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Abstrak: This research aims to investigate and analyze the strategies implemented 
by BMT Maslahah Sukorejo Pasuruan Branch to increase the number of customers. 
This research was designed with a qualitative approach that focuses on the case 
study method. The results of the research show that the strategy implemented by 
BMT Maslahah Sukorejo Branch, Pasuruan Regency is to increase the number of 
customers. This institution uses online and offline media, online media uses 
brochures, direct meetings with potential customers, friendships, while online uses 
social media and websites. 
Keywords: Baitul Mal wat Tamwil, Marketing strategies 
 
Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk menginvestigasi dan menganalisis 
strategi yang diterapkan oleh BMT Maslahah Cabang Sukorejo Pasuruan guna 
meningkatkan jumlah nasabah. Penelitian ini dirancang dengan pendekatan 
kualitatif yang memfokuskan pada metode studi kasus. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa dalam upaya strategi yang diterapkan oleh BMT Maslahah 
Cabang Sukorejo Kabupaten Pasuruan untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. 
Lembaga ini menggunakan media online dan offline, media online menggunakan 
brosur, bertemu langsung dengan calon nasabah, silaturrahmi, sedangkan online 
menggunakan media sosial, dan website. 
Kata kunci: Baitul Mal wat Tamwil, Strateg Pemasaran 
 

Pendahuluan  

Baitul Mal wat Tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan mikro yang 

beroperasi dengan prinsip syariah (Usnan, 2022). Dibandingkan dengan lembaga 

keuangan lainnya, BMT hadir sebagai alternatif bagi masyarakat yang menginginkan 

produk keuangan yang sesuai dengan prinsip-prinsip Islam (Hardi, 2020). Selain 

menyediakan produk pembiayaan, BMT juga memiliki peran dalam pengelolaan zakat, 

infaq, dan shadaqah, sehingga berkontribusi dalam pemberdayaan ekonomi umat 

(Masrifah, 2020; Nizar, 2016). BMT Maslahah Cabang Sukorejo, Kabupaten Pasuruan, 

merupakan salah satu cabang dari BMT Maslahah yang beroperasi di Kabupaten 

Pasuruan. Dalam beberapa tahun terakhir, terdapat persaingan yang ketat di sektor 

keuangan mikro syariah. Diantara persaingan sekaligus kendala yaitu jumlah BPR 

konvensional yang semakin meningkat (Misbahuddin, 2021), pinjaman online (Wati & 
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Syahfitri, 2022), pembiayaan dengan bunga ringan yang ditawarkan perbankan BUMN 

(Bimo, 2016). Oleh karena itu setiap lembaga perlu memperkuat posisinya agar mampu 

bersaing dan bertahan di tengah ketatnya kompetisi. 

Salah satu indikator keberhasilan BMT adalah meningkatnya jumlah nasabah 

(Aras & Halil, 2021). Jumlah nasabah yang banyak menunjukkan kepercayaan 

masyarakat terhadap lembaga tersebut dan juga menjadi tolak ukur dalam 

pengembangan bisnis lebih lanjut (Basir & Renreng, 2021). Namun, BMT Maslahah 

Cabang Sukorejo menghadapi tantangan dalam meningkatkan jumlah nasabahnya. 

Beberapa faktor seperti kurangnya promosi, persepsi masyarakat terhadap produk 

syariah, hingga strategi yang belum maksimal mungkin menjadi penghambat. 

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini perlu dilakukan untuk mengeksplorasi dan 

memahami strategi apa saja yang telah diterapkan oleh BMT Maslahah Cabang Sukorejo 

dalam upayanya meningkatkan jumlah nasabah. Dengan demikian, hasil penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan rekomendasi bagi BMT Maslahah khususnya dan lembaga 

keuangan mikro syariah lainnya secara umum, dalam merumuskan strategi yang efektif 

untuk meningkatkan jumlah nasabah serta memperkuat keberadaannya di tengah 

masyarakat, penelitian ini di dukung oleh (Aini & Indrarini, 2021; Fera Wahyuningsih et 

al., 2022; Lianingsih et al., 2021). 

