BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Bagian yang tajam dari instrumen pemasaran adalah pesan (message)
yang di komunikasikan kepada calon konsumen melalui berbagai unsur yang
terdapat dalam program promosi. Tetapi pesan yang dikomunikasikan
dengan kewiraniagaan, dan promosi di tempat pembelian itu hanyalah
merupakan sebagian saja dari apa yang disampaikan oleh program pemasaran
suatu perusahaan kepada calon konsumennya. Apabila calon konsumen telah
mengetahui produk perusahaan itu, berarti kesan tertentu telah disampaikan
(baik kesan positif maupun kesan negatif), dan dengan demikian produk itu
merupakan suatu simbol komunikasi. Memang produk itu mempunyai suatu
kepribadian atau citra dalam pikiran calon pembeli sebagai hasil dari desain,
penampilan, dan siapa yang menggunakan produk itu disamping pengaruh-
pengaruh lainnya.'

Salah satu strategi pemasaran yang selalu menjadi fenomena yang
menarik untuk dibicarakan adalah word of mouth atau biasa disebut dengan
promosi dari mulut kemulut. Beberapa pemasar mempunyai pandangan
skeptis dan memandang rendah promosi semacam ini, karena seringkali
promosi ini membutuhkan opinion leaders yang sulit ditemui. Selain itu

WOM cenderung lebih sulit dikontrol. Padahal WOM bisa jadi lebih efektif

' Rewoldt dkk, Strategi Promosi Pemasaran, (Jakarta: PT RINEKA CIPTA, 1995),1.



dibandingkan iklan. Beberapa perusahaan yang sukses menggunakan WOM
adalah Jco Donut, Google atau You Tube dan hampir dua per tiga dari
keseluruhan penjualan yang terjadi di Amerika . Studi yang dilakukan oleh
Roper ASW juga menunjukan bahwa sekitar 10 persen dari penduduk
dipengaruhi oleh promosi WOM baik secara langsung atau tidak, menurut
Kinsey dalam Amerika mempunyai kekuatan dan mampu mempengaruhi
kebiasaan dari 90 persen pihak lain. Sedangkan efektivitas dari promosi
WOM telah meningkat dan bertumbuh sebesar satu setengah kali secara
rata-rata sejak tahun 1977. Penelitian terdahulu menunjukan bahwa
konsumen yang puas akan memberitahukan kepada 3 atau 5 orang lain
tentang pengalamannya, sedangkan konsumen yang tidak puas akan
memberitahukan kepada 10 sampai 11 orang. Hal ini memperlihatkan bahwa
konsumen lebih sering menceritakan ketidakpuasan terhadap suatu barang
atau jasa dibandingkan kepuasannya. Sehingga pemasar perlu
memperhatikan WOM negatif dari perusahaannya yang pada akhirnya akan
mempengaruhi citra perusahaan.”

Sebelum memutuskan untuk menggunakan suatu produk/jasa,
kebanyakan dari calon konsumen akan mencari informasi/input mengenai
produk/jasa tersebut terlebih dahulu. Konsumen akan melakukan pencarian
informasi secara aktif melalui word of mouth mengenai hal-hal yang mereka
butuhkan. Silverman menyatakan bahwa word of mouth adalah komunikasi

mengenai produk dan jasa yang dibicarakan oleh orang-orang. Komunikasi

> Aflit Nur Yulia Fatmawati, Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi komunikasi Word of
mouth terhadap minat jasa ulang, tesis-Universitas Diponegoro, 2009,2.



ini dapat berupa pembicaraan atau testimonial. Sedangkan Wells dan
Prensky menyatakan komunikasi Word Of Mouth adalah komunikasi
informal antara konsumen mengenai suatu produk.’

Sebagai sebuah lembaga yang bergerak dibidang jasa tepatnya bidang
pengelolaan keuangan koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimi Gresik tentu
melakukan berbagai teknik pemasaran untuk mengkomunikasikan produk
yang dijalankannya. Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik
merupakan lembaga keuangan yang berbasis syariah. Lembaga ini bergerak
dibidang sosial dan bisnis. Pada bidang sosial bergerak pada kegiatan
penerimaan dana zakat, infaq, dan shodaqoh. Pada bidang bisnis bergerak
pada kegiatan pembiayaan modal usaha dan penggalangan dana yakni produk
tabungan. Salah satu produk tabungan yang ada pada Koperasi BMT Nurul
Jannah Petrokimia Gresik adalah tabungan Mudarabah.

