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ABSTRAK

Wafig Wahyudin, 2020, Skripsi, Judul : “Strategi Keunggulan Bersaing BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur”

Pembimbing : Dr. Siswanto, S.E,. M.Si

Kata Kunci  : Strategi, strategi keunggulan bersaing, BMT

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi keunggulan bersaing
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur, dalam menghadapi persaingan antar lembaga
keuangan syariah yang mana diketahui berdasarkan data yang ditulis oleh CNBC
Indonesia bahwa pertumbuhan lembaga keuangan syariah terus mengalami
perkembangan . BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur sendiri dari awal berdirinya
atau dalam kurun waktu 15 tahun telah mengalami perkembangan yang begitu pesat
baik dari sisi anggota, asset, modal, dan perkembangan kantor cabang.

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Terdapat 3
informan yang digunakan dalam penelitian ini. Pengumpulan data yang digunakan
dalam penelitian ini yaitu dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Analisis data yang digunakan dalam penelitin ini yaitu menggunakan reduksi data,
penyajian data, kemudian kebsahan data menggunakan triangulasi, dan yang
terakhir penarikan kesimpulan.

Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa strategi keunggulan bersaing
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur telah menerapkan tiga strategi yaitu strategi
operational excellent yang diwujudkan dalam bentuk melakukan layanan jemput
bola, strategi product leadership yang diwujudkan dalam bentuk memberikan
kemudahan kepada anggotanya dalam melakukan transaksi dan membuat produk
sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh masyarakat, dan strategi customer intimacy
yang diwujudkan dalam bentuk melakukan sillaturahmi kepada anggotanya dan
juga menggadakan kegiatan rutin tahunan yaitu halal bi halal. Hal tersebut terbukti
dapat membentu BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dalam menghadapi
persaingan antar lembaga keuangan yang ada.
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ABSTRACT

Wafiq Wahyudin, 2020, Thesis, Title: “The ExcellencCompeting Strategy of
BMT Mandiri Sejahtera East Java”

Advisor : Dr. Siswanto, S.E,. M.Si
Key words  : Strategy, The Excellence Competing Strategy, BMT

This research is aimed to know the excellence competing strategy BMT
Mandiri Sejahtera East Java, facing the competition among syariah finance houses
in which known from the data written by CNBC Indonesia that the growing number
of syariah finance houses continuously increase nowadays. BMT Mandiri Sejahtera
East Java starts from the beginning or during 15 years has significantly grown up
calculated from the number of the clients, assets, fund, and branches.

This research applied descriptive qualitative method. There were 3 research
steps used in this research. First, collecting data, the methods applied in this
research are observations, interview, dan documentation. Second, data Analyses,
the method applied in this research using reduction data, presenting the data, data
validity used triangulation, and the final step is synthesizing the conclusion.

The result from this research showed that the excellence competing strategy
of BMT Mandiri Sejahtera East Java had implemented three strategies which are
operational excellent strategy implemented in the door-to-door service, product
leadership strategy implemented in the form of giving discretion toward the
members in the scope of transaction and creating financial product service inline
with the customers’ need; the last, customer intimacy strategy implemented in the
form of sillaturahmi toward the clients and also hosting annual event such as halal
bi halal. Those strategies proved that BMT Mandiri Sejahtera East Java succeed to
face competition among finance houses existed in that area.
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PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

Lembaga keuangan merupakan suatu lembaga yang berfungsi mengelola
keuangaan masyarakat yaitu dengan cara melakukan penghimpunan dana dari
masyarakat dan menyalurkannya kepada masyarakat. Terdapat dua lembaga
keuangan yang ada di Indonesia yaitu lembaga keuangaan bank dan lembaga
keuangaan non bank, diantara lembaga keuangan bank adalah perbankan, kemudian
beberapa lembaga keuangan non bank diantaranya adalah: koperasi, BMT, dan lain
sebagainya ( Soemitra, 2007).

Terdapat dua sistem dalam pengelolaan lembaga keuangan yaitu lembaga
keuangan dengan menggunakan sistem konvesional dan lembaga keuangan dengan
menggunakan sistem syariah. Dalam sistem syariah seluruh aktivitas atau kegiatan
oprasional yang ada pada lembaga tersebut dijalankan berdasarkan syariat Islam
yang bersumber pada Al qur an dan hadist. Secara umum lembaga memiliki fungsi
yang tidak jauh berbeda yaitu menghimpun dana dari masyarakat dan menyalurkan
dana kepada masyarakat.

Perkembangan lembaga keuangan syariah di Indonesia dapat dikatakan
mengalami pertumbuhan yang cepat, berdasarkan data yang ditulis oleh CNBC
Indonesia, industri perbankan syariah berkembang begitu positif dalam kurun
waktu 2014-2018 yaitu sebesar 15% lebih besar dari perbankan konvesional yang
hanya sebesar 10%. Hal ini juga didukung dengan kondisi masyarakat Indonesia
yang mayoritas beragama Islam, tidak hanya itu, terdapat peran pemerintah dalam
perkembangan lembaga keuangan syariah di Indonesia yaitu adanya UU No. 10
tahun 1998 dan UU No.21 tahun 2008 tentang perbankan syariah.

BMT (baitul maal wa tamwil) merupakan salah satu lembaga keuangaan
non bank yang ada di Indonesia yang bergerak dalam jasa pelayanan keuangaan.
Penerapan sistem oprasionalnya menggunakan prinsip syariah yang berlandaskan
pada Al qur an dan hadist, kemudian fungsi utama dari BMT tidak jauh berbeda
dengan lembaga keuangan yang lain yaitu menghimpun dana dari masyarakat dan

menyalurkan dana kepada masyarakat. Secara bahasa baitul mal berasal dari bahasa



arab yaitu terdiri dari dua kata bait yang artinya rumah dan al maal yang artinya
harta. Secara etimologis baitul mal dapat diartikan rumah untuk mengumpulkan
atau menyimpan harta, kemudian secara terminilogis baitul mal watamwil adalah
lembaga keuangan mikro yang dioprasikan berdarakan prisnisp syariah atau bagi
hasil yang berorientasi pada masyarakat menengah dengan tujuan mensejahterakan
perkonomian masyarakat (Muhammad,2007).

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur merupakan salah satu lembaga
keuangan syariah non bank yang menggabungkan dua bidang keuangan yaitu
bidang baitul maal dan bidang tamwil. Berdasarkan pada profil BMT Mandiri
Sejahtera dari awal berdirinya sampai pada saat ini, BMT Mandiri Sejahtera dapat
dikatakan mengalami perkembangan yang cukup pesat, baik itu dari segi anggota
atau nasabah dan juga dari segi perkembangan usaha. Sampai saat ini di BMT
Mandiri Sejahtera terdapat 24 kantor di wilayah Gresik, Lamongan, Tuban dan
Bojonegoro, kemudian dari segi perkembangan nasabah BMT Mandiri Sejahtera
tarus mengalami kenaikan, dari tahun pertama berdirinya BMT Mandiri Sejahtera
yang hanya berjumlah 146 nasabah sampai pada tahun 2018 jumlah nasabah BMT
Mandiri Sejahtera telah mencapai kurang lebih 47089 nasabah. (Profil BMT
Mandiri Sejahtera).

Tidak hanya itu perkembangan asset dan modal yang dimiliki oleh BMT
Mandiri Sejahtera juga dapat dikatakan berkembang dengan baik yang mana pada
awal berdirinya jumlah modal yang dimilki BMT Mandiri Sejahtera awal berdiri
sejumlah Rp. 128.558.613 sampai pada akhir tahun 2018 jumlah modal yang ada di
BMT Mandiri Sejahtera berjumlah Rp.17.466.500.048, kemudian dari sisi
perkembangan asset yang dimiliki oleh BMT Mandiri Sejahtera juga mengalami
perkembangan dari tahun ke tahun yang mana pada awal pendirianya jumlah aset
yang dimiliki berjumlah Rp. 125.000.00, sampai tahun 2018 jumlah asset yang
dimiliki oleh BMT Mandiri Sejahtera adalah sejumlah Rp. 172.293.833.171. (Profil
BMT Mandri Sejahtera).

Dengan keberadaan BMT Mandiri Sejahtera, secara umum dapat membantu
perkembangan perkonomian masyarakat, yang mana BMT merupakan suatu

lembaga keuanga non bank yang beroriantasi pada masyarakat menengah ke bawah



akan tetapi tidak menutup kemugkinan juga beroriantasi pada masyarakat
menengah ke atas. Hal ini juga sesuai dengan visi BMT Mandiri Sejahtara yang
nana visi nya adalah menjadi koperasi Syari’ah yang sehat, berkembang, dan
terpercaya yang mampu melayani anggota masyarakat sekitar berkehidupan salam,
penuh keselamatan, kedamaian dan kesejahteraan.

Berdasarkan pada perkembangan yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera
tentunya juga memiliki beberapa strategi yang digunakan oleh BMT Mandiri
Sejahtera dalam oprasional usahanya yang mana hal ini dapat membantu dalam
peningkatan nasabah dan perkembangan usaha, tidak hanya itu, perkembangan
lembaga keuangan pada saat ini dapat dikatakan sangat berkembang pesat artinya
terdapat banyak lembaga keuangan yang tentunya memiliki fungsi yang tidak jauh
berbeda atau relatif sama, untuk mengatasi hal ini tentunya setiap peruasahaan
memliki strategi untuk dapat meraih pelanganya dan juga untuk mempertahankan
peruasahaanya atau bahkan mampu untuk bersaing antar lembaga keuangan yang
ada.

Dalam agama Islam, semua aktivitas umatnya telah diatur dalam Al qur’an
dan hadits begitu halnya juga yang berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing,
secara umum yang disebut dengan keunggulan bersaing adalah suatu usaha yang
dilakukam oleh sebuah lembaga atau perusahaan untuk dapat meningkat produk
atau jasa yang dimilikinya dibandingkan dengan kompetitor lain, sehingga
konsumen tertarik unuk menggunakan atau memakai produk atau jasa yang ada
pada perusahaan tersebut. Dalam Agama Islam Al qur’an memiliki kedudukan
sebagai petunjuk dan solusi setiap permasalan yang ada pada umat manusia yang
mana isi yang terkandung dalam al qur’an bersifat universal dalam berbagai
masalah dan kondisi untuk dapat mengatur segala aktivitas umat islam. Secara
umum tujuan dari strategi keunggulan bersaing adalah menjadi yang terbaik atau
berkompetisi dengan sesama perusahaan untuk menjadi yang terbaik di mata para
konsumennya, yang mana konsep ini juga terdapat pada surat al bagarah pada ayat

148 yang berbunyi sebagai berikut :
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“Dan bagi tiap tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap

kepadanya. Maka berlomba-lombalah kamu dalam berbuat kebaikan. Di mana

saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari
kiamat). Sesungguhnya Allah maha kuasa atas segala sesuatu.”

Pada surat Al Baqarah ayat 148 dijelaskan dalam kalimat “berlomba-
lombalah kamu dalam kebaikan”, kata fastabiqul khairoot, dalam tafsir jalalain
dijelaskan bahwa kalimat fastabiqul khairoot menunjukan kepada seluruh manusia
untuk berlomba-lomba dalam kabaikan serta mentaati perintah allah dan senantiasa
menjauhi larangan-larangan Allah. Jika dikaitkan dengan sebuah lembaga atau
perusahaan maka sangatlah perlu untuk melakukan persaingan antar perusahaan
atau lembaga untuk menjadi yang terbaik, akan tetapi hal ini juga tidak luput dari
printah dan larangan allah artinya adalah dalam melakukan persaingan antar
perusahaan tidak keluar dari syariat-syariat islam atau masih tetap berpedoman
pada larangan dan perintah yang ditetapkan oleh Allah SWT.

Definisi strategi menurut Pearce dan Robinson (2001) adalah rencana yang
berkala besar dan beroriantasi kepada masa depan untuk berinteraksi dengan
lingkungan guna mencapai Sasaran-sasaran yang akan dicapai perusahaan.
Kemudian menurut Husein (2002) yang disebut dengan strategi adalah sebagai
suatu proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan
jangka panjang organisasi disertai penyusunan suatu cara atau bagaimana agar
tujuan tersebut dapat dicapai, sedangkan menurut Hunger dan Thomas (2012) yang
dimaksud dengan strategi adalah rumusan perencanaan komprehensif tentang
bagaimana perusahaan akan mencapai misi dan tujuannya. Berdasarkan beberapa
pengertian strategi diatas yang dimaksud dengan strategi dalam penelitian ini
adalah suatu langkah, keputusan atau kebijakan yang diambil atau dilakukan oleh
BMT Mandiri Sejahtera untuk dapat mencapai tujuan yang ditentukan.

Treacy dan Wiersema (1996) dalam bukunya the discipline of market leader
menyebutkan terdapat tiga strategi bersaing yang mana hal ini juga disebut dengan

value discipline, dimana perusahaan akan memperoleh posisi yang unggul dengan



memberikan nilai yang lebih besar kepada konsumen, menurut Treacy dan
Wiersema teori value discipline lebih menekankan pada pentingnya identifikasi
terhadap segmen pasar, terdapat tiga value discipline yang mana ketiga strategi
tersebut adalah operational excellence, product leadership, dan customer intimacy.

Pertama adalah keunggulan oprasional (operational excellence) yang
disebut dengan keunggulan oprasional (oprational excellent) adalah suatu strategi
spesifik yang pendekatannya pada produksi dan penyampaian suatu produk dan
jasa, kemudian tujuan perusahaan mengadopsi strategi ini adalah untuk dapat
menjadi pemimpin pasar dalam hal harga dan kenyamanan. Dalam oprational
excellent ini perusahaan akan memberikan layanan oprasional yang baik sehingga
dapat meminimalisir kelebihan biaya, menghilangkan langka lanjutan pada
produksi, mengurangi transaksi, dan mengoptimasi proses bisnis. Pada strategi ini
perusahaan berusaha menjalankan oprasional bisnisnya dengan harapan dapat
memberikan produk atau jasanya dengan harga yang kompetetif akan tetapi juga
dengan kualitas yang baik. Kemudian dalam penelitian ini yang disebut dengan
oprational excellent adalah suatu usaha yang dilakukan oleh BMT Mandiri
Sejahtera dalam hal oprasional usahanya dengan tujuan dapat memberikan layanan
jasa dengan harga yang kompetetif dan juga kualitas yang baik terhadap
nasabahnya atau konsumennya.

Kedua adalah kepemimpinan produk (product leadership) yang disebut
dengan kepemimpinan produk adalah suatu strategi yang digunakan oleh sebuah
perusahaan dengan mengandalkan produk yang dimilikinya. Perusahaan yang
menggunakan strategi product leadership berusaha untuk menciptakan produk dan
jasa yang inovatif. Pertama yang harus dilakukan agar dapat memberikan suatu
produk yang inovatif adalah dengan memberikan ide-ide yang lain dari perusahaan
lain atau memiliki keterbedaan dengan produk perusahaan lain yang sejenis,
dengan hal ini maka perusahaan akan memiliki ciri khas yang tidak dimiliki oleh
perusahaan lain dan menjadikan perusahaan tersebut dapat lebih unggul denga
yang lain, kemudian yang kedua adalah perusahaan harus secara cepat
memasarkan ide-ide yang dimiliki agar populer dimasyarakat, dan yang ketiga

adalah perusahaan terus melaukan inovasi sesuai dengan perkembangan yang ada.



Kemudian yang disebut produk leadership dalam penelitian ini adalah suatu usaha
atau strategi yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera dalam membentuk
produk yang inovativ dengan tujuan dapat menciptakan keunggulan produk yang
dimiliki dan memiliki perbedaan atau ciri khas dengan produk yang sejenis.

Ketiga adalah keintiman pelanggan (customer intimacy) strategi customer
intimacy adalah suatu strategi yang dilakukan oleh perusahaan dalam hal
meningkatkan kepercayaan pelanggan atau customer terhadap produk yang
dimilki oleh suatu perusahaan tersebut. Dengan adanya kepercayaan pelanggan
maka produk yang ada akan dapat berkembang dengan baik atau laku dipasaran
sehingga perusahaan tersebut dapat berkembang atau bahkan mampu bersaing
dengan perusahaan lain yang sejenis. Kemudian dalam penelitian ini yang disebut
dengan customer intimacy adalah suatu usaha yang dilakukan oleh BMT Mandiri
Sejahtera dalam hal meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap produk yang
ada pada BMT Mandiri Sejahtera.

Dalam beberapa kasus yang berkaitan dengan strategi bersaing yang ada
pada perusahaan, pasti memiliki perbedaan atau ciri khas tertentu yang dimiliki
oleh perusahaan tersebut dalam menghadapi persaingan antar perusahaan, seperti
dalam penelitian yang dilakukan oleh Lantang, dkk (2018) dalam jurnal yang
berjudul analisis penentuan strategi bersaing pada usaha pengelolaan ikan PT.
Deho Canning Company Bitung, dalam penelitian tersebut disebutkan bahwa PT.
Deho Canning Company Bitung memliki kekuatan atau keunggulan pada sisi
lokasi usaha akan tetapi juga terdapat yang ada pada perusahaan tersebut yaitu
pada sisi pemenuhan bahan baku, kemudian pada sisi peluang, perusahaan PT.
Deho Canning Company Bitung memliki peluang yakni kemampuan untuk
menangkap pangsa pasar perusahan mereka, akan tetapi tedapat juga ancaman
yang besar yang berasal dari luar perusahaan yaitu tingginya pertumbuhan
perusahaan sejenis yang mulai berkembang di wilayah yang sama.

Kemudian dalam jurnal lain yang berjudul penerapan value strategy pada
Bank Kaltim Cabang Tana Paser yang ditulis oleh Wahyuni dan Nurjaman (2017),
yang mana penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi bersaing yang

diterapkan oleh Bank Kaltim Cabang Tana Paser. Hasil dari penelitian ini



menunjukan bahwa Bank Kaltim Cabang Tana Paser menerapkan jenis value
strategy Cuatomer Intimacy, dimana pada strategi ini Bank Kaltim Cabang Tana
Paser lebih memfokuskan pada pendekatan pada nasabah.

Penelitian yang selanjutnya adalah penelitian yang dilakukan oleh
Felzensztein (2014) dalam jurnal yang berjudul competitive advantage in global
markets: the case of the salmon industry in chile. Hasil dari penelitian ini
menunjukan bahwa strategi keunggulan bersaing yang diterapkan dalam
oprasional perusahaan pangan yang ada di Chile adalah cenderung menggunakan
stratgei keunggulan biaya atau low cost.

Dari beberapa hasil penelitian diatas dapat diketahui beberapa strategi
keunggulan bersaing yang ada pada perusahaan tersebut, yang mana hal itu
tentunya dapat membantu perusahaan dalam menghadapi persaingan antar
perusahaan sejenis yang ada, seperti pada penelitian yang dilakukan oleh Lantang
dkk (2018) yang mengungkapkan stratgei keunggulan bersaing yang ada pada PT.
Deho Canning Company Bitung yang mememiliki keunggulan dalam lokasi
perusahaan dan pangsa pasar, kemudian pada penelitian yang dilakukan oleh
Wahyuni dan Nurjaman (2017), yang berjudul penerapan value strategy pada Bank
Kaltim Cabang Tana Paser, dimana Bank Kaltim Cabang Tana Paser menerapkan
customer intimacy sebagai strategi bersaing, dan yang terakhir adalah penelitian
yang dilakukan oleh Felzensztein (2014) yang mengungkap stratgei keunggulan
bersaing yang ada pada perusahaan yang bergerak pada bidang pangan di Chile,
strategi yang digunakan dalam penelitian tersebut adalah strategi keunggulan
biaya.

Dari beberapa uraian di atas dapat ditarik sebuah kesimpulan bahwa strategi
keunggulan bersaing memiliki peran yang sangat penting terhadap
keberlangsungan oprasional perusahaan. Beberapa teori dapat kita ketahui yang
berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing, mulai dari model generic Porter
yang ada pada penelitian Felzensztein sampai pada strategi keunggulan bersaing
dengan menggunakan metode analisis SWOT yang ada pada penelitian Lantang,
kemudian pada penelitian ini penulis akan melakukan sebuah penelitian yang ada

pada sebuah lembaga keunangan syraiah yaitu BMT Mandiri Sejahtera, yang



berkaitan dengan stratgei keunggulan bersaing berdasarkan pada value discipline,
salah satu hal yang menjadi sebuah alasan adalah karena pada strategi value
discipline hal yang lebih difokuskan adalah pada sisi bagaimana hubungan antara
sebuah perusahaan dengan para customernya artinya adalah cara sebuah
perusahaan menunjukan atau memberikan nilai yang secara kontinyu ditingkatkan
kepada para pelanggan yang telah mereka pilih atau yang telah mereka layani, hal
ini juga berkaitan dengan budaya atau kultur yang ada pada BMT Mandiri
Sejahtera, yang sering mengadakan beberapa kegiatan yang berinteraksi langsung
dengan para nasabah atau pelangganya.

Dalam hal ini tentunya memiliki beberapa perbedaan dengan beberapa
penelitian yang ada, di antara value discipline terdiri dari Operational Excellence,
ini yang memfokuskan pada sisi keunggulan oprasional perusahaan, dan yang
selanjutnya adalah Product Leadership, yaitu yang berkaitan dengan keunggulan
produk atau kepemimpinan produk yang ada pada perusahaan tersebut, dan yang
terakhir adalah Customer Intimacy, yaitu yang berkaitan dengan keintiman
customer atau kepercayaan customer terhadap produk yang ada pada perusahaan,
tentunya harapan dari penelitian adalah dapat mengetahui beberapa strategi
keunggulan bersaing yang ada pada perusahaan tersebut dan juga dapat menambah
pengetahuan tentang strategi keunggulan bersaing dari sudut pandang yang
berbeda yaitu berdasarkan pada teori value discipline, hal ini karena salah satu
tujuan dari sebuah penelitian dilakukan adalah untuk dapat melengkapi penelitian
yang sudah ada.

Dengan perkembangan BMT Mandiri Sejahtera yang begitu pesat baik dari
sisi nasabah sampai pada asetnya, tentunya BMT Mandiri Sejahtera memerlukan
beberapa stratgei yang digunakan agar perusahaan dapat berkembang bahkan
mampu untuk bersaing dengan perusahaan yang sejenis yang ada disekitar BMT
Mandiri Sejahtera, yang mana tentunya strategi tersebut dapat memberikan
keterbedaan atau kekuatan atau bahkan ciri khas BMT Mandiri Sejahtera dengan
lembaga keuangan yang lain atau perusahaan yang sejenis, berdasarkan pada
pemamparan diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan sebuah penelitian

dengan judul “Stratgei Keunggulan Bersaing BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur”.



1.2.  Fokus Penelitian
Dari penjelasan latar belakang diatas, maka diambil sebuah fokus penelitian
sebagai berikut : “bagaimana implementasi strategi keunggulan bersaing

persepektif value discipline theory pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur?”