Dalam konteks BMT Maslahah Cabang Sukorejo, berbagai pertanyaan kunci 

muncul yang berkaitan dengan strategi dan upayanya dalam meningkatkan jumlah 

nasabah. Pertama perlu memahami strategi apa yang diterapkan oleh lembaga ini dan 

bagaimana penerapannya dalam operasional sehari-hari. Namun, pemahaman strategi 

saja tidak cukup tanpa menilai sejauh mana efektivitasnya (Aini & Indrarini, 2021). Oleh 

karena itu, pertanyaan mengenai bagaimana strategi tersebut telah mempengaruhi 

peningkatan nasabah menjadi esensial. Selanjutnya, dalam setiap upaya strategis, selalu 

ada hambatan dan tantangan yang dihadapi. Untuk BMT Maslahah Cabang Sukorejo, 

maka perlu menggali lebih dalam tentang apa saja rintangan utama yang dihadapi, serta 

bagaimana persepsi masyarakat setempat terhadap BMT dan produk keuangan syariah 

yang ditawarkannya. Selanjutnya melihat peluang pasar yang mungkin belum tergali 

sepenuhnya oleh lembaga ini, agar dapat memberikan gambaran mengenai potensi 

pertumbuhan dan pengembangan di masa depan. 

Penelitian memiliki novelty dengan menyoroti perspektif lokalitas, khususnya 

pada BMT Maslahah Cabang Sukorejo, Kabupaten Pasuruan. Setiap daerah memiliki 
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keunikan dalam karakteristik demografis, sosial, ekonomi, dan budaya, sehingga 

menghadirkan tantangan dan peluang tersendiri dalam strategi pengembangan nasabah. 

Selain itu, pendekatan holistik yang diadopsi dalam penelitian ini memungkinkan 

pemahaman mendalam mengenai bagaimana nilai-nilai lokal, persepsi masyarakat, dan 

faktor-faktor sosial berkontribusi terhadap keputusan masyarakat untuk bergabung 

sebagai nasabah BMT. Di samping itu, rekomendasi yang dihasilkan berbasis data empiris 

dapat menjadi panduan berharga bagi lembaga serupa yang beroperasi dalam konteks 

yang mirip. Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk memahami strategi yang 

diterapkan oleh BMT Maslahah Cabang Sukorejo saat ini, menganalisa hambatan serta 

peluang yang mereka hadapi, mengevaluasi efektivitas strategi tersebut, serta 

merumuskan rekomendasi strategis yang relevan. Semua ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi signifikan dalam literatur keuangan mikro syariah, terutama 

dalam aspek strategi pengembangan nasabah. Seiring dengan urgensi tersebut, 

penelitian dengan judul "Strategi BMT Maslahah Cabang Sukorejo Kabupaten Pasuruan 

dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah" diharapkan dapat memberikan kontribusi 

pemikiran dan praktek di bidang keuangan mikro syariah. Adapun tujuan penelitian ini 

untuk mengetahui bagaimana strategi yang digunakan BMT MASLAHAH dalam 

meningkatkan jumlah nasabah. Berdasarkan kondisi dalam meningkatkan strategi 

pemasaran, penelitian ingin membuktikan adanya permasalahan di dalam penerapan 

strategi dalam bauran pemasaran. 

 

Metode 

Dalam upaya memahami strategi yang diterapkan oleh BMT Maslahah Cabang 

Sukorejo Kabupaten Pasuruan untuk meningkatkan jumlah nasabahnya, penelitian ini 

dirancang dengan pendekatan kualitatif yang memfokuskan pada metode studi kasus 

(Kasirom, 2010). Lokasi utama penelitian berada di BMT Maslahah Cabang Sukorejo 

Kabupaten Pasuruan, dengan subjek penelitian melibatkan kepala kantor, staf 

pemasaran, serta sejumlah nasabah yang telah berinteraksi dengan BMT dalam periode 

waktu tertentu. Untuk memastikan kedalaman dan keluasan informasi, teknik 

pengumpulan data yang digunakan meliputi wawancara mendalam dengan pihak-pihak 

terkait, observasi langsung terhadap aktivitas operasional BMT serta interaksi staf 

dengan nasabah, dan studi dokumen yang melibatkan analisis terhadap rencana 

strategis, laporan tahunan, serta materi promosi yang dikeluarkan oleh BMT (Rukin, 
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2022). Semua data yang dikumpulkan kemudian akan dianalisis menggunakan teknik 

analisis isi kualitatif, yang mencakup pengkodean, kategorisasi, dan interpretasi data. 