Tabungan Mudarabah ialah suatu kegiatan dimana adanya suatu
bentuk perjanjian antara pemilik modal dengan pihak lembaga. Tabungan ini
dapat dilakukan penambahan dan penarikan setiap saat. Tabungan
Mudarabah merupakan sistem penyimpanan dana dari masyarakat yang

menggunakan akad Mudarabah.

Mudarabah berasal dari kata adh-dharbu fil ardhi (u'pjgﬁ\ ] i.»}f'd\),

yang artinya (o)buU 42%J1y yakni melakukan perjalanan untuk berdagang.*

3 .
Ibid.,
4 Sayid Sabiq, Figh As-Sunnah, Juz 3, Dar Al-Fikr, Beirut,trjmhn, cet. I1I, 1981, 212.



Mudarabah adalah suatu akad atau perjanjian antara dua orang atau
lebih, dimana pihak pertama memberikan modal usaha, sedangkan pihak lain
menyediakan tenaga dan keahlian, dengan ketentuan bahwa keuntungan
dibagi diantara mereka sesuai dengan kesepakatan yang mereka tetapkan
bersama. Dengan perkataan lain dapat dikemukakan bahwa Mudarabah
adalah kerja sama antara modal dengan tenaga atau keahlian.’

Pendapat lain mengemukakan bahwa Mudarabah adalah akad
kerjasama usaha antara shahibul maal (pemilih modal) dan mudharib
(pengelola dana) dengan nisbah bagi hasil menurut kesepakatan di muka, jika
usaha mengalami kerugian maka seluruh kerugian ditanggung oleh pemilik
dana, kecuali jika ditemukan adanya kelalaian atau kesalahan oleh pengelola
dana, seperti penyelewengan, kecurangan dan penyalahgunaan dana’.

Para ulama mazhab sepakat bahwa Mudarabah hukumnya dibolehkan
berdasarkan Al-qur’an, sunnah, ijma’ dan qiyas. Adapun dalil dari Al-qur’an

antara lain surah Al-Muzammil (73) ayat 20 yang berbunyi sebagai berikut.
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“Dia mengetahui bahwa akan ada di antara kamu orang-orang yang
sakit dan orang-orang yang berjalan di muka bumi mencari sebagian
karunia Allah; dan orang-orang yang lain lagi yang berperang di jalan
Allah, maka bacalah apa yang mudah (bagimu) dari al-Qur’an.” (Qs.
Al Muzammil: 20)’

> Ahmad Wardi Muslich, Figih Muamalat, (Jakarta: Amzali, 2013), 336.

6 Safira, Akuntansi untuk Mudha rabah dan Musya rakah, (Jakarta: Pusat Pengembangan Bahan
Ajar-UMB, 2009),1.

’ Departemen Agama RI, A/-Qur’an dan Terjemahannya, Jakarta, 1982, 990.



Hadis yang diriwayatkan oleh Imam Malik:
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Dari ‘Ala’ bin Abdurrahman dari ayahnya dari kakeknya bahwa ‘Utsman bin
‘Affan memberinya harta dengan cara qiradh yang dikelolanya, dengan
ketentuan keuntungan dibagi di antara mereka berdua. (HR. Imam Malik)

Dari ayat al-qur’an dan hadis tersebut jelaslah bahwa Mudarabah atau
girodh merupakan akad yang dibolehkan. Dan dalam hadis tersebut
dijelaskan tentang praktik Mudarabah oleh Usman sebagai pemilik modal
dengan pihak lain sebagai pengelola. Hadis tersebut memang tidak
bersumber dari Nabi melainkan hanya merupakan tindakan sahabat, namun
tidak mengurangi kekuatan hukum dibolehkannya akad Mudarabah.

Adapun dalil dari ijma’, pada zaman sahabat sendiri banyak para
sahabat yang melakukan akad Mudarabah dengan cara memberikan harta
anak yatim sebagai modal kepada pihak lain.’