1.3.  Tujuan Penelitian
Untuk menggali bagaimana strategi keunggulan bersaing yang
diimplementasikan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

1.4. Manfaat Penelitian
1. Akademik
a. Untuk menambah pengetahuan penulis terhadap suatu permasalah atau
kasus sesuai dengan ilmu yang diperoleh selama perkuliahaan.
b. Untuk menambah wawasan yang berkaitan dengan strategi keunggulan
bersaing pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

2. Praktis
a. Harapanya semoga penelitian ini dapat meningkatkan atau dapat

memperbaiki strategi keungulan bersaing yang dilakukan oleh BMT
Mandiri Sejahtera agar lebih baik kedepannya.
b. Sebagai tambahan refrensi pada penelitian selanjutnya berkaitan dengan

stretegi keunggulan bersaing.
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2.1.  Penelitian Terdahulu

Setelah peneliti mengamati atau membaca refrensi penelitian terdahulu,

maka peneliti menemukan beberpa judul yang berkaitan dengan strategi

keunggulan bersaing, diantaranya adalah sebagai berikut :

Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu

meningkatkan

No Nama Tujuan Metode/ Hasil Penelitian
Peneliti, Penelitian | Analisis Data
Tahun, Judul
Penelitian
1 Saputra (2019) | Untuk Penelitian ini Hasil dari
mengetahui menggunakan nelitian ini
TDIe N engetahui enggunaka penelitian ini dapat
| implementasi | metode diketahui bahwa
strategi
strategi kualitatiaf dan | BPRS artha
keunggulan
bersaiic pasda keunggulan jenis pamenang telah
BPRS Artha bersaing pendel.<at.an menerapkan 3
Bamenang pada BPRS Deslfrlp.tlf keung.;gulan.
(Shuditkasus Artha kua|.lti.itlf bersalng. yaitu N
BPRS Artha Pamenang analisis data focus, diferensiasi,
S menggunakan | dan keunggulan
triangulasi biaya
sumber
2 Istikomah Untuk Penelitian ini Hasil dari
(2019) mengetahui | menggunakan | penelitian ini
Strategi strategi metode menunjukan
. bersaing kualitatif bahwa CV. Karya
bersaing
pada CV. dengan analisis | Alam Abadi
dalam
Karya Alam | deskriptif (KAA)

10
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kinerja pada Abadi menerapkan
CV. Karya (KAA) strategi bersaing
Alam Abadi yaitu dengan
(KAA) menggunakan
strategi penetapan
harga, strategi
produk, dan
pelayanan dalam
meningkatkan
Kinerja
Wibowo Mengetahui | Penelitian ini Hasil dari
(2018) strategi menggunakan | penelitian ini
Strategi keunggulan | metode adalah KSSPS
bersaing penelitian BMT Sabilul
keunggulan
. pada KSSPS | kualitatif, Mubhtadin telah
bersaing untuk
. BMT Sabilul | teknik menerapkan
meningkatkan _ _
jumlah Mubhtadin pengumpulan | strategi
Anggota di Plumbon data keunggulan
e menggunakan | bersaing dalam
: i teknik five model yaitu
simpan pinjam
observasi, dengan cara
dan
. wawancara, melakuka
pembiayaan
. dan pendekatakn
syariah _
(KSSPS) BMT d?kurrier.ltasu kepada. masyarakat
Sabilul uji validitas melalw.prog.ram
Muhtadin menggunkan atau un.lt social, |
Plumbon teknik kemudian strategi
triangulasi yang lain adalah

mengajak bermitra

jik ada pendatang
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peruaahaan baru

yang sejenis

Lantang, dkk
(2018) analisis
penentuan
strategi
bersaing pada
usaha
pengelolaan
ikan PT. deho
canning
company
bitung,

Untuk
mengetahui
bagaimana
strategi
bersaing dan
implementasi
yang
dilakukan
oleh PT.
deho canning
company
bitung,

jenis dari
penelitian ini
adalah
penelitian
kualitatif
dengan teknik
analisis
deskriptif

hasil dari
penelitian ini
menunjukan
bahwa perusahaan
PT. deho canning
company bitung
memliki kekuatan
atau keunggulan
pada sisi lokasi
usaha akan tetapi
juga terdapat yang
ada pada
perusahaan
tersebut yaitu pada
sisi pemenuhan
bahan baku,
kemudian pada sisi
peluang,
perusahaan PT
deho canning
company bitung
memliki peluang
yakni kemampuan
untuk menangkap
pangsa pasar
perusahan mereka,
akan tetapi tedapat

juga ancaman yang




13

besar yang berasal
dari luar
perusahaan yaitu
tingginya
pertumbuhan

perusahaan sejenis

yang mulai
berkembang di
wilayah yang
sama.
Astutik Untuk Metedologi Hasil dari
(2017). mengetahui | penelitian yaitu | penelitian ini
strategi apa saja dengan  jenis | menunjukan
bersaing keunggulan | penelitian bahwa tentang
dalam kompetitif lapangan (field | keunggulan
meningkatkan yang dimiliki | research) kompetitif yang
jumlah KSPPS BMT | dengan dimiliki oleh
nasabah di EL Amanah | menggunakan | KSPPS BMT EL
BMT EL dan pendekatan Amanah Kendal
Al bagaimana kualitatif, yaitu memiliki
Kendal strategi citra yang baik,
bersaing produk yang
KSPPS BMT beragam dan
EL Amanah inovatif, system
dalam bagi hasil yang

meningkatka
n jumlah

nasabah.

kompetitif dan
memiliki sumber
daya manusia yang
berkualitas,

kemudian strategi
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bersaing dalam
meningkatkan
jumlah nasabah
KSPPS BMT EL
Amanah yaitu
dengan melakukan
pemasaran, selalu
meningkatkan
pelayanan dan
open management

terhadap semua

angota.
Wahyuni dan Untuk penelitian ini hasil dari
nurjaman mengetahui | menggunakan | penelitian ini
(2017) strategi metode menjelaskan
S bersaing penelitian bahwa strategi
e R yang ada kualitatif bersaing yang
e BT pada Bank sesuai untuk
IR AT Kaltim diterapkan pada
Tana Paser Cabang Tana Bank Kaltim
Paser Cabang Tana Paser
adalah strategi
Customer
Intimacy.
Gautama dan Untuk Penelitian ini Hasil dari
Ghimire mengetahui | menggunakan | penelitian ini
(2017) dampak metode menunjukan
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Psychological | psikologis penelitian bahwa terdapat
empowerment | karyawan kuantitatif dan | pengaruh
of employees terhadap pengumpulan | signifikan dampak
for competitive | keunggulan | data melalui psikologis
advantages (an | bersaing kuisioner karyawan terhadap
empiricial pada keunggulan
study of perusahaan bersaing yang
Napalese sector jasa di terjadi pada
service sector) | Nepal perusahaan yang
bergerak pada
sector jasa yang
berada di Nepal
Hidayat Untuk Penelitian ini Hasil dari
(2016) mengetahui | menggunakan | penelitian ini
Analisis strategi pendekatan menunjukan
strategi pengembang | kualitatif bahwa dalam
pengembangn an produk analisis meningkatkan
oroduk BMT BMT UMJ deskriptif keunggulan
UMJ dalam dalam bersaing pada
meningkatkank meningkatka produk yang
eunagukan n keunggulan dipasarkan BMT
bersaing bersaing UMJ sama-sama

mengembangkan
produk produk dan
mengembangkan
variasi mutu, yang
selanjutnya adalah
BMT UMJ
memberikan

layanan yang




16

sangat memuaskan
kepada
nasabahnya yaitu
dengan cara

jemput bola.
9 Chahal dan Untuk Penelitian ini Hasil dari
Bakshi (2015) | mengetahui | menggunakan | penelitian ini
.. dampak metode menunjukan
Examining _ y
ool el tingkat kuantitatif bahwa dampak
4 intelektual dengan tingkat intelektual
capital and
. h I iliki k
ST terhadap pengumpu a-m mer-n-l iki dampa
advantage keunqgulan data melalui positif terhadap
clationship bersaing penyebaran keunggulan
pada sector kuisioner bersaing pada
perbankan sector perbankan
10 Felzensztein Untuk penelitian Hasil dari
(2014) mengetahui | menggunakan | penelitian ini
. strategi metode menunjukan
competitive A _
T keunqgulan kualitatif bahwa strategi
global bersaing dengan keung:.;gulan
aateie yang pengumpulan | bersaing yang
diterapkan data melalui diterapkan dalam
case of the
oleh proses oprasional
salmon
industry in perusahaan wawancara perusahaan. pan.gan
chile. yang yang ada di Chile
bergerak adalah cenderung
pada menggunakan
komoditas stratgei
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advantage for
bank

management

factor etika
terhadap
keunggulamn
bersaing
pada
manajemen

perbankan

pengumpulan
data
mengunakan
wawancara dan

kuisioner

pangan di keunggulan biaya
Chile atau low cost.
11 Chowdhury Untuk Penelitian ini Hasil dari
(2011) mengetahui | menggunakan | penelitian ini
Ethical issues apakah metode menunjukan
. terdapat kualitatif dan bahwa factor biaya

as competitive

pengaruh kuantitatif, berpenagaruh pada

keunggulan
bersaing,
disebutkan juga
bahwa semakin
baik etika yang
dimiliki oleh
karyawan maka
juga akan
berdampak pada
keunggulan
bersaing

perusahaan

Dari beberapa penelitian terdahulu yang terdapat pada tabel diatas

menunjukan beberapa strategi bersaing yang dimiliki atau diterapkan oleh beberapa

perusahaan diantaranya adalah pada penelitian yang dilakukan oleh Saputra (2019),

Penelitian ini menggunakan metode kualitatiaf dan jenis pendekatan Deskriptif

kualitatif, kemudian analisis data menggunakan triangulasi sumber dalam

penelitiannya dijelaskan beberapa strategi keunggulan bersaing yang ada pada

BPRS Artha Pamenang yang mana diantara strategi keunggulan bersaing yang ada

pada perusahaan tersebut telah menerapkan stratgei generic M. Porter yaitu

keunggulan biaya, diferensiasi, dan focus.
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Kemudian pada penelitian yang dilakukan oleh Istikomah (2019) yang mana
dalam penelitianya mengungkapkan beberpa strategi bersaing yang ada pada
perusahaan CV, Karya Alam Abadi, penelitian ini menggunakan metode kualitatif
dengan analisis deskriptif, dalam penelitiannya dijelaskan bahwa strategi yang ada
pada CV. Karya Alam Abadi (KAA) adalah dengan menggunakan strategi
penetapan harga, strategi produk, dan pelayanan dalam meningkatkan kinerja
perusahaan.

Penelitian selanjutnya yaitu dilakukan oleh Wibowo (2018), Penelitian ini
menggunakan metode penelitian kualitatif, teknik pengumpulan data menggunakan
teknik observasi, wawancara, dan dokumentasi, uji validitas menggunkan teknik
triangulasi dalam penelitianya dijelaskan beberapa strategi keunggulan bersaing
yang ada pada KSSPS BMT Sabilul Muhtadin diantaranya adalah strategi
keunggulan bersaing dalam five model yaitu dengan cara melakuka pendekatakn
kepada masyarakat melalui program atau unit social, kemudian strategi yang lain
adalah mengajak bermitra jik ada pendatang peruaahaan baru yang sejenis.

Begitu juga halnya pada penelitian yang dilakukan oleh Lantang, dkk (2018)
yang mengungkapkan strategi keunggulan bersaing yang ada PT. Deho Canning
Company Bitung yang mana dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis
SWOT, hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa perusahaan PT. Deho Canning
Company Bitung memliki kekuatan atau keunggulan pada sisi lokasi usaha akan
tetapi juga terdapat yang ada pada perusahaan tersebut yaitu pada sisi pemenuhan
bahan baku, kemudian pada sisi peluang, perusahaan PT. Deho Canning Company
Bitung memliki peluang yakni kemampuan untuk menangkap pangsa pasar
perusahan mereka, akan tetapi tedapat juga ancaman yang besar yang berasal dari
luar perusahaan yaitu tingginya pertumbuhan perusahaan sejenis yang mulai
berkembang di wilayah yang sama.

Selanjutnya adalah pada penelitian yang dilakukan oleh Astutik (2017) yang
mengungkapkan beberapa strategi keunggulan bersaing yang ada KSSPS BMT EL
Amanah Kendal, Metedologi penelitian ini yaitu dengan jenis penelitian lapangan
(field research) dengan menggunakan pendekatan kualitatif, di antara beberapa

keunggulan yang ada pada KSSPS BMT EL Amanah Kendal adalah memiliki citra
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yang baik, produk yang beragam dan inovatif, system bagi hasil yang kompetitif
dan memiliki sumber daya manusia yang berkualitas, kemudian strategi bersaing
dalam meningkatkan jumlah nasabah KSPPS BMT EL Amanah yaitu dengan
melakukan pemasaran, selalu meningkatkan pelayanan dan open management
terhadap semua angota.

Wahyuni dan Nurjaman (2017) menyebutkan juga dalam penelitianya, yang
mengungkapkan beberapa stratgei keunggulan bersaing yang ada pada Bank Kaltim
Cabang Tana Paser penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Hasil
penelitian ini menunjukan bahwa strategi yang digunakan adalah strategi Customer
Intimacy dengan melakukan pendekatan pada para nasabahnya.

Kemudian Gautama dan Ghimire (2017) menyebutkan dalam penelitianya
yang berjudul psychological empowerment of employes for competitive advantage
study of Napalese service sector, Penelitian ini menggunakan metode penelitian
kuantitatif dan pengumpulan data melalui kuisioner, Hasil dari penelitian ini
menunjukan bahwa terdapat pengaruh signifikan dampak psikologis karyawan
terhadap keunggulan bersaing yang terjadi pada perusahaan yang bergerak pada
sector jasa yang berada di Nepal

Hidayat (2016) dalam penelitiannya menyebutkan strategi keunggulan
bersaing yang ada pada BMT UMJ, Penelitian ini menggunakan pendekatan
kualitatif analisis deskriptif, Hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa dalam
meningkatkan keunggulan bersaing pada produk yang dipasarkan, BMT UMJ
sama-sama mengembangkan produk dan mengembangkan variasi mutu, yang
selanjutnya adalah memberikan layanan yang sangat memuaskan kepada
nasabahnya yaitu dengan cara jemput bola.

Sedangkan pada penelitian yang dilakukan oleh Chahal dan Bakshi (2015)
yang berjudul examining intellectual capital and competitive advantage
relationship, Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pengumpulan
data melalui penyebaran kuisioner, hasil dari penelitian ini menunjukan bahwa
tingkat intelaktual sesorang dapat mempangruhi tingkat keunggulam bersaing suatu

perusahaan.
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Selanjtnya adalah penelitian yang dilakukan oleh Felzensztein (2014) yang
berjudul competitive advantage in global markets: the case of the salmon industry
in chile, penelitian menggunakan metode kualitatif dengan pengumpulan data
melalui proses wawancara, hasil dari penelitian ini menunjukam bahwa strategi
keunggulan bersaing yang diterapkan oleh perusahaan pangan di Chile adalah
menggunakan stratgei keunggulan biaya atau low cost.

Kemudian pada penelitian yang berjudul Ethical issues as competitive
advantage for bank management yang dilakukan oleh Md.Chowdhury (2011),
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dan kuantitatif, pengumpulan data
mengunakan wawancara dan kuisioner, menunjukan bahwa factor biaya memiliki
penagaruh pada keunggulan bersaing, disebutkan juga bahwa semakin baik etika
yang dimiliki oleh karyawan maka juga akan berdampak baik pula pada keunggulan

bersaing perusahaan.

2.2.  Kajian Teoritis
2.2.1. Pengertian Strategi

Pada umunya semua usaha atau program yang ada pada sebuah perusahaan
atau organisasi memerlukan yang namanya strategi, karena dengan adanya strategi
yang baik maka juga akan dapat mencapai suatu tujuan yang diinginkan oleh sebuah
perusahaan atau organisasi tersebut, semakin baik strategi yang diterapkan maka
juga akan semakin baik dan cepat pula tujuan yang akan dicapai.

Strategi secara etimologis berasal dari bahasa yunani yaitu dari kata
strategos, kata tersebut berasal dari gabungan dari dua kata yaitu stratos yang
berarti tentara atau jendral dan ego yang berarti pemimpin, secara harfiah kata
strategi berarti “seni para jendral” hal ini mengacu apa yang menjadi perhatian
utama dalam manajemen puncak organisasi yang dipimpin oleh seorang pemimpin
organisasi. Kemudian secara khusus strategi adalah suatu penempaan misi
perusahaan, penetapan sasaran sebuah organisasi dengan mengingat kekuatan
eksternal dan internal sebuah perusahaan, perumusan suatu kebijakan dan strategi
tertentu untuk dapat mencapai sasaran dan memastikan implementasi secara tepat,
sehingga tujuan dan sasaran utama sebuah perusahaan akan tercapai (Steiner dan
Miner, 1988:).
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Definisi strategi menurut Pearce dan Robinson (2001:23) adalah suatu
rencana yang memiliki skala besar yang beroriantasi kepada masa depan dengan
tujuan berinteraksi dengan lingkunga untuk mencapai sasaran-sasaran yang akan
dicapai perusahaan. Kemudian Umar (2002:20) menyebutkan bahwa yang disebut
dengan strategi adalah sebagai suatu proses penentuan rencana para pemimpin
puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi disertai penyusunan
suatu cara atau bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai, sedangkan menurut
Hunger dan Thomas (2012:40) yang dimaksud dengan strategi adalah suatu
rumusan perencanaan perusahan agar mencapai misi dan tujuannya.

Menurut Chandler (1962:13) yang disebut dengan strategi adalah penentuan
tujuan dan sasaran jangka panjang perusahaan, diterapkannya aksi dan alokasi
sumber daya yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.
Sedangkan menurut Andrews (1971:338) yang disebut dengan strategi adalah suatu
pola yang memiliki sasaran, tujuan, dan kebijakan atau rencana umum untuk meraih
tujuan yang telah ditetepkan, yang dinyatakan dengan cara mendefenisikan suatu
bisnis apa yang dijalankan oleh perusahaan atau yang seharusnya dijalankan oleh
perusahaan.

Dalam literatur lain disebutkan bahwa strategi adalah suatu langka
menetapkan kerangka kerja aktivitas bisnis perusahaan dengan cara memberikan
pedoman dengan tujuan mengoordinasikan aktivitas, agar suatu perusahaan dapat
menyesuaikan dan juga mempengaruhi lingkungan yang selalu berubah. Suatu
strategi dapat menyesuaikan apa yang diinginkan oleh perusahaan dan jenis
organisasi seperti apa yang hendak dijalankan (Itami, 1987 dalam David, R. F,
2006:252).

2.2.2. Manfaat Strategi

Untuk dapat menentukan kesuksesan sebuah organisasi atau perusahaan,
stratgei memmilki fungsi yang sangat penting, dengan adanya strategi yang baik
maka kesuksesan dari tujuan sebuah perusahaan juga akan mudah untuk
diwujudkan, sehingga ini  merupakan salah satu alasan mengapa mempelajari
strategi menjadi sangat bermamfaat dan menjanjikan, dengan menggunakan

manajamen strategi, manajer pada semua tingkat perusahaan dapar berinteraksi



22

dalam menyusun perencanaan strategi dan mengimplemntasikan strategi, menurut

Pearce dan Robinson ( 2001:30) berikut adalah beberapa manfaat strategi :

a.

Formulasi sebuah strategi dapat meningkatkan kemampuan perusahaan
dalam melakukan pencegahan masalah.

Keputusan sebuah strategi yang memiliki basis kelompok dapat ditarik
dengan berbagai alternative yang terbaik.

Terlibatnya karyawan dalam dalam melakukan formulasi strategi dapat
meningkatkan pemahaman menganai hubungan produktivitas dan juga
bonus dalam setiap rencana strategi, dan pada giliranya meningkatkan
motivasi mereka.

Partisipasi dalam melakukan formulasi suatu strategi akan menjadikan
proses pengambilan keputusan menjadi demokratis dan jauh dari kesan

otoriter.

2.2.2. Jenis Tingkatan Strategi

Suatu strategi tentunya juga memiliki beberapa tingkatan, menurut

Wheelen dan David (2012:15), terdapat tiga tingkatan dalam strategi untuk

perusahaan besar yang berkembang sesuai dengan perkembagan suatu perusahaan

diantaranya adalah sebagai berikut :

1. Strategi korporasi

Yang disebut dengan strategi korporasi atau corporate strategy adalah suatu

stratgei yang mencerminkan seluruh arah perusahaan, dengan tujuan dapat

menciptakan pertumbuhan sebuah perusahaan secara keseluruhan. Pada strategi

korporasi terdapat tiga macam strategi diantaranya adalah stratgei pertumbuhan

yaitu sebuah stratgei yang berkaitan dengan pertumbuhan sebuah perusahaan,

kemudian strategi stabilitas yaitu suatu strategi yang digunakan untuk dapat

menjaga kestabilan perusahaan agar tidak mengalami penurunan dari

pendapatan suatu perusahaan, dan yang terakhir adalah rentrenchment strategy

yaitu suatu strategi yang digunakan untuk memperkecil atau mengurangi usaha

yang dilakukan oleh perusahaan.

2. Strategi bisnis



23

Secara umum yang disebut dengan strategi bisnis adalah suatu pola
keputusan atau tindakan dalam sebuah perusahaan yang menentukan dan
mengungkapkan sasaran, maksud, dan tujuan-tujuan yang menghasilkan sebuah
kebijakan perusahaan untuk dapat mencapai suatu tujuan perusahan yang telah
ditetapkan.

Strategi bisnis merupakan suatu strategi atau langkah sebuah perusahaan
yang diarahkan pada pencapaian tujua jangka panjang perushaan, pada strategi
bisnis dijelaskan baagaimana suatu tujuan jangka panjang sebuah perusahaan
akan dapat dicapai dengan langkah-langkah atau kebijakan yang ada pada
perusahaan. Dengan demikian suatu strategi binis dapat dikatakan sebagai suatu
pendekatan umum yang menyeluruh yang mengarahkan tindakan atau langkah
utama suatu perusahaan.

3. Strategi fungsional

Strategi fungasinal merupakan suatu strategi yang biasa terjadi atau
diterapkan pada level fungsionaal yaitu oprasional, pemasaran, keuangan, dan
sumber daya manusia, tujuan dari strategi ini adalah untuk dapat meningkatkan
area fungsional perusahaan sehingga suatu perusahaan tersebut mendapatkan
keunggulan bersaing, strategi fungasional sering juga disebut value based
strategy, hal ini dikarenakan stratgei fungsional juga memfokuskan
produktivitas sumber daya yang digunakan dalam memberikan value terbaik

untuk pemenuhan kebutuhan pelanggan.

