalam Al-Qur’an sebagai kata kerja (fiil). Hal ini menandakan bahwa dakwah harus dilakukan secara dinamis, serius, profesional, dan proporsional. 
Ahmad Ghalwusy menyatakan dalam bukunya Al-Dakwah Al- Islamiyyah disebutkan jika dakwah ialah proses menjelaskan Islam kepada masyarakat kapan saja serta dimana saja memakai bermacam media dan teknik yang disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat penerima risalah. Lalu pengertian dakwah juga disampaikan oleh Syekh Abdullah yang mengatakan dakwah ialah proses mengarahkan, membimbing, serta menyambut orang-orang yang cuek ataupun menyimpang dari jalan agama yang shahih, dan mengarahkan mereka ke arah jalan yang benar, ialah jalan yang diridhai Allah SWT[footnoteRef:39]. Dari berbagai penafsiran yang dikemukakan para ahli, bisa disimpulkan jika dakwah ialah sebuah usaha yang dilaksanakan secara profesional yang bertujuan untuk menumbuhkan pemahaman yang tepat tentang Islam sesuai dengan sasarannya, sehingga pengaruhi perubahan dalam sikap serta perilaku. [39:  Mahmudin, Manajemen Dakwah, (Ponorogo: Wade Group, 2018), hal. 9-10.] 

Di dalam Al-Qur’an surat An-Nahl ayat 125, menjelaskan mengenai dakwah ataupun dengan kata lain didalam ayat tersebut Allah SWT sudah menjelaskan pedoman dan ajaran-ajaran pokok buat jadi patokan, bagaimana pelaksanaan dakwah.

اُدْعُ اِلٰى سَبِيْلِ رَبِّكَ بِالْحِكْمَةِ وَالْمَوْعِظَةِ الْحَسَنَةِ وَجَادِلْهُمْ بِالَّتِيْ هِيَ اَحْسَنُۗ
 اِنَّ رَبَّكَ هُوَ اَعْلَمُ بِمَنْ ضَلَّ عَنْ سَبِيْلِهٖ وَهُوَ اَعْلَمُ بِالْمُهْتَدِيْنَ
	Artinya : “Serulah mereka ke jalan Tuhanmu dengan ilmu serta kata-kata 	yang memberi pelajaran, serta bantahlah argumen-argumen mereka 	dengan baik. Ya, Tuhanmu-lah yang lebih mengetahui daripada siapa pun 	yang menyimpang dari jalan-Nya ataupun mengikuti petunjuk.” (Q.S. An-	Nahl:125)[footnoteRef:40]. [40:  Kementrian Agama, Al-Qur’an dan Terjemahan, (Jakarta: LPMQ, 2022), Q.S. An-Nahl (16) ayat 125.] 

Dari perspektif pengembangan dan pemberdayaan masyarakat, dakwah adalah serangkaian tindakan yang meningkatkan taraf hidup suatu masyarakat, khususnya masyarakat yang termasuk dalam kelas sosial ekonomi rendah. Alasan dilakukannya dakwah dalam bentuk perbuatan atau kegiatan nyata dalam hal ini adalah karena hal tersebut paling mendasar dan mendesak. Dakwah seperti ini disebut dakwah bil hal, serta dakwah bil hal telah banyak dilaksanakan oleh kelompok Islam, maupun lembaga Islam. Usaha dakwah Bil hal memiliki implikasi pada pengembangan masyarakat, diantaranya :
a. Masyarakat yang jadi sasaran dakwah akan memiliki pendapatan yang bertambah buat biayai pendidikan keluarga ataupun perbaiki kesehatan keluarga.
b. Bisa juga menarik pastisipasi masyarakat dalam melaksanakan pembangunan.
c. Dapat menumbuhkan dan mengembangkan sumber daya yang ada di tengah masyarakat serta dalam proses jangka panjang bisa menumbuhkan kemandirian.
d. Bisa mengembangan rasa kepemimpinan daerah setempat.
e. Terjadi proses belajar mengajar antar masyarakat sehingga munculnya hubungan timbal balik[footnoteRef:41].  [41:  Hafizur Rahman, “Dakwah, Lingkungan dan Pengembangan Masyarakat”,Jurnal BPSDM Sumbar Prov, Vol. 4, 2019.] 

Mengangkat ajaran Al-Qur'an dan Hadits serta ajak masyarakat mengamalkannya merupakan dua tujuan utama dakwah. Tujuan yang berhubungan denan substansi serta objek dakwah dapat dipisahkan dari tujuan gerakan secara keseluruhan. Ditinjau dari tujuan objek dakwahnya terdapat 4 tujuan yaitu tujuan pribadi, kekeluargaan, kemasyarakatan, dan tujuan global untuk umat.
Namun jika melihat dakwah dari sudut pandang materi, Mashyur Amin mengidentifikasi tiga tujuan: pertama, tujuan keimanan, yaitu untuk melestarikan umat manusia; kedua, tujuan hukum, yaitu mewujudkan manusia yang taat hukum yang sudah ditetapkan Allah SWT; dan ketiga, tujuan akhlak, ialah mewujudkan kepribadian umat Islam yang berbudi luhur dan bermoral tinggi. Sehingga, bisa dibilang jika mencapai kebahagiaan dunia maupun akhirat merupakan tujuan dakwah.
Dakwah mempunyai beberapa unsur-unsur yakni:
a. Subjek Dakwah: ialah orang yang menjalankan tugas dakwah; individu ini dikatakan sebagai "da'i", ataupun pengkhotbah. Subyek dakwah dapat terlibat secara sendiri-sendiri ataupun bersama-sama dalam kegiatannya.
b. Objek Dakwah (audience): Tiap orang ataupun kelompok orang yang kepadanya suatu tindakan dakwah ditujukan atau ditujukan merupakan objek dakwah. 
c. Materi Dakwah: Pesan yang disampaikan da’i pada sasaran dakwah ialah ajaran agama Islam yang tercatat dalam Al-Qur’an serta Hadits disebut dengan materi dakwah. Materi dakwah mencakup ibadah, akhlak, serta keyakinan tauhid. 
d. Metode dakwah: metode dakwah ialah sarana penyampaian pesan pada khalayak sasaran individu, komunitas, atau masyarakat luas dengan cara yang memudahkan penerimaan, keyakinan, dan penerapan ajaran. 
e. Landasan Dakwah: landasan dakwah dalam Al-Qur’an ada 3, yakni: 
1) Bil hikmah (kebijaksanaan), ialah bagaimana menyampaikan ajaran dakwah berdasarkan keadaan khalayak yang dituju. Bisa diberikan dalam bentuk ceramah, kajian agama, pembuatan rumah ibadah, santunan anak yatim ataupun korban bencana alam, serta lainnya. 
2) Mau’idah hasanaha ialah memberikan nasihat ataupun dengan lembut ingatkan orang agar mereka dapat menerimanya tanpa merasa tertekan. Dakwah dapat dilakukan dalam berbagai suasana, seperti kunjungan keluarga, kuliah umum, kelas penataran, konseling, dan lain sebagainya. 
3) Mujadalah (bertukar pikiran dengan cara yang baik), berdakwah melalui diskusi atau argumentasi konsep[footnoteRef:42]. [42:  Abu Bakar Madani, “Dakwah dan Prubahan Sosial : Studi Terhadap Peran Manusia Sebagai Khilafah di Muka Bumi”,Jurnal Lentera, Vol. 4 No. 1, Juni 2017.] 

Perspektif dakwah adalah melihat suatu hal dari sudut pandang dakwah, dimana sesuai dengan tujuan dakwah yaitu mengajak,menyeru,memanggil, dan membimbing. Dan dari sifat dakwah yang damai, penuh dengan kelembutan dan kenyamanan.














