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Abstrak

Penelitian ini menganalisis strategi SWOT dalam upaya menuju layanan m-banking dan strategi peningkatan tabungan di
BMT NU Kota Kraksaan. BMT NU Kota Kraksaan sebagai lembaga keuangan mikro syariah memiliki peran penting dalam
meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui produk tabungan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi
pemasaran produk tabungan yang diterapkan, strategi pemasaran yang efektif untuk menarik anggota tabungan baru, dan
menyusun strategi berdasarkan analisis SWOT untuk keberhasilan implementasi layanan m-banking. Metode pengumpulan
data meliputi observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian diharapkan memberikan manfaat bagi BMT NU Kota
Kraksaan dalam merumuskan strategi pengembangan layanan m-banking yang efektif, meningkatkan jumlah tabungan, dan
memperluas jangkauan layanan. Bagi nasabah dan masyarakat, penelitian ini memberikan informasi tentang potensi manfaat
layanan m-banking dalam meningkatkan aksesibilitas dan kemudahan transaksi keuangan syariah.

Kata Kunci: Analisis SWOT, BMT NU Kota Kraksaan, Layanan M-Banking, Strategi Peningkatan Tabungan, Pemasaran
Produk Tabungan

PENDAHULUAN

Kemiskinan merupakan masalah kompleks yang dihadapi oleh banyak negara, termasuk negara-negara dengan
mayoritas penduduk muslim, ekonomi islam menawarkan solusi yang berbasis pada nilai-nilai keadilan soaial, solidaritas dan
etika . BMT (Baitul Mal wa Tamwil) NU Kota Kraksaan hadir sebagai lembaga keuangan mikro yang berperan penting dalam
mendukung kegiatan ekonomi masyarakat, khususnya dalam memberikan akses kepada layanan keuangan yang berbasis
Syariah. Dalam beberapa tahun terakhir, peran BMT semakin penting seiring dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat
akan akses keuangan yang cepat, mudah, dan sesuai dengan prinsip syariah. Salah satu produk yang diharapkan dapat
meningkatkan kesejahteraan masyarakat adalah produk tabungan.

Tabungan bukan hanya sebagai tempat penyimpanan uang, tetapi juga sebagai instrumen untuk merencanakan
keuangan masa depan. Dengan meningkatnya literasi keuangan, masyarakat semakin menyadari pentingnya memiliki tabungan
sebagai langkah antisipasi terhadap kebutuhan di masa yang akan datang. Namun, meskipun potensi tersebut ada, BMT NU
Kota Kraksaan masih menghadapi berbagai tantangan dalam menarik minat masyarakat untuk menabung.

Berdasarkan pengamatan awal di lapangan, terdapat beberapa faktor yang memengaruhi tingkat penanaman modal
masyarakat di BMT NU Kota Kraksaan. Pertama, pemahaman masyarakat mengenai produk tabungan syariah yang ditawarkan
masih terbatas. Kedua, kompetisi dengan lembaga keuangan lainnya yang menawarkan produk serupa dengan promosi yang
agresif dapat menjadi tantangan tersendiri. Ketiga, faktor keamanan dan kepercayaan nasabah terhadap lembaga keuangan juga
memengaruhi keputusan masyarakat untuk menabung.

Dalam konteks ini, penting bagi BMT NU Kota Kraksaan untuk merumuskan strategi yang efektif guna

meningkatkan jumlah nasabah dan tabungan yang dikelola. Perubahan perilaku konsumen dan persaingan di semua sektor
menuntut perusahaan untuk bersaing dan mempertahankan bisnisnya. Perusahaan perlu fokus pada kepuasan pelanggan selain
penjualan dan keuntungan. Berbagai upaya harus dilakukan untuk meningkatkan pemahaman masyarakat tentang manfaat
menabung, serta mengedukasi mereka tentang konsep keuangan syariah dan keuntungan yang ditawarkan oleh BMT. Selain
itu, pemasaran yang lebih strategis dan inovatif dapat menjadi salah satu cara untuk menarik nasabah baru.
Selain itu juga berangkat dari kebutuhan mendesak lembaga keuangan mikro syariah, seperti Baitul Maal wat Tamwil (BMT),
untuk beradaptasi dengan perkembangan teknologi di era digital. Sebagai salah satu lembaga keuangan berbasis syariah yang
bertujuan memberdayakan ekonomi masyarakat kecil dan menengah, BMT NU Kota Kraksaan memiliki peran penting dalam
menyediakan layanan keuangan yang mudah diakses, efisien, dan sesuai prinsip syariah.

