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A. Latar Belakang

Tekanan ekonomi global semakin tidak terkendali membuat kondisi
perekonomian nasional juga turut lesu, salah satu penyebabnya adalah karena
berbabad-abad lamanya ekonomi nasional telah didominasi oleh sistem bunga.
Banyak negara yang telah mencapai kemakmurannya dengan sistem ini,
meskipun lebih banyak lagi negara yang belum termasuk negara yang
makmur. Dengan dominasi perbankan yang berbasis bunga selama kurun
waktu tersebut benar-benar telah membuktikan ketidakmampuan sistem untuk
menjembatani kesenjangan ini.

Pada tahun 1992 wajah perbankan mulai menunjukkan perubahan yaitu
dengan sistem bagi hasil yang ditandai dengan berdirinya Bank Muamalat
Indonesia, sehingga bank syari’ah semakin tumbuh pesat, hal tersebut
didukung dengan adanya revisi Peraturan Pemerintah No.72 tahun 1992
menjadi UU Perbankan No.10 tahun 1998 yang berisikan tentang bank yang
beroperasinya dengan sistem bagi hasil. Kemudian diperbaharui lagi dengan
adanya Peraturan Bl No. 6/24/PBI1/2004 yang berisikan tentang Bank Umum
yang melaksanakan kegiatan usaha berdasarkan prinsip syari’ah.!

Namun dalam praktiknya bank syariah belum mampu menjangkau
masyarakat ekonomi lemah yang membutuhkan tambahan modal usaha,
dikarenakan ketatnya penilaian bank terhadap pemberian fasilitas pembiayaan.

Melihat kenyataan tersebut, maka muncul usaha mendirikan Lembaga

! Muhamad, Teknik Perhitungan Bagi Hasil di Bank Syari'ah, (Yogyakarta: Ull Press, Cet. |,
2000), 1
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Keuangan Syariah yang bukan bank meliputi takaful (asuransi), ijarah
(leasing), rahn (pegadaian), Baitul Maal wa Tamwil (BMT) dan Koperasi Jasa
Keuangan Syariah (KJKS).

Koperas Jasa Keuangan Syariah (KJKS) merupakan salah satu
lembaga keuangan mikro Islam yang bergerak pada sektor riil pada
masyarakat bawah dan menengah, karena BMI sendiri secara operasional
tidak dapat menyentuh masyarakat kecil, maka ketidakmampuan ini menjadi
penyebab terjadinya kekosongan pada segmen pasar keuangan pada wilayah
menengah ke bawah.

Koperas Jasa Keuangan Syariah (KJKS) merupakan |embaga
keuangan syariah yang menghimpun dan menyalurkan dana tersebut kepada
masyarakat yang membutuhkan dengan menggunakan prinsip-prinsip Syariat
Islam. KJK'S juga mengembangkan usaha-usaha produktif dan investasi dalam
meningkatkan kualitas kegiatan ekonomi pengusaha kecil, serta mendorong
masyarakat untuk menabung agar bisa menunjang kegiatan perekonomian.

Saat ini KIKS juga telah menjadi lembaga solidaritas sekaligus
lembaga ekonomi rakyat untuk bersaing di pasar bebas dan berupaya keras
untuk mengkombinasikan unsur-unsur iman, tagwa dan materi secara optimal,
Sehingga dapat bersaing dengan para anggotanya secara efektif. Maka dengan
lahirnya KJKS yang beroperasi dengan sistem bagi hasil sebagai alternatif
pengganti bunga merupakan peluang bagi ummat Islam untuk memanfaatkan
jasa KJIK'S seoptimal mungkin.

Berdasar pada kebutuhan untuk menciptakan pemerataan ekonomi,

khususnya wilayah Simo Sungelebak Karanggeneng Lamongan, maka



lahirlah KIKS Matholi’ul Anwar atau yang sering disebut dengan KJKS
Mawar. KIKS Matholi’ul Anwar ini awalnya bertujuan untuk membantu guru-
guru yang ada di lingkungan Yayasan Perguruan Matholi’ul Anwar yang
membutuhkan dana, sekaligus untuk memenuhi kebutuhan masyarakat
disekitar dari jeratan rentenir. KIKS Mawar merupakan lembaga keuangan
mikro syariah yang operasionanya mengacu pada prinsip-prinsgp syariah dan
juga bertujuan untuk memberdayakan ekonomi masyarakat kecil agar lebih baik
dan |ebih sgjahtera?