2.3. Keunggulan Bersaing
2.3.1. Pengertian Keunggulan Bersaing

Secara umum yang disebut dengan keunggulan bersaing adalah suatu
langkah atau kebijkan yang diterapkan oleh suatu perusahaan dalam rangka untuk
dapat mempertahankan produknya agar mampu bertahan bahkan untuk menghadapi
persaingan antar bisnis yang sejenis, dengan adanya strategi keungglan bersaing
suatu perusahaan tersebut akan memliki kekuatan tersendiri atau ciri khas yang
berbeda dengan perusahaan lain sehingga mampu meningkatkan nilau perusahaan

tersebut di mata para konsumen.
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Kemudian Menurut Porter (1994) yang disebut dengan strategi bersaing
adalah mengembangkan rencana mengenai bagaimana bisnis akan bersaing, apa
yang seharusnya tujuannya dan kebijakan apa yang harus diperlukan untuk
mencapai tujuan tersebut. Sedangkan dalam literatur lain disebutkan yang
dimaksud dengan strategi keunggulan bersaing adalah kemampuan suatu
perusahaan untuk meraih keuntungaan ekonomis diatas laba yang mampu diraih
oleh pesaing dalam industri yang sama. Kotler dan Porter (1994) menyebutkan
bahwa persaingan dalam konteks pemasaran adalah keadaan dimana perusahaan
pada pasar produk atau jasa tertentu akan memperlihatkan keunggulannya masing-
masing, dengan atau tanpa terikat peraturan tertentu dalam rangka meraih
pelanggannya. Menurut Porter (1994) persaingan akan terjadi pada beberapa
kelompok pesaing yang tidak hanya pada produk atau jasa sejenis, dapat pada
produk atau jasa subtitusi maupun persaingan pada hulu dan hilir. Persaingan
merupakan proses kerja tanpa henti terhadap kemampuan suatu perusahaan untuk
mencari dan mempertahankan sebuah keunggulan (Magareta, 2012:68).

Menurut Day dan Wesley (2003) yang disebut dengan strategi keungulan
bersaing adalah bentuk-bentuk strategi untuk dapat membantu perusahaan dalam
mempertahankan kelangsungan hidupnya atau mempertahankan oprasioanl suatu
perusahaan tersebut dalam menghadapi persaingan bisnis, dalam literatur lain Day
dan Wesley (2003) menyebutkan bahwa miningkatkan kemampuan yang tinggi dari
sumber-sumber dimana menghasilkan biaya rendah serta meningkatkan nilai untuk
pelanggan merupakan pengendali posisi keunggulan. Menurut Porter (1994) adalah
kemampuan suatu peruasahaan untuk meraih keuntungaan ekonomis di atas laba
yang diraih oleh pesaing di pasar dalam industry yang sama. Sedangkan menurut
Hunger dan Wheelen (2012) dalam penelitian Saputra (2019) menyebutkan bahwa
untuk mengunguli suatu perusahaan tedapat dua strategi generic yaitu biaya rendah
dan diferensiasi yang mana pada perkembangannya keunggulan bersaing suatu
perusahaan ditentukan oleh jangkuan bersaing. Kombinasi kedua strategi
berdasarkan pasar sasaran tersebut dapat menghasilkan 4 varian strategi yaitu
kepemimpinan biaya, diferensiasi terfokus. Berdasarkan analisis kompetetif, maka

Porter (1995) memberikan saran yang mana terdapat tiga strategi yang harus
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diperimbangkan oleh perusahaan atau instasi yaitu strategi keunggulan biaya,
diferensiasi, dan focus yang mana disebut dengan strategi generic.

Dalam penelitian Widajanti (2014) bahwa keunggulan bersaing merupakan
hasil dari implementasi strategi yang memanfaatkan berbagai sumberdaya yang
dimiliki oleh peruasahaan. Keahlian dan asset yang unik dipandang sebagai sumber
dari keunggulan bersaing kahlian unik merupakan kemampuan peruasahaan untuk
menjadikan para karyawannya sebagai bagian penting dalam mencapai keunggulan
bersaing. Kemampuan perusahaan dalam mengambangkan keahlian para
karyawannya dengan baik akan menjadikan perusahaan tersebut unggul dan
penerapan stratgei yang berbasis sumber daya manusia akan sulit untuk ditiru oleh
para pesaingnya. Kemudian asset atau sumber daya unik merupakan sumber daya
nyata yang diperlukan untuk dapat menjalankan strateginya. Kedua sumber daya
tersebut harus diarahkan agar dapat menciptakan kinerja perusahaan yang berbiaya
rendah dan memilki perbedaan dengan perusahaan lain.

2.3.2. Teori Keunggulan Bersaing Value Discipline

Treacy dan Wiersema (1996) dalam bukunya the discipline of market leader
menyebutkan bahwa tidak ada suatu perusahaan yang mampu bersaing atau bisa
sukses pada zaman sekarang jika membuat begitu banyak barang, akan tetapi suatu
perusahaan akan dapat bersaing atau sukses apabila perusahaan tersebut dapat
memberikan suatu keunikan atau nilai lebih tersendiri terhadap produknya sehinga
nantinya dapat bersaing di pangsa pasar.

Untuk dapat mencapai hal tersebut, Treacy dan Wiersema (1996)
menyebutkan dalam bukunya terdapat tiga konsep yang dapat di lakukan oleh suatu
perusahaan diantaranya adalah value propostion yang disebut dengan value
proposition adalah suatu nilai kesepakatan atau perjanjian yang diberikan oleh
perusahaah yang berkaitan dengan harga, kualitas, dan lain sebagainya, kemudian
konsep yang selanjutnya adalah operating model yang disebut dengan operating
model adalah suatu konsep kombinasi proses-proses operasi, sistem manajemen,
struktur perusahaan, dan kultur perusahan yang dapat memberikan kemampuan
bagi perusahaan untuk dapat mencapai tujuan perusahaan, kemudian konsep yang

terakhir adalah value discipline yang disebut dengan konsep value discipline adalah
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suatu konsep yang dilakukan oleh perusahaan dengan cara menekankan
kedisiplinan pada perusahaan tersebut denga mamadukan operating model dan
value propostion dengan tujuan untuk menjadi yang terbaik atau meraih
keunggulan bersaing di pangsa pasar.

Dalam konsep value discipline terdapat tiga strategi dimana perusahaan
akan memperoleh posisi yang unggul dengan memberikan nilai yang lebih besar
kepada konsumen, menurut Treacy dan Wiersema (1996) strategi value discipline
juga menekankan pada pentingnya identifikasi terhadap segmen pasar, ketiga
stratgei tersebut adalah operational excellence, product leadership, dan customer
intimacy.

1. Kesempurnaan Oprasional (operational excellence)

Pertama adalah kesempurnaan oprasional (operational excellence) yang
disebut dengan kesempurnaan oprasional (oprational excellent) adalah suatu
strategi spesifik yang pendekatannya pada produksi dan penyampaian suatu
produk dan jasa, kemudian tujuan perusahaan mengadopsi strategi ini adalah
untuk dapat menjadi pemimpin pasar dalam hal harga dan kenyamanan. Dalam
oprasional excellent ini perusahaan akan memberikan layanan oprasional yang
baik sehingga dapat meminimalisir kelebihan biaya, menghilangkan langka
lanjutan pada produksi, mengurangi transaksi, dan mengoptimasi proses bisnis.
Pada stratgei ini perusahaan berusaha menjalankan oprasional bisnisnya dengan
harapan dapat memberikan produk atau jasanya dengan harga yang kompetetif
akan tetapi juga dengan kualitas yang baik.

2. Kepemimpinan Produk (product leadership)

Kedua adalah kepemimpinan produk (product leadership) yang disebut
dengan kepemimpinan product adalah suatu strategi yang digunakan oleh
sebuah perusahaan dengan mengandalkan produk yang dimilikinya. Perusahaan
yang menggunakan strategi product leadership berusaha untuk menciptakan
produk dan jasa yang inovatif. Pertama yang harus dilakukan agar dapat
memberikan suatu produk yang inovatif adalah dengan memberikan ide-ide
yang lain dari perusahaan lain atau memiliki keterbedaan dengan produk

perusahaan lain yang sejenis, dengan hal ini maka perusahaan akan memiliki
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ciri khas yang tidak dimiliki oleh perusahaan lain dan menjadikan perusahaan
tersebut dapat lebih unggul dengan yang lain, kemudian yang kedua adalah
perusahaan harus secara cepat memasarkan ide-ide yang dimiliki agar populer
dimasyarakat, dan yang ketiga adalah perusahaan terus melaukan inovasi sesuai
dengan perkembangan yang ada.

3. Keintiman Pelanggan (customer intimacy)

Ketiga adalah keintiman pelanggan (customer intimacy) strategi customer
intimacy adalah suatu strategi yang dilakukan oleh perusahaan dalam hal
meningkatkan kepercayaan pelanggan atau customer terhadap produk yang
dimiliki oleh suatu perusahaan tersebut, atau suatu strategi yang dilakukam oleh
sebuah perusahaan dalam upaya membangun ikatan yang kuat dengan para
pelangganya. Dengan adanya kepercayaan dan ikatan yang kuat dengan
pelanggan maka produk yang ada akan dapat berkembang dengan baik atau laku
dipasaran sehingga perusahaan tersebut dapat berkembang atau bahkan mampu

bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis.

2.4. Pengertian BMT
2.4.1. Pengertian BMT

BMT, merupakan salah satu lembaga keuangaan non bank yang ada di
Indonesia yang bergerak dalam jasa pelayanan keuangaan, yang mana dalam
penerapan system oprasioaninya menggunakan prinsip syariah yang berlandaskan
pada Al qur an dan Hadist, fungsi utama dari BMT tidak jauh berbeda dengan
lembaga keuangan yang lain yaitu menghimpun dana dari masyarakat dan
menyalurkan dana kepada masyarakat. Secara bahasa baitul mal berasal dari bahasa
arab yaitu terdiri dari dua kata bait yang artinya rumah dan al maal yang artinya
harta, secara etimologis baitul mal dapat diartikan rumah untuk mengumpulkan
atau menyimpan harta, kemudian secara terminilogis baitul mal watamwil adalah
lembaga keuangan mikro yang dioprasikan berdarakan prisnisp syariah atau bagi
hasil yang berorientasi pada masyarakat menengah dengan tujuan mensejahterakan
perkonomian masyarakat (Muhammad,2007:6).

Sementara itu baitul mal biasa diartikan sebagai perbendaharaan (umum

atau negara), kemudian baitil mall dilihat dari segi istilah figih adalah suatu
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lembaga atau badan yang bertugas untuk mengurusi kekayaan negara terutama
keuanganm baik yang berkenaan dengan soal pemasukan dan pengelolaan maupun
yang berhubungan dengan masalalah pengeluaran dan lain lain (Muhammad,
2007:6)

Sedangkan menurut Imaniyati (2010) menyebutkan yang disebut dengan
baitul mall wat tamwil adalah suatu kelompok swadaya masyarakat (KSM) yang
mana berfungsi sebagai lembaga ekonomi rakyat yang bertujuan memgembangkan
usaha yang produktif dan juga investasi dengan menerapkan system bagi hasil agar
mampu meningkatkan kualitas ekonomi pengusaha kecil-bawah dalam hal
pengentasan kemiskinan.

Kemudian dalam buku Imaniyati (2010) menyebutkan bahwa yang disebut
dengan baitul mall wat tamwill adalah suatu balai usaha mandiri terpadu yang
dikembangkan dari Konsep baitul mall wat tamwil. Dari segi baitul mall BMT
menerima titipan basis, dari dana zakat, infak, dan sedekah memanfaatkannnyaa
untuk kesejahteraan masyarakat kecil, fakir, miskin. Kemudian pada aspek baitul
tamwil, BMT mengembangkan usaha-usaha produktif untuk meningkatkan
pendapatan pengusaha kecil dan anggota. ( Neni Sri Imaniyati, 2010: 72).

2.4.2. Status Hukum BMT ( baitul mall wat tamwil).

Pada dasarnya terbentuknya sebuah BMT) adalah bertujuan untuk dapat
memenuhi kebutuhan masyarakat terutama pada masyarakat menengah ke bawah
yang mengalami masalah yang berkaitan dengan finansial, denga adanya BMT
harapannya dapat mempermudah dan mensejahterakan kehidupan masyarakat.
Kemudian dari segi hukum, hingga saat ini belum ada peraturan pemerintah yang
secara khusu membuat sebuah peraturan yang berkaitan langsung dengan BMT.

Akan tetapi para praktisi BMT berpendapat bahwa berkaitan dengan bentuk
badan hukum BMT, telah memliki landasan hukum yang menetapkan koperasi
sebagai badan hukum BMT, hal ini juga mengacu pada surat keputusan menteri
dalam negeri republik Indonesia direktorat jendral pembangunan daerah (bangda)
pada tanggal 14 april 1997 nomor 538/PKK/IV/1997 tentang status badan hukum
untuk lembaga keuangan syariah. ( Neni Sri Imaniyati, 2010: 72).
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Disamping itu juga terdapat beberapa peraturan perundang-undangan yang

saat ini dijadikan rujukan oleh praktisi BMT yang berkaitan dengan kelembagaan

BMT diantaranya adalah sebagai berikuit :

1.

Undang-undang nomor 25 tahun 1992 yang berkaitan tentang
perkoperasian.

Surat Menteri Dalam Negeri Republic Indonesia Direkorat Jendral
Pembangunan Daerah pada tanggal 2 agustus 1997 Nomor
193/2129/Bangda.

Peraturan Pemerintah Nomor 9 Tahun 1995 Pelaksanaan Kagiatan
Usaha Simpan Pinjam oleh Koperasi.

Menteri Koperasi, Pegusaha Kecil dan Menengah Republik Indonesia
Nomor 351/Kep/M/XI11/1998 tentang Petunjuk Pelaksanaan Kegiatan
Usaha Simpan Pinjam.

Keputusan Menteri Negara Koperasi dan Usaha Kecil Menengah
Republik Indonesia Nomor 91/Kep/M.KUKM/I1X/2004 tanggal 10
september 2004 tentang Petunjuk Pelaksanaan Kegiatan Usaha

Koperasi Jasa Keuangan Syariah.

2.4.3. Syarat Pendirian BMT ( baitul mall wat tamwil)
Berdasarkan pada buku pedoman pendirian BMT terdapat beberapa tahap

yang perlu dilakukan dalam melakukan pendirian BMT diantaranya adalah sebagai

berikut :

1. Pemrakarsa membentuk panitia penyiapan pendirian (P3B) dilokasi
tertentu, seperti masjid, pesantren, desa miskin, kelurahan,
kecamatan dan lain sebagainya.

2. P3B mencari modal awal sebesar Rp.5.000.000 sampai
Rp10.000.000 atau lebih besar mencapai Rp20.000.000 untuk
segera memulai langkah operasional. Modal awal tersebut dapat
berasal dari perorangan, lembaga, yayasan, basis, pemda atau
sumber-sumber lainnya, atau langsung mencari pemodal pendiri dari

sekitar dua puluh sampai empat puluh empat orang di kawasan itu
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untuk mendapatkan dana iuran hingga mencapai jumlah
Rp20.000.000 atau minimal Rp5.000.000.

3. Jika calon pemodal telah ada maka dipilih pengurus yang ramping
atau sementara berjumlah 3 sampai 5 orang yang akan mewakili
pendiri dalam mengerahkan kebijakan BMT.

4. Melatih tiga calon pengelola minimal berpendidikan D-3 dan lebih
baik S-1 dengan menghubungi pusdiklat pinbuk provinsi atau
kabupaten/kota.

5. Melaksanakan persiapan-persiapan sarana perkantoran dan
beberapa formulir yang dibutuhkan.

6. Menjalankan bisnis oprasional BMT secara profesional dan sehat.

2.5. Kajian Keislaman

Dalam Agama Islam, semua aktivitas umatnya telah diatur dalam Al qur’an
dan Hadits begitu halnya juga yang berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing,
secara umum yang disebut dengan keunggulan bersaing adalah suatu usaha yang
dilakukam oleh sebuah lembaga atau perusahaan untuk dapat meningkat produk
atau jasa yang dimilikinya dibandingkan dengan kompetitor lain, sehingga
konsumen tertarik unuk menggunakan atau memakai produk atau jasa yang ada
pada perusahaan tersebut. Dalam Agama Islam Al qur’an memiliki kedudukan
sebagai petunjuk dan solusi setiap permasalan yang ada pada umat manusia yang
mana isi yang terkandung dalam Al qur’an bersifat universal dalam berbagai
masalah dan kondisi untuk dapat mengatur segala aktivitas umat islam. Secara
umum tujuan dari strategi keunggulan bersaing adalah menjadi yang terbaik atau
berkompetisi dengan sesama perusahaan untuk menjadi yang terbaik di mata para
konsumennya, yang mana konsep ini juga terdapat pada surat Al Bagarah pada ayat

148 yang berbunyi sebagai berikut :
Gdad 4 A& il 33386 L Gl o 5a ) T g8t B Lgal5a b 4g 5 S0
o OB e

“Dan bagi tiap tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap
kepadanya. Maka berlomba-lombalah kamu dalam berbuat kebaikan. Di mana
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saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu sekalian (pada hari
kiamat). Sesungguhnya Allah maha kuasa atas segala sesuatu.”

Pada surat Al Bagarah ayat 148 dijelaskan dalam kalimat ‘“berlomba-
lombalah kamu dalam kebaikan”, kata fastabiqul khairoot, dalam tafsir jalalain
dijelaskan bahwa kalimat fastabiqul khairoot menunjukan kepada seluruh manusia
untuk berlomba-lomba dalam kabaikan serta mentaati perintah Allah dan senantiasa
menjauhi larangan-larangan Allah. Disebutkan juga dalam tafsir ayat tersebut
bahwa orang yang berlomba-lomba dalam kebaikan adalah orang yang selalu
senantiasa mengerjakan yang wajib dan yang Sunnah serta meningalkan yang
haram dan makruh dan juga sebagian yang mubah.

Pada ayat tersebut jika dikaitkan dengan kegiatan yang berkaitan dengan
ekonomi yang mana salah satunya adalah yang mengarah pada persaingan antar
perusahaan atau organisasi. Persaingan antar perusahaan merupakan hal yang wajar
terjadi di dunia bisnis, dengan adanya persaingan antar lembaga maka juga akan
muncul hal-hal yang unik yang dimiliki oleh masing-masing perusahaan, dengan
adanya keunikan yang dimiliki oleh perusahan maka akan menjadikan perusahaan
tersebut unggul dibandingkan dengan perusahaan yang lain di mata para konsumen.

Apabila merujuk pada ayat Al qur’an pada surat Al Bagarah ayat 148 yang
menyebutkan bahwa “berlomba-lombalah kamu dalam kebaikan”, hal ini dapat
dipahami bahwa dalam melakuakn sebuah persaingan antar perusahaan yang mana
tentunya juga untuk menjadi yang terbaik di antara para pesaing lainnya. Ada
beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam melakukan sebuah persaingan yang
mana hal ini berkaitan dengan syariat agama Islam, artinya dalam melakukan
sebuah persainagan antar perusahaan tentunya tidak luput dari printah dan larangan
Allah SWT. Maksudnya disini adalah sebuah perusahaan dalam mencapai
keunggulan bersaing tidak boleh malakukan sebuah cara yang dilarang oleh agama,
dan tentunya dalam menjalankan oprasional bisnisnya harus berpedoman pada
syariat-syariat Islam.

Salah satu beberapa bentuk berpedoman pada syariat Islam adalah dalam
melakukan sebuah bisnis atau usaha maka dianjurkan untuk melakukan persaingan

dengan para pebisnis atau kompetitor lainnya secara sehat, jujur, terbuka, dan adil.
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a. Sehat
Persaingan dalam bisnis merupakn sesuatu yang lumrah atau biasa
dilakukan oleh para pelaku bisnis, akan tetapi dalam melakukan persaingan
juga harus dilakukan secara sehat dan tidak merugikan para pebisnis atau
competitor lain, salah satu bentuk persaingan yang sehat adalah larangan
menawar suatu barang yang yang telah ditawar oleh orang lain, dalam
agama Islam hal ini juga sesuai dengan firman Allah SWT pada surat Al

Bagarah pada ayat 188 yang berbunyi :
15 s s 5 138 T ST g 3 el 20 0150 5089 5
O30 15 3 |y

“Dan jangan lah sebagian kamu memakan harta sebagian yang lain di
antara kamu dengan jalan yang bathil dan (janganlah) kamu membawa
(urusan) harta itu kepada hakim, supaya kamu dapat memakan sebagian
dari pada harta benda orang lain itu dengan (jalan berbuat) dosa padahal
kamu mengetahui. ”(Al Bagarah :188).
Pada hadist rasulullah Saw juga disebutkan dalam riwayat Muslim
yang berbunyi sebagai berikut :
a3 o ALl JL8Y OB Al dle 2 e 0 O35 H15500h A 0

424

P

“dari Abu Hurairah, sesunguhnya Rasulullah SAW bersabda :” janganlah
seorang muslim menawar barang yang ditawar oleh muslim yang lain”
HR.Muslim).

b. Kejujuran dan terbuka

Sifat kejujuran merupakan sifat yang lazim dimiliki oleh seorang
muslim, terutama kejujuran yang beerkaitan dengan suatu bisnis, pebisnis
muslim yang baik maka juga akn berlaku jujur dalam melakukan oprasional
usaha bisnis yang dimiliki, salah satu bentuk sebuah keujuran dalam dunia
bisnis adalah seorang pedagang atau pebisnis senantiasa terbuka dan
transparan kepada para pembeli atau konsumen terhadap barang
dagangannya dengan menyampaikan keadaan barang secara terbuka apa

adanya tanpa mengurangi atau menutupi kekurangan barang tersebut, atau
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jujur dan terbuka dalam arti yang lain adalah tidak melakukan penipuan,
tidak berkhianat, dan lain sebagainya dalam berusaha atau berbisnis. Hal ini
joa dijelaskan oleh Allah SWT dalam surat Al Ahzab ayat 70-71 yang
berbunyi sebagai berikut :

a8l | & Aol Vit V38 130585 0380 3 Gl

b 1338 5la asd Al 5 all adad (525 AS3 303 aS1 g 5
“hai orang orang yang beriman bertakwalah kamu kepada allah dan
katakanlah perkataan yang benar niscaya Allah memperbaiki bagimu
amalan-amalan dan mengampuni bagimu dosa-dosamu, dan barang siapa
yang mentaati Allah dan Rasul nya, maka sesungghnya ia telah mendapat
kemenangan yang besar “(Al Ahzab :70-71).
Keadilan
Secara umum yang disebut dengan adil adalah meletakan sesuatu
pada tempatnya, jika dikaitkan dengan dunia bisnis suatu hal sederhana
yang berkaitan dengan sifat kedilan adalah tidak melakuakm kecurangan
dalam melakuakan timbangan yaitu dengan cara mengurangi dan
menambahi timbangan, hal ini sesuai dengan ayat Al Qur an pada surat Al
Isra’ pada ayat 35 yang berbunyi :
a5 Gl 38 3 Al e Ul )55 280813 I 5855

“Dan sempurnakanlah takaran ketika kamu menakar dan timbanglah
dengan neraca yang benar”(Al Isra:35).
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Gambar 2.1. Kerangka Berfikir
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METODE PENELITIAN
3.1.  Jenis Penelitian

Janis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kualitatif dengan menggunakan pendekatakan deskrptif. Penelitian kualitatif adalah
penelitian yang menggunakan latar belakang ilmiah, dengan maksud menafsirkan
fenomena yang terjadi dan dilakukan dengan jalan melibatkan berbagai metode
yang ada, (Moleong, 2005:5).

