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BAB IV 

ANALISIS STRATEGI BMT NU KECAMATAN GAPURA KABUPATEN 

SUMENEP DALAM MENUMBUHKAN KEPERCAYAAN CALON 

ANGGOTA, UNTUK MENINGKATKAN JUMLAH ANGGOTA  

 

A. Strategi Menumbuhkan Kepercayaan Calon Anggota Di BMT NU Kecamatan 

Gapura Kabupaten Sumenep 

  BMT NU merupakan lembaga keuangan yang harus mampu memainkan 

strategi pemasaran yang handal dan mampu  menarik  minat  

konsumen/costumer sehingga  dapat  memenangkan  pasar.  Keberhasilan  

BMT NU dalam  mempengaruhi  konsumen/costumer  dalam  keputusan  

pembelian  sangat dipengaruhi  oleh  upaya  menumbuhkan  kepercayaan  

konsumen/costumer. Kepercayaan konsumen/costumer terhadap perusahaan 

BMT NU  merupakan  suatu  aset  yang  tak  ternilai  bagi perusahaan. 

sebab keperpercayaan Konsumen pada BMT NU adalah jaminan  atas  

konsistensi kinerja  suatu  produk  dan  menyediakan  manfaat  apapun  

yang  dicari  konsumen/costumer ketika memilih produk dalam BMT NU 

tersebut. 

Dwyer dan Oh dalam Gassenheimer dan Chris Manolis menyatakan  

bahwa  mempercayai  adalah  keinginan  untuk  mencapai  tujuan  yang 

berlangsung dalam jangka panjang. 1  Oleh karena itu Kepercayaan  

                                                           

1
 Gassenheimer, J.B. and Manolis, Chris, “The Influence Of Product Customization and Supplier 

Selection On Future Intention: The Mediating Effects Of Salesperson And Organizational Trust”, 
Journal Of managerial Issues XIII, No. 4, (2001), 418-435. 
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merupakan  suatu  hal  yang  sangat  penting  bagi  konsumen/costumer 

BMT NU untuk kenyamanan dan keamanan nasabah atau calon nasabah 

(masyarakat) dalam melakukan transaksi baik pembiyaan ataupun menabung, 

sehingga likuditas keluar masuknya uang bisa berjalan sebagaimana yang di 

rencanakan dalam kurun waktu yang panjang. 

Kepercayaan Masyarakat pada BMT NU tidak mudah dan gampang, 

komitmen karyawan BMT NU yang mempunyai reliabilitas dan integritas 

serta pelayanan yang bagus adalah pondasi utama untuk medapatkan 

kepercayaan dari masyarakat. Teori Morgan dan Hunt dalam Dharmmesta 

berpendapat bahwa ketika satu pihak mempunyai keyakinan (confidence) 

bahwa pihak lain yang terlibat dalam pertukaran mempunyai reliabilitas dan 

integritas, maka dapat dikatakan ada trust.2 

Searah dengan Teorinya Morgan dan Hunt, teori Moorman, 

Deshpande, dan Zatman seperti dikutip oleh Dharmmestha: “Mendefinisikan 

trust sebagai kesediaan (willingness) seseorang untuk menggantungkan 

dirinya kepada pihak lain yang terlibat dalam pertukaran karena ia mempunyai 

keyakinan (confidence) kepada pihak lain tersebut, kepercayaan merupakan 

harapan umum yang dimiliki individu bahwa kata-kata yang muncul dari 

pihak lainnya dapat diandalkan. Kepercayaan adalah percaya dan memiliki 

keyakinan terhadap partner dalam hubungan.3 

                                                           
2 Darsono, L.I. dan Dharmmesta, B.S., “Kontribusi Involvement dan Thrust in Brand dalam 
Membangun Loyalitas Pelanggan”, Jurnal Ekonomi dan Bisnis Indonesia, No. 3, Vol. 20, (2005). 
3 Ibid. 
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Beberapa indikator Kepercayaan adalah : 1. Kejujuran penjual dalam 