Seiring dengan banyaknya permintaan guru-guru di lingkungan
Pondok Pesantren Matholi’ul Anwar dan juga masyarakat umum terhadap
kebutuhan modal, akhirnya KJKS Mawar mulai berbenah diri agar dapat
memenuhi kebutuhan tersebut. Sebab diawal berdirinya KIKS Mawar pada
tahun 2008 modal yang dimiliki Rp. 50.000.000,- akhirnya hambatan-
hambatanpun silih berganti.

Menurut pendiri KIKS Mawar bahwa Tahun 2008-2011 merupakan
masatidak begitu serius bagi KIKS Mawar karena keterbatasan SDM dan juga
fasilitas. Selama empat tahun berjalan KIJKS Mawar baru memiliki 2
karyawan dan kantor ala kadarnya sehingga pelayanan KJKS Mawar sangat
tidak maksima. Permodalan KJKS Mawar awa di tahun 2008 Rp.
50.000.000,-, pada tahun 2009 meningkat menjadi Rp.100.000.000,-
kemudian di tahun 2010 permodalan KJKS Mawar meningkat signifikan
menjadi Rp.250.000.000,- dan di penghujung tahun 2011 modal KIJKS Mawar

menjadi Rp.400.000.000,-. Selama kurang lebih empat tahun perkembangan

2 Khotib Sholeh, Ketua Pengurus dan Pendiri KIJKS Mawar, Wawancara. Lamongan 20 Oktober
2015



KJKS Mawar tidak begitu menggembirakan karena dipengaruhi oleh banyak
faktor diantranya SDM dan fasilitas. Dengan lambannya perkembangan ini
akhirnya menjadi evaluasi bersama oleh seluruh pendiri dan pengurus KJKS
Mawar untuk membenahi SDM dan juga fasilitas kantor KIKS Mawar.

Tahun 2012 merupakan era baru bagi KIKS Mawar setelah empat
tahun belum bisa melakukan pengelolaan dengan baik dan akhirnya kalah
bersaing dengan koperas atau KJKS lain. Kita tahu bahwa persaingan
merupakan suatu hal yang mutlak dalam dunia bisnis. Berbaga strategi
dilakukan oleh perusahaan untuk memenangkan persaingan.® Untuk
meningkatkan permodalan, maka KJKS Mawar membutuhkan strategi
pemasaran dalam memasarkan produknya yang ditawarkan kepada
nasabahnya agar mejadi lebih cepat dan efisien. Dalam melakukan pemasaran,
KJKS Mawar memiliki beberapa sasaran yang hendak dicapai yaitu
meningkatkan mutu pelayanan dan menyediakan ragam produk yang sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan nasabah.

Strategi Pemasaran yang dilakukan KJKS Mawar adalah pemasaran
dalam perspektif syariah, yaitu segala aktvitas bisnis dalam bentuk kegiatan
penciptaan, penawaran dan perubahan value yang memungkinkan pelakunya
bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi dengan
kejujuran, keadilan, keterbukaan, keikhlasan, sesual proses yang berprinsip
pada akad bermuamalah Islami.* Allah mengingatkan agar senantiasa

menghindari perbuatan dzalim dalam bisnis termasuk dalam proses

3 Dwi Suhartanto, Metode Riset Pemasaran, (Bandung, Alfabeta, 2014), 1
4 Abdullah Amrin, Asurans Syariah, (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo, 2006), 207



penciptaan, penawaran dan proses perubahan nilai dalam pemasaran.® Seperti
dalam firman-Nya:
(0 Gt 0N 31555 W3 2t LET DT, 253

“Dan janganlah ka/mu merugikan manusia pada hak-haknya dan
janganlah kamu merajalela di muka bumi dengan membuat kerusakan. QS
As-Syu’ara’ (26): 183.

Konsep keadilan ekonomi dalam Islam mengharuskan setiap orang
mendapatkan haknya dan tidak mengambil hak atau bagian orang lain.
Rasulullah ~ bersabda; “Wahai manusia, takutlah akan kedzaliman
(ketidakadilan), sebab sesungguhnya dia akan menjadi kegelapan pada hari
pembalasan nanti” (HR Imam Ahmad).