Dalam menjaga keakuratan dan kepercayaan hasil penelitian, teknik triangulasi 

diterapkan dengan membandingkan informasi dari berbagai sumber dan metode 

pengumpulan data (Reyvan, 2021). Hal ini bertujuan untuk memastikan validitas 

temuan. Sementara itu, reliabilitas informasi akan dijamin melalui dokumentasi yang 

sistematis serta transkripsi wawancara yang akurat. Terkait dengan etika, penelitian ini 

menjamin kerahasiaan informasi dan memastikan bahwa semua subjek penelitian diberi 

pemahaman penuh mengenai tujuan penelitian serta memberikan persetujuannya 

sebelum dilibatkan (sugiono, 2019). Diharapkan, melalui metodologi ini, dapat diperoleh 

gambaran mendalam tentang strategi BMT Maslahah dan rekomendasi untuk 

peningkatannya di masa depan. 

 

Pembahasan 

1. Promosi Langsung 

Strategi pemasaran BMT Maslahah dalam meningkatkan jumlah nasabah yang 

pertama, yakni dengan cara promosi lansgung kepada calon nasabah. Menurut Kotler dan 

Armstrong mengatakan bahwa pemasaran langsung adalah hubungan langsung yang 

ditargetkan kepada individual konsumen untuk memperoleh respon secara cepat dan 

membangun hubungan pelanggan secara berkelanjutan. Sedangkan menurut Belch dan 

Belch, pemasaran langsung adalah sistem pemasaran dimana suatu organisasi 

berkomunikasi secara langsung dengan target kostumer untuk menghasilkan respon 

ataupun transaksi. Berdasarkan uraian definisi yang telah dikemukakan, dapat dijelaskan 

bahwa pemasaran langsung adalah salah satu alat pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan secara langsung dengan pelanggan secara 

individual untuk mendapat respon.(Oktaviani, 2019) 

Penerapan pada strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah nasabah 

merupakan proses perwujudan strategi bauran pemasaran yang kuat dalam hal 

pemasaran sehingga akan tercapai tujuan yaitu peningkatan jumlah pembiayaan yang 

baik. Dalam melakukan strategi promosi secara langsung BMT maslahah menggunakan 

teknik Personal selling yang merupakan, pemasaran langsung dimana proses dalam 

memasarkannya dilakukan secara langsung dengan cara bertatap muka dengan calon 

nasabah, guna untuk bergabung menjadi anggota dari BMT MASLAHAH. Pada umumnya, 
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setiap cabang/ kantordari BMT MASLAHAH akan mensurvey terlebih dahulu tempat 

yang dijadikan lokasi dalam melakukan personal selling. Dalam hal ini, lokasi merupakan 

hal yang sangat penting karena merupakan bagian dari penerapan strategi 4P agar 

pemasaran tersebut bisa berhasil.(Pratiwi, 2019) 

2. Website 

Website mulai dikenal di Indonesia sekitar tahun 1998, dimana hanya perusahaan 

besar saja yang mampu memilikinya. Pada saat itu, website merupakan sebuah teknologi 

yang cukup mahal untuk dimiliki. Website adalah alat pendukung promosi, bukan alat 

promosi utama. Mengakses website dibutuhkan koneksi internet dan komputer. 