[bookmark: _Toc186751418]BAB III
GAMBARAN UMUM BMT DAMAR

1. [bookmark: _Toc162326343][bookmark: _Toc186751419]Sejarah Berdirinya BMT Damar 
Pada 29 Juli 2003, BMT Damar didirikan di Jalan Wismasari Raya No. 9 Ngaliyan Semarang bersama dengan KSU BMT Dana Mardhatillah. Dr. H. Ahmad kala itu menjabat Wakil Gubernur 1 Jawa Tengah serta H. Ali Mufiz, MPA meresmikan BMT Damar. yaitu organisasi keuangan mikro syariah yang diakui berlandaskan Keputusan Menteri Negara Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Republik Indonesia. 180.09/1016.23/XXI/2003, no. Enam orang mendirikan BMT Damar yakni: 
1. Prof. Dr. H. Ahmad Rofiq, MA
2. Drs. Wahab Zaenuri, MM
3. Drs. Sahidin, M.Si
4. Prof. Dr. H. Muslich Shabir, MA
5. Drs. Ghufron Ajib, MA
6. Drs. M. Sholeh, MA
[bookmark: _Toc162326344]Awal berdirinya BMT Damar hanya bermodal sebesar Rp. 90.000.000,00 serta asset BMT Damar per Mei tahun 2023 adalah sebesar 25 M . BMT Damar mengealami perkembangan yang sangat pesat, menurut hasil wawancara kepada Bapak Mohamad Suhadi sebagai staff PL/Marketing mengatakan jika di awal berdirinya kantor BMT Damar masih menyewa tempat kecil untuk dijadikan kantor pertamanya yang berlokasi tepat di belakang pasar Ngaliyan dan saat ini BMT Damar memiliki 2 kantor cabang lainnya yaitu di Jalan Fatmawati No. 93 Pedurungan Semarang dan di Jalan Pemuda No. 238A Boja Kendal. Bukti lainnya yaitu terbilang di tahun 2024 BMT Damar sudah memiliki kurang lebih 5.100 anggota aktif dan wilayahnya bukan hanya tingkat Kota Semarang tetapi sudah mencapai tingkat Jawa Tengah diputuskan saat RAT ke-18 pada tanggal 6 Maret 2022, hal ini menandakan bahwa ada pertumbuhan serta juga kepercayaan anggota pada BMT Damar yang makin meningkat.
1. [bookmark: _Toc186751420]Lokasi Wilayah BMT Damar 
Kantor BMT Damar terletak di Jalan Panembahan Senopati No. 36 Ngaliyan Semarang. Selain itu, KSPPS BMT Damar mempunyai dua kantor lain di Jalan Pemuda No. 238A Boja dan Jalan Fatmawati No. 93 Pedurungan Semarang.
[bookmark: _Toc185932745]Gambar 1 Kantor BMT Damar
[image: ]
(Sumber : Dokumentasi Penulis)
1. [bookmark: _Toc162326345][bookmark: _Toc186751421]Visi, Misi dan Tujuan BMT Damar Cabang Ngaliyan
1. Visi BMT Damar
BMT Damar yang unggul, Profesional, serta berkah di Jawa Tengah tahun 2025.
2. Misi BMT Damar
a. Mendorong pengembangan produk yang inventif.
b. Menjelaskan dan mempertanggungjawabkan masalah keuangan.
c. Mendapatkan keahlian di bidang SDI.
d. Mematuhi norma-norma syariah dalam pengelolaan.
e. Memperluas batas operasional provinsi.
3. Tujuan BMT Damar 
a. Pertama dan terpenting, selaku organisasi dakwah yang menyebarkan agama Islam, terkhusus yang berkaitan dengan Ekonomi Syariah.
b. Menumbuhkan rasa persahabatan yang lebih besar antar masyarakat.
c. Memperkuat perekonomian masyarakat menengah ke bawah dan masyarakat lainnya, khususnya yang berada di BMT Damar.
d. Untuk meningkatkan kesadaran tentang hidup hemat.
e. Untuk membantu usaha rakyat tumbuh dan sejahtera.
f. Menumbuhkan rasa kasih sayang dengan menghimpun dana sosial seperti zakat, infaq, dan sadaqoh.
[bookmark: _Toc162326347][bookmark: _Toc186751422]Struktur Organisasi BMT Damar
Struktur organisasi menjadi landasan bagi kemampuan BMT Damar dalam memahami secara jelas peran pengelolaan serta pembagian kerja setiap staf atau pegawai dalam melaksanakan pembagian kerja tersebut. Perihal ini bermaksud untuk menjamin supaya fungsi setiap bagian bisa dilaksanakan secara efektif serta efisien. Diperlukan suatu struktur yang dapat menguraikan alur kerja yang harus diselesaikan oleh anggota staf BMT untuk menyederhanakan tugas BMT. Berikut struktur kepengurusan BMT Damar
[bookmark: _Toc185932746]Gambar 2 Struktur Organisasi BMT Damar
[image: ]
(Sumber : Dokumen BMT Damar)



Berikut susunan kepengurusan organisasi BMT Damar :
a. Dewan pengawas
Ketua 			: Prof. Dr. Ahmad Rofiq, MA.
Anggota 		: Prof. Dr. H. Abu Rokhmad, M.Ag.
Anggota 		: Prof. Dr. H. Muslich Shahir, MA.
b. Dewan Pengawas Syari’ah
Ketua 			: Dr. KH. Ahmad Darodji, M.Si.
Anggota 		: KH. Fadlolan Musyaffa’, Lc. MA.
c. Dewan Pengurus
Ketua 			: Drs. H. Sahidin, M.Si.
Sekretaris 		: Drs. Ghufron Ajib, MA
Bendahara 		: Drs. H. Muhamad Solek, MA
d. Pengelola 
Manajer 			: Didik Fitriyanto, S.HI
Kabag Operasional 	: Nur Hidayati, SE
Marketing 		: Supriyanto, S.HI
Kacab utama Ngaliyan 	: Ali Rochman, A.Md.
Kacab Fatmawati 	: Mustakfi Muhammad Fiqon, SE
Staff  Administrasi 1	: Umi Fadlilah, A.Md.
Staff Administrasi 2	: Ridho Lisyani, SE
Teller 1			: Masriah, SE
Teller 2 			: Ridho Lisyani, SE
Petugas Lapangan	: -   Ulil Albab
· Muhamad Suhadi, SE
· Husnul Adib
· Anang Farid Khoironi, S.Akun
· Tri Priyanto, S.Kom.
· Mohamad Febri Romadiyansyah
· Hasan Fuad, A.Md.
· Kasminto, S.Psi.

Baitul Maal 		: -   Didik Fitriyanto, S.H
· Ali Rochman, A.Md
Berdasarkan struktur organisasi yang telah disebutkan sehingga tugas, tanggung jawab serta wewenang setiap bagian bisa dipaparkan:
a. Dewan pengawas, Bertugas awasi semua kegiatan operasional yang ada di BMT.
b. Dewan Pengawas Syari’ah, Bertugas mengawasi kampanye pemasaran dan tindakan operasional untuk memastikan mereka mematuhi hukum Islam.
c. Dewan Pengurus 
1) Ketua , Tugas : Selenggarakan RAT, Menyusun serta juga rumuskan kebijakan umum buat memperoleh persetujuan di Rapat Anggota, Awasi serta mengevalusi setiap kegiatan di BMT Damar, Mensosialisasikan tentang BMT Damar
2) Sekretaris, Tugas : Rencanakan acara, kembangkan ide untuk surat masuk dan keluar manajemen (eksternal dan internal). Membantu dan menyambut pengunjung yang berhubungan dengan ketua pengurus BMT Damar. Jika ketua tidak dapat hadir, mintalah orang lain menyampaikan pesan tersebut selama rapat.
3) Bendahara, Tugas : Meneliti (memeriksa) usulan anggaran manajer, yang nantinya bakal dibahas dalam RAT, memberi komentar atau rekomendasi mengenai anggaran yang disarankan manajer, membuat anggaran untuk gaji dan tuntutan lain yang dibuat oleh manajemen, Menawarkan paradigma kebijakan berdasarkan hasil yang dicapai investor, Memverifikasi dokumen keuangan yang telah diserahkan Manajer dan memeriksa laporan keuangan yang telah diaudit.
d. Pengelola 
1) Manajer, Tugas dari manajer diantaranya adalah : Menjalankan fungsi leadership selaku teladan ataupun contoh, berinisiatif, bertanggung jawab, adil tegas obyektif, mengayomi serta berani berkorban, Malaksanakan fungsi manajemen, melakukan Planning (harian, bulanan, serta tahunan), budgeting, organizing, controlling,  reporting, evaluating, serta lainnya, Menjalankan tugas administratif semacam menandatangani surat laporan keuangan dan perjanjian, kontrak, atau kontrak Melaksanakan tugas kehumasan yang meliputi membangun hubungan dengan masyarakat umum, klien atau calon klien, organisasi sejenis, lembaga, dan organisasi terkait, Melaksanakan tugas sebagai supervisor melibatkan pemberian bimbingan, rekomendasi, inspirasi, evaluasi, dan pengawasan kepada karyawan bawahan. Wewenang dari seorang manajer adalah sebagai berikut : Memilih permohonan untuk menjadi anggota sesuai dengan kebijakan dan pedoman yang relevan, menyetujui atau menolak permintaan pembiayaan serta permohonan pembukaan rekening tabungan, dan menentukan apakah akan memenuhi pengaturan pembiayaan.
2) Kepala Cabang, Tugas : Selaku perpanjangan tangan dari fungsi awal proses simpanan sampai penarikan, Sesuai dengan pengelolaan, memberi serta tingkatkan pelayanan simpanan secara efisien serta efektif. Melakukan observasi langsung terhadap UMKM serta menilai dan mengkaji kualitas portofolio pinjaman yang ditawarkan, Melaksanakan keberhasilan tujuan korporasi di daerah yang diterbitkan secara berkala, Membuat rencana penyaluran dana, selain efisien dan fokus di lapangan, menyampaikan pemikiran, gagasan, dan data awal pada Ka. Pemasaran serta Pembiayaan terkait anomali apa saja pada UMKM yang bakal menerima pendanaan.
3) Teller, Tugas dari seorang teller ialah: Memberikan pelayanan serta juga informasi terkait produk-produk di BMT Damar pada nasabah ataupun calon nasabah, Memberikan pelayanan transaksi kepada nasabah BMT Damar, Periksa alat dan dokumentasi transaksi dengan cermat untuk memastikan keakuratan, kelengkapan, dan kepatuhan terhadap hukum. Menyiapkan laporan transaksi tunai, pendanaan, dan pembiayaan, serta memberikan gambarannya kepada departemen akuntansi. 
Wewenang : berwenang untuk menolak transaksi tidak sesuai standar operasional prosedur serta ketentuan BMT Damar, Diperbolehkan untuk menolak transaksi yang masih dipertanyakan kebenarannya atau belum dapat dipastikan kebenarannya, Dapat menolak transaksi yang telah ditetapkan oleh otoritas terkait kekurangan tenag.
4) Marketing Pinjaman (Financin)
Tugas : Melakukan survei terhadap calon nasabah debitur yang mengajukan permohonan peminjaman, melakukan tindakan terkait penarikan angsuran atau pengembalian pembiayaan bagi hasil atas pendanaan yang disalurkan BMT Damar.
Wewenang : Melaksanakan pemeriksaan silang data antara informasi klien dan data yang masuk ke kantor, melakukan diskusi, dan menggunakan strategi lain yang dinilai cocok dan efisien untuk pengumpulan atau penarikan dana.
5) Marketing (Funding), Tugas : Melakukan operasional lapangan atas nama BMT Damar untuk membantu nasabah yang memerlukan transaksi dengan perusahaan, termasuk penyetoran serta penarikan simpanan ataupun simpanan sesuai syarat dan ketentuan BMT Damar. Melakukan pemasaran kepada masyarakat terhadap produk BMT Damar sesuai tujuan serta sasaran yang sudah ditetapkan atau diprogram. Wewenang : Sama halnya dengan marketing financing yaitu melakukan crosscheck data nasabah dengan data di kantor, Selama tidak melanggar undang-undang, aturan, atau prosedur yang berlaku, negosiasikan saat melakukan tugas pendanaan mengenai berbagai faktor, termasuk jenis tabungan, jenis kontrak, jangka waktu, serta rasio bagi hasil.
[bookmark: _Toc162326348][bookmark: _Toc186751423]Data Lembaga BMT Damar
a. Nama Lembaga 				: BMT Dana Mardhatillah
b. Tanggal berdiri 				: 29 Juli 2003
c. No. Akte Pendirian 			: 180.09/1016.23/XII/2003
d. No. Akte PAD 				: 08/180.08/PAD/XIV.34/III.2016
e. Surat Ijin Usaha Op SP	 		: 050/2231
f. Tanda Daftar Perusahaan (TDP)	: 11.01.2.47.00490
g. NPWP 					: 02.405.075.9-503.00
[bookmark: _Toc186751424]Data Strategi Pemasaran
[bookmark: _Toc171033435]Strategi pemasaran yang dipakai BMT Damar dalam memasarkan produk simpanannya dengan menerapkan marketing mix yang dimana strategi yang dikenakan ialah 7P (product, price, place, promotion, people, process, physical evidence ) yakni : 
1. Strategi Product (produk)
BMT Damar memiliki 6 produk simpanan yang diantaranya adalah Simpanan Ridho yang dapat diambil sesuai kebutuhan nasabahnya atau bisa sewaktu-waktu, Simpanan Ridho Berjangka yang hanya dapat diambil dalam waktu tertentu, Simpanan Pelajar, Simpanan Idul Fitri yang hanya dapat diambil pada saat memasuki bulan Ramadhan, Simpanan Masa Depan, Simpanan Idul Qurban
Produk simpanan sebagai produk yang paling banyak nasabahnya yaitu 4.453 (Empat Ribu Empat Ratus Lima Puluh Tiga) anggota maka diperlukan strategi untuk memperkenalkan semua produk simpanan kepada calon nasabah. Alasan utama mengapa produk simpanan menguasai hampir keseluruhan pemasukan BMT Damar karena produk-produk simpanan sangat relevan oleh kebutuhan masyarakat atau nasabah sehari-sehari, selain karena tidak adanya biaya administrasi juga karena ada sistem bagi hasil serta bisa berinfaq sukarela untuk dimasukan kedalam dana sosial atau baitul maal dipotongkan dari simpanan yang dimiliki oleh anggota[footnoteRef:43]. [43:  Wawancara dengan Petugas Lapangan/Marketing, Muhammad Suhadi , Pada Tanggal 22 Maret 2024] 