Daam bahasa syariah, syariah marketing sama dengan spiritua
marketing atau sering disebut dengan “pemasaran langit”, yang karena
didalam keseluruhan prosesnya tidak ada yang bertentangan dengan prinsip-
prinsip muamalah, ia mengandung nilai-nilai ibadah, yang menjadikannya
berada pada puncak tertinggi dalam pemasaran atau muamalah.

- -,
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“Ya Allah aku berikrar, sesungguhnya shalatku, ibadahku, hidupku

dan matiku hanyalah untuk Allah, Tuhan semesta alam”. QS Al-An’am (6):
162.

Syariah marketing adalah sebuah disiplin bisnis yang seluruh proses,

baik proses penciptaan, proses penawaran dan proses perubahan nilai (value)

> Muhammad Syakir Sula, Asuransi Syariah (Life and General); Konsep dan Sistem Operasional,
(Jakarta: Gema Insani Press, 2004), 424



tidak boleh ada hal-hal yang bertentangan dengan akad dan prinsip-prinsip
muamal ah yang |slami®
Daam dunia pemasaran, strategi dan taktik bisa berjalan optimal jika

disertai dengan peningkatan value dari produk atau jasa. Peningkatan value di

sini berarti bagaimana sebuah perusahaan mampu membangun merek yang

kuat, memberikan servis yang membuat pelanggan loyal, dan mampu
menjalankan proses yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan.

Karena begitu pentingnya syariah marketing value, sehingga perusahaan harus

menciptakan value dari produknya agar mampu meraih heart share

pelanggan. Brand atau merek sebagal salah satu bagian terpenting dari
peningkatan value merupakan nama baik yang menjadi identitas seseorang
atau perusahaan.’

Dalam memasarkan produk simpanan, ada beberapa strategi yang
diterapkan KIKS Mawar, antaralain:

1. Penetapan target dan insentifnya. Dalam hal ini harus ditetapkan beberapa
target funding (nominal per-produk sinpanan dan jumlah customer) yang
akan dihimpun hingga target per-individu marketer agar jelas arah
kebijakan fundingnya. Ini agar marketer termotivasi untuk melakukan
Kinerja yang maksimal

2. Melakukan inovasi pendanaan.

Pencitraan (brand image). Mewujudkan bahwa KJKS dikelola secara

profesiona (baik SDM, pembukuan, dan pelayanan). Secara kelembagaan

5 Hermawan Kartgjaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT. Mizan
Pustaka, 2006), 27

7 Hermawan Kartgjaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT. Mizan
Pustaka, 2006), xxxi.



harus diupayakan meraih dukungan dari tokoh-tokoh masyarakat.
Pengel ola harus menanamkan bahwa KJK S adalah lembaga dari, oleh, dan
untuk umat. Menanamkan bahwa KJKS adalah sebagai sebuah lembaga
yang strategis untuk memberdayakan umat baik ekonomi, pola pikir dan
ketagwaan. Mewujudkan dan membuktikan bahwa simpanan diaokasikan
untuk peningkatan kualitas hidup umat.

3. Keunggulan produk. Misahnya, bagi hasil simpanan bersaing dengan
lembaga lain, minimal sama. Dari segi pelayanan, prosedur pembiayaan,
dan simpanan aman, mudah dan profesional .

Namun seiring dengan munculnya begitu banyak KJKS dan tidak
diimbangi dengan faktor-faktor pendukung yang memungkinkan KJKS untuk
terus berkembang dan berjalan dengan baik, fakta di lapangan menunjukkan
bahwa banyak KJKS yang tenggelam dan bubar disebabkan oleh berbagai
macam sebab, seperti pengelola yang tidak amanah, sumber daya manusia
yang kurang mampu bekerja profesional, tidak dapat menarik kepercayaan
masyarakat, kesulitan modal dan seterusnya. Akibatnya, citra yang timbul
di masyarakat menjadi negatif bahkan identik dengan lembaga yang buruk,
tidak dapat dipercaya, hanya menjadi isu syariah.