METODE
Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan (field research) yang bertujuan untuk mengungkap fenomena
atau kejadian dengan menjelaskan dan menggambarkan secara terperinci. Metode kualitatif menghasilkan data deskriptif
berupa ucapan, tulisan, dan perilaku yang diamati, dengan tujuan memahami kondisi suatu konteks secara mendalam dalam
setting alami. Penelitian ini difokuskan pada strategi pemasaran yang diterapkan oleh BMT NU Kota Kraksaan untuk
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meningkatkan jumlah nasabah. Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi observasi, wawancara semi-terstruktur, dan
dokumentasi. Observasi dilakukan dengan mengumpulkan data langsung dari lapangan melalui pengamatan sistematis dan
objektif terhadap fenomena yang terjadi. Wawancara dilakukan dengan mengajukan pertanyaan terbuka kepada subjek untuk
menggali informasi lebih dalam. Metode dokumentasi digunakan untuk menelusuri data historis yang relevan. Analisis data
dilakukan dengan metode analisis kualitatif, menggunakan analisis deskriptif kualitatif untuk memahami fakta-fakta terkait
strategi pemasaran produk tabungan dan analisis SWOT dalam konteks layanan M-banking di BMT NU Kota Kraksaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil

Fokus utama penugasan pada waktu PPL adalah pada aspek pemasaran produk tabungan, dengan tujuan untuk
mengidentifikasi dan mengimplementasikan strategi yang efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah. Selama terjun langsung
ke lapangan, dilakukan pengamatan dan partisipasi dalam kegiatan pemasaran yang diselenggarakan oleh BMTNU Kota
Kraksaan. Metode pemasaran yang dominan digunakan adalah pendekatan konvensional, meliputi distribusi brosur, sosialisasi
langsung kepada masyarakat umum, serta penyuluhan kepada pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Selain itu,
BMTNU Kota Kraksaan juga menerapkan strategi "jemput bola”, di mana tim pemasaran secara aktif mendatangi nasabah
untuk melakukan penagihan tabungan. Pendekatan ini mencerminkan upaya BMTNU dalam membangun kedekatan dengan
masyarakat lokal dan memberikan informasi serta layanan secara langsung mengenai produk tabungan yang ditawarkan.

Strategi "jemput bola™ sebagai salah satu pendekatan utama. Strategi ini mengimplikasikan bahwa tim pemasaran

secara proaktif mendatangi nasabah, baik di tempat tinggal maupun tempat usaha, untuk melakukan penagihan
tabungan.pendekatan ini berbeda dengan perbankan lainnya di mana nasabah secara aktif mengunjungi kantor lembaga
keuangan untuk melakukan transaksi. Dalam konteks BMTNU Kota Kraksaan, strategi "jemput bola™ mencerminkan upaya
lembaga untuk membangun kedekatan dan hubungan personal dengan nasabah. Tim pemasaran yang ditugaskan untuk
melaksanakan strategi ini tidak hanya bertugas untuk mengumpulkan dana tabungan, tetapi juga memberikan edukasi
mengenai produk dan layanan yang ditawarkan oleh BMTNU. Selain itu, mereka juga bertindak sebagai penghubung antara
lembaga dan nasabah, menerima umpan balik, dan menjawab pertanyaan yang mungkin timbul.

Selain itu Berikut adalah analisis SWOT menuju layanan M-Banking dalam meningkatkan tabungan di BMT NU

Kota Kraksaan, yang saat ini masih dalam tahap perencanaan:
a) Kekuatan (Strengths).