Memberikan pelayanan yang maksimal merupakan strategi produk yang dilakukan BMT Damar. Untuk memenuhi harapan klien dan memastikan kepuasan nasabah, BMT Damar memberikan layanan yang luar biasa, BMT juga akan malaksanakan kunjungan ke tiap calon nasabah yang akan melakukan transaksi jikalau tidak dapat mendatangi secara langsung kantor cabang terdekat, BMT Damar juga memberikan infrormasi, proses, maupun syarat penyimpanan dana di BMT Damar dan juga menjelaskan ketentuan yang berlaku kepada nasabah maupun calon nasabah[footnoteRef:44].  [44:  Wawancara dengan Marketing, Mohamad Febri Romadiyansyah, Pada Tanggal 22 Maret 2024] 

Nasabah Produk Simpanan BMT Damar Cabang Ngaliyan mengatakan mengenai awal ketertarikan untuk menyimpan uangnya di BMT Damar Cabang Ngaliyan, karena memang sangat mudah dalam mendaftar sebagai anggota BMT Damar, tidak ada biaya administrasi apapun, dan juga tidak perlu datang ke kantor[footnoteRef:45]. [45:  Wawancara dengan Nasabah, Pada Tanggal 23 Maret 2024] 

2. Strategi Price (Harga)
Produk simpanan di BMT Damar setiap jenisnya akan ada minimal penyetoran, karena dengan begitu nasabah ataupun calon nasabah akan memilih sendiri sesuai dengan kebutuhannya. Semua jenis produk simpanan ada sistem bagi hasilnya dan juga setiap simpanan itu ada minimal penyetoran nominal, seperti simpanan ridho minimal penyetoran simpanannya ialah sejumlah Rp. 15.000,00 serta tidak ada potongan admin saat pengambilan atau penarikan dana, lalu untuk simpanan yang jenis lain akan mendapat sistem bagi hasil sesuai ketentuan dari BMT Damar[footnoteRef:46]. [46:  Wawancara dengan Petugas Lapangan, Muhamad Suhadi , Pada Tanggal 22 Maret 2024] 

3. Strategi Place (Tempat Distribusi)
BMT Damar berlokasi di Jalan Panembahan Senopati No.36 ialah tempat strategis serta gampang diakses. Disebabkan dekat dengan jalan utama Ngaliyan-Semarang dan dekat dengan pasar Ngaliyan yang bisa dilalui angkutan umum sehingga memudahkan nasabah ataupun calon nasabah yang akan melakukan transaksi. Sehingga memudahkan BMT Damar dikenal oleh masyarakat sekitar bahkan luar wilayah  Ngaliyan. 
4. Strategi Promotion (Promosi)
Strategi pemasaran BMT Damar melalui promosi menggunakan strategi personal selling (penjualan pribadi), direct marketing (jemput bola), word of mouth (informasi dari mulut ke mulut), serta periklanan. 
a. Strategi personal selling (penjualan pribadi), BMT Damar menggunakan penjualan pribadi untuk menjalankan kampanye, yang melibatkan anggota staf yang berinteraksi dengan individu untuk menyampaikan informasi. Perihal ini dilaksanakan semua staff dan karyawan BMT Damar baik di pasar-pasar, rumah, warung/kios atau di wilayah rumah pribadi staff dan karyawan BMT Damar. Staff PL/Marketing akan melakukan promosi produk simpanan setiap hari selama hari kerja sehingga calon nasabah akan teringat sehingga melakukan penyimpanan dana ke BMT Damar. Pada kenyataannya calon nasabah sangat memikirkan biaya administrasi atau biaya pendaftaran sehingga tidak tertarik untuk ikut bergabung menjadi anggota BMT Damar, Namun PL/Marketing dari BMT damar akan memberikan “iming-iming” dengan mengatakan bahwa menabung di BMT Damar juga dapat menjadi ladang pahala karena secara tidak langsung sudah memberikan dana sosial untuk kemanusiaan membantu saudara yang terkena musibah maupun untuk santunan anak yatim dan piatu[footnoteRef:47]. [47:  Wawancara dengan Petugas Lapangan, Muhamad Suhadi , Pada Tanggal 22 Maret 2024] 

b. Strategi direct marketing (jemput bola)
Pemasaran langsung, terkadang dikenal sebagai " direct marketing", adalah salah satu strategi efisien untuk meningkatkan pemasaran. Melalui strategi penjemputan ini, PL yang bertanggung jawab atas pemasaran atau pembiayaan mendekati klien secara langsung untuk mempresentasikan dan memperjelas barang simpanan yang akan diiklankan. Perwakilan pemasaran kemudian akan mulai melayani dan mengunjungi klien pada kunjungan pertama mereka dan melakukan penarikan tunai setiap hari. 
c. Strategi Word of Mouth (Dari Mulut ke Mulut)
Strategi dari mulut ke mulut ialah salah satu strategi yang paling ampuh dan efektif, biasanya dilakukan oleh nasabah ke rekan-rekannya sehingga mengetahui tentang BMT Damar dan ingin bergabung menjadi nasabah juga. Tidak memerlukan banyak biaya karena hanya bermodal mulut[footnoteRef:48]. Mengenai perihal yang sama pula disebutkan salah satu nasabah produk simpanan BMT Damar, bahwa awal mula bergabung menjadi nasabah di BMT Damar dan melakukan penyimpanan adalah berasal dari informasi yang disampaikan oleh tetangganya[footnoteRef:49]. [48:  Wawancara dengan Marketing, Mohamad Febri Romadiyansyah, Pada Tanggal 22 Maret 2024]  [49:  Wawancara dengan Nasabah Produk Simpanan, Pada Tanggal 23 Maret 2024] 

d. Strategi Periklanan 
Biasanya cara beriklan bisa dilakukan dengan berbagai cara, semacam membuat pamflet, membuat kalender BMT Damar yang bakal diberikan pada anggota, dan menggunakan platform online seperti Facebook, Instagram, dan WhatsApp
BMT Damar memakai platform media sosial semacam Facebook, Instagram, serta WhatsApp untuk promosikan produk simpanan, baik itu milik perusahaan atau milik anggota staf BMT Damar. Selain itu juga dengan cara  menyebarkan pamflet dan memproduksi kalender BMT Damar yang biasa dibagikan oleh anggota, ditempatkan di masjid, atau diberikan kepada kelompok tertentu. Namun, ada juga tantangan dalam periklanan. Misalnya kesulitan dalam mengedit brosur karena tidak ada tenaga ahlinya[footnoteRef:50]. [50:  Wawancara dengan Kepala Cabang, Ali Rochman , Pada Tanggal 21 Maret 2024] 