Dengan banyaknya lembaga keuangan syariah, menjadikan posis
KJKS Matholi’ul Anwar harus mampu bersaing secara kompetitif serta
memiliki karakter tersendiri dalam bersaing, terutama dengan lembaga
keuangan konvensiona yang sudah mempunyai nama dibidang keuangan,

sumber daya manusia dan produk yang berkualitas. Melihat perkembangan

8Ahmad Sumiyanto, BMT Menuju Koperas Modern, (Yogyakartaz PT. ISES Consulting
Indonesia, 2008), 117.



lembaga keuangan syariah yang begitu banyak muncul sebaga salah satu
aternatif lembaga keuangan mikro, maka KJKS Mawar sebagai salah satu
lembaga keuangan syariah tentu harus memiliki strategi dan langkah-langkah
yang telah dengan akan dipakai dengan memenangkan persaingan yang ada.
Dari uraian di atas penulis tertarik untuk mencoba untuk mengadakan
penelitian dan menganalisa bagamana strategi KJKS Mawar dalam
menghimpun dana serta bagaimana perkembangannya setelah melakukan
strategi tersebut. Oleh karena itu peneliti berinisiatif membuat penelitian
dengan judul “Strategi Syariah Marketing Funding Products K operas Jasa

Keuangan Syariah Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif”.

B. Rumusan Masalah
Berangkat dari latar belakang yang telah dipaparkan di atas,
dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut:
1. Bagaimanakah strategi syariah marketing funding products KIKS Mawar?
2. Bagaimana perkembangan permodaan KJKS Mawar untuk meningkatkan
keunggulan kompetitif setelah menerapkan strategi syariah marketing

funding products?

C. Tujuan Pendlitian
1. Untuk mengetahui strategi syariah marketing funding products KJKS
MAWAR
2. Untuk mengetahui perkembangan permodaan KJKS Mawar setelah

menerapkan strategi syariah marketing funding products



D. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini diharapkan untuk:
1. Manfaat Akademis
Dengan penelitian ini diharapkan dapat menambah perbendaharan
ilmu bagi aktivitas akademik pendidikan khususnya tentang strategi
pemasaran. Selain itu, bagi perkembangan penelitian bidang KJKS
khususnya pada bidang pemasaran.
2. Manfaat Praktis
a. Bag Pendliti
Menambah pengetahuan tentang strategi pemasaran di KIJKS dan
untuk memperluas pengetahuan di dunia kerja khususnya di KIJKS
Mawar
b. Bagi KIKS Mawar
Memberikan saran dan masukan bagi KIKS Mawar dalam ha strategi
pemasaran, dan pengembangan produk.
c. Bag Masyarakat
Diharapkan penelitian ini dapat menambah informasi yang lengkap
mengenal KIJKS Mawar yang diharapkan masyarakat akan tergerak
untuk meningkatkan pertumbuhan dan perkembangan KJKS di tanah
ar.
E. Telaah Pustaka
Dalan kegiatan penelitian biasanya bertitik tolak pada ilmu
pengetahuan yang sudah ada, pada umumnya semua pendliti akan memulai

penelitiannya dengan cara menggali dari apa yang telah diteliti oleh para pakar
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peneliti sebelumnya. Pemanfaatan terhadap apa yang telah dikemukakan dan
ditemukan oleh peneliti dapat dilakukan dengan mempelgari, mencermati,
mendalami dan menggali kembali serta mengidentifikasi hal-hal yang sudah
ada maupun yang belum ada. Untuk mengetahui hal-hal yang ada dan belum
ada, dapat melalui laporan hasil penelitian dalam bentuk jurnal ataupun karya
- karya ilmiah. Disini peneliti akan menganalisa Strategi Syariah Marketing

KJKS Mawar agar |ebih kompeten dalam memasarkan produk-produknya

Tabel 1.1
Referens Strategi Pemasaran
No | Identitas Judul & Objek | Keterangan
penelitian
1 | Siti Asiyah®, Fakultas | Peran BMT Bina Pengliti ini
syariah IAIN Walisongo | Ummat Sgjahtera menjelaskan
Semarang, tahun 20009. Lasem Rembang bahwa Usaha
Terhadap mikro dan kecil
Perkembangan Usaha | merupakan sektor
Mikro dan Kecil di usaha yang strategis
Kecamatan Lasem dan potensial dalam
tahun 2009. membantu
pengembangan
perekonomian di
Indonesia,
sedangkan
penelitian saya
membahas tentang
strategi
penghimpunan
danadi KIKS
Mawar dengan
Syariah Marketing
2 | Nuryamah,’®  Jurusan | (Pengaruh Perbedaannya,
Perbankan Syariah Prodi | penghimpunan dana penelitian saya
Muamalat Fakultas | Pihak Ketiga (DPK) tiddk  membahas
Syariah dan Hukum UIN | terhadap Pembiayaan | pembiayaan tetapi