Sehingga banyak pengusaha maupun produsen mengurungkan niat mereka untuk dapat 

memiliki media promosi ini. Langkanya penyedia jasa pembuatan web yang menawarkan 

harga murah membuat keinginan perusahaan-perusahaan tersebut untuk memiliki 

sebuah website murah hanya menjadi sebuah mimpi.(Pratama & Rahman, 2019) 

Website Informasi pada masa sekarang ini sangat dibutuhkan oleh instansi karena 

menjadi salah satu sarana yang tepat dalam menyebarkan informasi secara murah, 

mudah dan cepat. BMT sidogiri melihat website informasi dapat menjadi sarana yang 

tepat dalam menyebarkan informasi mengenai profil, produk dan layanan jasa yang 

terdapat pada BMT Sidogiri. Oleh karena itu, penulis membuat dan menyusun website 

informasi yang dibutuhkan oleh BMT Sidogiri, sehingga BMT Sidogiri mendapatkan 

sarana yang dapat mempermudah BMT Sidogiri untuk menyampaikan profil, produk 

serta layanan jasa yang terdapat pada BMT Sidogiri. 

Sebuah situs web (sering pula disingkat menjadi situs saja, website atau site) 

adalah sebutan bagi sekelompok halaman web (web page), yang umumnya merupakan 

bagian dari suatu nama domain (domain name) atau subdomain di World Wide Web 

(WWW) di Internet. Sebuah web page adalah dokumen yang ditulis dalam format HTML 

(Hyper Text Markup Language), yang hampir selalu bisa diakses melalui HTTP, yaitu 

protokol yang menyampaikan informasi dari server website untuk ditampilkan kepada 

para pemakai melalui web browser baik yang bersifat statis maupun dinamis yang 

membentuk satu rangkaian bangunan yang saling terkait dimana masing-masing 

dihubungkan dengan jaringan-jaringan halaman (hyperlink) (Faruq, 2017; Wusko & 

Nizar, 2017) 

Halaman-halaman sebuah situs web diakses dari sebuah URL yang menjadi “akar” 

( root ), yang disebut homepage (halaman induk; sering diterjemahkan menjadi 

https://www.harmony.co.id/blog/strategi-pemasaran-4p-dan-contohnya-untuk-meningkatkan-penjualan
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“beranda”, “halaman muka”), dan biasanya disimpan dalam server yang sama. Tidak 

semua situs web dapat diakses dengan gratis. Beberapa situs web memerlukan 

pembayaran agar dapat menjadi pelanggan, misalnya situs-situs yang menampilkan 

pornografi, situs-situs berita, layanan surat elektronik ( e-mail ), dan lain-lain. Website 

ini dibuka melalui sebuah program penjelajah (Browser) yang berada di sebuah 

komputer. Program penjelajah yang bisa digunakan dalam komputer diantaranya: IE 

(Internet Explorer), Mozilla, Firefox, Netscape, Opera dan yang terbaru adalah Google 

Chrome. Itu dulu, sekarang ini terdapat hampir milyaran halaman website yang 

memeriahkan dunia maya. Sebagian besar dari website tersebut adalah web komersial 

yang bersifat bisnis dan perdagangan. Dibandingkan dengan media promosi lain seperti 

brosur, poster atau yang lain, Web site adalah media promosi paling murah, efektif dan 

efisien apabila kita dapat mengelolanya. Dari sudut pandang manapun media promosi 

menggunakan web tetap memiliki keunggulan yang lebih banyak, baik dari sudut 

pandang pendisitribusian informasi, kecepatan penyampaian informasi, biaya yang kita 

keluarkan.(Harminingtyas, 2014) 

Alasan promosi menggunakan website : 1. Biaya yang relatif murah. Boleh dibilang 

untuk membuat website yang bisa berfungsi dengan cukup baik sebagai alat promosi, 

perusahaan tidak perlu mengeluarkan biaya hingga ratusan juta. 2. Website dapat 

digunakan 24 jam sehari, 7 hari seminggu, selama setahun penuh untuk melakukan 

promosi 3. Tepat sasaran. Website yang dikembangkan dengan baik dapat membantu 

menyentuh target market dengan tepat. Sehingga komunikasi yang dibangun akan 

berjalan lebih efektif. 

3. Brosur 

Dalam dunia perbankan, promosi merupakan kegiatan. marketing mix yang 

penting. Hal ini dikarenakan kegiatan promosi sama pentingnya dengan kegiatan 

pemasaran, baik produk, harga dan lokasi. Dalam kegiatan ini, setiap bank berusaha 

untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik secara langsung 

maupun tidak langsung. Promosi dipandang sebagai arus informasi atau arus persuasi 

satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 

yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.Trung Tâm et al., 01 (2016): 1–23. 