[bookmark: _Toc185932747]Gambar 3 Brosur
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(Sumber : Dokumentasi Penulis)
5. Strategi People (Orang)
BMT Damar secara konsisten mengutamakan penyediaan layanan yang mudah, cepat, dan profesional kepada kliennya sebagai bagian dari strategi sumber daya manusianya. Selain itu, BMT Damar mengamanatkan agar seluruh pegawai memberikan penjelasan dan tanggapan terhadap setiap pertanyaan mengenai produk Tabungan BMT Damar[footnoteRef:51]. [51:  Wawancara dengan Kepala Cabang, Ali Rochman , Pada Tanggal 21 Maret 2024] 

6. Stategi Proces (Proses)
BMT Damar menawarkan sistem transaksi digital dalam strategi proses ini, khususnya melalui aplikasi PayBMT dan MyBMT. Hal ini akan membuat proses pengiriman produk dari KSPPS BMT Damar menjadi lebih mudah, cepat, dan stabil.
PayBMT adalah suatu aplikasi atau dompet elektronik yang dapat dikenakan siapa saja buat melakukan transaksi dan pembayaran menggunakan ponsel atau smartphone. Contoh transaksi tersebut antara lain pembelian pulsa, listrik, BPJS, serta jasa lainnya. Untuk memudahkan transaksi, aplikasi PayBMT dirancang untuk berfungsi selaku alat pembayaran bagi anggota BMT dan jaringan yang menghubungkan BMT serta anggotanya. Dengan penggunaan aplikasi ini, anggota dan nasabah BMT Damar dapat melakukan transaksi dengan lebih mudah; mereka tidak perlu lagi mengunjungi perusahaan secara langsung[footnoteRef:52].  [52: Rowasia, Aplikasi MyBMT dalam htpps://apkcombo.com/id/mybmt/com.DanSoftware.myBMT/#infprmation, diakses Pada Tanggal 21 Maret 2024  pukul 21.52 WIB] 

7. Strategi Physical Evidence (sarana fisik)
Salah satu taktik fasilitas fisik yang digunakan pada BMT Damar adalah fasilitas yang memadai. Ruang tunggu yang nyaman serta luas, air mineral, makanan ringan, dan mesin hitung uang menjadi beberapa fitur yang memudahkan teller dalam mendampingi nasabah atau anggotanya. Selain itu, adanya televisi yang memutar musik Islami membuat pelanggan tidak bosan saat menunggu giliran menyelesaikan transaksi. 
[bookmark: _Toc162251328][bookmark: _Toc185932748]
Gambar 4 Ruang Tunggu BMT Damar
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(Sumber: Dokumentasi Penulis)
[bookmark: _Toc186751425]Data Dana Sosial
1. Dana Sosial BMT Damar 
[bookmark: _Toc171035630]Tabel  1 Sumber Dana Sosial Tahun 2022
	Sumber Dana Sosial
	Jumlah

	Zakat
	Rp. 39.953.917,00

	Infaq Bebas & Shadaqoh
	Rp. 302.980.534,00

	Infaq Terikat (Potongan Gaji Karyawan)
	Rp. 9.000.000,00

	Dana sosial lainnya (open donasi)
	Rp. 6.966.800,00

	Total
	Rp. 358.901.251


[bookmark: _Toc164754576](Sumber : Dokumen BMT)
[bookmark: _Toc171035631]Tabel  2 Sumber Dana Sosial Tahun 2023
	Sumber Dana Sosial
	Jumlah

	Zakat
	Rp. 55.670.000,00

	Infaq Bebas & Shadaqoh
	Rp. 430.219.870,00

	Infaq Terikat (Potongan Gaji Karyawan)
	Rp. 9.100.000,00

	Dana sosial lainnya (open donasi)
	Rp. 7.986.000,00

	Total
	Rp. 502.975.870


( Sumber : Dokumen BMT)
Pemasukan atau sumber dari dana sosial itu masuk dari Zakat, Infaq, Shadaqoh, Infaq terikat, dan dana sosial lainnya. Maksud dari infaq terikat adalah infaq dari potongan gaji karyawan dan staff Damar, lalu untuk dana sosial lainnya itu berasal dari open donasi untuk korban bencana alam, untuk hal-hal yang memang perlu segera ditolong, atau dengan kata lain melakukan penggalangan dana. Pihak BMT tidak berharap ada kenaikan yang signifikan tetapi faktanya setiap tahun selalu naik, karena antusias masyarakat terutama yang menjadi nasabah BMT Damar sangat besar dalam hal kemanusiaan[footnoteRef:53]. [53:  Wawancara dengan Pengurus Baitul Maal, Didik Fitriyanto, Pada Tanggal 19 April 2024] 

a. Target penerima dana sosial
1) Zakat, Golongan yang berhak memperoleh bagian atas zakat harta kekayaan 8 golongan, yakni: 
a) Fakir, adalah mereka yang tidak mempunyai sumber daya atau pekerjaan yang memungkinkan mereka memenuhi kebutuhan dasar mereka.
b) Orang miskin, adalah mereka yang bekerja namun gajinya tidak cukup untuk menutupi pengeluaran pokoknya.
c) Amil, komite yang dimaksud bertugas mengawasi dan mengendalikan seluruh proses zakat, mulai dari pengumpulan sampai pendistribusian zakatul māl pada penerima yang berhak. Panitia ini perlu memahami hukum zakat dan jujur.  
d) Muallaf, adalah seseorang yang baru menjadi mualaf. Kelompok ini masih memerlukan berbagai bentuk dukungan semangat karena, sebagaimana ditunjukkan oleh agama mereka, mereka belum sepenuhnya teguh.
e) Hamba sahaya, adalah budak Muslim yang, meskipun telah berupaya dan bekerja keras, telah setuju untuk dilepaskan dari pemiliknya, meskipun pada kenyataannya mereka tidak memiliki aset yang diperlukan untuk menebus diri mereka sendiri. Karena kelas budak sudah tidak ada lagi, maka kelas budak perlu ditafsirkan ulang untuk tujuan masa kini. 
f) Orang yang terjerat dalam hutang, ialah mereka yang berhutang untuk membiayai tujuan sah lainnya atau untuk menutupi biaya hidup penting mereka. 
g) Fi Sabilillah, ialah berbagai inisiatif dan konflik yang bertujuan untuk memajukan dan menegakkan Islam. Termasuk di dalamnya segala tindakan yang khusus dilakukan dengan niat dakwah Islam ammar ma'ruf nahi mungkar, seperti membangun madrasah ataupun sekolah Islam, rumah sakit, musala, lembaga pendanaan yang didedikasikan untuk kampanye zakat, dan sebagainya. 
h) Ibnu Sabil, ialah orang yang melaksanakan perjalanan dengan tujuan buat beramal shaleh, bukan dengan tujuan melanggar hukum. Ia tidak akan berhasil mencapai tujuannya jika bantuan tidak diberikan. 
2) Infaq dan Shadaqoh
Infaq adalah suatu kegiatan sukarela atau seikhlasnya menyumbangkan dalam bentuk materi. Shadaqoh memiliki arti lebih luas karena yang di sedekahkan itu bukan hanya mengenai materi. BMT Damar menyebar kotak infaq ke rumah Staff dan beberapa tempat umum seperti kios di Pasar, selain itu juga infaq berasal dari potongan simpanan nasabah yang dengan sukarela meminta untuk diambil dari tabungannya.
[bookmark: _Toc186751426]Proses Penyaluran Dana Sosial
Penyaluran dana sosial harus sesuai dengan kriteria, karena hasil dari dana sosial infaq dan shadaqoh memiliki nominal yang tinggi maka dari itu ada program beasiswa pendidikan, tetapi kriterianya harus yang anak yatim atau piatu atau memang tidak memiliki biaya untuk bersekolah. Kalau untuk membantu korban bencana alam, pihak BMT Damar mengutus staff nya untuk menyerahkan bantuan langsung selama masih terjangkau lokasinya dan memungkinkan untuk didatangi[footnoteRef:54]. [54:  Wawancara dengan Pengurus Baitul Maal, Didik Fitriyanto,Pada Tanggal 19 April 2024] 