Adapun dalil dari qiyas adalah bahwa Mudarabah di qgiyas-kan kepada
akad musagqah, karena sangat dibutuhkan oleh masyarakat.'’

Setelah adanya penjelasan dari Al Qur’an dan Hadis diatas sudah kita
ketahui bahwa akad Mudarabah ini sudah ada sejak zamannya Rasulullah

SAW. Sebagaimana dipaparkan dalam hadis tersebut bahwa sahabat usman

% lmam Malik, Al-Muwathta’ Riwayat Yahya Al-Laitsiy, juz 2, Nomor hadis 13735,CD Room,
Maktabah Kutub Al-Mutun, Silsilah Al-‘11 An-Nafi’ Seri IV, Al-Ishdar Al-Awwal, 1426 H, 688.

? Ali Fikri, AI-Mu’amalat Al-Maddiyah wa Al-Adabiyah, Mathba’ah Mushthafa Al-Ba biy Al-
Hala biy, Mesir, cet. 1, 1357 H, 180.

' Wahbah Zuhaili, op.cit., Juz 4, 839.



melakukan praktik Mudarabah yang mana beliau sebagai pemilik modal dan
orang lain sebagai pengelola. Berlandaskan hadis tersebut, di zaman yang
modern ini mulai banyak lembaga-lembaga keuangan baik perbankan
ataupun non perbankan yang mulai mempraktikkan produk tabungan
Mudarabah.

Untuk mengenalkan tabungan Mudarabah kepada masyarakat memang
perlu dilakukan pemasaran oleh lembaga yang terkait. Sebagai lembaga
keuangan syariah yang diresmikan pada tanggal 1 Januari 1997, Koperasi
BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik tentunya telah melakukan berbagai
teknik pemasaran. Dengan menggandeng nama perusahaan besar PT.
Petrokimia Gresik, Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik bisa
dengan mudah diterima dikalangan masyarakat.

Menurut Figri Umar Wachid, Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia
Gresik dalam pengajuan pembiayaannya calon peminjam perlu melengkapi
data persyaratan, baik data pribadi maupun data jaminan. Di antara data
tersebut pihak BMT menanyakan siapa yang merefrensikan atau
merekomendasikan untuk mengajukan di Koperasi BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik.'' Petanyaan mengenai refrensi atau rekomendasi tersebut
dapat mengambarkan bahwa lembaga mengakui adanya interaksi antara
nasabah dengan calon nasabah atau masyarakat umum. Dimana, hal ini

merupakan bagian dari pemasaran word of mouth (WOM). Yakni,

" Figri Umar Wachid, skripsi, Analisis Dampak Referensi Terhadap keputusan BMT dalam
Memberikan Pembiayaan Mudharabah bagi nasabah di Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia
Gresik, 2014.



komunikasi informal yang terjadi antara orang-orang mengenai produk atau
jasa atau testimonial. Dengan demikian, masyarakat secara tidak langsung
membantu lembaga dalam memasarkan produknya, khususnya tabungan
Mudarabah yang mana jika sekedar dilihat akan sama dengan produk
tabungan umum yang ada di bank konvensional. Dengan dikenalnya produk
tabungan Mudarabah oleh masyarakat dan terlebih telah memutuskan untuk
bertransaksi maka nantinya akan mengedukasi mereka apa perbedaan dari
tabungan Mudarabah dengan tabungan pada umumnya di masyarakat.

Sebuah strategi memiliki keunggulan dan kelemahannya masing-
masing, Karena strategi berorientasi menciptakan nilai tambah bagi
pelanggan dan membangun hubungan relathionsip dengan pelanggan.
Menciptakan nilai tambah dengan memahami kebutuhan pasar meliputi
keinginan pelanggan, melakukan riset pelanggan dan pasar, menata
informasi pemasaran dan data pelanggan, membangun metode pemasaran
yang terintegrasi dan memberikan nilai tambah, membangun hubungan
yang saling menguntungkan dalam menciptakan kepuasan pelanggan.