BMT NU Kota Kraksaan memanfaatkan kepercayaan masyarakat sebagai modal utama dalam memperkenalkan
layanan m-banking, berkat reputasi baik yang telah ia bangun sebagai lembaga keuangan mikro berbasis syariah di
kalangan komunitas lokal. Keterlibatan aktif dalam berbagai kegiatan masyarakat, seperti dengan pelaku UMKM dan
kelompok pengajian, memberikan peluang strategis untuk memasarkan layanan m-banking secara langsung kepada target
pasar yang potensial. Selain itu, komitmen BMT NU untuk menerapkan prinsip-prinsip syariah dalam setiap layanannya
menjadi daya tarik khusus bagi masyarakat yang mengutamakan transaksi sesuai dengan ajaran lIslam, sehingga
meningkatkan loyalitas nasabah dan memperkuat posisi BMT NU di tengah kompetisi yang ada.

b) Kelemahan (Weaknesses):

Sebagai lembaga mikro, BMT NU Kota Kraksaan menghadapi beberapa kelemahan yang perlu diatasi dalam
implementasi layanan M-Banking. Keterbatasan investasi teknologi, seperti server, keamanan siber, dan sistem
operasional yang andal, menjadi hambatan utama. Selain itu, kurangnya literasi digital di kalangan nasabah, yang sebagian
besar berasal dari segmen masyarakat yang belum terbiasa dengan teknologi digital, memerlukan upaya edukasi tambahan.
Keterbatasan sumber daya manusia yang ahli dalam pengelolaan teknologi finansial juga menjadi tantangan dalam
implementasi dan pengembangan layanan M-Banking secara optimal.

¢) Peluang (Opportunities)

Peluang untuk BMT NU Kota Kraksaan dalam mengoptimalkan layanan m-banking sangat menjanjikan,
terutama dengan meningkatnya adopsi teknologi digital di Indonesia. Masyarakat kini semakin terbiasa menggunakan
aplikasi digital untuk kebutuhan finansial, menjadikan ini sebagai momentum yang tepat untuk memperkenalkan dan
memperluas layanan m-banking. Selain itu, dengan fokus pada inklusi keuangan, BMT NU memiliki potensi untuk
menjangkau daerah-daerah terpencil yang belum terlayani oleh bank konvensional, sehingga dapat memberikan akses ke
layanan keuangan yang lebih luas. Dukungan dari regulasi dan kebijakan pemerintah yang terus mendorong digitalisasi
sektor keuangan juga menciptakan lingkungan yang kondusif bagi pengembangan layanan m-banking, memperkuat posisi
BMT NU dalam menghadapi tantangan dan memanfaatkan peluang di sektor ini.

d) Ancaman (Threats)

BMT NU Kota Kraksaan menghadapi sejumlah ancaman signifikan dalam mengembangkan layanan m-banking,
di antaranya adalah persaingan yang ketat dengan lembaga keuangan lain, seperti bank konvensional dan perusahaan
FinTech besar yang telah memiliki infrastruktur teknologi yang lebih maju serta menawarkan berbagai fitur menarik
dalam layanan digital mereka. Selain itu, risiko keamanan siber juga menjadi tantangan besar, dengan adanya ancaman
terhadap data nasabah yang dapat menyebabkan kerugian dan hilangnya kepercayaan. Untuk lebih memperburuk keadaan,
keterbatasan akses internet di beberapa daerah dapat menghambat adopsi layanan m-banking di kalangan nasabah tertentu,
menyulitkan BMT NU untuk mencapai seluruh segmen pasar yang diinginkan.

Pembahasan

BMT NU Kota Kraksaan telah menerapkan beberapa strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan kesadaran

dan minat nasabah terhadap produk dan layanan mereka. Salah satu strategi yang paling umum digunakan adalah penyebaran
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brosur yang memuat informasi lengkap tentang produk dan layanan yang ditawarkan. Brosur ini tidak hanya memuat deskripsi
produk, tetapi juga manfaat dan keunggulan dari menggunakan jasa BMT NU, seperti prinsip syariah yang bebas dari unsur
riba dan kemudahan akses

Efektivitas sebar brosur dalam strategi pemasaran dapat dilihat dari beberapa aspek, terutama dalam konteks lembaga
keuangan mikro seperti BMT. Brosur sering digunakan sebagai alat promosi yang efektif dalam memperkenalkan produk dan
layanan BMT kepada masyarakat, brosur digunakan untuk memuat profil BMT, produk-produknya, dan informasi lainnya
yang menarik bagi pembaca. Hal ini menunjukkan bahwa brosur dapat menjadi sarana yang efektif untuk meningkatkan
kesadaran dan minat masyarakat terhadap produk.