9 Siti Asiyah, Peran BMT Bina Ummat Sgahtera Lasem Rembang Terhadap Perkembangan
Usaha Mikro dan Kecil di Kecamatan Lasem, (Skripsi_ Fakultas Syariah |AIN Walisongo
Semarang, 2009)

10 Nuryamah, Pengaruh Penghimpunan Dana Pihak Ketiga (DPK) terhadap Pembiayaan pada
BTN Syariah Cabang Jakarta, (Skripsi_ Jurusan Perbankan Syariah Prodi Muamalat Fakultas
Syariah dan Hukum UIN Jakarta, 2008).
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Jakarta pada BTN Syariah fokus pada
Cabang Jakarta), penghimpunan
Penelitian ini dana dengan
membahas tentang strategi syariah
apakah penghimpunan | marketing
dana pihak ketiga
berpengaruh terhadap
penyaluran
pembiayaan pada BTN
Syariah
3 | Faisal Akbar,'! Fakultas | (Srategi  Pemasaran | Perbedaannya,
[lmu Agamalslam BMT Al-lkhlas | pendlitian saya
Universitas Islam Yogyakarta), Penelitian | membahas strategi
Indonesia, ini membahas strategi | syariah marketing
pemasaran secara | yang mengarah
konvensional pada strategi

pemasaran  secara
syariah

4 | Zidny Roby Rodliya'? | (Pengaruh Jumlah
jurusan perbankan | kantor Layanan
syariah prodi Muamalat | Syariah terhadap
Fakultas Syariah dan | Penghimpunan dana
Hukum UIN Jakarta pihak ketiga pada BNI
Syariah), Penélitian ini
membahas tentang
apakah jumlah kantor
layanan syariah yang
ada di BNI syariah
berpengaruh terhadap
penghimpunan  dana

Perbedaannya,
sedangkan
penelitian saya
membahas tentang
strategi  marketing
syariah untuk
penghimpunan
dana di KIKS
Mawar

(Persero) Kantor Cab

Yogyakarta Cikditiro)

Penelitian ini
menjelaskan bahwa
pelayanan dan

pihak ketiga
5 | Nur Hidayat® (pengarun  Pelayanan | Perbedaannya,
STIS Yogyakarta dan Promos Terhadap | penelitian saya
Peningkatan  Jumlah | tidak hanya
Nasabah Tabungan | membahas promosi
Britama pada PT. BRI | tetapi strategi

marketing yang
cakupannya lebih
luas

11 Faisal Akbar, Strategi Pemasaran BMT Al-lkhlas Y ogyakarta,
Agama Islam Universitas |slam I ndonesia, 2010)

(Skripsi_ Fakultas IlImu

12 Zidny Roby Rodliya, Pengaruh Jumlah Kantor Layanan Syariah terhadap Penghimpunan Dana
Pihak Ketiga pada BNI Syariah), (Skripsi_ Jurusan Perbankan Syariah Prodi Muamalat Fakultas

Syariah dan Hukum UIN Jakarta, 2008)

13 Nur Hidayat, Pengaruh Pelayanan dan Promosi Terhadap Peningkatan Jumliah Nasabah
Tabungan Britama pada PT. BRI (Persero) Kantor Cab Yogyakarta Cikditiro, (Skripsi_ STIS

Y ogyakarta 2003)
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promosi merupakan
factor yang sangat
penting dan perlu
diperhatikan oleh
sebuah  bank  guna
meningkatkan jumlah
nasabah.