[bookmark: _Toc162326349][bookmark: _Toc186751427][bookmark: _Toc162326350]BAB IV
ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK SIMPANAN
DALAM MENINGKATKAN DANA SOSIAL DI BMT DAMAR 
CABANG NGALIYAN KOTA SEMARANG 
DALAM PERSPEKTIF DAKWAH

[bookmark: _Toc162326351][bookmark: _Toc186751428]A. Analisis Jenis Produk-Produk Simpanan BMT Damar
BMT Damar memiliki enam produk simpanan yaitu:
1. Simpanan Ridho (SIRIDHO)
SIRIDHO ialah simpanan anggota didasarkan pada akad Wadiah Yad Dhomanan serta Mudharabah. Anggota penyimpan menitipkan uangnya pada BMT Damar yang mengelolanya secara handal serta ahli dengan menyediakan dana bagi pembangunan ekonomi masyarakat. Penarikan dapat dilakukan si pemilik dana kapan saja saat membutuhkan. simpanan ridho adalah simpanan dengan jumlah nasabah paling banyak, simpanan Ridho yang dapat diambil sewaktu-waktu sangat memudahkan pada saat membutuhkan karena tidak ada biaya penalti dan tidak ada potongan apapun, simpanan Ridho dapat menjadi uang simpanan untuk biaya kebutuhan bulanan seperti cicilan kendaraan dan cicilan lainnya. 
Dilihat dari sudut pandang dakwah, simpanan ridho ini sesuai dengan hadist yang berbunyi, “simpanlah sebahagian daripada hartamu untuk kebaikan masa depanmu, karena itu jauh lebih baik bagimu”. 

[bookmark: _Toc185932749]Gambar 5 Buku Tabungan SIRIDHO
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( Sumber: Dokumentasi BMT Damar )

2. Simpanan Ridho Berjangka (SIRIKA)
a. Besarnya tiap simpanan minimal Rp 1.000.000 dengan jangka waktu 1,3,6 serta 12 bulan.
b. BMT memberi bagi hasil dari pengelolaan dana buat anggota 40% Sirika 3 bulan, 45% 6 bulan, 50% buat Sirika 12 bulan.
3. Simpanan Idul Fitri (SIFITRI)
SIFITRI ialah simpanan diperuntukan buat persiapan hari Raya Idul Fitri dan mendapatkan bagi hasil 36%. Simpanan Idul Fitri adalah simpanan yang paling banyak diminati nasabah Ibu-ibu.  Selain memang sangat mempermudah dalam menyiapkan kebutuhan saat hari raya Idul Fitri, nasabah ibu-ibu juga mengatakan sangat diuntungkan dengan menabung di simpanan Idul Fitri karena tidak keberatan saat akan membeli kebutuhan. Tidak ada potongan apapun dan justru biasanya akan mendapatkan bingkisan dari BMT Damar.
Dilihat dari sudut pandangan dakwah, simpanan idul fitri akan memudahkan urusan nasabah saat akan mempersiapkan segala keperluan idul fitri, nasabah akan lebih fokus beribadah karena urusan keuangan sudah menabung di simpanan idul fitri BMT Damar. 
[bookmark: _Toc185932750]Gambar 6  Buku Tabungan SIFITRI
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(Sumber: Dokumentasi BMT Damar)
4. Simpanan Qurban (SURBAN)
SURBAN merupakan simpanan yang akan memperoleh bagi hasil sebesar 36%. Simpanan ini adalah bentuk persiapan buat ibadah penyembelihan hewan qurban. Dalam perspektif dakwah, nasabah mempunyai kesempatan untuk berkurban tanpa harus menunggu “mampu” dulu, karena dengan menabung dari sedikit nasabah tidak akan terasa keberatan dan justru akan semangat dalam menabung.
[bookmark: _Toc162251325][bookmark: _Toc185932751]Gambar 7 Buku Tabungan SURBAN
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(Sumber: Dokumentasi BMT Damar)
5. Simpanan Pelajar (SIPAJAR)
SIPAJAR diarahkan pada perencanaan dan pengorganisasian sekolah. Alokasi 36% dari keuntungan akan disumbangkan ke tabungan siswa. Penyetoran dapat dilakukan kapan saja berdasarkan program tabungan siswa ini, namun penarikan hanya diperbolehkan pada saat libur sekolah. 
Dalam perspektif dakwah, menabung adalah suatu hal yang disukai Allah SWT seperti dalam Q.S, Al-Isra ayat 26-27,  dengan menabung di simpanan pelajar maka orang tua tidak merasa khawatir untuk kebutuhan sekolah anaknya dan para pelajar juga akan lebih berhemat dan tidak boros. 
[bookmark: _Toc185932752]Gambar 8 Buku Tabungan SIPAJAR
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(Sumber: Dukumentasi BMT Damar)
6. Simpanan Masa Depan (SIMAPAN)
Simpanan yang dimaksudkan adalah untuk perencanaan jangka panjang juga dapat digunakan untuk menutupi biaya pendidikan di masa depan. Minimal tiga tahun dan diperlukan Rp 25.000,00 buat tiap setoran bulanan. Bagi hasil dari simpanan masa depan adalah sebesar 40% dari keuntungan. 
Dalam perspektif dakwah, menabung untuk masa depan sama halnya dengan menyiapkan kemungkinan yang terjadi di masa depan, kita tidak pernah tau apakah kita akan sehat terus atau tidak, apakah mampu untuk bekerja terus atau tidak, maka dari itu dengan adanya simpanan masa depan akan menjadi pegangan untuk masa yang akan datang.
[bookmark: _Toc185932753]Gambar 9 Buku tabungan SIMAPAN
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(Sumber: Dokumentasi BMT Damar)
Produk simpanan di BMT Damar itu banyak peminatnya, lebih banyak nasabah yang menabung dibandingkan dengan nasabah yang melakukan pembiayaan atau pinjaman di BMT Damar. Alasan utamanya karena tidak ada potongan admin saat penarikan justru akan mendapat bagi hasil, dan setiap jenis simpanan itu ada keunggulannya masing-masing sudah menyesuaikan oleh kebutuhan masyarakat, dan diantara semua jenis simpanan ada yang paling banyak peminatnya yaitu Simpanan Ridho dimana bisa diambil sewaktu-waktu[footnoteRef:55].  [55:  Wawancara dengan kepala cabang,  Ali Rochman, pada tanggal 21 Maret 2024] 

Berikut jumlah nasabah yang ada di BMT Damar: 
[bookmark: _Toc171035632]Tabel  3 Jumlah Anggota Simpanan
	Jenis Simpanan
	Jumlah Anggota

	Simpanan Ridho
	1.200

	Simpanan Berjangka
	513

	Simpanan Idul Fitri
	745

	Simpanan Pelajar
	520

	Simpanan Idul Qurban
	580

	Simpanan Masa Depan
	895

	Total 
	4.453


(Sumber: Wawancara Kepala Cabang BMT Damar)

Proses menjadi nasabah hingga dapat melakukan simpanan di BMT Damar adalah berikut adalah alurnya :
Membuka rekening tabungan 				Proses Pendataan 
Syarat: - Kartu Tanda Penduduk (KTP) 


Mendapatkan buku tabungan dan		     Memilih produk simpanan 
Sudah dapat melakukan transaksi		      Sesuai kebutuhan nasabah
(Sumber: Wawancara Kepala Cabang BMT Damar)