Selain itu, BMT NU Kota Kraksaan juga menggunakan strategi sosialisasi langsung kepada nasabah. Tim pemasaran
melakukan interaksi langsung dengan masyarakat untuk mempromosikan produk dan menjawab pertanyaan. Strategi ini
memperkuat hubungan dengan nasabah melalui pendekatan personal yang lebih dekat dan interaktif.

Sosialisasi adalah salah satu sarana yang mempengaruhi kepribadian seseorang. Sosialisasi biasa di sebut sebagai teori
mengenai peranan (role theory). Karena dalam proses sosialisasi diajarkan peran-peran yang harus dijalankan oleh individu.
Strategi sosialisasi langsung merupakan pendekatan komunikasi yang dilakukan secara tatap muka untuk menyampaikan
informasi, membangun hubungan, dan memengaruhi audiens secara langsung.

Sosialisasi langsung kepada masyarakat memiliki berbagai manfaat yang signifikan. Salah satunya manfaat,
sosialisasi langsung yakni membantu meningkatkan kesadaran dan pemahaman masyarakat tentang suatu isu atau produk.
Dengan berinteraksi secara langsung, masyarakat dapat memperoleh informasi yang lebih akurat dan membangun kepercayaan
terhadap lembaga atau organisasi yang melakukan sosialisasi

Metode jemput bola atau jemput uang juga menjadi strategi yang efektif. Dengan mendatangi langsung nasabah yang
ingin menabung, BMT NU memudahkan proses transaksi dan meningkatkan kenyamanan nasabah. Strategi ini tidak hanya
memfasilitasi peningkatan kesadaran masyarakat tentang BMT NU, tetapi juga memperkuat hubungan dengan nasabah.

Selain itu banyakmanfaat yang dapat diperoleh dengan menerapkan metode jemput bola ini, yakni Meningkatkan Efisiensi dan
Efektivitas Pelayanan, maksudnya Metode jemput bola memungkinkan pelayanan dilakukan secara langsung di tempat,
sehingga mengurangi kebutuhan masyarakat yang berkendala tidak bisa untuk mendatangi kantor atau lokasi layanan.

Pada era digital saat ini, strategi pemasaran BMT harus disesuaikan dengan perilaku dan preferensi masyarakat, terutama anak
muda yang sangat aktif dalam menggunakan teknologi. Anak muda cenderung menghabiskan banyak waktu di depan ponsel
mereka, sehingga memanfaatkan platform media sosial seperti Facebook, Instagram, WhatsApp, dan Twitter menjadi sangat
penting untuk mempromosikan produk dan layanan BMT. Membuat konten edukatif tentang program-program tabungan dan
produk keuangan lainnya melalui media sosial dapat meningkatkan kesadaran dan partisipasi masyarakat, terutama di kalangan
anak muda yang tertarik untuk menabung di BMT. Selain itu, membangun website yang informatif dan mudah diakses juga
dapat membantu BMT menyebarkan informasi tentang produk dan layanan mereka secara lebih luas. Konten edukatif melalui
blog atau video juga dapat membantu masyarakat memahami manfaat dari layanan BMT dan meningkatkan kepercayaan
mereka terhadap lembaga ini.

Dalam penelitian ini, strategi pemasaran yang mengkombinasikan antara metode offline dan online digunakan untuk
mencapai tujuan menjangkau lebih banyak pasar. Dengan menerapkan metode ini, peneliti berhasil menambahkan 30 orang
nasabah baru dalam waktu kurang lebih dua minggu di lapangan, menunjukkan bahwa integrasi strategi pemasaran online dan
offline dapat sangat efektif dalam meningkatkan jangkauan pasar dan meningkatkan efisiensi pemasaran BMT. Hal ini juga
menunjukkan bahwa pendekatan yang komprehensif dan terintegrasi dapat memperkuat posisi BMT dalam memenuhi
kebutuhan masyarakat yang semakin terhubung dengan teknologi.