Pemasaran sesungguhnya merupakan fungsi utama dalam suatu
perusahaan karena tanpa pemasaran barang yang diproduks tidak akan ada
gunanya. Demikian pula sumber daya manusia (SDM) yang tersedia, harus
disesuaikan kemampuannya agar sanggup memproduksi dan memasarkan
barang yang telah diproduksikan. Untuk mendukung proses pemasaran itu,
peran manger pemasaran bertanggung jawab atas pengembangan dan
pengelolaan strategi pemasaran.’* Produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli,
digunakan, atau dikonsums pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau
keinginan pasar yang bersangkutan. Promosi adalah aktifitas pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk dan atau
mengingatkan pasar sasaran. (Phillip Kotler, 1997) mendefinisikan marketing
miXx sebagal perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan
(controller) dan dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang
diinginkan dalam pasar sasaran®™. Alat pemasaran atau yang lebih dikend
sebagai 4P itu adalah : Product, Price, Place, dan Promotion (produk,

harga, distribusi, dan promosi).

14 M. Manulang, Pengantar Bisnis (Yogyakarta; Gajah Mada University Press, 2002), 207
15 Phillip Kotler dan Gray Amstrong, Dasar-Dasar Pemasaran. Alih Bahasa Alexander
Sindoro (Jakarta: Prenhellindo, 1997), 48.
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Demikian beberapa karya ilmiah dan buku-buku yang mengkaji
tentang pemasaran, berbeda dengan literatur yang sudah disebutkan. Tesis ini
akan mengkaji tentang strategi pemasaran lebih spesifiknya lagi yaitu strategi
syariah marketing funding produk KJKS Mawar dalam meningkatkan

keunggulan kompetitif.

F. Metodologi Penelitian
1. JenisPenditian
Sesuai dengan jenis permasalahan yang diteliti, maka penelitian
ini menggunakan penelitian kualitatif yang bersifat analisis deskriptif
yaitu dengan mengumpulkan, menyusun dan mendeskripsikan berbagai
dokumen, data dan infomasi yang aktual. Data yang diperoleh akan
diinpretasikan dalam bentuk pemaparan dan analisa sehingga penulis
dapat memberikan kesimpulan pada penelitian ini.
2. JenisData
Dalam penelitian ini jenis dan sumber data dapat dibagi menjadi dua
kategori yaitu primer dan skunder.
a. DataPrimer
Data primer merupakan data yang didapat dari sumber pertama baik
individu maupun perorangan melalui hasil wawancara.’* Adapun data
yang dibutuhkan adal ah data yang berkaitan dengan strategi pemasaran
funding product, misalnya data Pendapatan, |aporan keuangan, Neraca

dan perkembangan KJKS. Kegiatan wawancara dilakukan secara

16 Husein Umar, Research Methods in Finance and Banking, (Jakarta : PT Gramedia Pustaka
Utama, 2000), 116
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langsung terhadap narasumber untuk mengetahui informasi tentang

prosedur strategi syariah marketing yaitu:

1) Direktur KIKS Mawar/Kepala Cabang Simo Karanggeneng
Lamongan

2) Manger KIKS Mawar

b. Data Sekunder
Data sekunder adalah sumber data pendukung dan pelengkap data
penelitian. data ini sangat penting bagi kelengkapan analisa dari
temuan hasil penelitian. Sumber data skunder yang dimaksud
adalah buku-buku dan bahan-bahan pustaka lainnya yang berkaitan
dengan penelitian sehingga dapat memperoleh data yang faktual,
valid dan dapat dipertanggung jawabkan guna menyelesaikan
permasalahan yang terdapat dalam tesis ini.” misalnya SOP, SOM,
brosur dll.

3. Teknik Pengumpulan Data

Daam penelitian ini, untuk memperoleh data yang relevan, maka penulis

menggunakan metode pengumpulan data sebagai berikut :

a. Riset lapangan (field research)
Riset lapangan ini dimaksudkan untuk mendapatkan data primer yang
dilakukan peneliti sebagai pelengkap data dalam hasil pendlitian,
dengan melakukan wawancara peabat yang berwenang untuk
memperoleh data yang benar-benar dapat dipertanggung jawabkan.

b. Riset Pustaka (library research)

17 Husein Umar, Research Methods in Finance and Banking, (Jakarta : PT Gramedia Pustaka
Utama, 2000), 209
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Riset ini dimaksudkan untuk mendapatkan rujukan teori dalam
melengkapi data yang ada, yaitu dengan mempelgari buku-buku
literatur dan catatan yang sesuai dengan masalah yang dibahas dalam
penelitian ini, agar diperoleh kesahihan teori yang jelas.