B. [bookmark: _Toc162326352][bookmark: _Toc186751429]Analisis Strategi Pemasaran Produk Simpanan dalam Meningkatkan Dana Sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang dalam Perspektif Dakwah
Strategi Pemasaran di BMT Damar
Menurut Kotler dan Fox dapat dijelaskan bahwa unsur-unsur bauran pemasaran produk jasa ialah 7P, yaitu Product, Price, Promotion, Place, Process, people, phsical evidence. Sesuai dengan teori tersebut bahwa BMT Damar melakukan ke-7 unsur pemasaran tersebut untuk meningkatkan dana sosial. 
Sesudah melaksanakan penelitian serta pengamatan di BMT Damar Cabang Ngaliyan Kota Semarang terkait strategi pemasaran produk simpanan bersumber pada temuan lapangan BMT Damar terapkan strategi Marketing Mix 7P ( Product, Price, Promotion, Place, Process, people, phsical evidence). Pemakaian strategi ini dengan alasan BMT Damar masih proses perkembangan buat menuju lebih baik lagi, tidak hanya itu karena strategi ini lebih mudah dipahami serta efektif.
1. Analisis strategi produk (Product)
Dari hasil wawancara dengan pihak BMT Damar diperoleh data bahwa produk simpanan adalah produk yang paling banyak memiliki jumlah nasabah yaitu sebanyak 4.435 (empat ribu empat ratus tiga puluh lima) anggota. Produk simpanan BMT Damar mempunyai jumlah nasabah paling banyak karena sangat relevan dengan kebutuhan masyarakat atau nasabah sehari-hari, selain itu juga karena tidak memiliki biaya untuk membuka tabungan atau biaya administrasi juga adanya sistem bagi hasil untuk simpanan yang berjangka dan simpanan masa depan, nasabah juga dapat sukarela infaq dari potongan tabungannya dan akan dimasukan kedalam dana sosial BMT Damar.
BMT Damar memiliki enam jenis produk simpanan, mulai dari simpanan yang dapat diambil sewaktu-waktu dapat disimpan dengan simpanan ridho atau biasa disingkat SIRIDHO, untuk tabungan di hari idul fitri maka di simpanan SIFITRI, untuk tabungan masa depan maka di simpanan SIMAPAN, ada juga untuk pelajar maka menyimpanannya di simpanan SIPAJAR, dan untuk simpanan yang hanya bisa diambil dalam waktu 1,3,6 serta 12 bulan ada simpanan SIRIKA atau simpanan ridho berjangka, lalu yang terakhir adalah simpanan qurban atau SURBAN. 
Dari hasil wawancara kepada nasabah dan staf bahwa porduk simpanan SIRIDHO ataupun simpanan yang bisa diambil sewaktu-waktu saat dibutuhkan adalah produk simpanan yang paling banyak diminati nasabah. Proses yang gampang serta adanya sistem jemput bola membuat masyarakat tertarik untuk menjadi nasabah BMT Damar. BMT Damar bukan tidak menjanjikan di awal saja, tetapi membuktikan bahwa pemasaran produknya tidak menipu dan sesuai kenyataan. 
2. Strategi Harga ( Price )
Dari hasil wawancara pihak BMT Damar setiap produk simpanan memiliki minimal penyetoran, nasabah akan memilih sendiri mana produk simpanan yang memang dibutuhkan. Simpanan RIDHO, SIFITRI, SIPAJAR, SURBAN memiliki minimal penyetoran sebesar Rp. 15.000,00, Simpanan Masa Depan minimal penyetoran sebesar Rp. 25.000,00 serta buat SIRIKA atau simpanan ridho berjangka minimal penyetoran ialah Rp. 1.000.000,00. Setiap penarikan tidak akan dikenakan potongan admin atau potongan lainnya, hanya saja diperbolehkan apabila berkenan dipotong untuk infaq dan shadaqoh, dan akan mendapatkan bagi hasil setiap produk simpanan. 
3. Strategi Tempat Distribusi (Place)
Berdasarkan hasil observasi lokasi BMT Damar berlokasi di Jalan Panembahan Senopati No. 36 dimana tempat yang sangat strategis, karena dekat dengan pasar ngaliyan, dekat dengan jalan raya semarang-boja, lalu juga warna cat bangunan yang mencolok dengan tulisan BMT Damar dengan jelas maka akan lebih mempermudah nasabah untuk mendatangi kantor BMT Damar. Sehingga memudahkan BMT Damar dikenal oleh masyarakat sekitar bahkan diluar wilayah Ngaliyan. 
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( Sumber: Google Maps )
4. Strategi Promosi ( Promotion ) 
Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak BMT Damar jika strategi promosi BMT Damar adalah dengan menggunakan strategi penjualan pribadi ( personal selling ), jemput bola ( direct marketing ), dari mulut ke mulut ( word of mouth ), serta terakhir adalah periklanan. Personal selling yang dilakukan adalah pihak staff dan karyawan memberi informasi pada calon nasabah secara langsung dalam lingkup perorangan agar tertarik dengan semua produk simpanan BMT Damar dan menjadi nasabah dan dilakukan secara terus menerus setiap hari kerja. Sistem jemput bola bisa dikatakan sistem yang menjadi alasan nasabah tertarik karena tanpa harus datang ke kantor sudah ada petugas yang mendatangi dan menerima transaksi apapun selama bisa dilakukan ditempat sehingga itu sangat menaikan jumlah nasabah dan berpengaruh ke pemasukan simpanan sehingga akan berimbas juga ke dana sosial yang masuk. Tidak jauh berbeda dengan sistem jemput bola, sistem promosi dari mulut ke mulut juga sangat efektif dan efisien karena itu tidak memerlukan tenaga dan biaya untuk mempromosikan produk simpanan, sistem ini dapat dilakukan siapapun selama mengetahui dan biasanya dilakukan oleh nasabah yang memberitahukan kepada rekan-rekanya sehingga tertarik untuk bergabung menjadi nasabah dan menyimpan uangnya di BMT Damar Cabang Ngaliyan. Sistem terakhir adalah sistem periklanan yang dilakukan BMT Damar adalah dengan menyebarkan brosur lalu juga membuat MMT dan setiap tahunnya membagikan kalender kepada nasabahnya, bukan hanya media cetak namun juga media sosial yang aktif meng-update kegiatan sosial dan promosi produk-produk simpanan diantaranya Instagram, Facebook, Whatsapp da nada Web resmi juga. 
5. Strategi Orang (People )
Dari hasil wawancara dan tentunya pengamatan peneliti bahwa staff dan karyawan BMT Damar selalu maksimal dalam melayani nasabahnya, melayani pertanyaan-pertanyaan dan pastinya melayani semua transaksi dengan sabar dan selalu menerapkan kelembutan dan senyum saat melayani. Bagi staff dan karyawan kepuasan nasabah adalah bentuk ibadah, dan juga tidak ada kebohongan saat akan menawarkan produk simpanan kepada calon nasabah semua sesuai dengan ketentuan awal. 
6. Strategi Proses ( Proces )
Berdasarkan hasil wawancara mengenai strategi proses adalah melayani transaksi digital agar selalu mengikuti perkembangan zaman dan untuk menjaga eksistensi sebagai bentuk proses perkembangan BMT Damar dalam melayani nasabah, BMT Damar memiliki aplikasi yang bernama PayBMT dan MyBMT yang dibuat dengan tujuan mempermudah transaksi nasabah dari jarak jauh.  
7. Strategi Sarana Fisik ( Physical Evidence )
Hasil dari observasi peneliti diperoleh data bahwa fasilitas yang disediakan BMT Damar yang memadai adalah bentuk dari strategi sarana fisik. Kantor BMT Damar sudah milik perusahaan dan tidak bangunan sewa akan lebih meyakinkan nasabah dan percaya menyimpan uangnya ke BMT Damar, bangunan yang kokoh dan layak, kondisi kantorn yang selalu bersih, rapi, dan tidak berisik walaupun dipinggir jalan, menyediakan AC dan Televisi sebagai hiburan nasabah saat menunggu transaksi, disediakan juga air mineral dan permen untuk nasabah, tempat parkir yang cukup untuk nasabah, semua fasilitas yang ada di kantor BMT Damar adalah bentuk usaha melayani nasabah dengan sangat maksimal dan terbaik. 
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( Sumber: Dokumentasi Penulis )
Strategi pemasaran produk simpanan yang dilaksanakan BMT Damar Cabang Ngaliyan telah sesuai nilai-nilai islam yakni : Sidiq (Jujur), dalam memasarkan produk simpanannya BMT Damar menyampaikan dengan jujur dan tidak dibuat-buat karena menganut syariat Islam, Amanah ( dapat dipercaya) dengan dilihat dari jumlah nasabahnya maka BMT Damar sudah dipercaya oleh masyarakat untuk melakukan penyimpanan uang dan sebagai media dalam infaq shadaqoh maupun zakat yang dilakukan di BMT Damar, lalu Fathonah (pandai) SDM yang memadai dan kebanyakan memang lulusan sarjana bahkan banyak pengurusnya yang menjadi dosen maka sudah pasti pandai dan cerdas dalam mengelola BMT Damar sehingga dapat mencapai tujuannya, selain pandai mengelola juga paham mengenai agama, dan selanjutnya adalah Tablig (menyampaikan) dengan mempromosikan setiap produk simpanan dengan terbuka dan sesuai dengan perintah dan kesepakatan dari perusahaan maka itu sudah jelas menunjukan bentuk menyampikan. 
Bersumber pada hasil wawancara dengan pengurus Baitul Maal bahwa sumber dana sosial itu bersumber dari zakat, infaq, shadaqoh serta dana sosial lainnya. Infaq dan shadaqoh itu bisa dari potongan gaji staff dan karyawan BMT Damar setiap bulan, lalu dari potongan simpanan nasabah sesuai dengan printah nasabah itu sendiri, lalu ada juga dari kotak amal yang disediakan, lalu ada juga dari denda yang berasalah dari simpanan SIRIKA dan SIMAPAN jika simpanan diambil sebelum waktu ketentuan. Dana sosial lainnya berasal dari open donasi yang memang dibuka pada saat ada bencana ataupun hal darurat lainnya.
Dari hasil wawancara serta sesuai dengan data yang didapat dari BMT Damar Cabang Ngaliyan bahwa pada tahun 2022 dan tahun 2023 terjadi peningkatan pemasukan dana sosial yaitu di tahun 2022 diperoleh dana sosial sebesar Rp. 358.901.251 dan di tahun 2023 sebesar Rp. 502.975.870 hingga ada peningkatan sejumlah Rp. 144.074.619 dalam kurun waktu 12 Bulan ataupun 1 tahun.  
Dana sosial yang masuk bakal disalurkan untuk masyarakat yang membutuhkan. Ada ketentuan khusus tentunya tergantung kebutuhan. Zakat itu kalau sesuai dengan golongan penerimanya ada 8 asnaf yakni Fakir, Orang miskin, Amil, Mualaf, Hamba sahaya, Orang yang terjerat hutang, Fi sabilillah, Ibnu sabil. Berdasarkan hasil wawancara bahwa untuk penyaluran dana sosial zakat belum bisa merata ke semua asnaf dan hanya beberapa saja yang ada di lingkungan BMT Damar. Penyaluran dana sosial infaq dan shadaqoh BMT Damar biasanya untuk anak-anak yatim piatu, untuk beasiswa dengan syarat orang tidak mampu dan anak yatim maupun piatu, disalurkan juga untuk kaum dhuafa yang memang membutuhkan. Dana sosial lainnya sudah pasti untuk korban bencana alam dan untuk kegiatan kemanusiaan. Baitul maal memiliki 5 pilar diantaranya adalah Pendidikan, Ekonomi, Kesehatan, Sosial dan BUdaya, Dakwah.
Peningkatan dana sosial yang dilakukan oleh BMT Damar melalui pemasaran produk simpanannya adalah dengan cara memasarkan produk dengan jujur, tidak boleh bohong, harus sesuai dengan prinsip syariat Islam karena BMT Damar adalah lembaga keuangan dengan prinsip syariat Islam. Sesuai dengan hasil wawancara kepada nasabah mengatakan bahwa menyimpan uang di BMT Damar karena percaya bahwa itu semua sudah sesuai syariat Islam dan sesuai dengan perjanjian diawal sehingga nasabah tidak merasa ditipu dan menyesal. Dengan naiknya angka pemasukan simpanan maka secara otomatis pemasukan dana sosial akan meningkat. Melihat bahwa menabung atau tidak boleh boros adalah salah satu perintah Allah disebutkan dalam Q.S. Isra’ ayat 29, maka dengan begitu nasabah yang menabung sudah melakukan perintah Allah. 
Strategi dakwah yang diterapkan dalam proses pemasaran produk simpanan adalah dakwah Bil-hal dimana strategi dakwah ini focus terhadap pengembangan masyarakat. BMT Damar menjadikan masyarakat sekitar lokasi BMT Damar sebagai sasaran sebagai nasabahnya dengan begitu ajakan untuk menabung menjadikan harta yang dihasilkan akan lebih bermanfaat untuk keberlangsungan hidup kedepannya, lalu juga meningkatkan kualitas serta mengembangkan sumber daya yang ada di lingkungan BMT Damar dalam waktu jangka panjang sehingga dapat menumbuhkan kemandirian, dan untuk nasabah,staff dan  karyawan juga dapat mengembangan rasa kepemimpinan karena adanya hubungan timbal balik pada saat melakukan dan melayani transaksi. Dalam perspektif dakwah dijelaskan bahwa infaq, shodaqoh tidak bisa dipaksakan, sesuai dengan apa yang dilakukan oleh BMT Damar. BMT Damar memiliki banyak pilihan untuk nasabahnya atau yang bukan nasabahnya untuk beramal dengan berbagai cara.
[bookmark: _Toc165927090]Proses strategi pemasaran produk simpanan mempengaruhi naiknya angka dana sosial, karena dengan bertambahnya profit dari simpanan dan bertambahnya anggota maka diharapkan dana sosial juga akan naik. Namun pada kenyataannya tidak adanya donatur tetap membuat pemasukan dari Baitul Maal akan lebih kecil dibanding dari Baitul Tamwilnya. Hal lain juga didapatkan dari Jenis produk simpanan BMT Damar yang saat ini masih berorientasi profit, sementera yang seharusnya terjadi adalah memiliki orientasi kepada non profit sehingga dapat meningkatkan angka dana sosial di BMT Damar dan berimbas kepada penyaluran dana sosial yang merata. Dana sosial yang masih minim akan membatasi fungsi sosial di BMT Damar Cabang Ngaliyan yang salah satu penyebabnya adalah nasabah produk simpanan belum ada peningkatan secara signifikan.
[bookmark: _Toc162326353]