bertransaksi. 2. Tanggungjawab penjual kepada pembeli. 4  Kepercayaan 

sendiri dibagi pada dua bahasan : 1.Trust in partner’s honesty (Kepercayaan 

terhadap kejujuran mitra/perusahaan). 2.Trust in partner’s benevolence 

(Kepercayaan terhadap niat baik perusahaan).5  

Menurut Heri Sudarsono, keberadaan BMT setidaknya memiliki 

beberapa peran, yaitu: 1). Menjauhkan masyarakat dari praktek ekonomi 

non-syariah. Aktif melakukan sosialisasi ditengah masyarakat tentang arti 

penting sistem ekonomi islam. Hal ini bisa dilakukan dengan 

pelatihan-pelatihan mengenai cara-cara bertransaksi yang Islami, misalnya 

supaya ada bukti dalam transaksi, dilarang curang dalam menimbang barang, 

jujur tehadap konsumen dan sebagainya. 2). Melakukan pembinaan dan 

pendanaan usaha kecil. BMT harus bersikap aktif dalam menjalankan fungsi 

sebagai lembaga keuangan mikro, misalnya dengan jalan pendampingan, 

pembinaan, penyuluhan, dan pengawasan terhadap usaha-usaha nasabah atau 

masyarakat umum. 3). Melepaskan ketergantungan terhadap rentenir, 

masyarakat yang masih tergantung rentenir disebabkan rentenir mampu 

memenuhi dana dengan segera. 6  Maka BMT harus mampu melayani 

masyarakat lebih baik, misalnya selalu tersedia dana setiap saat, birokrasi 

yang sederhana dan lain sebagainya. 4). Menjaga keadilan ekonomi 

                                                           
4 Nuraini, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Desain Produk, Harga Dan 
Kepercayaan Terhadap Loyalitas Pelanggan”..., 42 

5 Gassenheimer, J.B. and Manolis, Chris, ”The Influence Of Product Customization and Supplier 
Selection On Future Intention: The Mediating Effects Of Salesperson And Organizational Trust”,  
Journal Of managerial Issues XIII, No.4, (2001), 418-435. 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

72 

 

 

masyarakat dengan distribusi yang merata. Fungsi BMT langsung berhadapan 

dengan masyarakat yang kompleks dituntut harus pandai bersikap, oleh karena 

itu langkah-langkah untuk melakukan evaluasi dalam rangka pemetaan skala 

prioritas yang harus diperhatikan, 7  misalnya dalam masalah pembiayaan, 

BMT harus memperhatikan kelayakan nasabah dalam hal golongan nasabah 

dan jenis pembiayaan. 

Strategi yang tepat, guna mencapai tujuan BMT dan meningkatkan 

jumlah anggota BMT adalah sebagai berikut: 1. Memberikan pelayanan yang 

bagus (service excellent). Pelayanan yang diberikan dapat dibagi menjadi dua 

yaitu: pelayanan manual dan palayanan online. Pelayanan manual yang 

dimaksud adalah melayanai anggota/calon anggota yang datang langsung ke 

kantor BMT NU dengan ramah sedangkan Untuk palayanan online yang 

diberikan BMT NU adalah pihak BMT NU menyediakan aplikasi yang 

tersedia dapat diunduh gratis di google play store. Dalam aplikasi tersebut 

anggota/calon anggota dapat melihat informasi saldo, melakukan transfer 

sesama rekening BMT NU atau antar bank, melakukan pembayaran tagihan 

listrik dan pembayaran online lainnya. Untuk registrasi anggota, pembukaan 

rekening tabungan serta permohonan pembiayaan semua bisa dilakukan secara 

online.8 2. Strategi rekrutmen nasabah BMT, Salah satu yang menjadi strategi 

BMT NU dalam meningkatkan kepercayaan calon anggota adalah dengan 

merekrut masyarakat untuk bergabung dengan BMT, dengan cara mengambil 

                                                                                                                                                               
6 Heri Sudarsono, Bank  dan  Lembaga  Keuangan  Syariah,…, 40 

7 Ibid. 
8 Indah Sri Wahyuni, Wawancara, Sumenep, 18 April 2017. 
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atau merekrut minimal satu orang di pusat keramaian (seperti: pasar, kawasan 

rumah penduduk yang ramai dll.) atau komunitas (majelis taklim, kumpulan 

RT/RW, dll.). setelah itu seorang yang sudah bergabung dengan BMT 

terbsebut oleh pihak BMT akan dilayani sebaik mungkin agar kepercayaannya 

kepada BMT tumbuh bahkan terus meningkat.9 3. Menepati janji, menepati 

janji disini diperuntukkan bagi pihak BMT dalam memenuhi janji yang sudah 

di jadwalkan kepada nasabah serta memenuhi janji untuk memberikan produk 

yang berkualitas sesuai yang di inginkan anggota/calon anggota. 10  4. 

Keterbukaan, Strategi keterbukaan ini dilakukan dengan memberikan 

informasi secara umum kepada anggota/calon anggota. 11  5. Peran figure 

sentris, dalam strategi, ini pihak BMT akan merekrut tokoh-tokoh 

masyarakat, pengurus-pengurus kelembagaan NU yang dianggap memiliki 

pengaruh besar terhadap masyarakat. 