Pemasaran WOM produk-produk Koperasi BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik oleh nasabah yang loyal maupun oleh masyarakat umum
tidak selamanya berjalan mulus. Dikarenakan ada beberapa faktor yang
menyebabkan terjadinya perubahan didalam strategi pemasaran, yaitu :

1. Siklus daur hidup produk, strategi harus disesuaikan dengan tahap-tahap
daur hidup, yaitu tahap perkenalan, tahap pertumbuhan, tahap

kedewasaan dan tahap kemunduran.



2. Tingkat persaingan perusahaan dipasar, strategi pemasaran harus bisa
disesuaikan dengan posisi perusahaan dalam tingkat persaingan, apakah
dalam kategori memimpin, menantang, mengikuti atau hanya engambil
sebagian kecil dari ceruk pasar.

3. Keadaan ekonomi, strategi pemasaran harus disesuaikan dengan situasi
ekonomi, perusahaan harus memandang ke depan dan mengembangkan
strategi jangka panjang untuk memenuhi kondisi yang sedang berubah
dalam industri mereka dan memastikan kelangsungan perusahaan pada
jangka panjang.

Berdasarkan penjelasan diatas, maka penulis melakukan penelitian
dengan judul “Analisis Strategi Word Of Mouth Terhadap Keputusan

Konsumen Memilih Tabungan Mudarabah Di Koperasi BMT Nurul Jannah

Petrokimia Gresik.”

. Identifikasi dan batasan Masalah

Berdasarkan uraian diatas, maka permasalahan dalam penelitian ini
dapat diidentifikasi sebagai berikut :

1. Salah satu strategi pemasaran yang menarik dibicarakan ialah word of
mouth akan tetapi beberapa pemasar masih memandang rendah promosi
semacam ini, dikarenakan promosi ini membutuhkan opinion leaders
yang sulit ditemui.

2. Word of mouth merupakan tindakan konsumen memberikan informasi

kepada konsumen lain yang mana saluran komunikasi seperti ini menjadi



metode promosi yang efektif, Dikarenakan menjadi pesan berantai yang
diterima banyak orang.
C. Rumusan Masalah
1. Bagaimana analisis pemasaran Word Of Mouth terhadap keputusan
konsumen memilih tabungan Mudarabah di BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik?
D. Tujuan Penelitian
1. Menjelaskan bagaimana analisis pemasaran Word Of Mouth terhadap
keputusan konsumen memilih tabungan Mudarabah di BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik.
E. Kajian Pustaka
Penelitian mengenai analisis strategi sebenarnya telah banyak dibahas
dalam jurnal-jurnal. Berikut beberapa penelitian terdahulu serta
penjelasannya sebagai bahan perbandingan ataupun acuan penelitian dalam
membuat penelitian yang akan dilakukan: pertama yaitu jurnal penelitian
volume 5 tahun 2013 oleh Rahmi Yuliana dosen tetap STIE Semarang
dengan judul Analisis Strategi Word Of Mouth Untuk Meningkatkan
Keputusan Pembelian Pada Konsumen di Kota Semarang. Penelitian Rahmi
Yuliana mengacu pada peningkatan keputusan konsumen untuk membeli
produk-produk yang ada di kota semarang. Sedangkan dalam penelitian ini
mengacu pada minat nasabah untuk menggunakan tabungan Mudarabah di
BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik. Dan objek penelitian ini adalah

Koperasi BMT yang telah dipercaya oleh masyarakat hingga tanpa perlu
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melakukan pemasaran kembali. Selain itu juga, penelitian oleh Rahmi
Yuliana hanya fokus pada bagian promosi saja sedangkan dalam penelitian
ini dilengkapi dengan aspek manajemen, kemandirian dan pertumbuhan,
jatidiri koperasi, prinsip Syariah.

Kedua, Mufti Ulil Azmi Thwani dalam skripsinya tahun 2013 yang
berjudul Pengaruh Word Of Mouth Communication Terhadap Keputusan
Santri Memilih Pondok Pesantren juga melakukan penelitian masalah WOM.
Namun yang berbeda dengan penelitian ini, Mufti Ulil Azmi Thwani meneliti
tentang kemampuan komunikasi. Sedangkan peneliti hanya fokus pada
analisis strategi pemasarannya. Dan objek yang di teliti oleh Mufti ialah
pondok pesantren sedangkan peneliti ialah BMT Nurul Jannah Petrokimia
Gresik.