c. Dokumentasi
Dokumentasi yaitu segala aktifitas yang berhubungan dengan
pengumpulan, pengadaan, pengelolaan, dokumen-dokumen secara
sistematis dan ilmiah serta pendistribusian informasi  kepada
informan.*® Dokumen digunakan dalam penelitian sebagai sumber data
karena dalam banyak hal dokumen sebagai sumber data dapat
dimanfaatkan untuk menguji, menafsirkan, bahkan untuk
meramalkan.’® Dalam ha ini penditi mengumpulkan data-data yang
berupa diktat, catatan, arsip dan sebagainya yang berhubungan dengan
hal-hal yang berkaitan tentang sgarah berdirinya KIKS Mawar,
susunan kepengurusan, program kegiatan KJKS dan produk-produk
yang dipasarkan KJKS Mawar.

4. AnalissData

Setelah selesai mengumpulkan data lengkap, tahapan selanjutnya adalah

analisa data. Pada tahap ini, data terkumpul kemudian dilakukan anaisis

data dengan menggunakan metode deskriptif analisis,®® yaitu setelah data

yang terkumpul dan telah diikhtisarkan dalam penyajian data, selanjutnya

adalah menganalisa data dari hasil yang telah diperoleh dari sumbernya.

18 Soedjono Trimo, Pengantar |lmu Dokumentasi, (Bandung: Remaja Karya, Cet. |, 1981), 7.

19 Lexy J. Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, Cet.
X1V, 2001), 161.

2 Winarno Surakhmad. Pengantar Penelitian Ilmiah, Dasar, Metode, dan Tekhnik, (Bandung:
Tarsito, Edisi VI, 1990), 110.



16

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode deskriptif kualitatif
yaitu menggambarkan permasalahan peristiwa baik mealui responden
ataupun sumber data lain (yang terkait dengan KJKS Mawar)

G. Sistematika Penulisan

Dalam penulisan tesisini pembahasannya terdiri dari lima bab dan
secara rinci dapat penulis kemukakan bahwa sistematika penulisan tesis ini
adalah sebagi berikut :

BAB |I. PENDAHULUAN, dalam bab ini penulis akan mengemukakan
latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian dan manfaat
penelitian, telaah pustaka, metodologi penelitian yang digunakan dalam
penulisan tesisini serta sistematika penulisan.

BAB Il. STRATEGI SYARIAH MARKETING, FUNDING PRODUCTS
DAN KEUNGGULAN KOMPETITIF, Daam bab ini penulis akan
menguraikan tentang Syariah Marketing, Strategi Syariah Marketing, Funding
Product di Lembaga Keuangan Syariah (LKS) dan Funding Product di KIJKS
Pondok Pesantren Matholi’ul Anwar

BAB Ill. IMPLEMENTASI STRATEGI SYARIAH MARKETING
FUNDING PRODUCTS KOPERASI JASA KEUANGAN SYARIAH, Dalam
bab ini penulis akan menguraikan tentang latar belakang pendirian KIJKS
Mawar, legalitas KIKS Mawar, visi, misi, dan keyakinan dasar KJKS Mawar,
manfaat dan sasaran yang hendak dicapa KJKS Mawar, mangemen
personalia KIKS Mawar, produk -produk KIKS Mawar, Strategi Syariah
Marketing Funding Product KIKS Mawar, Program perbaikan layanan KIS

Mawar serta data perkembangan KJKS Mawar.
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BAB V. ANALISS STRATEGI SYARIAH MARKETING FUNDING
PRODUCTS KOPERASI JASA KEUANGAN SYARIAH DALAM
MENINGKATKAN KEUNGGULAN KOMPETITIF, Bab ini merupakan bab
inti dari permasalahan yang dibahas, disini penulis mencoba menganalisa
produk-produk KIJKS Mawar dan strategi syariah marketing funding Product
KJKS Mawar dengan menggunakan pendekatan analisis SWOT dan Marketing
Mix

BAB V. PENUTUP, ini merupakan pembahasan BAB terakhir dalam
Tesis. Penulis akan menarik kesimpulan dari permasalahan yang dibuat dalam
tess dan akan memberikan saran-saran tentang hal-ha yang perlu
diperhatikan untuk meningkatkan eksistenss KJKS Mawar dalam strategi

pemasaran.