Keputusan penerapan kelima strategi BMT NU dalam menumbuhkan 

kepercayaan calon anggota, pertama memberikan pelayanan yang bagus ini 

sesuai dengan teori faktor-faktor mempengaruhi kepercayaan konsumen 

dimana persepsi akan kualitas baik dari segi  produk, pelayanan maupun 

jaminan. Menurut penuturan salah satu anggota BMT NU Hj. Aisyah bahwa 

pihak BMT telah memberikan pelayanan yang bagus kepada setiap 

anggotanya baik dari cara melayani anggota dengan ramah maupun dengan 

pemberian fasilitas yang baik dalam menunjang transaksi di BMT NU, 

                                                           
9 Junaidi, Wawancara, Sumenep, 18 April 2017. 
10Harjono, Wawancara, Sumenep, 18 April 2017. 
11 Ayu Sarifah, Wawancara, Sumenep, 18 April 2017. 
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sehingga dengan hal tersebut anggota setiap anggota merasa nyaman dan 

betah bertransaksi di BMT NU.12  Kedua, rekrutmen nasabah BMT NU yang 

juga mendukung peningkatan jumlah anggota. Ini terbukti dari penuturan 

sahuri salah satu anggota BMT yang beralasan ikut bergabung menjadi 

anggota BMT NU karena melihat banyak tetangganya juga bergabung 

menjadi anggota BMT NU.13 Ketiga, menepati janji strategi ini sesuai dan 

merupakan keharusan bagi pelaku bisnis syariah sebagaimna dinyatakan dalam 

Al-Quran surat An-Nahl ayat 19. Keempat, Keterbukaan Informasi yang 

dilakukan pihak BMT NU sesuai dengan teori strategi membangun 

keprcayaan pelanggan sebagaimana dikemukakan oleh Hoffman dan Batcson. 

Keterbukaan informasi menjadi bagian penting yang mendorong masyarakat 

yang menjadi anggota BMT untuk bertahan dan memberikan kepercyaannya 

kepada BMT NU ini.  Terakhir, peran figur sentris  yang dimanfaatkan BMT 

NU ini sesuai dengan teori faktor-faktor  yang mempengaruhi kepercayaan 

dimana reputasi menjadi bagian penting dalam menumbuhkan serta 

meningkatkan kepercayaan Anggota. 

 Perspektif islam untuk membangun kepercayaan dalam masyarakat 

hanya dibutuhkan dua hal yaitu: Jujur dan amanah, seperti dalam sebuah 

hadis, Rasulullah SAW bersabda: 

 

 

 

                                                           

12
 Hj. Aisyah, wawancara, Sumenep, 29 Juli 2017 
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قَالَ  وَسَلَّمَ  عَليَْهِ  اللهُ  صَلَّى النَّبِيِّ  عَنِ  اللهُ  رَضِيَ  سَعِيْدِ  ابَيِْ  عَنْ  دوُْقُ  التَّاجِرُ  :  الصَّ
يْقِيْنَ  وَالشُّهَداَءِ . (رواه الترميذي)14 دِّ  الأْمَِيْنُ  مَعَ  النَّبيِيِِّّنَ  وَالصِّ

Artinya  : “Dari  Abu  Sa’id  r.a.  dari  Rasulullah saw. 
bersabda.‘Seorang  pebisnis  yang  yang  jujur  lagi amanah, maka 
ia akan bersama para nabi, shiddiqin dan syuhada’.” 
(H.R.At-Tirmidzi). 
 
 

B. Analisis Strategi BMT NU Kecamatan Gapura Kabupaten Sumenep Dalam 

Meningkatkan Jumlah Anggota 

  Kepercayaan yang sudah tumbuh dan merubah pola pikir 

masyarakat maka tidak lain dan tidak bukan yang dilakukan BMT NU 

adalah bagaimana cara BMT NU memperhankan nasabah agar tetap 

percaya menjadi anggota, dengan hsl terebut maka perlu manajemen 

perorganisasian yang baik terkait keanggotan di Koperasi BMT NU 

tersebut. Manajemen keanggotaan koperasi harus didasarkan pada 

kesamaan kepentingan ekonomi dalam lingkup usaha koperasi, dapat 

diperoleh setelah syarat sebagaimana diatur dalam anggaran dasar, tidak 

dapat dipindahtangankan, dan setiap anggota memiliki kewajiban dan hak 

yang sama terhadap koperasi sesuai yang diatur dalam anggaran dasar 

(UU No 25 tahun 1992).  

Teori manajemen terkait keanggotaan koperasi untuk 

mempertahankan konsistensi anggota (Nasabah) adalah diperoleh jika 

mereka (Nasabah/anggota) menjadi pemilik dan pada saat yang 

bersamaan juga menjadi pemakai dari pelayanan-pelayanan yang 

                                                                                                                                                               

13
 Sahuri, wawancara, Sumenep, 29 Juli 2017  

14 Abu@ ‘Isa al-Tirmidzi@, Sunan al-Tirmidzi, Juz III, (Mesir, Mustafa al-Halibi, 1975), 157 
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diberikan koperasi tersebut. 