Ketiga, Aflit Nuryulia Praswati dalam skripsinya tahun 2009 yang
berjudul Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Komunikasi Word Of
Mouth Terhadap Minat Guna Jasa Ulang. Penelitian Aflit mengacu pada
keputusan konsumen untuk melakukan pelayanan service pada salah satu
jasa di bengkel. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang akan
dilakukan oleh penulis terletak pada metode yang digunakan kalau penelitian
ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif, penulis akan menggunakan
metode deskriptif kualitatif dan juga terletak pada objek yang akan diteliti.
Sedangkan dalam penelitian ini mengacu pada keputusan calon konsumen
untuk menggunakan produk tabungan Mudarabah di BMT Nurul Jannah

Petrokimia Gresik.
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Keempat, penelitian yang dilakukan oleh Octaviantika Benazir Kumala
yang berjudul “Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Konsumen
Pada Tune Hotels Kuta Bali” didapatkan hasil penelitian yaitu minat beli
konsumen untuk menggunakan jasa tertentu yang mana kebutuhannya dapat
berupa kebutuhan keseharian, kebutuhan studi, pekerjaan, status ekonomi,
status sosial dan lainnya.'” Perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang
dilakukan oleh penulis terletak pada terletak pada metode yang digunakan
kalau penelitian ini menggunakan metode kuantitatif deskriptif , sedangkan
penulis akan menggunakan metode deskriptif kualitatif.

Kelima, penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Noer Ichbal
Hilman yang berjudul “Analisis pengaruh Word Of Mouth, Marketing Mix
Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Suzuki Swift.
Didapatkan hasil penelitian yaitu data yang digunakan ialah data primer
adapun teknik pengambilan sampel yang digunakan ialah metode judgement
sampling. Kemudian data diproses menggunakan analisa regresi berganda.
Perbedaan penelitian ini yang pertama terletak pada metode yang digunakan
kalau penelitian ini menggunakan metode judgement sampling sedangkan
penulis akan menggunakan metode deskriptif kualitatif kedua terletak pada
subjek yang akan diteliti yaitu kalau penelitian ini menggunakan lembaga
koperasi syariah yang nantinya akan menarik minat konsumen untuk

menabung.

? Andreas Budihardjo, Pijar-Pijar Manajemen Bisnis Indonesia, (Jakarta: Prasetiya Mulya
Publishing, 2011), 166.
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F. Manfaat Penelitian
1. Segi Teoritis
Dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan studi bagi
mahasiswa selanjutnya yang berkaitan dengan koperasi syariah
khususnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam prodi Ekonomi Syariah.
2. Segi Praktis
a. Sebagai informasi dan pedoman bagi pelaku koperasi syariah di
Indonesia pada umumnya dan di Gresik pada khususnya.
b. Bagi praktisi, bermanfaat sebagai bahan masukan agar lebih baik
dalam pelaksaan kinerja di koperasi syariah.
c. Bagi masyarakat, bermanfaat sebagai wawasan untuk lebih
mengenal lembaga keuangan syariah, khususnya koperasi syariah.
G. Definisi Operasional
Untuk mendapatkan gambaran yang jelas pembaca dalam mengartikan
judul skripsi ini maka penulis memandang perlu untuk mengemukakan secara
tegas dan terperinci maksud mengenai judul “Analisis Strategi Word Of
Mouth terhadap keputusan calon konsumen memilih tabungan mudharabah
di BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik” diantaranya:
1. Word Of Mouth
WOM menurut Word Of Mouth marketing (WOMMA) adalah “The
act of consumer creating andlor distributing marketing-relevant
information to another consumer. “Engel(2001). Berdasarkan definisi

tersebut dapat disimpulkan bahwa WOM pada dasarnya merupakan
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komunikasi atau pertukaran informasi antarkonsumen mengenai suatu
produk atau jasa."
Tabungan Mudarabah