Sedangkan yang disebut dengan deskriptif adalah suatu proses dalam
penelitian dengan cara menggumpulkan kata-kata atau gambar, yang mana
nantinya pada laporan sebuah penelitian akan berisi kutipan-kutipan data yang
memberikan gambaran penyajian laporan tersebut. Data dalam penelitian kualitatif
dapat berupa naskah, wawancara, catatan lapangan, foto, videotape, dokumen
pribadi, catatan atau nemo, dan beberapa dokumen resmi lainnya (Moelong,
2005:11).

Penelitian ini dilakukan dengan cara mengumpulakan beberapa data dan
informasi yang berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing pada BMT Mandiri
Sejahtera, melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, yang mana tujuannya
adalah untuk menjelaskan atau menggambarkan bagaimana strategi keunggulan

bersaing yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
3.2.  Lokasi atau Objek Penelitian

Lokasi penelitian yang dipilih dalam melakukam penelitian ini adalah BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur, lokasi penelitian ini dipilih karena berdasarkan pada
profil BMT Mandiri Sejahtera, perkembangan BMT Mandiri Sejahtera dari awal
berdirinya sampai pada saat ini dapat dikatakan mengalami perkembangan yang
cukup pesat, baik itu dari segi anggota atau nasabah dan juga dari segi
perkembangan usaha. Sampai saat ini BMT Mandiri Sejahtera telah memiliki 24
kantor cabang yang tersebar di wilayah Gresik, Lamongan, Tuban dan Bojonegoro,
kemudian dari segi perkembangan nasabah BMT Mandiri Sejahtera juga
mengalami kenaikan, sampai saat ini jumlah nasabah sebanyak 47.089 nasabah.

Tidak hanya itu perkembangan asset dan modal yang dimiliki oleh BMT Mandiri
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Sejahtera juga dapat dikatakan berkembang dengan baik, sampai pada akhir tahun
2018 jumlah modal yang ada di BMT Mandiri Sejahtera berjumlah
Rp.17.466.500.048, kemudian dari sisi perkembangan asset yang dimiliki oleh
BMT Mandiri Sejahtera juga mengalami perkembangan dari tahun ke tahun yang
mana pada awal pendirianya jumlah asset yang dimiliki berjumlah Rp. 125.000.00,
sampai tahun 2018 jumlah asset yang dimiliki oleh BMT Mandiri Sejahtera adalah
sejumlah Rp. 172.293.833.171 (Profil BMT Mandiri Sejahtera).

3.3.  Subjek Penelitian

Menurut Arikunto (2002:27) yang disebut dengan subjek penelitian adalah
suatu sumber data yang dapat memberikan informasi sesuai dengan permasalahan
penelitian yang ada, kemudian berdasarkan subjek penelitian sebagai informan,
artinya adalah seorang pada latar sebuah penelitian yang dimanfaatkan untuk dapat
memberikan sebuah informasi berkaitan situasi maupun kondisi pada latar
penelitian (Moleong, 2005:163)

Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah seluruh karyawan
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur yang terlibat dalam strategi keunggulan
bersaing BMT Mandiri Sejahtera. Kemudian peneliti dalam menentukan subjek
penelitian sebagai sumber data yaitu dengan menggunakan purposive sampling,
yang disebut dengan purposive sampling adalah suatu teknik pengambilan sampel
sumber data dengan pertimbangan tertentu. Adapun beberapa contoh dari
pertimbangan tertentu adalah orang tersebut yang dianggap paling tahu atau paling
dipercaya mengerti tentang apa yang Kita harapkan atau tentang sebuah
permasalahan yang manjadi fokus dari penelitian kita, atau mungkin dia sebagai
penguasa atau memiliki kedudukan tertinggi sehingga akan memudahkan peneliti
mencari informasi pada suatu objek yang diteliti (Sugiyono,2014:49).

Adapun beberapa kriteria informan yang ada dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Informan adalah karyawan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
2. Informan telah lebih dari satu tahun menjadi karyawan BMT
Mandiri Sejahtera.

3. Informan mengetahui kasus permasalahan yang ada.
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4. Informan bersedia untuk diwawancarai.

Dalam penelitian ini teknik purposive sampling dilakukan dengan cara
mencari beberapa informan/subjek penelitian yang dianggap mengetahui atau
dipercaya mengerti permasalahan yang berkaitan dengan strategi keunggulan
bersaing BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur atau berdasarkan pada kriteria yang
tersebut diatas. Kemudian pihak yang memiliki pertimbangan kriteria tersebut
adalah sebagai berikut:

1. Pimpinan/Manejer Perusahaan
Sebagai pimpinan perusahaan tentunya mengetahui terkait dengan
seluk beluk perusahaan terlebih pimpinan perusahaan BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur telah menjabat dalam kurun waktu yang lama
yaitu dari awal berdirinya BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

2. Account Officer (AO)
Secara umum tugas dari seorang Account Officer lebih banyak
berhubungan langsung dengan nasabah/masyarakat, baik itu
melakkam promosi produk dan lain sebagainya. Bagian Account
Officer perusahaan juga termasuk karywan lama yang telah bekerja
lebih dari 5 tahun. Sehingga harapannya adalah dapat menggali
informasi yang berkaitan dengan nasabah atau anggota BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

3. Bagian Pembiayaan Perusahaan
Dalam hal ini bagian pembiayaan memiliki tugas yang berkaitan
dengan pencairan pembiayaan ang gota, yang mana secara tidak
langsung dapat mengetahui produk mana yang paling banyak
diminati oleh masyarakat, terlebih bagian pembiayaan di BMT
Mandiri Sejahtera juga termasuk orang yang merintis berdirinya
perusahaan. Sehingga harapanya adalah dapat menggali informasi
yang berkaitan dengan produk yang ada pada BMT Mandiri

Sejahtera Jawa Timur.
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Data dan Jenis Data
Pada penelitian ini jenis data yang digunakan terdiri dari dua jenis

diantaranya adalah sebagai berikut :

3.5.

a. Data Primer
Secara umum yang disebut dengan data primer adalah suatu sumber

data yang langsung memberikan data kepada pengumpul atau suatu data
yang diperoleh langsung dari sumber data atau informan, narasumber yang
dimintai sebuah data atau informasi (Sugiyono, 2014:62).

Dalam penelitian ini salah satu data primer yang digunakan adalah
dengan melakukan pencarian data kepada sumber data, dalam bentuk
melakukan wawancara kepada pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
Data tersebut berkaitan dengan masalah strategi keunggulan bersaing BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur, tidak hanya itu peneliti juga melakukan
observasi lapangan dengan tujuan untuk mendapatkan informasi yang
dibutuhkan.

b. Data Sekunder
Data sekunder merupakan lawan dari data primer yang mana

pengertiannya adalah suatu data yang didapatkan secara tidak langsung dari
sumber data atau informan, misalnya melalui orang lain, atau dokumen-
dokumen perusahaan yang berkaitan dengan informasi yang dibutuhkan
oleh pencari data (Sugiyono, 2014: 62).

Pengumpulan data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini
didapatkan melalui data perkembangan perusahaan yang berupa
perkembangan asset, nasabah, sampai pada perkembangan kantor, yang
didapatkan dari profil BMT Mandiri Sejahtera, dan beberapa jurnal terkait

strategi keunggulan bersaing perusahaan.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan hal yang sangat penting dilakukan

dalam sebuah penelitian, karena tujuann utama dari sebuah penelitian adalah untuk

mendapatkan sebuah data yang dipelukan berdasarkan pada permasalahan yang

diangkat dalam penelitian tersebut, secara umum teknik atau cara pengumpulan
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data maka dapat dilakuakan dengan menggunakan observasi (pengamatan),
wawancara (interview), dan dokumentasi (Sugiyono, 2014:63).
Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data menggunakan beberapa cara

diantaranya adalah sebagai berikut :

a. Observasi

Observasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data yang sangat
penting, dengan melakukan observasi atau pengamatan langsung pada obyek
penelitian maka juga akan didapat beberapa data yang tepat, Nasution (1988)
menyebutkan bahwa observasi adalah dasar semua ilmu pengetahuan, para
ilmuan hanya dapat bekerja berdasarkan data, yaitu fakta mengenai dunia
kenyataan yang diperoleh melalui observasi. Marshall(1995) menyatakan
bahwa melalui observasi, peneliti belajar tentang prilaku dan makna dari prilaku
tersebut ( Sugiyono, 2014:64).

Dalam penelitian ini bentuk observasi yang dilakukan adalah dengan
mencari informasi dengan cara melakukan pengamatan langsung dari BMT
Mandiri Sejahtera, dari pengamatan tersebut peneliti banyak informasi atau
kejadian-kejadian yang berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

b. Wawancara

Secara umum yang disebut dengan wawancara adalah percakapan dengan
maksud tujuan tertentu, yang mana suatu percakapan tersebut dilakukan oleh
dua pihak yaitu pewawancara (interviewer) yaitu pihak yang memberikan
pertanyaan atau yang memcari informasi dengan terwawancara atau
narasumber yaitu pihak yang diberikan pertanyaan atau yang memberikan
sebuah informasi (Moleong, 2005:73).

Dalam penelitian ini wawancara dilakukan dengan beberapa pihak BMT
Mandiri Sejahtera dengan tujuan untuk mendapatkan sebuah informasi yang
berkaitan dengan strategi keunggulan bersaing BMT Mandiri Sejahtera Gresik

Jawa Timur.



40

c. Dokumentasi

Dokumentasi merupakan suatu teknik pengumpulan data berupa catatan-
catatan sebuah peristiwa yang sudah berlalu, dalam teknik dokumentasi suatu
dokumen dapat berupa tulisan, gambar, atau karya-karya yang menomental dari
seseorang, dalam dokumen Bogdan menyatakan hasil sebuah penelitian dari
observasi atau wawancara akan lebih kredibel atau dapat dipercaya apabila
didukung dengan sejarah pribadi seseorang, dan juga foto-foto atau karya tulis
akademik dan seni yang telah ada (Sugiyono, 2014:82).

Dokumentasi yang dilakuakan dalam penelitian ini adalah dengan cara
mengumpulkan beberapa foto atau beberapa hal lain yang berkaitan dengan
masalah penelitian dengan tujuan agar menjadikan penelitian tersebut dapat
lebih dipercaya atai kredibel, selain itu juga dikumpulkan beberapa jurnal-jurnal

yang berkaitan dengan penelitian yang sejenis.

3.6.  Analisis Data

Dalam sebuah penenelitian proses analisis data merupakan hal yang sangat
penting untuk dilakukan, karena dengan melakukan analisis data maka peneliti akan
mendapatkan sebuah kesimpulan atau jawaban atas permasalahan sebuah penelitian
yang dimilki oleh seorang peneliti, Sugiyono (2014) menyebutkan bahwa analisis
data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh
dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan bahan lain, sehingga akan dapat
mudah untuk dipahami, dan temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain
(Sugiyono, 2014:87).

Pada penelitian ini teknik analisis data yang digunakan adalah teknik
analisis data menurut Miles and Huberman (2005), beliau menyebutkan bahwa
proses analisis data kualitatif dilakuakn secara interaktif dan berlangsung secara
terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah jenu dan dapat ditarik sebuah
kesimpulan, dalam hal ini teknik analisis data menurut Miles dan Huberman dapat
dilakuakn dengan cara reduksi data, penyajian data, dan verification atau penarikan

kesimpulan.( Mils dan Huberman, 2005 dalam Sugiyono, 2014:92)
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a. Reduksi Data (data reduction)

Proses reduksi data meruapakan suatu proses yang dilakukan dengan cara
merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang
penting, kemudian dicari tema dan polanya, sehingga harapannya adalah data
yang telah direduksi akan dapat memberika gambaran yang lebih jelas, dan
dapat mempermudah penelitin untuk melakukan pengumpulan data dan
selanjutnya mencarinya bila diperlukan. Reduksi data dapat dilakukan dengan
bantuan peralatan elektronik seperti komputer dengan cara memberikan kode
pada aspek-aspek tertentu ( Mils dan Huberman, 2005 dalam Sugiyono,
2014:92).

b. Penyajian Data (data display)

Setelah malakukan reduksi data maka langkah yang selanjutnya adalah
melakukan penyajian data, dalam penelitian kualitatif penyajian data bisa
dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, dan
flowchart. Penyajian data dilakukan dengan mengelompokan data sesuai
dengan sub babnya masing-masing. Miles dan Huberman (2005) menyebutkan
bahwa yang paling sering dilakukan untuk menyajikan data adalah dengan
menggunakam teks yang bersifat naratif, selain itu juga dapat dilakukan dengan
cara membentuk grafik, matrik, dan chart. Dengan malakukan penyajian data
harapanya adaah dapat memudahkan untuk memahami apa yang terjadi,
merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa yang telah difahami tersebut
(Mils dan Huberman, 2005 dalam Sugiyono,2014:95).

c. Keabsahan Data
Teknik keabsahan data merupakan suatu hal yang penting dilakukan dalam
sebuah penelitian, uji keabsahan data dilakukan bertujuan untuk membuktikan
apakah penelitian yang dilakukan benar-benar merupakan penelitian ilmiah dan
juga untuk menguji data yang diperoleh selama melakukan penelitian

(Sugiyono, 2014:117).

Dalam penelitian ini uji keabsahan data yang di lakukan adalah dengan

menggunakan teknik triangulasi. Secara umum yang disebut dengan triangulasi
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adalah sebuah teknik pengumpulan data yang bersifat menggabungkan dari
berbagai teknik pengumpulan data dan sumber data yang telah ada, selain bertujuan
untuk menggumpulkan data teknik triangulasi juga bertujuan untuk menguji
kredibilitas data yaitu mengecek kredibilitas data dengan berbagai teknik
pengumpulan data dan berbagai sumber yang ada. Secara umum teknik triagulasi
dapat di bagi menjadi tiga yaitu triangulasi sumber, triangulasi teknik, dan
triangulasi waktu (Sugiyono,2014:127).

Beberapa teknik triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah
triangulasi sumber dan triangulasi waktu, pemilihan tersebut didasarkan pada
kemampuan peneliti dan keadaan subjek.

1. Triangulasi Sumber

Dalam bukunya sugiyono (2014:127) dijelaskan bahwa triangulasi sumber
dilakukan untuk dapat menguji kredibilitas data, yang dilakukan dengan cara
mengecek data yang diperoleh melalui beberapa sumber. Pada penelitia ini
bentuk triangulasi sumber dilakuka dengan cara melakukan wawancara dengan
atasan yang dilakukan kepada pimpinan BMT Mandiri sejahtera Jawa Timur,
kemudian dilakukan wawancara dengan bawahan yang meliputi bagian account

officer (AO) dan bagian pembiayaan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Kemudian dari ketiga sumber tersebut dideskripsikan, dikategorisasikan
untuk membandingkan mana pandangan yang sama, yang berbeda, dan yang
spesifik. Data yang telah dianalisis tersebut kemudian dapat menghasilkan

sebuah kesimpulan.

2. Triangulasi Waktu

Triangulasi waktu dilakukan dengan cara menggali data berdasarkan waktu
yang dilakukan. Suatu wawancara yang dilakukan pagi hari terkadang dapat
mengahasilkan informasi yang lebih valid dan mendalam. Hal ini dikarenakan
narasumber masih dalam kondisi yang masih segar dibandingkan pada sore hari
yang mana kondisi narasumber telah merasa capek atau letih, sehingga hal ini

dapat menentukan informasi yang didapatkan (Sugiyono, 2014:127).
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Dalam penelitian ini bentuk triangulasi waktu yang digunakan adalah
dengan cara melakukan wawancara atau penggalian data pada waktu pagi hari.
Harapannya adalah agar bisa mendapatkan sebuah informasi yang valid dan
lebih mendalam menggenai strategi keunggulan bersaing BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur.

d. Penarikan Kesimpulan

Tahap analisis data yang terakhir aadalah tahap penarikan kesimpulan dan
verifikasi, pada tahapan penarikam kesimpulan ini, kesimpulan awal yang
dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan mengalami perubahan apabila
tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang dapat mendukung pada tahap
pengumpulan data selanjutnya, akan tetapi apabila kesimpulan awal didukung
dengan bukti-bukti yang valid dan konsisten maka kesimpulan yang
dikemukaka tersebut merupakan kesimpulan yang kredibel atau dapat
dipercaya. Dalam penelitian kualitatif kesimpulan yang didapatkan merupakan
suatu kesimpuan baru yang mana sebelumnya belum pernah ada
(Sugiyono,2014:130).



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1. Pemaparan Data Hasil Penelitian

4.1.1. Profil dan Sejarah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
4.1.1.1.Sejarah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan nama pendirian Koperasi BMT
Kube Sejahtera Unit 023 telah berdiri pada tanggal 03 April 2005 yang mana
merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang memiliki fungsi dua bidang
keuangan yaitu bidang baitul maal dan bidang tamwil. Koperasi BMT Kube
Sejahtera Unit 023 merupakan lembaga non bank yang memiliki badan hukum
koperasi dan salah satu bagian program dari binaan direktorat BSFM dirjen
Banjomsos DEPSOS RI dan bekerja sama dengan PINBUK (Profil BMT Mandiri
Sejahtera).

Koperasi BMT Kube Sejahtera pada awal pendiriannya memilki modal awal
sejumlah Rp. 125.000.000 dana tersebut berasal dari hibah Depsos, kemudian pada
tahun 2005 terdapat tambahan modal sejumlah Rp.22.000.000 yang berasal dari
pendiri yang disalurkan kepada 10 KUBE atau kelompok usaha bersama. dan pada
awal pendiriannya memiliki 38 anggota yaitu yang terdiri dari 36 masyarakat dan 2
berasal dari lembaga madrasah diniyah pengurus santunan (Profil BMT Mandiri

Sejahtera).

Pada tahun 2006 tanggal 13 Juni Koperasi BMT Kube Sejahtera mulai
memiliki badan hukum wilayah Kabupaten Gresik dengan
NO.03.BH/403.62/V1/2006, kemudian pada tanggal 20 Oktober 2011 beralih bina
ke Provinsi Jawa Timur dengan nama Koperasi BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur dengan NO. P2T/39/09/06/X/2011. Pada tanggal 16 Maret 2016 sampai
sekarang berganti nama menjadi koperasi simpan pinjam dan pembiayaan syariah
(KSPPS) BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan nomor badan hukum
P2T/24/09.06/02/111/2016 (Profil BMT Mandiri Sejahtera).
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Berikut merupakan identitas BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur :

Nama . KSPPS BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur

Kelompok koperasi  : Simpan Pinjam

Tahun berdiri : 03 April 2005

Badan hukum : No0.03/BH/403.62/\/1/2006 tanggal 13 Juni
2006

No .NPWP : 02.529.695.5-612.000

No SIUSP : P2T/24/09.06/02/111/2016

No TDP : 13.02.2.47.00242

Alamat : Jalan Raya Pasar Kliwon RT 01 RW 01

Desa Karangcangkring Kecamatan Dukun

Kabupaten Gresik Provinsi Jawa Timur.

No./Telp : 081331902576
E-mail : bmtmsjatim@yahoo.co.id
Web : www.bmtmandirisejahtera.com

4.1.1.2. Visi dan Misi BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

Perkembangan BMT Mandiri Sejahtera juga tidak lepas dengan adanya visi
dan misi yang dimiliki oleh perusahaan, yang mana dengan adanya visi dan misi
perusahaan, maka BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur memiliki gambaran atau
pedoman terhadap perjalanan oprasional bianisnya. Berikut merupakan visi dan

misi BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur :
a. Visi BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

“Menjadi Koperasi Syari’ah yang sehat, berkembang, dan terpercaya yang
mampu melayani anggota masyarakat sekitar berkehidupan salam, penuh

keselamatan, kedamaian dan kesejahteraan’.


mailto:bmtmsjatim@yahoo.co.id
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b. Misi BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

“Mengembangkan KSPPS BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur sebagai sarana
gerakan pemberdayaan dan keadilan, sehingga terwujud kualitas masyarakat
disekitar KSPPS BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur yang salam, penuh
keselamatan, kedamaian dan kesejahteraan”.

4.1.1.3. Struktur Organisasi BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

RAT

PENGAWAS | .. PENGURUS
1. ADMINISTRASI
2. KEUANGAN

KABAG. KABAG. KABAG. KASIR (ABAG. SDM KABAG AUDITOR
ADMINISTRASI MARKE[ING LoGiISTIK PUSAT PERSONALIA
KORWIL l __________ MANAGER CABANG MANAG ERCABANG | ...___________ KORWIL

[ ADMINISTRASI MIIRKI:'I'ING.I"#D ADMINISTRASI MIIRKI:'I'ING.I"AO KASIR ]

Ket : Garis Perintah
--------------------- Garis Koordinasi

Gambar 4. 1. Struktur organisasi

4.1.1.4. Produk dan Layanan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

Secara umum BMT Mandiri Sejahtera memiliki fungsi utama yang sama
dengan lembaga keuangan yang lain yaitu menghimpun dana dari masyarakat atau
yang sering juga disebut dengan istilah funding dan menyaluran dana kepada
masyarakat atau yang sering juga disebut dengan lending. Tidak hanya itu, seiring
dengan perkembangan perusahaan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga
melayani beberapa produk dalam bentuk jasa, dan juga menjalin beberapa

kerjasama dengan beberapa instasi yang sejenis dengan tujuan untuk
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mempermudah beberapa layanan yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa

Timur.

Barikut merupakan beberapa produk BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur :

1. Produk Penghimpunan Dana (funding)

Pada produk penghimpunan dana atau funding yang ada di BMT
Mandiri Sejahtera Jawa timur, akad yang digunakan adalah dengan
menggunakan akad wadiah yad adhamannah.

a. Simaster (simpanan masyarakat sejahtera)
Pada produk simaster seperti halnya system menabung pada
bank lain yang mana tabungan dapat diambil sewaktu waktu apabila

pemilik tabungan membutuhkan tabungan tersebut.