Koperasi agar lebih menarik bagi anggota dapat memberikan alih 

kendali organisasi dengan tidak hanya menjadi pemakai pelayanannya 

tetapi juga menjadi pemiliknya. Dengan cara seperti itu, para anggota 

mempunyai hak/kekuasaan untuk meminta promosi atas kepentingan 

bisnisnya yang tidak mungkin diperoleh dari perusahaan nonkoperasi. 

Sehingga ada hubungan identitas dalam koperasi, maka dengan kondisi 

tertentu manajemen dapat memberikan pelayanan lebih baik kepada para 

anggota daripada yang diberikan oleh manajemen perusahaan 

nonkoperasi. Dengan demikian setiap orang yang tertarik menjadi 

anggota koperasi atau tetap menjadi anggota koperasi disebabkan oleh 

advantages/manfaat kemajuan/promosi koperasi (khusus) lebih besar 

daripada disadvantages/promosi pasar (biasa)/keunggulan promosi 

perusahaan nonkoperasi. Para anggota mengharapkan promosi khusus 

dari kepentingan mereka. Dengan demikian setiap orang yang tertarik 

menjadi anggota koperasi atau tetap menjadi anggota koperasi 

disebabkan oleh keunggulan karena promosi khusus koperasi lebih besar 

daripada keunggulan promosi perusahaan nonkoperasi. Teori diatas 

koheren dengan aplikasi kinerja di BMT NU dalam mempertahankan 

kepercayaan nasabah dimana Anggota BMT memiliki keleluasaan untuk 

mempromosikan dan mengatasnamakan diri nasabah sebagai pemilik 

BMT NU bahkan diwajibkan bagi nasabah untuk memakai atribut BMT 

NU. 
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Disamping itu dalam menjaga kepercayaan anggota, BMT NU 

juga memberikan reward, dan hadiah tahunan pada anggota yang 

berprestasi (konsistensi tabungan tinggi dan mempengaruhi nasabah 

lain agar tetap komitmen) serta memberikan bagi hasil bagi 

anggota/nasabah yang berbelanja di swalayan BMT NU. Hal ini 

sesuai dengan konsep Teori manajemen koprasi tentang konpensasi 

keanggotaan. Dalam teori dikatakan bahwa Kompensasi adalah 

sesuatu yang dikonstitusikan atau yang dianggap sebagai suatu balas 

jasa. Kompensasi meliputi imbalan finansial dan jasa-jasa tidak 

berwujud yang diterima oleh para anggota sebagai ganti kontribusi 

mereka terhadap koperasi. Jadi kompensasi menggambarkan manfaat 

yang diterima anggota sebagai peran sertanya dalam koperasi. 

Kompensasi diberikan untuk memikat anggota, menahan anggota 

koperasi yang potensial dan memotivasi para anggota.15 Kompensasi 

akan memotivasi anggota apabila sistemnya dilakukan secara adil, 

baik keadilan eksternal, internal, maupun individual. Keadilan 

eksternal diartikan sebagai imbalan yang pantas dengan imbalan yang 

berlaku bagi pekerjaan atau bidang yang serupa di tempat lain. 

Keadilan internal menggambarkan besarnya imbalan yang sesuai 

dengan prestasi yang diberikan pada koperasi. Sedangkan keadilan 

individual berarti masing-masing anggota merasa bahwa mereka 

                                                           
15 Ibnoe Soedjono, Jati Diri Koperasi dan Nilai Ekonomi Islam untuk Keadilan Ekonomi, 
 
 Jakarta:Tyas, 2003), 151. 
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diperlakukan secara wajar dibandingkan dengan rekan anggota 

lainnya. Berdasarkan keadilan eksternal, internal, dan individual 

kompensasi yang diberikan koperasi berupa kompensasi finansial dan 

kompensasi non finansial. 

Berdasarkan analisis penulis, dengan penerapan strategi yang 

dilakukan oleh pihak BMT telah dapat meningkatkan jumlah anggota 

yang tergabung di BMT. Hal ini diketahui dari data perkembangan 

jumlah anggota BMT dalam 4 tahun terakhir, yakni pada tahun 2013 

dengan jumlah 817, pada tahun 2014 meningkat 57,89% menjadi 

1.290 anggota, pada tahun 2015 meningkat lagi sebesar 82.71 % 

menjadi 2.357 anggota, sedangkan pada tahun 2016 meningkat 

sebesar 59,48% menjadi 3.759 anggota. 

 