Mudarabah berasal dari kata dharb, berarti memukul atau berjalan.
Pengetian memukul atau berjalan ini lebih tepatnya adalah proses
seseorang memukulkan kakinya dalam menjalankan usaha. Secara teknis,
Mudarabah ialah akad kerja sama usaha antara dua pihak dimana pihak
pertama (shahibul maal ) menediakan seluruh modal, sedangkan pihak
lainnya menjadi pengelola. Keuntungan usaha secara Mudarabah dibagi
menurut kesepakatan yang dituangkan dalam kontrak, sedangkan apabila
rugi ditanggung oleh pemilik modal selama kerugian itu bukan akibat
kelalaian si pengelola. Seandainya kerugian itu diakibatkan karena
kecurangan atau kelalaian si pengelola, si pengelola harus bertanggung
jawab atas kerugian tersebut.'*
Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik

Lembaga yang berbasis koperasi syariah dengan tugas, pertama

pengelolaan dana zakat, infaq, dan shodaqoh, kedua pemberdayaan dan

pengembangan ekonomi masyarakat dengan konsep syariah.

B Andriasan Sudarso, manajemen pemasaran jasa perhotelan, (Yogyakarta: Deepublish,
2012),67.
" Muhammad Syafi’i Antonio, Bank Syariah: dari teori ke praktik, (Jakarta: Gema Insani, 2001),

95.
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4. Metode Penelitian

Metodologi penelitian adalah serangkaian hukum, aturan dan tata cara
tertentu yang diatur dan ditentukan kaidah ilmiah dalam menyelenggarakan
suatu penelitian dalam koridor keilmuan tertentu yang hasilnya dapat
dipertanggungjawabkan secara ilmiah."

Dalam penelitian ini penulis menggunakan pendekatan kualitatif yaitu
penelitian yang memahami situasi, kondisi, motivasi, dan kegiatan yang ada
di Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik dengan cara deskripsi
dalam bentuk kata-kata dan bahasa yang memanfaatkan berbagai metode
alamiah.

1. Data yang dikumpulkan
a. Data primer yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah dokumen,
dan wawancara pada Koperasi dan nasabah BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik.
b. Data sekunder yang dikumpulkan dari penelitian ini adalah jurnal,
buku-buku dan sumber literatur lainnya.
2. Sumber Data

a. Sumber data primer adalah data yang secara langsung diambil dari

objek penelitian, yaitu wawancara secara langsung dengan para

1
konsumen. '

' Haris Herdiansyah, Metodologi Penelitian Kualitatif untuk Ilmu-Ilmu Sosial, (Jakarta: Salemba
Humanika, 2010), 17.
'® Saifuddin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Belajar, cetakan VIII, 2007), 91.
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Sumber data sekunder ada berbagai macam antara lain surat-surat
pribadi, buku harian, notulen rapat, sampai dokumen-dokumen resmi
berbagai instansi pemerintah.'” Adapun sumber data yang dijadikan

rujukan diantaranya, website BMT, dan buku pemasaran.

3. Teknik pengumpulan data

a.

Dokumentasi adalah salah satu metode pengumpulan data kualitatif
dengan melihat atau menganalisis dokumen-dokumen yang dibuat
oleh subjek sendiri atau oleh orang lain tentang subjek.'® Seperti,

dokumen mengenai Koperasi BMT Nurul Jannah Petrokimia Gresik.

. Wawancara adalah proses tanya jawab lisan antara dua orang atau

lebih secara langsung.'” Wawancara dilakukan kepada informan dan
responden, dimana informan adalah individu yang memiliki keahlian
serta pemahaman terbaik mengenai isu-isu tertentu sehingga disini
informan merupakan narasumber, sementara responden adalah
individu yang oleh pewawancara ingin mengetahui informasi
mengenai diri dari responden itu sendiri seperti pendiriannya,
sikapnya, serta pandangannya terhadap isu tertentu.’’ Informan
dalam wawancara ini adalah pengurus Koperasi BMT Nurul Jannah
Petrokimia Gresik yaitu manajer Koperasi BMT Nurul Jannah

Petrokimia Gresik. Wawancara dilakukan secara terstruktur dimana

' Soeratno, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: UPP AMP YKPN, 1995), 78.
""Haris Herdiansyah, Metodologi Penelitian....., 143.