[bookmark: _Toc186751430][bookmark: _Toc162326354]BAB V
PENUTUP

A. [bookmark: _Toc186751431]Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi pemasaran produk simpanan dalam meningkatkan dana sosial di BMT Damar dalam perspektif dakwah bisa diambil kesimpulan jika :
1. Jenis roduk simpanan yang ada di BMT Damar Cabang Ngaliyan terdiri dari 6 macam jenis, yaitu a) Simpanan Ridho (SIRIDHO), simpanan yang dapat diambil kapan saja tanpa adanya potongan admin, b) Simpanan Ridho Berjangka (SIRIKA), simpanan yang dapat diambil dalam kurun waktu tertentu dikarenakan bertujuan sebagai investasi, c) Simpanan Idul Fitri (SIFITRI), simpanan yang hanya dapat diambil saat masuk bulan Ramadhan, d) Simpanan Idul Qurban (SURBAN) sama halnya dengan SIFITRI yang dapat diambil saat waktunya mendekati Idul Adha,  e) Simpanan Masa Depan (SIMAPAN) dapat diambil dalam kurun waktu maksimal 3 tahun untuk mendapat bagi hasil, dan terakhir f) Simpanan Pelajar (SIPAJAR) yang hanya bisa diambil saat masa liburan sekolah tiba karena tujuan simpanan ini adalah untuk membeli kebutuhan ajaran baru sehingga tidak memberatkan orang tua. Di antara 6 jenis produk simpanan didapatkan hasil bahwa Simpanan Ridho adalah simpanan yang paling banyak diminati oleh nasabah ataupun calon nasabah, sesuai hasil penelitian bahwa SIRIDHO sangat fleksibel dalam penarikan uangnya yaitu dapat kapan saja. BMT Damar menawarkan 6 macam simpanan sesuai dengan kebutuhan masyarakat, sehingga masyarakat diperilahkan untuk memilih sesuai apa yang diharapkan.
2. Strategi pemasaran yang digunakan oleh BMT Damar dalam memasarkan produk simpanannya adalah menggunakan Marketing Mix 7P yaitu :
a. Strategi Produk (Product) , ada 6 produk simpanan di BMT Damar yaitu Simpanan Ridho, Simpanan Ridho Berjangka, Simpanan Idul Fitri, Simpanan Idul Qurban, Simpanan Masa Depan, dan Simpanan Pelajar. 
b. Strategi Harga (Price), dari berbagai macam simpanan yang ditawarkan maka nasabah akan memilih sendiri mana simpanan yang dibutuhkan atau disesuaikan dengan kebutuhan nasabah, yaitu dengan pilihan minimal penyetoran Rp. 15.000 untuk produk simpanan ridho, polajar, idul fitri dan idul qurban, lalu untuk simpanan masa depan minimal penyetoran sebesar Rp. 25.000, dan simpanan ridho berjangka minimal penyetoran adalah Rp. 1.000.000. 
c. Strategi Tempat Distribusi (Place), tempat yang strategis karena dekat dengan jalan raya dan pasar Ngaliyan sehingga memudahkan BMT Damar dikenal masyarakat.
d. Strategi Promosi (Promotion), yang dilakukan adalah dengan promosi penjualan pribadi atau dilakukan oleh staff marketing/PL, jemput bola dan promosi dari mulut ke mulut.
e. Strategi Orang (People) , dengan SDM yang sangat meyakinkan karena memang hampir semua staff, karyawan dan pengurus adalah lulusan sarjana dan banyak yang berprofesi sebagai dosen maka sudah sangat meyakinkan nasabah untuk melakukan penyimpanan di BMT Damar. Cara melayani nasabah dengan lemah lembut dan sabar dalam menjelaskan kepada nasabah juga merupakan strategi agar nasabah itu nyaman dan dapat menginformasikan kepada msyarakat luas untuk menyimpan uang di BMT Damar. 
f. Strategi Proses (Proces), melalui perkembangan zaman dan melalui proses yang panjang BMT Damar juga menyediakan layanan Digital untuk memudahkan nasabah dalam proses menabung yaitu aplikasi payBMT dan MyBMT.
g. Strategi sarana fisik ( Physical Evidence), kantor BMT Damar sudah milik sendiri atau sudah tidak menyewa, dan fasilitasnya ada ruang tunggu yang ber AC, lalu ada televisi untuk hiburan nasabah yang menunggu, meja kursi untuk nasabah yang memang ada kepentingan bertemu pengurus, tempat parkir yang cukup luas dan aman karena ada penjaganya, bersih dan tidak berisik walaupun di dekat jalan raya. 
Strategi pemasaran produk simpanan sangat berpengaruh dalam meningkatkan dana sosial. Dalam perspektif dakwah tidak boleh ada paksaan mengenai infaq dan shadaqoh, dana sosial yang masuk kedalam baitul maal bukan hanya dari zakat, infaq, shadaqoh tetapi juga dari potongan gaji staff dan karyawan BMT Damar, lalu dari potongan simpanan tabungan nasabah sesuai keputusan nasabah itu sendiri dan tidak dipaksa, lalu dari donatur saat ada open donasi. Dana sosial yang didapatkan akan disalurkan pada orang yang berhak, mulai dari santunan anak yatim piatu dan santunan kaum dhuafa, juga kepada korban bencana alam. Strategi pemasaran produk simpanan sangat berpengaruh terhadap meningkatknya dana sosial, di satu sisi tidak boleh ada paksaan karena sesuai dengan syariat Islam namun juga harus tetap meningkatkan dana sosial untuk baitul maal. Maka dari itu pemasukan dana sosial walaupun ada peningkatan setiap tahunnya tetap tertinggal oleh pemasukan profitnya, hal ini disebabkan oleh nasabah simpanan yang belum mampu naik secara signifikan. Dengan itu BMT Damar menyelipkan dalam kegiatan transaksi agar tetap ada dana sosial yang terkumpul, selain itu juga menyebar kotak infaq di beberapa tempat yang setiap 3 bulan sekali akan diambil. 
B. [bookmark: _Toc186751432]Saran 
Setelah dilakukannya penelitian di BMT Damar Cabang Ngaliyan, peneliti akan memberikan saran diantaranya adalah :
1. Bagi pihak BMT Damar Cabang Ngaliyan
a. Untuk strategi Pemasaran dapat lebih ditingkatkan dan konsisten dalam melakukan penarikan nasabah supaya menabung di BMT Damar. 
b. Pihak marketing untuk lebih meningkatkan promosi produk simpanan agar dapat menambah dana sosialnya.
c. Desain brosur dibuat lebih menarik supaya mempersuasi orang untuk menjadi nasabah BMT Damar Cabang Ngaliyan. 
d. Media sosial agar lebih diaktifkan untuk sarana promosi
2. Bagi pembaca ataupun penulis selanjutnya
Meskipun hasil penelitian ini tidak dapat dianggap sempurna, peneliti berharap bahwa penelitian ini menjadi panduan bagi peneliti lain di masa depan yang akan mengumpulkan, mengatur, dan mengevaluasi data dengan lebih komprehensif dan bermanfaat bagi banyak orang.
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A. Kepala Cabang BMT Damar cabang Ngaliyan Semarang
Nama informan 	: Bapak Ali Rohman,A.Md. 
Tanggal wawancara 	: Kamis, 21 Maret 2024 Pukul 09.00 – 10.00 WIB
1. Bagaimana Sejarah Berdirinya BMT Damar Cabang Ngaliyan ?
2. Siapa saja tokoh yang berperan dalam berdirinya BMT Damar ?
3. Bagaimana visi dan misi dari BMT Damar Cabang Ngaliyan ? 
4. Bagaimana struktur organisasi BMT Damar Cabang Ngaliyan ?
5. Apa saja produk-produk yang ada di BMT Damar Cabang Ngaliyan ? 
6. Diantara produk simpanan di BMT produk apa yang paling banyak diminati ?
7. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan di BMT Damar Cabang Ngaliyan ?
8. Apakah strategi pemasaran yang dilakukan BMT Damar sudah sesuai dengan prinsip syari’ah Islam ?
9. Apakah ada pembeda dari bentuk strategi pemasaran yang dilakukan BMT Damar dengan lembaga keuangan syari’ah yang lain ?
10. Kegiatan agama apa yang dilakukan oleh BMT Damar?
11. Dana sosial yang masuk ke BMT itu berasal dari mana saja?
12. Dana sosial akan disalurkan kemana saja? 
13. Apakah angka dana sosial yang masuk itu lebih tinggi dibandingkan dengan produk simpanan yang ada di BMT Damar?
14. Strategi apa yang dilakukan BMT Damar untuk menaikan angka dana sosial dari masyarakat ?
15. Apakah dana sosial yang dihasilkan dari pengumpulan harta donatur sudah dengan baik disalurkan ?
16. Apakah strategi pemasaran produk simpanan berpengaruh bagi meningkatnya angka dana sosial ?
17. Apakah strategi pemasaran yang dilakukan BMT damar sudah sesuai dengan prinsip dakwah ? 
18. Bagaimana para nasabah bisa mengenal BMT Damar dan bisa tetarik bergabung ? 