Diantara fasilitas yang didapatkan pada peroduk simaster
adalah sebagai berikut:
a. Aman dan sesuai syariah.
b. Simpanan dapat diambil sewaktu-waktu.
c. Terima transfer dari bank lain.
d. Setoran awal minimal Rp 10.000 (sepuluh ribu rupiah).
e. Bebas biaya administrasi bulanan.
f. Setoran bisa dilakukan dengan system jemput bola.
Kemudian syarat dan ketentuan pada produk simaster adalah
sebagai berikut :
a. Foto copy Kkartu identitas diri (KTP/SIM/Akta
kelahiran).
b. Membayar simpanan pokok sebesar Rp 10.000.
c. Penarikan zakat 2,5% dari bonus simpanan setiap
bulannya.
d. Penarikan wakaf 1% dari bonus simpanan setiap

bulannya.
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b. Simpaham (simpanan haji mabrur)

Produk simpaaham ini merupakan suatu produk yang
diperuntukan oleh masyarakat yang memiliki niat untuk
menunaikan ibadah haji, yang mana dalam layanan ini masyarakat
menabung dengan niat untuk mengumpulkan dana haji. Dalam
layanan ini pihak BMT juga menyediakan dana talangan ibadah haji
bagi masyarakat yang ingin menunaikan ibadah haji secara cepat
tanpa harus menabung terlebih dahulu.

Adapun syarat dan ketentuan produk simpaham adalah sebagai
berikut :

a. Setoran awal tabungan minimal Rp. 100.000 kemudian
setoran selanjutnya minimal Rp. 50.000

b. KTP 10 lembar

c. KK ( kartu keluarga) 2 lembar untuk wilayah lamongan 4
lembar

d. Surat nikah 2 lembar untuk wilayah lamongan 4 lembar

e. Cek kesehatan

f. Foto 4x6 10 lembar

g. Foto 3x4 15 lembar

c. Simpanan Qurban

Seperti dengan namanya Yyaitu simpanan qurban, produk ini
memberi layanan kepada masyarakat yang berkeinginan untuk
melakukan qurban pada waktu hari raya idul adha, yang mana
pengambilan tabungan hanya diperbolehkan apabila telah tiba waktu
qurban pada hari raya idul adha.

Adapun fasilitas yang didapatkan dari produk simpana qurban
adalah sebagali berikut :

a. Aman dan sesuai syariah.
b. Bebas biaya administrasi bulanan.

c. Setoran bisa dilakukan dengan system jemput bola.
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d. Setoran awal minimal Rp. 100.000, kemudian setoran
selanjutnya minimal sebesar Rp. 10.000.
Kemudian ketentuan dan syarat pada produk simpanan qurban
adalah sebagai berikut :
a. Foto copy Kkartu identitas diri (KTP/KK/SIM/Akta
kelahiran).
b. Membayar simpanan pokok sebesar Rp. 10.000.
c. Penarikan zakat 2,5% dari bonus simpanan setiap bulannya.
d. Penarikan wakaf 1% dari bonus simpanan setiap bulannya.
. Simpanan Umroh
Produk simpanan umroh merupakan produk yang dapat
memberikan layanan simpanan kepada masyarakat yang memiliki
keinginan untuk menunaikan ibadah umrah, pada layanan ini
keberangkatan umroh ditentukan oleh nasabahnya sendiri jadi pihak
BMT hanya membantu nasabah kemudian waktu keberangjatan
nasabah yang menentukan, kemudian penarikan pada layanan
produk ini hanya boleh dilakukan pada saat keberangkatan umroh.
Adapaun syarat dan ketentuan dari produk simpanan umroh
adalah sebagai berikut:

a. Setoran awal minimal Rp. 100.000

b. Setoran selanjutnya minimal Rp. 10.000

c. Foto copy kartu identitas (KTP/KK/SIM/Akta kelahiran)

d. Membayar simpanan pokok sebesar Rp. 10.000

e. Penarikan zakat 2,5% dari bonus simpanan setiap bulannya.

f. Penarikam wakaf 1% dari bonus simpanan setiap bulannya.
Simjaka (simpanan berjangka)

Pada produk simjaka ini memiliki perbedaan dengan produk
simpanan yang lainnya yang mana pada produk simpanan lainya
menggunakan akad wadi’ah akan tetapi pada produk ini
menggunakan akad mudharabah yang mana bagi hasil telah

ditentukan pada awal perjanjian atau transaksi dan atas kesepakatan
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kedua pihak, pada produk simjaka tabungan hanya boleh diambil

sesuai dengan jangka waktunya, adapaun jenis produk simjaka

adalah sebagai berikut:

a.
b.
C.
d.
e.

f.

Simjaka 3 bulan
Simjaka 4 bulan
Simjaka 6 bulan
Simjaka 7 bulan
Simjaka 12 bulan
Simjaka 24 bulan

Produk simjaka atau simpanan berjangka memiliki keungulan

disbanding dengan produk simpanan lainnya yaitu rate bagi hasil

7,2% pertahun, bebas biaya administrasi, tidak ada potongan pajak.

Kemudian syarat dan ketentuanya adalah sebagai berikut:

a.

b.
C.
d.

Foto copy Kkartu identitas diri (KTP/KK/SIM/Akta
kelahiran).

Membuka rekening tabungan simaster

Membayar simpanan pokok sebesar Rp. 10.000.

Setoran minimal Rp. 1.000.000 dalam jangka waktu 3 bulan.

2. Produk Pembiayaan (lending)

Produk pembiayaan atau yang disebut dengan istilah lending adalah

suatu produk yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur yang

berbentuk penyaluran dana kepada masyarakat yang membutuhkan

dana untuk melakukan usaha atau kepentingan lainnya. Akan tetapi pada

produk pembiayaan ini lebih mementingkan penyaluran dana kepada

masyarakat yang telah memiliki usaha atau yang berhubungan dengan

kegiatan ekonomi masyarakat sekitar. Pada BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur produk pembiayaan menggunakan akad sesuai dengan

bentuk pembiayaanya yang mana dalam setiap produk telah ditentukan

ketentuan bagi hasil bagi masing masing produk, berikut adalah

beberapa produk pembiayaan yang ada pada BMT mandiri sejahtera :
a. Murabahah
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Pada produk murabahah pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur melayani layanan jual beli barang kepada masyarakat
dengan ketentuan harga perolehan (harga barang) ditambah
dengan margin keuntungan yang disepakati oleh kedua pihak.
Sedangakan mengenai tata cara pembayaran pihak BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur melayani pembayaran tunai
maupun dengan bentuk angsuran.

Adapun beberapa syarat dan ketentuan pada produk murabahah
adalah sebagai berikut:

a. Jujur.

=

Tidak mempunyai masalah dengan lembga keuangan lain.

Siap disurvey.

o o

Foto copy KTP 2 lembar.

Foto copy kartu keluarga 1 lembar.

Foto copy surat nikah 1 lembar.

Adanya jaminan (BPKB/Sertifikat tanah).

Cek fisik barang jaminin.

> e = o

. Mudharabah

Produk mudharabah yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur, dilakukan dengan cara pihak perusahaan berperan
sebagai pemiliki dana atau shahibul mall yang menyalurkan
dananya kepada masyarakat yang membutuhkan sebagai modal
untuk mengelola usahanya, dengan kesepakatan bagi hasil yang
telah disepakati oleh kedua belah pihak.

Adapun syarat dan ketentuan pada produk mudharabah adalah
sebagai berikut:

a. Jujur.

b. Tidak mempunyai masalah dengan lembga keuangan lain.

c. Siap disurvey.

d. Foto copy KTP 2 lembar.

e. Foto copy kartu keluarga 1 lembar.
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f. Foto copy surat nikah 1 lembar.

g. Adanya jaminan (BPKB/Sertifikat tanah).

h. Cek fisik bar ang jaminin.
Musyarakah

Produk musyarakah dilakukan dengan cara pihak BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur melakukan penyaluran
pembiayaan kepada masyarakat yang membutuhkan dana untuk
mengelola usahanya. Pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
juga ikut mengontrol dalam perjalanan usaha masyarakat
tersebut. Dengan kesepakatan bagi hasil diawal perjanjian atau
kontrak, adapun syarat dan ketentuan pengajuan pembiayaan
musyarakah adalah sebagai berikut:

a. Jujur.

o

Tidak mempunyai masalah dengan lembga keuangan lain.

Siap disurvey.

o o

Foto copy KTP 2 lembar.

Foto copy kartu keluarga 1 lembar.

Foto copy surat nikah 1 lembar.

Adanya jaminan (BPKB/Sertifikat tanah).

Q - o

h. Cek fisik barang jaminin.
Rahn

Produk rahn yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur yang mana dalam pembiayaan rahn pihak BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur memberikan pinjaman kepada nasabah
dengan jaminan barang yang disepakati oleh kedua pihak. Pada
produk rahn yang ada pada BMT mandiri sejahtera akad yang
digunakan adalah akad qord dan akad ijarah, kemudian bentuk
pencairan dana dilkakukan secara tunai. Adapun syarat dan
ketentuan pada produk rahn adalah sebagai berikut :

a. Jujur.

b. Tidak mempunyai masalah dengan lembga keuangan lain.
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c. Siap disurvey.
d. Foto copy KTP 2 lembar.
e. Foto copy kartu keluarga 1 lembar.
f. Foto copy surat nikah 1 lembar.
g. Adanya jaminan (BPKB/Sertifikat tanah).
h. Cek fisik barang jaminin.
e. Hiwalah

Secara umum yang disebut dengan hiwalah adalah pemindahan

hutang maksudnya disini adalah layanaan pemindahan hutang

yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan cara

pihak penghutang atau anggota mengajukan pengalihan

hutangnya yang ada pada instasi lain atau lembaga lain seperti

bank dan lain sebagainya kepada BMT Mandiri Sejahtera Jawa

Timur. Adapun syarat dan ketentuan produk pembiayaan rahn

adalah sebagai berikut :

a.

o

- ® o o

= @

Jujur.

Tidak mempunyai masalah dengan lembga keuangan lain.
Siap disurvey.

Foto copy KTP 2 lembar.

Foto copy kartu keluarga 1 lembar.

Foto copy surat nikah 1 lembar.

Adanya jaminan (BPKB/Sertifikat tanah).

. Cek fisik barang jaminin.

3. Produk Layanan Jasa

Disamping memberikan layanan yang berbentuk penyaluran dan

penghimpunan dana, BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga

memberikan layanan dalam layanan jasa. salah satu tujuan hal ini

dilakukan adalah untuk memperluas ruang lingkup kegiatan yang ada

pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur. Berikut merupakan produk

layanan jasa yang ada pada BMT Mandri Sejahtera Jawa Timur :
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a. Finance

Produk layanan ini merupakan suatu produk yang
memberikan layanan pembayaran finance dari berbagai
perusahaan multi finance di Indonesia, diantara perusahaan
yang dapat dilakukan pelayanan pada BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur adalah sebagai berikut yaitu : ACC, ADIRA,
Mandiri Tunas Finance, BFI Finance, Mandala Multi Finance,
Finansia, FIF, Varia, MPM Finance, Smart Finance, Indomobil,
BAF, Cimb Niaga, Buana, Suzuki, Toyota, WOM Finance,
OTO Finance.

Adapaun beberapa syarat dan ketentuan yang ada pada
produk finance adalah harus mendaftar untuk menjadi anggota
atau sebagai nasabah dari BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

b. Pembayaran Listrik

Produk layanan jasa yang selanjutnya adalah layanan
pembayaran listrik baik itu listrik yang berjenis prabayar
maupun listrik biasa. Aadapaun syarat dan ketentuan sama
seperti pada produk finance yaitu menjadi anggota BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

c. Transfer Uang Antar Bank

Produk layana jasa yang selanjutnya pada BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur adalah jasa layanan transfer antar bank di
seluruh Indonesia. Adapun syarat dan ketentuannya adalah sama
dengan beberapa layanan jasa lainnya yaitu harus menjadi
anggota dari anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

d. Perpanjangan STNK dan Pajak Kendaraan

Produk layanan jasa yang selanjutnya adalah layanan
perpanjangan STNK dan pembayaran pajak kendaraan
bermotor, adapaun syarat dan ketentuannya adalah harus

menjadi anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
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4.1.2. Strategi Keunggulan Bersaing BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
Strategi keunggulan bersaing merupakan suatu hal yang sangat penting bagi
perusahaan baik itu perusahaan yang bergerak pada bidang jasa atau perusahaan
yang bergerak pada bidang produksi. Strategi keunggulan bersiang dapat
menentukan bagaimana suatu perusahan tersebut akan dapat bersaing terutama
persaingan antar perusahan yang bergerak pada bidang yang sama atau sejenis.
Begitu halnya dengan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur, yang mana dalam
proses oprasional perusahaan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur tentunya
memiliki beberapa strategi keunggulan bersaing yang digunakan untuk mencapai
tujuan dari perusahaan tersebut, tidak hanya itu adanya strategi keunggulan
bersaing tentunya juga dapat memberikan ciri khas atau keterbedaan tersendiri bagi
perusahaan tersebut jika dibandingkan perusahaan lain, sehingga dengan adanya
ciri khas atau keterbedaan akan mampu memberikan ketertarikan tersendiri bagi

masyarakat.
a) Operational excellent

Setiap perusahaan atau lembaga tentunya memiliki strategi keungulan
bersaing masing-masing, yang mana antara perusahan yang satu dengan
yang lain pastinya memiliki perbedaan. hal tersebut dilakukan dengan
tujuan untuk dapat melakukan persaingan dan juga menjaga stabilitas
perkembangan perusahaan. Begitu halnya dengan strategi keunggulan

bersaing yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Apabila dilihat dari segi kesempurnaan oprasional maka salah satu
strategi yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur yaitu dengan
melakukan atau memberikan pelayanan yang terbaik bagi anggotanya yaitu
dengan memenuhi segala apa yang diinginkan oleh anggota BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur dalam hal pelayanan salah satu bentuknya adalah
dengan melakukam pelayanan jemput bola. Dengan melakukan jemput
bola, tujuannya adalah dapat memberikan kemudahan bagi anggota BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur disamping itu juga dengan melakukan

layanan jemput bola maka secara tidak langsung anggota tersebut akan
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muncul keinginan untuk melakukan transaksi baik itu menabung maupun
mengangsur atau aktivitas lain yang ada pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur, yang mana itu juga dapat membantu perkembangan BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur termasuk pada sisi financial dan lain sebagainnya.
Hal tersebut juga sesuai dengan pernyataan Mas Haris selaku kepala AO

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada hari senin, 29 juni 2020:

“iya itu keunggulan kita sebenarnya jadi ya hampir ngak ada
se bank bank konven yang jemput bola seperti kita, malah ada yang
dipasar itu dia kan punya ansuran di BRI itu pengenya disetiap hari
keliwon itu bank itu datang ke dia karena dia mau titiplah sedikit-
sedikit biar nanti ngak banyak banyak pas waktu akhir itu malah,
aku mene gk njalok nang bri tak nang BMT wae giyopo bri gak teko-
teko BMT kan bendino, seperti itu.”

Begitu halnya pernyataan yang disampaikan oleh Bapak Ayyubi
selaku pimpinan BMT Mandiri Sejahtera pada senin, 29 juni 2020 :

“itu termasuk salah satu itu, kita itu sesuaikan dengan
anggota maunya itu gimana yang maunya begitu ya begitu itu,
misalkan maunya jemput bola ya kita lakukan itu, yang terpenting
buat kita itu meyakinkan anggota itu di kita itu aman, di kita itu
nyaman nah itu, narik sewaktu-waktu bisa, ngangsur, nabung bisa
lah itu diantar segalanya itu termasuk, yang terpenting itu.. kadang
ada yang ngak mau kita jemput, yah intinya ya memenuhi apa yang
diinginkan anggota maunya gimana.”

Kemudian pernyataan yang sama juga disampaikan oleh Bapak Sun
selaku kepala bagian pembiayaan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada
senin, 29 juni 2020 ;

“Keunggulan BMT itu memang setiap beberapa bulan sekali
itu mengadakan pelatihan eksternal yaitu tentang pelayanan prima
bagaimana kita melayani kepada anggota, anggota itu enjoy,
nyaman, ya bagaimana dia itu kemauannya bagaimana percuma kan
kalau dia itu tidak mau dijemput tapi kita jemput, bagaimana kita
bisa melayani anggota itu sesuai dengan kemauan dan keinginan
anggota, awalnya begini begini kalau yang dijemput mbes malah oh
itu menjadikan layanan yang baik yah mungkin juga iya kalau
anggota itu nyaman dijemput, kalau itu nyaman ya kita lakukan,
seperti penarikan oh penarikan diantar kerumahnya, kadang kadang
ada yang “engge pak monggo diantar” yah seperti itu lah bagaimana
kemauan anggota itu bagaimana, keinginan anggota itu bagaimana,
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pada dasar kita ini apa? pelayan, dan dia itu adalah raja, raja mintak
apa sama dengan itu dia itu raja, anggota itu raja Kita hanya pelayan
yang melayani raja iku piye, yaaa seperti itu lah yang dilakukan
anak-anak di BMT.”

Dari beberapa kutipan hasil wawancara diatas dapat kita ketahui
bahwa BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dalam mengahadapi
persainggan antar perusahaan salah satunya adalah dengan melakukan
pelayanan yang terbaik kepada anggotanya atau melakukan pelayanan yang
sesuai dengan apa yang diinginkan oleh anggotanya, salah satu dari bentuk
layanan tersebut adalah dengan melakukan pelayanan jemput bola. Hal ini
dilakukan dengan harapan dapat memberikan kemudahan bagi anggota
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur terutama bagi anggota yang tidak
punya atau tidak bisa menyempatkan waktnya untuk datang ke kantor.

b) Product leadership

Disamping juga BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur mempunyai
kelebihan dari segi produknya, beberapa kelebihan produk yang ada di BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur adalah dalam memberikan layanan
produknya BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur selalu memberikan
kemudahan kepada para angotanya. Selian itu produk yang ada pada BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga aman dan terhindar dari riba, hal ini juga
selaras atau sejalan dengan tujuan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
salah satunya adalah mengentaskan masyarakat dari praktek riba yang
selama ini ada dimasyarakat termasuk juga prilaku para rentenir-rentenir
yang meresahkan masyarakat. Yang mana hal tersebut sesuai dengan
pernyataan Bapak Ayubi selaku pimpinan BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur pada senin, 29 juni 2020 :

“kita rata-rata dilayanan dan meyakinkan kepada anggota kita

itu..dikita itu enak dan dikita itu aman itu yang paling penting itu
meyakinkan.”

Selain membarikan kenyamanan dan rasa aman pada produknya

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dalam menciptakan produk juga
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menyesuaikan kebutuhan masyarakat, artinya adalah produk yang ada di
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dibuat dengan cara memperhatikan
kebutuhan apa yang diperlukan masyarakat. Hal berdasarkan pada
pernyataan Bapak Ayubi selaku pimpinan BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur pada senin, 29 juni 2020:

“Ya itu kita sesuaikan dengan anggota-anggota itu, itu sesuai
dengan kebutuhan merekalah, bukan kita itu bikin terus nantinya
anggota itu akan menyesuaikan Kita tapi kita yang menyesuaikan
anggota itu. Kami itu yang penting bagaimana variatifnya itu adalah
dikebutuhan dan timingnya itu variatifnya itu disananya jadi
seumpama sama pembiayaan akadnya gadai itu...ini kita sesuaikan
dia itu orang tani atau apalah lah ini sesuaikan disitunya maunya dia
itu yang model bagaimana, kalau yang lain kan ditawarkan saya
punya produk ini bagaimana apa ndak menarik, dikami lain ndak
model itu.”

Pernyataan tersebut juga didukung dengan pernyataan yang
dinyatakan oleh Bapak sun selaku bagian pembiayaan BMT Mandiri

Sejahtera Jawa Timur pada senin 29 juni 2020:

“Saat ini yang digunakan banyak itu murabahah dan gadai
rahn itu yang banyak digunakan. Kalau untuk murabahah untuk
mempermudah transaksi kita dengan anggota dan jelas itu jelas,
karena kebutuhan satu kebutuhan sepeda apapun itu kan jelas, jadi
kebutuhan masyarakat, kebutuhan yang lain untuk kebutuhan tani
kebutuhan yang lain itu bisa akad gadai dan akad yang lain, kenapa
? karena untuk tani pembeliannya macem-macem biaya tandur,
biaya buat ini, buat ini, buat ini jelas, sebenarnya ada akad untuk tani
itu sebenarnya ada akad khusu untuk tani karena kebutuhannya itu
untuk ini, untuk ini untuk ini makanya lebih baik ya dengan simple
aja ada yang akad murabahah dan ada yang akad gadai, termasuk
mengadaikan barang barang yang berharga satu ada yang sertifikat
ada yang lain untuk memudahkan transaksi kepada anggota biar
tidak ribet.”

Kemudian pernyataan tersebut juga didukung dengan pernyataan
yang disampaikan oleh Mas Haris selaku account officer BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur pada senin 29 juni 2020:

“Kalau itu, kalau masalah diproduknya ya, kita prosesnya

lumayan mudah meskipun banyak persaratan yang tambah tapi kita
masih bisa mempermudah maksudnya kita bisa juga jemput bola
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pada pembiayaan itu terus untuk angsurannya juga kita bisa ambil
ke rumah atau diingatkan terus untuk masalah simpanan itu tadi kita
berani jemput bola kalau ada penarikan Kkita juga siap mengantarkan
ke rumahnya itu. lya menyesuaikan dengan keadaan tapi tapi ya kita
apa ya namanya inovasi kita sendiri sebenernya jadi gimana caranya
bisa menarik itu ada promo apa, promo apa misalkan ada souvenir
ya kita kasihkan souvenir.”

Dari beberapa pernyataan wawancara diatas dapat kita ketahui
bahwa dalam melakukan persaingan terutama dalam hal produk BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur selalu memenuhi apa yang dibutuhkan oleh
masyarakat. Artinya adalah produk-produk yang ada di BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur diciptakan atau dibuat sesuai dengan kebutuhan
masyarakat. Selain itu juga disamping menyesuaikan dengan kebutuhan
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga memberikan kemudahan bagi
anggotanya dalam melakukan transaski baik itu yang berbentuk funding

maupun lending.
c)  Customer intimacy

Selain memberikan layanan dalam bentuk jemput bola yang menjadi
salah satu keunggulannya, BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga
menerapkan strategi hubungan atau relasi dengan para anggotanya, artinya
adalah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur berusaha semaksimal mungkin
membangun hubungan agar dekat dengan para anggotanya, bahkan
menganggap anggota tersebut sebagai keluarga. Dalam penerapan strategi
tersebut tujuannya adalah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat
membangun hubungan yang harmonis dengan para anggotanya, sehingga
anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur merasa nyaman, dihargai dan
juga diperhatikan. Tidak hanya itu dengan menjaga hubungan baik dengan
para anggotanya harapannya adalah dapat menanamkan rasa memiliki

anggota tersebut terhadap BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Salah satu bentuk membangun hubungan yang harmonis dengan para
anggotanya adalah pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur sering

melakukan silaturahmi dengan para anggotanya, terlebih kepada anggota
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yang mengalami permasalahan dalam pembiayaan. BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur bahkan menganggap anggotanya sebagai keluarga, artinya
adalah hubungan antara anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dengan para karyawan itu dekat ibarat anggota keluarga.

Pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga melakukan sharing
atau komunikasi tentang permasalahan apa yang terjadi pada anggotanya.
Dalam menyelesaikan permasalahan yang terjadi pada anggota BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur sering diselesikan secara kekeluargaan,
maksudnya adalah dengan cara mendiskusikan masalah tersebut secara
baik-baik sehingga dapat ditemukan solusi atau jalan keluar terhadap
permasalahan anggota tersebut, Hal ini sesuai dengan pernyataan Mas Haris
selaku AO BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada senin 29 juni 2020 :

“Yo kita secara kekeluargaan, komunikasi keluhannya apa
permasalahanya apa kalau kita bisa bantu ya kita kasih solusi kalau
tidak yo yowes kita jalani lempeng-lempeng aja pokoknya Kita
secara kekeluargaan.”

Pernyataan tersebut juga didukung pernyataan yang diungkapkan
oleh Bapak Sun selaku bagian pembiayaan BMT Mandri Sejahtera Jawa
Timur pada senin 29 juni 2020 :

“Bagaimana kita merawat anggota itu kita sering-sering
silaturahmi kalau kemana anggota disana ada Kkita silaturahmi
disana, kita mampir ngomong-ngomong bagaimana, itu pemikiran-
pemikiran seorang marketing.Ya itu pendekatan secara
kekeluargaan saja, sejak awal Kita tidak pernah melakukan denda
juga tidak pernah melakukan eksekusi sejak awal sampai sekarang,
hanya pendekatan-pendekatan moral saja pendekatan pendekatan
secara kekeluargaan mungkin ada kemudahan-kemudahan
jalan..paling ndak ya memang apa yaa keadaan ekonomi yang tidak
mendukung mungkin hanya diberi semangat, support, kalau
mungkin ekonomi sudah normal kembali karena itu hutang paling
ndak ya disuruh mengembalikan ya seadanya, yang penting hutang
itu tidak ada tanggung jawab lagi karna itu hutang kapan pun sek
tetep nyaur walaupun kembali modalnya itu intinya itu cara jalan
keluar yang terbaik, disampaikan sejak awal ndak ada denda ndak
ada gini karna itu hutang kapan pun sek tetep tangungan hutang lak
nek sakaratul maut sg ditakokno nomer siji lak utang, kalau tidak
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kita tagih siapa yang salah berarti kan karyawan kita, karena kita
tidak mengingatkan.”

Pernyataan yang sama juga diungkapkam oleh Bapak Ayubi selaku
pimpinan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada senin 29 juni 2020 :

“Kita lagi lagi adakan silaturahmi dan itu hanya pembinaan

aja lah, pokoknya silaturahmi dan pembinaan... ya kita ngomong

betapa yaa..bahwa mengangsur itu merupakan kewajiban dan

segala-galanya itu, itu yang penting tidak didenda, tidak diapa-
apa.... takut kita.. dan segalanya itu.”

Dari beberapa kutipan pernyataan diatas dapat kita ketahui bahwa
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur sanggat mengedepankan hubungan
dengan anggotanya sebagai salah satu strategi bersaingnya. Artinya adalah
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur berusaha selalu menjaga hubungan
baik dengan para anggotanya sebagai salah satu keunggulanya. Dengan
adanya kedekatan antara pinak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan
para anggotanya harapanya adalah anggota tersebut merasa nyaman dan
diperhatikan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur. Semakin kuat
hubungan karyawan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan para
anggotanya maka juga akan semakin loyal anggota tersebut pada BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Selain itu, disamping menjaga silaturahmi dengan anggota dengan
cara melakukan kunjungan ke rumah-rumah anggota BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur juga memiliki cara lain untuk dapat membangun
hubungan dengan anggotanya semakin kuat. Cara tersebut adalah dengan
mengadakan sebuah kegiatan yang berhubungan dengan anggota. kegiatan
tersebut dikemas dalam bentuk halal bi halal yang dilaksanakan rutin setiap

tahun sekali.

Kegiatn tersebut dilaksanakan dengan tujuan untuk menjaga
hubungan dengan para anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur, selain
menjaga hubungan dalam kegiatan tersebut juga dilakukan pembagian

hadiah atau dorprize yang diberikan kepada anggota sebagai bentuk
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apresiasi terhadap anggota yang rajin menabung di BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan Bapak Ayubi selaku

pimpinan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada senin, 29 juni 2020:
“Ya kalau yang tahunan seperti itu ada, ya halal bi halal itu..

itu setiap tahun, tahun ini s aja tertunda itu, mungkin momenya nanti
tidak halal bi halal, mungkin undian atau apa ya ngk tahu kita.”

Pernyataan tersebut juga didukung dengan pernyataan yang
disampaikan oleh Mas Haris selaku AO BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur pada senin, 29 juni 2020:

“Istighosa ngk ada sih, kita Cuma halal bi halal sih itu satu
tahun sekali ada, tapi cuman yang tahun ini kan dipending dulu soale

kana da seperti ini jadi kita pending, setiap tahunnya ya halal bi
halal itu tok se.”

Kemudian pernyataan yang sama juga diungkapkan oleh Bapak Sun
selaku bagian pembiayaan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur pada senin,
29 juni 2020:

“Itu belum insyaallah kalau satu tahun sekali iya, kita
laksanakan suatu silaturahmi termasuk halal bi halal itu rutin, itu
mempererat anggota BMT kepada ini biar anggota-anggota itu
merasa memiliki, merasa memiliki itu loh yang lebih penting itu,
pokoknya sampek full kalau diundang rutin setiap tahun sakali,
sebenarnya ini sudah bulan kemarin karena kena pandemic jadi ya

kita tiadakan mungkin diganti untuk undian untuk apa Kita
laksanakan itu jelas itu.”

Dari beberapa pernyataan diatas dapat kita ketahui bahwa BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur, selain melakukan silaturahmi ke rumah
anggota mereka juga memiliki beberapa program andalan. Program tersebut
berhubngan atau melibatkan langsung anggota yang bertujuan untuk
menjaga hubungan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan anggotanya
agar semakin erat. Yang mana program tersebut dikemas dalam bentuk

program halal bi halal yang dilakukan rutin setiap tahun sekali.
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tabel 4. 1. Reduksi data dan triangulasi sumber

No Indikator Pernyataan Tema
1 | Operational itu termasuk salah satu itu, kita itu | pelayanan
sesuaikan dengan anggota maunya
excellent

itu gimana yang maunya begitu ya
begitu itu, misalkan maunya jemput
bola ya kita lakukan itu, yang
terpenting buat kita itu meyakinkan
anggota itu di kita itu aman, di kita
itu nyaman nah itu, narik sewaktu-
waktu bisa, ngangsur, nabung bisa
lah itu diantar segalanya itu
termasuk, yang terpenting itu..
kadang ada yang ngak mau Kita
jemput, yah intinya ya memenuhi
apa yang diinginkan anggota
maunya gimana.(Informan Bapak
Ayubi)

Keunggulan BMT itu memang
setiap beberapa bulan sekali itu
mengadakan pelatihan eksternal
yaitu tentang pelayanan prima
bagaimana kita melayani kepada
anggota, anggota itu enjoy,
nyaman, ya bagaimana dia itu
kemauannya bagaimana percuma
kan kalau dia itu tidak mau
dijemput tapi kita  jemput,
bagaimana kita bisa melayani
anggota itu sesuai dengan kemauan
dan keinginan anggota, awalnya
begini begini kalau yang dijemput
mbes malah oh itu menjadikan
layanan yang baik yah mungkin
juga iya kalau anggota itu nyaman
dijemput, kalau itu nyaman ya kita
lakukan, seperti penarikan oh
penarikan diantar kerumahnya,
kadang kadang ada yang “engge
pak monggo diantar” yah seperti itu
lah bagaimana kemauan anggota
itu bagaimana, keinginan anggota
itu bagaimana, pada dasarnya kita
ini apa? pelayan, dan dia itu adalah
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raja, raja mintak apa sama dengan
itu dia itu raja, anggota itu raja kita
hanya pelayan yang melayani raja
iku piye, yaaa seperti itu lah yang
dilakukan anak-anak di BMT.
(Informan Bapak Sun)

Iya itu keunggulan kita sebenarnya
jadi ya hampir ngak ada se bank
bank konven yang jemput bola
seperti kita, malah ada yang dipasar
itu dia kan punya ansuran di BRI itu
pengenya disetiap hari keliwon itu
bank itu datang ke dia karena dia
mau titiplah sedikit-sedikit biar
nanti ngak banyak banyak pas
waktu akhir itu malah, aku mene gk
njalok nang bri tak nang BMT wae
giyopo bri gak teko-teko BMT kan
bendino, seperti itu. (Informan Mas
Haris)

Product

leadership

“Ya itu kita sesuaikan dengan
anggota-anggota itu, itu sesuai
dengan kebutuhan  merekalah,
bukan kita itu bikin terus nantinya
anggota itu akan menyesuaikan kita
tapi kita yang menyesuaikan
anggota itu. Kami itu yang penting
bagaimana variatifnya itu adalah
dikebutuhan dan timingnya itu
variatifnya itu disananya jadi
seumpama sama pembiayaan
akadnya gadai itu...ini  kita
sesuaikan dia itu orang tani atau
apalah lah ini sesuaikan disitunya
maunya dia itu yang model
bagaimana, kalau yang lain kan
ditawarkan saya punya produk ini
bagaimana apa ndak menarik,
dikami lain ndak model itu.”
(Informan Bapak Ayubi).

“Saat ini yang digunakan banyak
itu murabahah dan gadai rahn itu
yang banyak digunakan. Kalau
untuk murabahah untuk

Kemudahan dan
sesuai kebutuhan
masyarakat/anggota
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mempermudah  transaksi  Kita
dengan anggota dan jelas itu jelas,
karena kebutuhan satu kebutuhan
sepeda apapun itu kan jelas, jadi
kebutuhan masyarakat, kebutuhan
yang lain untuk kebutuhan tani
kebutuhan yang lain itu bisa akad
gadai dan akad yang lain, kenapa ?
karena untuk tani pembeliannya
macem-macem biaya tandur, biaya
buat ini, buat ini, buat ini jelas,
sebenarnya ada akad untuk tani itu
sebenarnya ada akad khusu untuk
tani karena kebutuhannya itu untuk
ini, untuk ini untuk ini makanya
lebih baik ya dengan simple aja ada
yang akad murabahah dan ada yang
akad gadai, termasuk mengadaikan
barang barang yang berharga satu
ada yang sertifikat ada yang lain
untuk  memudahkan transaksi
kepada anggota biar tidak ribet.”
(Informan Bapak Sun).

“Kalau itu, kalau  masalah
diproduknya vya, kita prosesnya
lumayan mudah meskipun banyak
persaratan yang tambah tapi kita
masih bisa mempermudah
maksudnya Kita bisa juga jemput
bola pada pembiayaan itu terus
untuk angsurannya juga Kita bisa
ambil ke rumah atau diingatkan
terus untuk masalah simpanan itu
tadi kita berani jemput bola kalau
ada penarikan Kita juga siap
mengantarkan ke rumahnya itu. lya
menyesuaikan dengan keadaan tapi
tapi ya Kita apa ya namanya inovasi
Kita sendiri sebenernya jadi gimana
caranya bisa menarik itu ada promo
apa, promo apa misalkan ada
souvenir ya Kkita kasihkan
souvenir.” (Informan Mas Haris).
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Customer

intimacy

“Kita lagi lagi adakan silaturahmi
dan itu hanya pembinaan aja lah,
pokoknya silaturahmi dan
pembinaan... ya kita ngomong
betapa yaa..bahwa mengangsur itu
merupakan kewajiban dan segala-
galanya itu, itu yang penting tidak
didenda, tidak diapa-apa.... takut
kita.. dan segalanya itu.”
(Informan Bapak Ayubi)

“Bagaimana kita merawat anggota
itu kita sering-sering silaturahmi
kalau kemana anggota disana ada
kita silaturahmi disana, Kita
mampir ngomong-ngomong
bagaimana, itu pemikiran-
pemikiran seorang marketing.Ya
itu pendekatan secara kekeluargaan
saja, sejak awal Kita tidak pernah
melakukan denda juga tidak pernah
melakukan eksekusi sejak awal
sampai sekarang, hanya
pendekatan-pendekatan moral saja
pendekatan pendekatan secara
kekeluargaan mungkin ada
kemudahan-kemudahan jalan..
(Informan Bapak Sun)

“Yo kita secara kekeluargaan,
komunikasi ~ keluhannya  apa
permasalahanya apa kalau kita bisa
bantu ya kita kasih solusi kalau
tidak yo yowes Kita jalani lempeng-
lempeng aja pokoknya kita secara
kekeluargaan.” (Informan Mas
Haris)

Silaturahmi

“Ya kalau yang tahunan seperti itu
ada, ya halal bi halal itu.. itu setiap
tahun, tahun ini s aja tertunda itu,
mungkin  momenya nanti tidak
halal bi halal, mungkin undian atau
apa ya ngk tahu kita.” (Informan
Bapak Ayubi)

“Itu belum insyaallah kalau satu
tahun sekali iya, kita laksanakan

Kegiatan halal bi
halal
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suatu silaturahmi termasuk halal bi
halal itu rutin, itu mempererat
anggota BMT kepada ini biar
anggota-anggota  itu  merasa
memiliki, merasa memiliki itu loh
yang lebih penting itu, pokoknya
sampek full kalau diundang rutin
setiap tahun sakali, sebenarnya ini
sudah bulan kemarin karena kena
pandemic jadi ya Kita tiadakan
mungkin diganti untuk undian
untuk apa kita laksanakan itu jelas
itu.” (Informan Bapak Sun)

“Istighosa ngk ada sih, kita Cuma
halal bi halal sih itu satu tahun
sekali ada, tapi cuman yang tahun
ini kan dipending dulu soale kana
da seperti ini jadi kita pending,
setiap tahunnya ya halal bi halal itu
tok se.” (Informan Mas Haris)

Sumber : Data diolah, 2020
4.2. Pembahasan dan Hasil Penelitian

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur merupakan lembaga keuangan yang
bergerak pada bidang jasa keuangan. Persaingan usaha tentunya suatu hal yang
biasa terjadi dalam dunia bisnis, begitu pula dengan persaingan bisnis dalam bidang
jasa keuangan. Persaingan bisnis terjadi dengan tujuan untuk dapat menjadi
perusahaan yang terbaik dimata para konsumen atau masyarakat dengan catatan
dapat melakukam persainagn yang sehat dan tanpa merugikan pihak yang lain.BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur dalam menghadapi persaingan tentunya memiliki
beberapa cara atau strategi tersendiri yang mana hal tersebut dapat menarik
keterterikan masyarakat untuk bergabung dengan BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur. Strategi keunggulan bersaing BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga

menjadi ciri khas yang membedakan dengan lembaga keuangan lainnya.

BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur, dalam menghadapi persaingan
menerapkan beberapa strategi diantaranya adalah oprational excellent, product

leadership, dan customer intimacy. Dengan adanya beberapa strategi tersebut BMT
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Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat bertahan atau bahkan menghadapi persaingan
antar lembaga yang sejenis dan juga menjadi kelebihan tersendiri bagi BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur dibandingkan dengan lembaga keuangaan yang

lainnya.

1. Operational excellent

Dalam bukunya Treacy dan Wiersema (1996) yang disebut dengan
operational excellent adalah suatu strategi spesifik yang pendekatannya pada
produksi dan penyampaian suatu produk dan jasa. Tujuan perusahaan
mengadopsi strategi ini adalah untuk dapat menjadi pemimpin pasar dalam hal
harga dan kenyamanan. Dalam oprasional excellent ini perusahaan akan
memberikan layanan oprasional yang baik sehingga dapat meminimalisir
kelebihan biaya, menghilangkan langka lanjutan pada produksi, mengurangi
transaksi, dan mengoptimasi proses bisnis. Pada strategi ini perusahaan
berusaha menjalankan oprasional bisnisnya dengan harapan dapat memberikan
produk atau jasanya dengan harga yang kompetetif akan dan juga dengan
kualitas yang baik.

Pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur strategi operational excellent
diwujudkan dalam bentuk pelayanan yang baik kepada para anggotanya.
Artinya adalah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur memberikan pelayanan
sesuai dengan apa yang diinginkan oleh para anggotanya salah satu bentuk dari
pelayanan tersebut adalah dengan melakukan layanan jemput bola. Layanan
jemput bola dilakukan dengan tujuan untuk dapat memberikan kemudahan

kepada anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Gambar 4. 2. Layanan jemput bola
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Layanan jemput bola tidak hanya bertujuan untuk memberikan kemudahan
bagi para anggota saja, akan tetapi dengan melakukan layanan jemput bola
harapannya adalah anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur mempunyai
inisiatif melakukan transaksi, baik itu transaksi dalam bentuk menabung atau
transaksi membayar angsuran. Dengan semakin banyak transaksi yang
dilakukan oleh anggota, baik itu dalam bentuk menabung atau mengangsur dari
anggota maka juga akan berdampak terhadap perkembangan BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur terutama dari segi finansialnya.

Secara umum yang dinamakan dengan operational excellent atau
kesempurnaan oprasional memiliki cakupan yang luas. Mulai dari kondisi
kantor yang ada pada perusahaan tersebut termasuk pada kebersihan sampai
pada proses distribusi produk atau jasa yang ada pada perusahaan. Akan tetapi
hal tersebut merupakan hal yang umum artinya adalah mayoritas lembaga
keuangan yang lain juga menerapkan hal tersebut. Yang menjadikan BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur berbeda dengan yang lain adalah dengan
melakukan pelayanan jemput karena tidak semua perusahaan atau lembaga
keuangan melakukan hal seperti. Hal tersebut dapat membantu BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur dalam menghadapi persaingan dengan lembaga keuangan
yang ada.

Proses layanan jemput bola yang ada di BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
sesuai dengan teori strategi operational excellent yang mana salah satu tujuan
dari strategi operational excellent adalah untuk dapat menjadi pemimpin pasar
dalam hal harga dan kenyamanan. Hal tersebut dilakukan pihak BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur dalam bentuk jemput bola yang mana tujuannya adalah
memberikan kemudahan dan kenyamanan terhadap anggotanya. Disamping itu
juga layanan jemput bola merupakan cara yang efektif untuk dapat
mempengaruhi anggota dalam melakukan transaksi di BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur karena semakin banyak transaksi yang terjadi maka juga akan dapat

berdampak terhadap perkembangangan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
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2. Product leadership

Treacy dan Wiersema (1996) menyebutkan kepemimpinan produk atau juga
disebut juga dengan product leadership adalah suatu strategi yang digunakan
oleh sebuah perusahaan dengan mengandalkan produk yang dimilikinya.
Perusahaan yang menggunakan strategi product leadership berusaha untuk
menciptakan produk dan jasa yang inovatif. Pertama yang harus dilakukan agar
dapat memberikan suatu produk yang inovatif adalah dengan memberikan ide-
ide yang lain dari perusahaan lain atau memiliki keterbedaan dengan produk
perusahaan lain yang sejenis dengan hal ini maka perusahaan akan memiliki ciri
khas yang tidak dimiliki oleh perusahaan lain dan menjadikan perusahaan
tersebut dapat lebih unggul dengan yang lain, kemudian yang kedua adalah
perusahaan harus secara cepat memasarkan ide-ide yang dimiliki agar populer
dimasyarakat, dan yang ketiga adalah perusahaan terus melaukan inovasi sesuai

dengan perkembangan yang ada.

Pada BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur strategi kepemimpinan produk
atau product leadership diwujudkan dalam bentuk memberikan berbagai
kemudahan kepada para anggotanya yang mana hal tersebut tidak dimiliki oleh
lembaga yang sejenis, artinya pihak BMT dapat melakukan transaksi kepada
anggotanya baik itu dalam bentuk pembiayaan maupun dalam bentuk tabungan
dimanapun sesuai dengan apa yang dinginkan oleh anggotanya sebagai contoh
di rumah anggota, di pasar, dan lain sebagainya yang pada intinya anggota
merasa nyaman dan mudah dalam menggunakan produk yang ada di BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Selain itu juga BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur dalam menciptakan
produknya juga dilakukan dengan cara melihat kebutuhan apa yang sedang
dibutuhkan oleh masyarakat. Artinya adalah produk yang ada di BMT Mandiri
Seajahtera Jawa Timur diharapkan dapat memberikan solusi terhadap
permasalahan masyarakat. Dalam hal penciptaan produk BMT Mandiri
Seajahtera Jawa Timur menyesuaikan apa yang dibutuhkan masyarakat bukan

masyarakat yang menyesuaikan dengan BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur.
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Jika dilihat dari pemaparan diatas dapat kita ketahui bahwa produk yang ada
di BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur telah sesuai dengan teori product
leadership yang mana dijelaskan bahwa product leadership yang dimaksud
adalah duatu strategi yang digunakan oleh sebuah perusahaan dengan cara
mengandalkan produk yang dimilikinya. Perusahaan yang menggunakan
strategi product leadership akan berusaha untuk selalu menciptakan produk dan
jasa yang inovatif dan juga lain dari perusahaan yang lain terlebih pada
perusahaan yang sejenis atau yang bergerak pada bidang yang sama.

3. Customer intimacy

Treacy dan Wiersema (1996) menyebutkan keintiman pelanggan atau yang
dikenal dengan customer intimacy adalah suatu strategi yang dilakukan oleh
perusahaan dalam hal meningkatkan kepercayaan pelanggan atau customer
terhadap produk atau layanan yang dimilki oleh suatu perusahaan tersebut, atau
suatu strategi yang dilakukam oleh sebuah perusahaan dalam upaya
membangun ikatan yang kuat dengan para pelangganya. Dengan adanya
kepercayaan dan ikatan yang kuat dengan pelanggan maka produk yang ada
akan dapat berkembang dengan baik atau laku dipasaran sehingga perusahaan
tersebut dapat berkembang atau bahkan mampu bersaing dengan perusahaan

lain yang sejenis.

Pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur strategi customer intimacy
diwujudkan dalam bentuk membangun hubungan dengan para anggotanya
dengan melakukan silaturahmi kepada para anggotanya. Dengan melakukan
sillaturahmi maka juga akan terbangun yang kuat antara pihak anggota dengan
pihak perusahaan. Dengan melakukan silaturahmi maka anggota juga akan
merasa diperhatikan oleh pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur bahkan
pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga menanamkan rasa memiliki

anggota terhadap BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
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Gambar 4. 3. sillaturahmi

Kegiatan sillaturahmi yang dilakukan oleh pihak BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur tidak hanya dilakukan dirumah para anggotanya, akan tetapi juga
dapat dilakukan dimanapun. Setiap para karyawan menjumpai para anggotanya
baik itu dijalan, dipasar, atau ditempat lain tetap melakukan sillaturahnmi baik
itu dalam bentuk sapaan, menanyakan kabar, dan lain sebagainya. Hal tersebut
dilakukan untuk dapat membangun ikatan yang kuat antara anggota dan para
karyawan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur, karena semakin kuat ikatan atau
hubungan anggota dengan para karyawan maka juga semakin loyal anggota

tersebut pada BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Selain melalui silaturahmi, strategi untuk dapat membangun hubungan
dengan para anggotanya di BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga dilakukan
dengan mengadakan acara atau kegiatan yang berhubungan langsung dengan
para anggotanya, dalam hal ini di wujudkan dalam bentuk acara halal bi halal
yang rutin diadakan setiap tahun sekali. Acara halal bi halal diikuti oleh seluruh

anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Acara halal bi halal diadakan dengan tujuan untuk dapat membangun
hubungan yang kuat antara pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur dengan
para anggotanya. Dalam acara tersebut juga dilakukan berbagai macam undian
berhadiah. Hal tersebut dilakukan untuk memantik semangat para anggotanya

dalam melakukan transaksi di BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur baik itu
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transaksi dalam bentuk menabung atau melakukan pembiayaan dan lain

sebagainya.

Gambar 4. 4. Kegiatan halal bi halal

Berdasarkan pada pemaparan diatas dapai kita simpulkan bahwa BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur telah menerapkan strategi customer intimacy
yang diwujudkan dalam bentuk melakukan sillaturahmi dengan para
anggotanya dan juga melalui kegiatan rutinan yang diwujudkan dalam bentuk
kegiatan halal bi halal yang dilakukan setiap tahun sekali. Itu semua dilakuan
dengan tujuan utama yaitu dapat mempererat hubungan antara anggota dan
karyawan BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.



BAB V

PENUTUP
51. Kesimpulan

Berdasarkan pemaparan dari pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa
BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur telah mengimplementasikan value discipline
strategy yang terdiri dari operational excellent atau kesempurnaan oprasional.
Dalam strategi operational excellent BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
menerapkan strategi dalam bentuk melakukan pelayanan jemput bola kepada para
anggota BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur. Hal tersebut dilakukan dengan tujuan
untuk dapat memberikan kemudahan dan kenyamanan anggota dan juga untuk
mempengaruhi anggota agar berinisatif melakukan transaksi di BMT Mandiri

Sejahtera Jawa Timur.

Strategi yang selanjutnya adalah product leadership atau kepemimpinan
produk. Dalam strategi product leadership, BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
menerapkan strategi dalam bentuk memberikan berbagai kemudahan kepada para
anggotanya yang mana hal tersebut tidak dimiliki oleh lembaga yang sejenis,
artinya pihak BMT dapat melakukan transaksi kepada anggotanya baik itu dalam
bentuk pembiayaan maupun dalam bentuk tabungan dimanapun sesuai dengan apa
yang dinginkan oleh anggotanya sebagai contoh di rumah anggota, di pasar, dan
lain sebagainya yang pada intinya anggota merasa nyaman dan mudah dalam

menggunakan produk yang ada di BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

Selain itu juga BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur dalam menciptakan
produknya juga dilakukan dengan cara melihat kebutuhan apa yang sedang
dibutuhkan oleh masyarakat. Artinya adalah produk yang ada di BMT Mandiri
Seajahtera Jawa Timur diharapkan dapat memberikan solusi terhadap permasalahan
masyarakat. Dalam hal penciptaan produk BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur
menyesuaikan apa Yyang dibutuhkan masyarakat bukan masyarakat yang

menyesuaikan dengan BMT Mandiri Seajahtera Jawa Timur.
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Strategi yang selanjutnya adalah customer intimacy atau keintiman
pelanggan. Dalam strategi customer intimacy BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
menerapkan dalam bentuk membangun hubungan dengan para anggotanya dengan
melakukan silaturahmi kepada para anggotanya. Dengan melakukan sillaturahmi
maka juga akan terbangun yang kuat antara pihak anggota dengan pihak
perusahaan. Kegiatan sillaturahmi yang dilakukan oleh pihak BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur tidak hanya dilakukan dirumah para anggotanya, akan tetapi
juga dapat dilakukan dimanapun. Setiap para karyawan menjumpai para
anggotanya baik itu dijalan, dipasar, atau ditempat lain tetap melakukan

sillaturahmi baik itu dalam bentuk sapaan, menanyakan kabar, dan lain sebagainya

Selain melalui silaturahmi, strategi untuk dapat membangun hubungan
dengan para anggotanya di BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur juga dilakukan
dengan mengadakan acara atau kegiatan yang berhubungan langsung dengan para
anggotanya, dalam hal ini di wujudkan dalam bentuk acara halal bi halal yang rutin
diadakan setiap tahun sekali. Acara halal bi halal diikuti oleh seluruh anggota BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur.

5.2. Saran

Setelah melihat penelitian diatas mulai dari pembahasan sampai dengan
hasil penelitian, maka penulis memberikan saran yang berkaitan dengan penelitian
yang dilakukan. Harapannya semoga saran ini dapat dijadikan sebagai
pertimbangan bagi pihak pihak yang berkepentingan dengan hasil penelitian

peneliti, berikut saran peneliti :

1. Yang pertama ditujukan kapada pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.
Untuk pihak BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur yang pertama adalah agar
selalu menjaga apa yang sudah ada termasuk dalam hal pelayanan terhadap
para anggotanya, kemudian agar selalu memperhatikan dan menjaga
kualitas produk yang ada dan juga dapat menyesuaikan dengan apa yang
diinginkan oleh masyarakat atau anggotanya yang dapat berubah sewaktu-
waktu sesuai dengan perkembangan zaman, dan yang terakhir untuk dapat

menjalin dan menjaga hubugannya dengan para anggotanya pihak BMT
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Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat memanfaatkan perkembangan
teknologi salah satunya adalah dengan memberikan infomasi melalui media
massa yang ada pada saat ini.

. Yang kedua ditujukam kepada akademisi. Untuk pihak akademisi
diharapkan agar hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan atau perbandingan
untuk malakukan penelitian selanjutnya, dengan harapan peneliti
selanjutnya dapat melakukan penelitian dengan metode penelitian yang

berbeda dan juga dengan teori-teori yang lain.
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Lampiran 1
DAFTAR DAN HASIL WAWANCARA

Informan 1 Bapak Ayubi selaku pimpinan BMT Mandiri Sejahtera Jawa

Timur
1. Kesempurnaan operasional (Oprational excellent)

A: Apakah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur memiliki standar
oprasional prosedur (SOP)? Jika ada apakah aktivitas oprasional perusahaan
sudah berjalan sesuai dengan prosedur yang ada?

B: “sudah ada, dan Alhamdulillah sudah berjalan.”

A: Cara apa yang digunakan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menciptakan produk, agar sesuai dengan kebutuhan konsumen atau
masyarakat?

B: “dan ada yang memang sesuai dengan kebutuhan, kalau macamnya
produk se itu kita semua hamper sama Cuma kita sesuaikan dengan
timingnya, jadi Kita variatif sekali dalam timing itu yang kadang tidak teman
teman yang ..yang apa menggunakan kalau teman teman kan menggunakan
macam produk, produk dalam arti seperti ssumpama pembiayaan apa atau
tabungan apa atau apa dikami tidak itunya hamper nama nama itu yang
umum ada itu Cuma sesuai itu kalau tabungan pembiayaan kadang kadang
itu dan kebutuhannya seumpama anggota ini petani , kita bikin produknya
itu seumpama musiman, setiap bulan, 3 bulan, 4 bulan, 5 bulan, seperti itu
lah jadi yang variatif itu disitunya...ya itu kalau untuk dipembiayaan
pembiayaan itu kadang kadang hal itu juga dikaitkan dengan kemampuan
ya itu tadi itu, terus kalau simpanan kita rata rata kita pakai umum, ternyata
menurut kami seperti tabungan-tabungan model idul fitri apa itu sementara
dilingkungan Kkita itu kurang, kita amati kurang jadi dari teman teman
akhirnya kita tidak bikin seperti itu hanya tabungan umum saja.”

A: Bagaimana proses promosi yang dilakukan sehingga produk BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat dikenal oleh masyarakat ?
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B: “kita melalui apa..brosur , kita kadang-kadang kalau ada momen apa kita
masuk disana itu diantaranya, terus yang penting lagi kalau ketemu orang
perorang atau anggota ketemu anggota yang mau ngajukan pembiaayaan
atau simpanan opo menabung ketemu dimanapun itu yang penting.”

A: Bagaimana usaha yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap produk yang ada, agar mampu menghadapi persaingan
pasar yang ada dimasyarakat?

B: “kita rata rata dipelayanan, dan meyakinkan kepada anggota bahwa kita
itu enak dan kita itu aman itu yang paling penting itu meyakinkan itu.”

A: Apakah terdapat layanan digital service (m-banking) pada BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur?

B: “mobile banking yang melalui Hp-Hp itu ta ? ada, ada Cuma ya belum
begitu variatif seperti lembaga perbank lainnya, kita hanya untuk pulsa,
untuk listrik, terus untuk angsuran, untuk nabung, hanya sebatas itu untuk
transfer diinternal saja sampai antar itu belum antar BMT lembaga lain itu
belum hanya diinternal, mengecek saldo mengecek apa.”

A: keunggulan layanan apa yang membedakan BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur dengan lembaga sejenis ?

B: “itu termasuk salah satu itu, kita itu sesuaikan dengan anggota maunya
itu gimana yang maunya begitu ya begitu itu, misalkan maunya jemput bola
ya kita lakukan itu, yang terpenting buat kita itu meyakinkan anggota itu di
Kita itu aman, di kita itu nyaman nah itu, narik sewaktu-waktu bisa,
ngangsur, nabung bisa lah itu diantar segalanya itu termasuk, yang
terpenting itu.. kadang ada yang ngak mau kita jemput, yah intinya ya

memenuhi apa yang diinginkan anggota maunya gimana.
2. kepemimpinan produk (product leadership)

A: Terdapat berapa macam produk yang ada di BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur?

B: “kalau macam produknya ya banyak pastinya.”
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A: Produk apa yang memiliki daya tarik di masyarakat/ produk apa yang
paling diminati dimasyarakat?

B: “disini itu akad murabahah sama apa akad ijarah, rhan juga itu kalau apa
hawalah itu ya jarang ya ada Cuma jarang, mudharabah tambah sekarang
sudah hampir tidak kita gunakan.”

A: Mengapa produk tersebut memiliki daya tarik tinggi dimasyarakat?

B: ya itu kita sesuaikan dengan anggota anggota itu sesuai dengan
kebutuhan merekalah jadi bukan yang Kita itu bikin terus nanti anggota itu
yang menyesuaikan Kita, tapi kita yang menyesuaikan kebutuhan anggota
itu

A: Apa yang membedakan produk BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dengan produk di lembaga lain?

B: ya hampir sama lah ya kami itu yang penting bagaimana variatifnya itu
dikebutuhan dan timingnya itu , variatifnya itu disananya, jadi seumpama
sama kita pembiayaan akadnya gadai ini Kita sesuaikan dia itu petani atau
apalah ini kita sesuaikan disitunya, maunya dia itu yang model bagaimana ,
kalau yang lain kan ditawarkan saya punya produk ini bagaimana apa ndak
menarik , dikami lain ndak model itu.”

A: Bagaimana cara BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur membuat inovasi
terhadap produknya, sehingga produk tersebut meemiliki perbedaan dengan
produk di lembaga lain?

B: ya tetep inovasi produk Kkita itu ya kalau yang disyariah itu bagaimana
bisa, ya semua bisa terjangkau itu itu itu aja di apa musyarakah mutanagisah
kemungkinan kan itu bisa terlaksana itu nanti, yang semua bisa dan mudah,

iya pokoknya menyesuaikan.
3. Keintiman Pelanggan (customer intimacy)

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap para nasabahnya untuk meyakinkan produk yang ada?
B: kita lagi lagi meyakinka apa se manfaat hubungan denga kita itu ya itu

jadi kalau anggota itu bagaimana kita tanamkan kalau pembiayaan dikita itu
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untungnya begini manfaatnya begini itu yang paling penting, pokoknya
mereka bener bener memiliki atau apa “ngko lah enak di BMT timbang
ndok kono “ lah ini loh bisa bagi hasil kita juga bisa melakukan kegiatan
kalau dilembaga lain kan ngk ada atau kurang.”

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur untuk menjaga kepercayaan pelanggan?

B: ya itu kita layani dengan cara baik, dan kebutuhan kita atasi secepat
mungkin ndak kita tunda-tunda masalah dengan karyawan atau masalah
apa.”

A: Upaya apa yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menjaga hubugannya terhadap para nasabahnya? Apakah memiliki

program atau kegiatan tertentu yang berhubungan langsung dengan nasabah
?

B: “ kita kan juga ada grup itu ada grup grup itu untuk anggota kantor
cabang mana itu termasuk komunikasi dengan anggota kan itu keluhan
tentang apa ada info kita tentang apa itu kana da dikita itu tapi anggota
anggota yang berkenan ada orang juga kan yang ngk mau ...“Ya kalau yang
tahunan seperti itu ada, ya halal bi halal itu.. itu setiap tahun, tahun ini saja
tertunda itu, mungkin momenya nanti tidak halal bi halal, mungkin undian

atau apa ya ngk tahu kita.”

A: Apa tindakan yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
terhadap nasabahnya yang melakukan indisipliner ( telat membayar

angsuran, dll)?

B: “Kita lagi lagi adakan silaturahmi dan itu hanya pembinaan aja lah,
pokoknya silaturahmi dan pembinaan... ya kita ngomong betapa
yaa..bahwa mengangsur itu merupakan kewajiban dan segala-galanya itu,
itu yang penting tidak didenda, tidak diapa-apa.... takut kita.. dan segalanya

2

itu
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Informan 2 Bapak Sun selaku bagian pembiayaan BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur
1. Kesempurnaan operasional (Oprational excellent)

A: Apakah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur memiliki standar
oprasional prosedur (SOP)? Jika ada apakah aktivitas oprasional perusahaan
sudah berjalan sesuai dengan prosedur yang ada?

B: “insyaallah ada, dan sudah berjalan sesuai prosedur.”

A: Cara apa yang digunakan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menciptakan produk, agar sesuai dengan kebutuhan konsumen atau
masyarakat?

B: “karena kita lembaga keuangan syariah, perbedaaanya antara syariah dan
konven itu ada di akad dan kebutuhan masyarakat itu apa disesuaikan
dengan akad yang ada jadi orang kalau memang contohnya mengajukan
pembiayaan, pembiayaan itu pertama adalah satu mengisi formulir
pembiayaan sop standar oprasional kita itu harus sesuai dengan apa dan
bagaimana orang itu bisa cair, oh itu standartnya bagaimana mulai dari
pengajuan pembiayaan syarat-syaratnya sudah lengkap setelah itu analisi
nanti baru bisa lolos ndak orang ini, ada timnya, memang kalau 5 juta aja
atau 10 juta kebawah mungkin cukup untuk marketing marketing yang
penting sop itu dijalankan sesuai dengan standartnya, itu yang bisa lolos
untuk pembiayaan dan itu, itu pun disini sudah jelas kita yang banyak itu
ada akad murabahah, ada akad rahn termasuk akad ijarah, itu disesuaikan
memang orangnya kebutuhannya apa, kalau untuk pedagang, pedagang
pedagang apa mungkin kalau kita pakai akad sebenarnya kalau untuk
pedagang akad musyarakah kan bisa , mudharabah juga bisa, tapi kenapa
Kita tidak pakai akad itu kita pakai akad yang mudah dan juga enak yang di
apa termasuk masyarakat itu biar faham, karena musyarakah bagi hasil itu
ribet hitung-hitungannya, masyarakat juga dimintai peertanggungjawaban
juga tidak mungkin, makannya kita pakai akad yang jelas, akad yang

pertama untuk membahas jual beli, namanya jual beli ya sudah jelas se
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tekniknya sudah jelas ada penjual ada pembeli ada barang yang dijual,
makannya kita itu kalau pakek akad murabahah itu kalau pedagang itu
biasanya kulak apa kita yang biayai, kalau untuk masyarakat itu mintak apa
? sepeda motor, ya kita yang belikan orang yang milih sendiri kita yang beli,
kalau kebutuhan yang lain-lain kebutuhan apa emas berarti kita akad jual
beli tas jadi kita kulakan emas kita jual ke anggota, anggotnya mau jula lagi
ya monggo sudah kita jual insyaallah kita kerja sama dengan pedagang
emas.”

A: Bagaimana proses promosi yang dilakukan sehingga produk BMT
Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat dikenal oleh masyarakat ?

B: “iya memang bener itu produk-produknya awalnya juga “ooo podo ae
ngene-ngene iya “ bagaimana masyarakat itu bisa mengenal dan tau kan
pada waktu itu dijelaskan yang bener, paham, bukan hanya bagaimana
masyarakat itu paham dan jelas, akhirnya iya kok riber gini-gini akhirnya
terbiasa ya enak , dan bagaimana juga orang itu berpromosi mengenahnya
bagaiman, paling ndak ya bagaimana kita ketemu seorang marker itu apa
yang dikerjakan seorang market, bagaimana pekerjaanya dengan
masyarakat “ 00 orang ini wataknya gini, orang ini seperti ini kita masuknya
bagaimana ya seperti itu ada teori-teori sendiri yang biasa untuk market.”
A: Bagaimana usaha yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap produk yang ada, agar mampu menghadapi persaingan
pasar yang ada dimasyarakat?

B: “iya disini gini, satu memang persaingan banyak tapi dengan persaingan
persaingan sehat, jangan mempengaruhi disuatu lembaga yang lembaga
syariah, memang disini sudah dicap pimpinan sendiri sudah memvonis itu,
jangan sekali kali memmpengaruhi lembaga yang sama sama syariah kalau
konven wajib dihijrahkan kalau syariah hukumnya haram sampai segitu, ya
makanya ya persaingan persaingan dengan sehat jangan sampai
mempengaruhi bagaimana caranya? Ya bagaimana dengan pendekatan
pendekatan ke masyarakat, jangan mempengaruhi itu sudah dipesen-pesen

sudah diwanti-wanti makannya siapa yang menjelekan orang pasti akan
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dijelekkan oleh orang sendiri, itu intinya kan disitu, jadi bagaimana kita
persaingan dengan sehat, ya paling enggak “ ono wong wes ndek kono iku
podo ae” lah jangan sampai .. ada yang lain kan , banyak yang lain akhirnya
orang itu bisa merasakan 000 pelayanaane enak no endi, oo ndk kono iku
0po ngene-ngene” itulah timbul dari hati nurani sendiri, itu namanya kalau
orang hatinya sudah masuk ndak mungkin bisa keluar karena sudah hati
sudah pas gitu, seperti-seperti itu lah persaingan kita, jangan sampai
mempengaruhi kepada yang lain, bagimana njenengan bisa ..termasuk apa
.. orang itu percaya pada njenengan jangan yang itu..yang lain nanti orang-
orang itu sendiri yang ngomong-ngomong kan bukan kita kan orang itu
sendiri, jadi bagaimana kita merawat anggota itu, kita sering sering
silaturahmi kalau kemana anggota disana ada kita sillaturahmi disana kita
mampir ngomong ngomong bagaimana ...itu lah pemikiran-pemikiran
seorang marketing .”

A: Apakah terdapat layanan digital service (m-banking) pada BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur?

B: “iyaa, sudah ada insyaallah saya bukakkan ..tapi untuk mobile banking
bukan untuk perbankan karena ijin Kita ijin koperasi bukan ijin Bl kalau kita
bangking nasional seperti dengan bank nanti begitu jelas kena semprit
karena ijin Kita ijin koperasi punya mobile banking sendiri mobile BMT,
kita melihat saldo kita, lanjut mau beli pulsa beli apa ini semua ada, kita
lihat lagi o iya aku wingi ngangsur tak mbukak pembiayaan, bukak
pembiayaan jret , semua tau ada ada disini ngecek apapun ada pulsa pun ada
beli apapun ada.”

A: keunggulan layanan apa yang membedakan BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur dengan lembaga sejenis ?

B: “Keunggulan BMT itu memang setiap beberapa bulan sekali itu
mengadakan pelatihan eksternal yaitu tentang pelayanan prima bagaimana
kita melayani kepada anggota, anggota itu enjoy, nyaman, ya bagaimana dia
itu kemauannya bagaimana percuma kan kalau dia itu tidak mau dijemput

tapi Kita jemput, bagaimana kita bisa melayani anggota itu sesuai dengan
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kemauan dan keinginan anggota, awalnya begini begini kalau yang
dijemput mbes malah oh itu menjadikan layanan yang baik yah mungkin
juga iya kalau anggota itu nyaman dijemput, kalau itu nyaman ya kita
lakukan, seperti penarikan oh penarikan diantar kerumahnya, kadang
kadang ada yang “engge pak monggo diantar” yah seperti itu lah bagaimana
kemauan anggota itu bagaimana, keinginan anggota itu bagaimana, pada
dasar Kita ini apa? pelayan, dan dia itu adalah raja, raja mintak apa sama
dengan itu dia itu raja, anggota itu raja kita hanya pelayan yang melayani
raja iku piye, yaaa seperti itu lah yang dilakukan anak-anak di BMT.”

2. kepemimpinan produk (product leadership)

A: Terdapat berapa macam produk yang ada di BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur?

B: isyaallah kalau produk itu Cuma dua yaitu funding dan lending atau
pembiayaan dan simpanan, insyaallah antara kedua produk ini seimbang
anggota juga bisa menyimpan disini, anggota juga bisa pembiayaan disini,
insyallah untuk produk ngk ada masalah seimbang karena produk itu
kebutuhan masyarakat dan tentang jasa yang lain-lain itu bukan produk
seperti mbayar listrik, seperti mbayar mbayar yang lain, itu hanya Kita
melayani sebagaimana anggota itu nyaman Kita bantu biar tidak kesana-
kesini, jadi Kita sifatnya membantu untuk melayani itu, bukan produk, kalau
membuat jasa itu sebagai produk jadi saya melanggar dari OJK, karena Kita
adalah hanya KSPPS koperasi simpan pinjam pembiayan syariah bukan
KJKS kalau KJKS itu ijinnya harus Bl bukan OJK otoritas jasa keuangan,
lain mangkanya podo koperasine ada yang KIKS sama KSPPS itu lain, tapi
orang itu ndak paham kadang-kadang makannya “jarene produk e iku ake”
itu bukan produk itu hanya kita melayani anggota bagaimana anggota itu
tidak kesana kesini dan untuk mempermudah transaksi, tetep produk itu
hanya dua funding dan lending itu saja dan itu harus seimbang kalau tidak

juga tidak sehat.
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A: Produk apa yang memiliki daya tarik di masyarakat/ produk apa yang

paling diminati dimasyarakat?