“Ibid., 155.

20 Silalahi Ulber, Metode Penelitian Sosial, (Bandung: Unpar Press, 2006), 287.
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peneliti telah mempersiapkan pertanyaan sebagai pedoman

wawancara yang telah disiapkan kepada informan.

Teknik pengolahan data

Setelah data berhasil dihimpun dari lapangan atau penulisan,
maka penulis menggunakan teknik pengelolahan data dengan tahapan
sebagai berikut:

a. Editing, yaitu pemeriksaan kembali dari data yang diperoleh
terutama dari segi kelengkapannya, kejelasan makna, keselarasan
antara data yang ada dan relevansi dengan penelitian.”’ Dalam hal
ini penulis akan mengambil data yang akan dianalisis dengan
rumusan masalah saja.

b. Organizing, yaitu menyusun kembali data yang telah didapat
dalam penelitian yang diperlukan dalam kerangka paparan yang
sudah direncanakan dengan rumusan masalah secara sistematis.
Penulis melakukan pengelompokam data yang dibutuhkan untuk
dianalisis dan disusun secara sistematis untuk memudahkan
penulis dalam menganalisis data.

c. Verifying, adalah menguji kebenaran data dilapangan dan
menelaah kesesuaiannya.

d. Penemuan hasil, yaitu dengan menganalisis data yang telah

diperoleh dari penelitian untuk memperoleh kesimpulan mengenai

*! Sugiyono, Metodologi Penelitian Kualitatif Kuantitatif dan R&D, (Bandung: Alfa Beta, 2008),

243.
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kebenaran fakta yang ditemukan, yang akhirnya merupakan sebuah
jawaban dari rumusan masalah.”
5. Teknik analisis data
Setelah data terkumpul, dalam menyusun dan menganalisis data
tersebut menggunakan teknik verifikatif’ penelitian verifikatif adalah
menguji kebenaran pengumpulan data di lapangan.”
6. Teknik pengabsahan data
a. Uji kredibilitas (validitas internal), dapat dilakukan dengan cara
sebagai berikut:

I. Peningkatan ketekunan, yakni meningkatkan ketekunan
berarti melakukan pengamatan secara lebih cermat dan
berkesinambungan. Dengan cara tersebut maka kepastian
data dan urutan peristiwa akan dapat direkam secara pasti
dan sistematis.’® Sehingga peneliti dapat melakukan
pengecekan kembali dan dapat memberikan deskripsi data
yang akurat dan sistematis tentang apa yang di amati. Hal
ini dilakukan dengan cara membaca berbagai refrensi buku
maupun hasil penelitian atau dokumentasi- dokumentasi
yang terkait dengan temuan yang diteliti.”> Seperti, jurnal,

buku, dan artikel terkait tema penelitian yang dilakukan.

20
Ibid., 246.
» Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Yogyakarta: Rineka,
1998), 238.
2 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2010), 124.
25 1.
Ibid., 125.
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2.  Member check, yakni bertujuan untuk mengetahui seberapa
jauh data yang diperoleh sesuai dengan apa yang diberikan
oleh pemberi data. Apabila data yang ditemukan disepakati
oleh para pemberi data berarti data tersebut valid, sehingga
semakin kredibel/ dipercaya, tetapi apabila data yang
ditemukan peneliti dengan berbagai penafsirannya tidak
disepakati oleh pemberi data, dan apabila perbedaannya
tajam, maka peneliti harus merubah temuannya, dan harus
menyesuaikan dengan apa yang diberikan oleh pemberi
data.”®

b. Uji transferability (validitas eksternal), validitas eksternal ini
bertujuan agar orang lain dapat memahami hasil penelitian
sehingga ada kemungkinan untuk menerapkan hasil penelitian
tersebut, maka peneliti dalam membuat laporannya harus
memberikan uraian yang rinci, jelas, sistematis, dan dapat
dipercaya. Dengan demikian pembaca dapat menjadi jelas atas
hasil penelitian tersebut, sehingga dapat memutuskan dapat atau

tidaknya untuk mengaplikasikan hasil penelitian tersebut di

tempat lain.”’

*® Ibid., 129.
m?*’ Ibid., 130.