Strategi penyebaran brosur yang diterapkan oleh BMT Maslahah. Strategi ini 

merupakan kegiatan promosi yang dilakukan oleh BMT melalui teks dan gambar tentang 

produk yang dipublikasikan melalui penyebaran langsung ke masyarakat. Brosur sendiri 



ISTISMAR : Jurnal Kajian, Penelitian Ekonomi dan Bisnis Islam   |   Vol. 5 No.2 Desember 2022 

7 

 

merupakan sekumpulan informasi mengenai seseorang, produk, atau 

organisasi/perusahaan yang disebarluaskan kepada masyarakat dalam bentuk publikasi 

berita komersial penting atau sajian lain yang bersifat positif. Sebagai bagian dari 

promosi yang dilakukan oleh BMT maslahah yakni membuat teks dan gambar tentang 

produk dan mempromosikannya dengan menyebarkannya secara langsung ke 

masyarakat misalnya, ke pasar dan lembaga.(Muhammad, 2019; Nizar, 2017) 

Brosur brosur yang berisi tentang informasi produk- produk, persyaratan, 

keuntungan, keistimewaan serta fasilitas-fasilitas yang diberikan BMT maslahah dengan 

meletakkan brosur di meja teller dan cutomer service. Brosur didesain semenarik 

mungkin agar calon anggota yang datang tertarik untuk membaca. Selain itu, brosur juga 

di bawa setiap marketing ketika menjemput bola atau menangkap bola ke rumah atau 

tempat usaha anggota, hal itu bertujuan agar marketing dapat dengan mudah 

menjelaskan kepada anggota maupun calon anggota yang ditemui tentang produk-

produk BMT Maslahah. 

 

Kesimpulan 

Baitul Mal wat Tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan mikro yang 

beroperasi dengan prinsip syariah. Dibandingkan dengan lembaga keuangan lainnya, 

BMT hadir sebagai alternatif bagi masyarakat yang menginginkan produk keuangan yang 

sesuai dengan prinsip-prinsip Islam. BMT Maslahah Cabang Sukorejo, Kabupaten 

Pasuruan, merupakan salah satu cabang dari BMT Maslahah yang beroperasi di 

Kabupaten Pasuruan. Dalam beberapa tahun terakhir, terdapat persaingan yang ketat di 

sektor keuangan mikro syariah. 

Strategi merupakan sebuah konsep yang merujuk pada rencana jangka panjang 

yang dibuat untuk menggapai tujuan tertentu. Strategi pemasaran memegang peranan 

krusial dalam upaya peningkatan jumlah nasabah lembaga keuangan. Proses ini dimulai 

dengan segmentasi pasar, di mana lembaga mengidentifikasi dan mengkategorikan 

segmen-segmen spesifik dari pasar berdasarkan kriteria tertentu seperti demografi, 

perilaku, atau kebutuhan konsumen. Setelah segmentasi, langkah selanjutnya adalah 

pemilihan target pasar.  

Dalam upaya strategi yang diterapkan oleh BMT Maslahah Cabang Sukorejo 

Kabupaten Pasuruan untuk meningkatkan jumlah nasabahnya. BMT Maslahah 

menerapkan 3 cara strategi yakni dengan cara promosi lansgung kepada calon nasabah. 
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Menurut Kotler dan Armstrong mengatakan bahwa pemasaran langsung adalah 

hubungan langsung yang ditargetkan kepada individual konsumen untuk memperoleh 

respon secara cepat dan membangun hubungan pelanggan secara berkelanjutan. 

Selanjutnya, BMT sidogiri melihat website informasi dapat menjadi sarana yang tepat 

dalam menyebarkan informasi mengenai profil, produk dan layanan jasa yang terdapat 

pada BMT Sidogiri. Dan yang terakhir yaitu Strategi penyebaran brosur yang diterapkan 

oleh BMT Maslahah. Strategi ini merupakan kegiatan promosi yang dilakukan oleh BMT 

melalui teks dan gambar tentang produk yang dipublikasikan melalui penyebaran 

langsung ke masyarakat. 
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