B. Staff dan Karyawan BMT Damar cabang Ngaliyan Semarang
Nama informan 	:Bapak Mohamad Febri Romadiansyah
Jabatan 	: Marketing
Tanggal wawancara 	: Jum’at, 22 Maret 2024 Pukul 10.00-11.00 WIB
1. Apa saja produk-produk yang ada di BMT Damar Cabang Ngaliyan ? 
2. Diantara produk simpanan di BMT produk apa yang paling banyak diminati ?
3. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan di BMT Damar Cabang Ngaliyan ?
4. Apakah strategi pemasaran yang dilakukan BMT Damar sudah sesuai dengan prinsip syari’ah Islam ?
5. Dalam melakukan pemasaran, strategi apa yang paling bisa diunggulkan atau paling efektif?
6. Media apa yang dijadikan alat bantu dalam memasarkan produk simpanan BMT Damar ?
7. Apakah ada pembeda dari bentuk strategi pemasaran yang dilakukan BMT Damar dengan lembaga keuangan syari’ah yang lain ?
8. Dana sosial yang masuk ke BMT itu berasal dari mana saja?
9. Dana sosial akan disalurkan kemana saja? 
10. Apakah angka dana sosial yang masuk itu lebih tinggi dibandingkan dengan produk simpanan yang ada di BMT Damar?
11. Strategi apa yang dilakukan BMT Damar untuk menaikan angka dana sosial dari masyarakat ?
12. Apakah strategi pemasaran produk simpanan berpengaruh bagi meningkatnya angka dana sosial ?



Nama informan 	:Bapak Muhamad Suhadi
Jabatan 	: Bagian PL/Marketing
Tanggal wawancara 	: Jum’at, 22 Maret 2024 Pukul 09.00-10.00 WIB
1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan di BMT Damar Cabang Ngaliyan ?
2. Dalam melakukan pemasaran, strategi apa yang paling bisa diunggulkan atau paling efektif?
3. Media apa yang dijadikan alat bantu dalam memasarkan produk simpanan BMT Damar ?
4. Dana sosial yang masuk ke BMT itu berasal dari mana saja?
5. Dana sosial akan disalurkan kemana saja? 
6. Apakah strategi pemasaran produk simpanan berpengaruh bagi meningkatnya angka dana sosial ?

C. Nasabah Produk Simpanan BMT Damar Cabang Ngaliyan
Nama infroman 	: Ibu Jumiyati 
Usia 	: 47 Tahun
Profesi 	: Pedagang (Nasabah BMT Damar)
Tanggal wawancara : Sabtu, 23 Maret 2024 pukul 19.00-19.30 WIB
1. Bagaimana para nasabah bisa mengenal BMT Damar dan bisa tetarik bergabung ? 
2. Apakah dari bergabung di BMT Damar sudah merasakan dampaknya ?
3. Manfaat apa yang bisa diambil selama bergabung menjadi nasabah BMT Damar ?
4. Apakah sudah pernah mendapat bantuan dana sosial dari BMT Damar?
5. Bagaimana pendapat nasabah tentang pemasaran atau strategi yang dilakukan BMT Damar dalam memberikan pelayanan ?
6. Produk apa yang saudara gunakan di BMT Damar Cabang Ngaliyan?



Nama infroman 	: Ibu Saminah
Profesi	: Ibu Rumah Tangga (Nasabah BMT Damar)
Tanggal wawancara 	: Sabtu, 23 Maret 2024 pukul 08.00-09.00 WIB
1. Bagaimana para nasabah bisa mengenal BMT Damar dan bisa tetarik bergabung ? 
2. Apakah dari bergabung di BMT Damar sudah merasakan dampaknya ?
3. Manfaat apa yang bisa diambil selama bergabung menjadi nasabah BMT Damar ?
4. Apakah sudah pernah mendapat bantuan dana sosial dari BMT Damar?
5. Bagaimana pendapat nasabah tentang pemasaran atau strategi yang dilakukan BMT Damar dalam memberikan pelayanan ?
6. Produk apa yang saudara gunakan di BMT Damar Cabang Ngaliyan?

D. Pengurus Baitul Maal 
Nama infroman 	: Bapak Didik Fitriyanto
Tanggal wawancara 	: Jum’at, 19 April 2024 Pukul 10.00 -11.00 WIB
1. Dana sosial yang masuk ke BMT itu berasal dari mana saja?
2. Dana sosial akan disalurkan kemana saja? 
3. Apakah angka dana sosial yang masuk itu lebih tinggi dibandingkan dengan produk simpanan yang ada di BMT Damar?
4. Strategi apa yang dilakukan BMT Damar untuk menaikan angka dana sosial dari masyarakat ?
5. Apakah dana sosial yang dihasilkan dari pengumpulan harta donatur sudah dengan baik disalurkan ?
6. Apakah strategi pemasaran produk simpanan berpengaruh bagi meningkatnya angka dana sosial ?
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1) Wawancara staff dan karyawan BMT Damar
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Wawanacara dengan pihak marketing bapak Muhammad Suhadi
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Wawanacara dengan pihak pengurus Baitul Maal bapak Didik
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Wawanacara dengan petugas lapangan bapak Febry




2) Wawancara Nasabah BMT Damar
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Wawanacara dengan Nasabah Ibu Jumiyati
3) Petugas Lapangan melakukan Jemput bola
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4) Kantor BMT Damar
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5) Produk Simpanan dan Baitul maal
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6) payBMT dan myBMT aplikasi
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