B: “Saat ini yang digunakan banyak itu murabahah dan gadai rahn itu yang

banyak digunakan.”
A: Mengapa produk tersebut memiliki daya tarik tinggi dimasyarakat?

B: Kalau untuk murabahah untuk mempermudah transaksi kita dengan
anggota dan jelas itu jelas, karena kebutuhan satu kebutuhan sepeda apapun
itu kan jelas, jadi kebutuhan masyarakat, kebutuhan yang lain untuk
kebutuhan tani kebutuhan yang lain itu bisa akad gadai dan akad yang lain,
kenapa ? karena untuk tani pembeliannya macem-macem biaya tandur,
biaya buat ini, buat ini, buat ini jelas, sebenarnya ada akad untuk tani itu
sebenarnya ada akad khusus untuk tani karena kebutuhannya itu untuk ini,
untuk ini untuk ini makanya lebih baik ya dengan simple aja ada yang akad
murabahah dan ada yang akad gadai, termasuk mengadaikan barang barang
yang berharga satu ada yang sertifikat ada yang lain untuk memudahkan

transaksi kepada anggota biar tidak ribet.”

A: Apa yang membedakan produk BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dengan produk di lembaga lain?

B: ya mungkin hampir sama ya hanya saja muungkin kita melihat dari
kebutuhan anggota, apa yang diinginkan anggota kita berikan semampu
Kita, dan juga kemudahan layana itu yang terpenting, intinya tau kebutuhan
anggota dan memberi kemudahan.”

A: Bagaimana cara BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur membuat inovasi
terhadap produknya, sehingga produk tersebut meemiliki perbedaan dengan
produk di lembaga lain?

B: jelas kedepan itu ada MMQ, MMQ itu akad yang terbaru, kedepannya
nnati ya mungkin ya bagaimana perkembangan, semuanya itu sudah ada,
sudah ada di lembaga keuangan syariah bagaimana melihat kondisi,

kondisinya bagaimana akad yang pas yang digunakan itu bagaimana itu
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sudah ada, bayangan-bayangan sudah memang harus akad itu yang
digunakan karena lembaga keuangan syariah itu jelas yang penting akad,
karena sudah tertera semuanya ada akad tinggal milih kan itu, akad ini ini,
akad ini, ini, sebenarnya kebutuhan orang untuk dilembaga syariah itu sudah
ada semuanya sudah ada semuanya, makannya katanya MMQ itu kan kalau

orang mengatakan kan akad sapu jagat sembarang iso digunakno MMQ
3. Keintiman Pelanggan (customer intimacy)

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap para nasabahnya untuk meyakinkan produk yang ada?

B: mungkin sudah ada dibrosur, di BMT ini keuanggulannya adalah ini di
sini mudah, aman, dan terpercaya, kenapa di BMT ? ya ini ini tok segala
sesuatunya mudah untuk bertransaksi makannya orang tertarik, aman
insyaallah amanah sesuai dengan apa anggota itu mintaknya bagaimana,
makannya disini kadang kadang orang menyimpan itu bukan 80% itu tidak
gampangane itu tidak mengambil keuntungan istilah e ora arep arep hasil e
lah, amannya rata rata disini karena sekelas koperasi sekelas BMT ada orang
nyimpan sampai 1 milyar itu kan hanya apa tidak mungkin dia itu
menggambil keuntungaan, yang banyak itu bagaimana uang saya itu aman,
rata rata itu, jadi ini pegangan untuk masyarakat itu mudah, aman dan
terpercaya, karena sudah digodok bagaimana masyarakat itu mengenal
tentang syariah, mengenal tentang riba, ya itu anggota-anggota itu seperti
itu.”

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur untuk menjaga kepercayaan pelanggan?

B: iya, rata rata anggota itu loyal itu karena, katakanlah pemilik wilayah
misalnya marketing ini mas haris kok orang itu kok sampek loyal kepada
BMT ya karena pelayanan kita itu seperti itu Kita tidak pernah mintak untuk
dihormati, bahkan Kkita anggota kita hormati ya seperti itu, seperti
keluargalah, kalau orang sudah ditanamkan seperti keluarga insyaallah

segala sesuatunya enjoy-enjoy saja, 0o ketemu disana, paling ndak itu kita
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sapa dulu, paling ndak itu ya guyon-guyon, menenemkan rasa kekeluargaan
itulah yang penting, makannya sejak awal tadi sudah saya sampaikan kalau
sudah ke BMT insyallah sulit untuk keluarnya, kekeluargaan itu kuat.”

A: Upaya apa yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menjaga hubugannya terhadap para nasabahnya? Apakah memiliki
program atau kegiatan tertentu yang berhubungan langsung dengan nasabah
?

B: “Itu belum insyaallah kalau satu tahun sekali iya, kita laksanakan suatu
silaturahmi termasuk halal bi halal itu rutin, itu mempererat anggota BMT
kepada ini biar anggota-anggota itu merasa memiliki, merasa memiliki itu
loh yang lebih penting itu, pokoknya sampek full kalau diundang rutin
setiap tahun sakali, sebenarnya ini sudah bulan kemarin karena kena
pandemi jadi ya kita tiadakan mungkin diganti untuk undian untuk apa kita
laksanakan itu jelas itu.”

A: Apa tindakan yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
terhadap nasabahnya yang melakukan indisipliner ( telat membayar
angsuran, dll)?

B: ya itu pendekatan secara kekeluargaan saja, insyaallah sejak awal kita
tidak pernah melakukan denda juga tidak pernah melakukan eksekusi sejak
awal sampai sekarang hanya pendekatan pendekatan moral saja secara
kekeluargaan mungkin ada kemudahan kemudahan jalan, paling ndak ya
memang apa keadaane kono yang tidak mendukung mungkin hanya diberi
semangat support kalau mungkin ekonomi sudah normal kembali karena itu
hutang paling ndak ya disuruh mengembalikan ya seadanya, yang penting
hutang itu tidak ada tanggung jawab lagi karna itu hutang kapan pun sek
tetep nyaur walaupun kembali modalnya itu intinya itu cara jalan keluar
yang terbaik, disampaikan sejak awal ndak ada denda ndak ada gini karna
itu hutang kapan pun sek tetep tangungan hutang lak nek sakaratul maut
seng ditakokno nomer siji lak utang, kalau tidak kita tagih siapa yang salah

berarti kan karyawan kita, karena kita tidak mengingatkan.”
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Informan 3 Mas Haris selaku bagian Acount Officer BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur
1. Kesempurnaan operasional (Oprational excellent)

A: Apakah BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur memiliki standar
oprasional prosedur (SOP)? Jika ada apakah aktivitas oprasional perusahaan
sudah berjalan sesuai dengan prosedur yang ada?

B: “kalau standar oprasionalnya sesuai jadi dikita SOP nya itu biasanya ada
pembaruan-pembaruan, setelah pembaruan itu ya kita laksanakan jadi kayak
standar oprasional marketing seperti ada pembaruan ya kita laksanakan
pembaruan itu, untuk standar oprasionalnya marketing juga ada
penambahan kita lakukan, seperti kemarin kan samian pas magang ndek
kene kan Cuma berapa itu sekarang sudah nambah lagi terutama untuk
laporannya, ada .”

A: Cara apa yang digunakan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menciptakan produk, agar sesuai dengan kebutuhan konsumen atau
masyarakat?

B: “ ya kita analisa mas, jadi setiap bulannya kan untuk marketing sendiri
itu hampir satu minggu sekali kita rapat apa si perkembangan yang ada
dilapangan seperti apa kan oh dilapangan ini kebutuhan tentang pertanian
sudah waktunya untuk masuk ke pertanian jadi masuk untuk mefesilitasi
petani seperti apa kalau membutuhkan dana ya kita salurkan dana seperti itu
misalnya dipertanian ini sudah waktunya untuk panen jadi kita sosialisasi
tentang simpanan, menyesuaikan keadaan , yang di pasar juga sama
menyesuaikan dengan keadaan, jadi kalau dipasar itu agak loyo jadi ya
gimana caranya agar sesuai target kita itu berarti kita mencari yang diluar
Kita analisa dipasar ini pemasukan dipasar ini agak menurun berarti kita cari
pemasukan yang ada diluar.”

A: Bagaimana proses promosi yang dilakukan sehingga produk BMT

Mandiri Sejahtera Jawa Timur dapat dikenal oleh masyarakat ?
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B: “masalah itu ya gini, kana da pengajuan ya kita jelaskan misalkan ada
yang tanyak bungae piro ? kita jawab dikita ngk ada bunga , lah terus kepiye
? mosok kok gk ngelek bati, kita sesuai akad, kita jelaskan disitu, kalau
akadnya jual beli kita mintak keuntungaan, kalau akadnya itu titipan berarti
kita mintak biaya titipan seperti itu kita jelaskan seperti itu.”

A: Bagaimana usaha yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap produk yang ada, agar mampu menghadapi persaingan
pasar yang ada dimasyarakat?

B: “kalau saya ya mas, kalau saya pribadi itu mereka tidak saya anggap
musuh tapi saya anggap teman jadi kita saring sering-sering, saya pribadi
itu ya mencari ilmu dari situ juga, gimana sih caranya dia promosi, terus
gimana sih caranya dia mendapatkan nasabah kalau di bank kalau di kita
kan anggota, dia juga kalau ada permasalahan juga kita tanyak
permasalahannya apa sih, kalau di pasar itu kan BRI kan kita sering, kita
sama sama sering, mas orang ini gimana, kita saling tukarlah, dia juga butuh
Kita juga butuh jadi tidak saling gontok-gontokan lah, ada juga mas gini di
BRI misalkan anggota si A punya pembiayaan di BMT tapi nabungnya di
BRI juga ada, untuk angsur disini, terus ada juga yang punya angsuran di
BRI nabungnya dikita juga ada, jadi dia butuhnya apa kita butuhnya apa jadi
kita saling itu lah silanglah seperti itu.”

A: Apakah terdapat layanan digital service (m-banking) pada BMT Mandiri
Sejahtera Jawa Timur?

B: sudah ada, kita m-banking sudah ada, kita sudah ada m-bankingnya
cuman Kkita transaksi hanya ini tok, pulsa, listrik, sama BPJS, sama uang
elektronik itu ovo, seperti itu, untuk yang ke bank konven, bank-bank
negara BI itu kita tidak bisa, kita bisanya sesame BMT maksudnya sesame
BMT Mandiri Sejahtera, misalkan saya mau transfer ke rekening samian,
samian kan punya disini lah itu bisa, saya ke temannya samian juga bisa jadi
yang sama- sama rekeining BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur.”

A: keunggulan layanan apa yang membedakan BMT Mandiri Sejahtera

Jawa Timur dengan lembaga sejenis ?
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B: “iya itu keunggulan kita sebenarnya jadi ya hampir ngak ada se bank
bank konven yang jemput bola seperti kita, malah ada yang dipasar itu dia
kan punya ansuran di BRI itu pengenya disetiap hari keliwon itu bank itu
datang ke dia karena dia mau titiplah sedikit-sedikit biar nanti ngak banyak
banyak pas waktu akhir itu malah, aku mene gk njalok nang bri tak nang

BMT wae giyopo bri gak teko-teko BMT kan bendino, seperti itu.”
2. kepemimpinan produk (product leadership)

A: Terdapat berapa macam produk yang ada di BMT Mandiri Sejahtera
Jawa Timur?

B: “kalau kita ya simpanan, pembiayaan sama jasa.”

A: Produk apa yang memiliki daya tarik di masyarakat/ produk apa yang
paling diminati dimasyarakat?

B: kalau yang simpanan itu ya wadia’ah yad adhamanah, terus apa namanya
kalau pembiayaan itu kan rahn sama gordh ijarah, seperti itu kalau ada yang
simjaka simpanan jaka panjang tadi ya itu bagi hasil.”

A: Mengapa produk tersebut memiliki daya tarik tinggi dimasyarakat?

B: itu kan dikita kan kalau ngk rahn ya murabahah, otomatis kalau rahn,
rahn itu kan akadnya akad dua, dikita itu, qordh sama ijarah, kalau gordhnya
utangnya, kalau ijarah kan titipannya, jadi kebanyakan ya itu gordh ijarah,
kalau di pasar itu gordul hasan sama qordh kenapa ? karena kita dipasar itu
pengen mengentaskan rentenir, jadi kita, rentenir kan seperti itu kan kita
sudah tau sendiri seperti apa, klau qord dipasar ya hutang segitu ya
bayaranya segitu, kalau memberikan lebih ya monggo kalau tidak ya
monggo, kalau gordul hasan kita ambilkan dari dana social, kalau qordh itu
dari dana yang kita putar untuk pembiayaan.”

A: Apa yang membedakan produk BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur

dengan produk di lembaga lain?

B: “Kalau itu, kalau masalah diproduknya ya, kita prosesnya lumayan
mudah meskipun banyak persaratan yang tambah tapi kita masih bisa

mempermudah maksudnya kita bisa juga jemput bola pada pembiayaan itu
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terus untuk angsurannya juga kita bisa ambil ke rumah atau diingatkan terus
untuk masalah simpanan itu tadi kita berani jemput bola kalau ada penarikan

kita juga siap mengantarkan ke rumahnya itu.”

A: Bagaimana cara BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur membuat inovasi
terhadap produknya, sehingga produk tersebut meemiliki perbedaan dengan
produk di lembaga lain?

B: “lya menyesuaikan dengan keadaan tapi tapi ya kita apa ya namanya
inovasi kita sendiri sebenernya jadi gimana caranya bisa menarik itu ada

promo apa, promo apa misalkan ada souvenir ya kita kasihkan souvenir.”
3. Keintiman Pelanggan (customer intimacy)

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur terhadap para nasabahnya untuk meyakinkan produk yang ada?

B: “lek itu yo soalnya BMT yang disini itu sudah dianggap bank se mas
oleh orang orang sekitar itu jadi dia y owes kita tawari y owes yakin.”

A: Bagaimana cara yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa
Timur untuk menjaga kepercayaan pelanggan?

B: “ya itu tadi kita apa ya, komunikasilah sama anggota itu saling
komunikasi, shering.”

A: Upaya apa yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
dalam menjaga hubugannya terhadap para nasabahnya? Apakah memiliki

program atau kegiatan tertentu yang berhubungan langsung dengan nasabah
?

B: “Istighosa ngk ada sih, kita Cuma halal bi halal sih itu satu tahun sekali
ada, tapi cuman yang tahun ini kan dipending dulu soale kana da seperti ini

jadi kita pending, setiap tahunnya ya halal bi halal itu tok se.”

A: Apa tindakan yang dilakukan oleh BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
terhadap nasabahnya yang melakukan indisipliner ( telat membayar

angsuran, dll)?
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B: “Yo kita secara kekeluargaan, komunikasi keluhannya apa
permasalahanya apa kalau kita bisa bantu ya kita kasih solusi kalau tidak yo
yowes Kkita jalani lempeng-lempeng aja pokoknya kita secara

kekeluargaan.”
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Lampiran 2
No Indikator Pernyataan Tema
1 | Operational itu termasuk salah satu itu, kita itu | pelayanan
sesuaikan dengan anggota maunya
excellent

itu gimana yang maunya begitu ya
begitu itu, misalkan maunya
jemput bola ya kita lakukan itu,
yang terpenting buat Kkita itu
meyakinkan anggota itu di kita itu
aman, di kita itu nyaman nah itu,
narik sewaktu-waktu bisa,
ngangsur, nabung bisa lah itu
diantar segalanya itu termasuk,
yang terpenting itu.. kadang ada
yang ngak mau Kita jemput, yah
intinya ya memenuhi apa yang
diinginkan ~ anggota  maunya
gimana.(Informan Bapak Ayubi)

Keunggulan BMT itu memang
setiap beberapa bulan sekali itu
mengadakan pelatihan eksternal
yaitu tentang pelayanan prima
bagaimana kita melayani kepada
anggota, anggota itu enjoy,
nyaman, ya bagaimana dia itu
kemauannya bagaimana percuma
kan kalau dia itu tidak mau
dijemput tapi kita jemput,
bagaimana kita bisa melayani
anggota itu  sesuai  dengan
kemauan dan keinginan anggota,
awalnya begini begini kalau yang
dijemput mbes malah oh itu
menjadikan layanan yang baik yah
mungkin juga iya kalau anggota itu
nyaman dijemput, Kkalau itu
nyaman ya kita lakukan, seperti
penarikan oh penarikan diantar
kerumahnya, kadang kadang ada
yang “engge pak monggo diantar”
yah seperti itu lah bagaimana
kemauan anggota itu bagaimana,
keinginan anggota itu bagaimana,
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pada dasar kita ini apa? pelayan,
dan dia itu adalah raja, raja mintak
apa sama dengan itu dia itu raja,
anggota itu raja kita hanya pelayan
yang melayani raja iku piye, yaaa
seperti itu lah yang dilakukan
anak-anak di BMT. (Informan
Bapak Sun)

iya itu keunggulan kita sebenarnya
jadi ya hampir ngak ada se bank
bank konven yang jemput bola
seperti kita, malah ada yang
dipasar itu dia kan punya ansuran
di BRI itu pengenya disetiap hari
keliwon itu bank itu datang ke dia
karena dia mau titiplah sedikit-
sedikit biar nanti ngak banyak
banyak pas waktu akhir itu malah,
aku mene gk njalok nang bri tak
nang BMT wae giyopo bri gak
teko-teko BMT  kan bendino,
seperti itu. (Informan Mas Haris)

Product

leadership

“Ya itu kita sesuaikan dengan
anggota-anggota itu, itu sesuali
dengan kebutuhan merekalah,
bukan kita itu bikin terus nantinya
anggota itu akan menyesuaikan
Kita tapi kita yang menyesuaikan
anggota itu. Kami itu yang penting
bagaimana variatifnya itu adalah
dikebutuhan dan timingnya itu
variatifnya itu disananya jadi
seumpama sama pembiayaan
akadnya gadai itu...ini kita
sesuaikan dia itu orang tani atau
apalah lah ini sesuaikan disitunya
maunya dia itu yang model
bagaimana, kalau yang lain kan
ditawarkan saya punya produk ini
bagaimana apa ndak menarik,
dikami lain ndak model itu.”
(Informan Bapak Ayubi).

“Saat ini yang digunakan banyak
itu murabahah dan gadai rahn itu

Kemudahan dan
sesuai kebutuhan
masyarakat/anggota
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yang banyak digunakan. Kalau
untuk murabahah untuk
mempermudah  transaksi  Kita
dengan anggota dan jelas itu jelas,
karena kebutuhan satu kebutuhan
sepeda apapun itu kan jelas, jadi
kebutuhan masyarakat, kebutuhan
yang lain untuk kebutuhan tani
kebutuhan yang lain itu bisa akad
gadai dan akad yang lain, kenapa ?
karena untuk tani pembeliannya
macem-macem biaya tandur, biaya
buat ini, buat ini, buat ini jelas,
sebenarnya ada akad untuk tani itu
sebenarnya ada akad khusu untuk
tani karena kebutuhannya itu
untuk ini, untuk ini untuk ini
makanya lebih baik ya dengan
simple aja ada yang akad
murabahah dan ada yang akad
gadai, termasuk mengadaikan
barang barang yang berharga satu
ada yang sertifikat ada yang lain
untuk  memudahkan transaksi
kepada anggota biar tidak ribet.”
(Informan Bapak Sun).

“Kalau itu, kalau masalah
diproduknya ya, kita prosesnya
lumayan mudah meskipun banyak
persaratan yang tambah tapi kita
masih bisa mempermudah
maksudnya Kita bisa juga jemput
bola pada pembiayaan itu terus
untuk angsurannya juga kita bisa
ambil ke rumah atau diingatkan
terus untuk masalah simpanan itu
tadi kita berani jemput bola kalau
ada penarikan kita juga siap
mengantarkan ke rumahnya itu.
Iya menyesuaikan dengan keadaan
tapi tapi ya kita apa ya namanya
inovasi Kkita sendiri sebenernya
jadi gimana caranya bisa menarik
itu ada promo apa, promo apa
misalkan ada souvenir ya Kita
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kasihkan souvenir.” (Informan
Mas Haris).

Customer

intimacy

“Kita lagi lagi adakan silaturahmi
dan itu hanya pembinaan aja lah,
pokoknya silaturahmi dan
pembinaan... ya kita ngomong
betapa yaa..bahwa mengangsur itu
merupakan kewajiban dan segala-
galanya itu, itu yang penting tidak
didenda, tidak diapa-apa.... takut
kita.. dan segalanya itu.”
(Informan Bapak Ayubi)

“Bagaimana kita merawat anggota
itu kita sering-sering silaturahmi
kalau kemana anggota disana ada
kita silaturahmi disana, Kita
mampir ngomong-ngomong
bagaimana, itu pemikiran-
pemikiran seorang marketing.Ya
itu pendekatan secara
kekeluargaan saja, sejak awal kita
tidak pernah melakukan denda
juga tidak pernah melakukan
eksekusi sejak awal sampai
sekarang, hanya pendekatan-
pendekatan moral saja pendekatan
pendekatan secara kekeluargaan
mungkin ada kemudahan-
kemudahan jalan.. (Informan
Bapak Sun)

“Yo kita secara kekeluargaan,
komunikasi ~ keluhannya  apa
permasalahanya apa kalau Kkita
bisa bantu ya kita kasih solusi
kalau tidak yo yowes Kkita jalani
lempeng-lempeng aja pokoknya
kita secara kekeluargaan.”
(Informan Mas Haris)

Silaturahmi

“Ya kalau yang tahunan seperti itu
ada, ya halal bi halal itu.. itu setiap
tahun, tahun ini s aja tertunda itu,
mungkin momenya nanti tidak
halal bi halal, mungkin undian

Kegiatan halal bi
halal
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2

atau apa ya ngk tahu Kkita.
(Informan Bapak Ayubi)

“Itu belum insyaallah kalau satu
tahun sekali iya, kita laksanakan
suatu silaturahmi termasuk halal
bi halal itu rutin, itu mempererat
anggota BMT kepada ini biar
anggota-anggota  itu  merasa
memiliki, merasa memiliki itu loh
yang lebih penting itu, pokoknya
sampek full kalau diundang rutin
setiap tahun sakali, sebenarnya ini
sudah bulan kemarin karena kena
pandemic jadi ya kita tiadakan
mungkin diganti untuk undian
untuk apa kita laksanakan itu jelas
itu.” (Informan Bapak Sun)

“Istighosa ngk ada sih, kita Cuma
halal bi halal sih itu satu tahun
sekali ada, tapi cuman yang tahun
ini kan dipending dulu soale kana
da seperti ini jadi kita pending,
setiap tahunnya ya halal bi halal
itu tok se.” (Informan Mas Haris)

Sumber : Data diolah, 2020
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Lampiran 3

Kagiatan halal bi halal BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
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Lampiran 4

Kegiatan sillaturahmi dan jemput bola BMT Mandiri Sejahtera Jawa Timur
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