Menurut Richter dan Koch, 2007 (dalam Situmorang et al., 2018) menyatakan media sosial merupakan sebuah
fasilitas internet, aplikasi online, serta media yang diperuntukan buat memfasilitasi interaksi kerja sama serta berbagi
informasi-informasi. Denganbanyaknya media sosial ini menjadikan media sosial sebagai digital marketing perusahaan untuk
lebih mudah mengenalkan produknya kepada penggunanya. Media sosial sebagai strategi marketing perusahaan start-up
adalah pemanfaatan teknologi media, perangkat lunak untuk berkomunikasi, menyampaikan pendapat, dan fasilitas untuk
bertukar penawaran yang memiliki nilai untuk pemangku kepentingan organisasi (Tuten, T. L., 2020).

BMT NU Kota Kraksaan perlu melakukan kombinasi strategi pemasaran dengan mengintegrasikan kekuatan media
sosial ke dalam pendekatan konvensional yang selama ini diterapkan. Dalam era digital yang didominasi oleh generasi muda
yang terhubung secara daring, kehadiran yang kuat di platform seperti Instagram, Facebook, dan TikTok menjadi krusial.
Melalui konten-konten kreatif dan informatif, BMT dapat meningkatkan kesadaran merek dan membangun citra yang relevan
dengan target pasar yang lebih luas. Interaksi aktif dengan pengikut melalui komentar, pesan, dan siaran langsung akan
memperkuat hubungan dan membangun komunitas yang loyal. Selain itu, iklan bertarget di media sosial memungkinkan BMT
untuk menjangkau calon nasabah dengan demografi dan minat yang spesifik, memperluas jangkauan pemasaran di luar batasan
geografis. Penampilan testimoni dan studi kasus dari nasabah yang sukses menggunakan layanan BMT akan membangun
kepercayaan dan kredibilitas di mata calon nasabah. Lebih lanjut, konten edukatif tentang keuangan syariah dapat
meningkatkan literasi keuangan masyarakat, menarik minat mereka untuk menggunakan layanan BMT, dan memposisikan
BMT sebagai lembaga keuangan yang informatif dan terpercaya. Integrasi strategi pemasaran digital ini, yang melengkapi
pendekatan konvensional seperti kunjungan rumah dan penyebaran brosur, akan memungkinkan BMT NU Kota Kraksaan
untuk mencapai efisiensi pemasaran yang lebih tinggi, memperluas jangkauan, dan memperkuat posisinya sebagai lembaga
keuangan syariah yang progresif dan relevan dengan kebutuhan masyarakat modern.

Sosial media marketing adalah salah satu bentuk strategi pemasaran melalui digital. Dimana para pelaku usaha
menggunakan media 505|al maupun Web5|te untuk memprom05|kan usaha, produk atau jasa yang d|m|I|k|nya Strategl sepertl
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teknologi. Di era sekarang, sudah jarang para pelaku usaha menggunakan sistem dan media pemasaran yang konvensional
karena sekarang semua serba menggunakan internet agar segalanya lebih efisien. Dengan demikian, pemasaran melalui media
sosial menjadi salah satu inovasi dan terobosan bagi para pelaku usaha dalam mempromosikan bisnisnya secara efisien dalam
waktu, yaitu tidak harus bertemu secara langsung dengan konsumen untuk promosi dan juga efisiensi dalam biaya promosi,
karena tidak perlu mengeluarkan biaya yang besar. Selain itu, kelebihan lain yang dimiliki strategi sosial media marketing
yaitu memiliki jangkauan yang lebih luas serta yang paling penting adalah bersifat ‘kekinian’.

Dari Analisis Swot yang dipaparkan bahwa Layanan M-Banking yang direncanakan oleh BMT NU Kota Kraksaan
memiliki potensi besar untuk menarik nasabah baru, terutama karena kekuatan dan peluang yang dimiliki lembaga ini.
Kepercayaan masyarakat terhadap BMT sebagai lembaga keuangan mikro berbasis syariah menjadi modal utama dalam
memperkenalkan layanan baru. Reputasi baik yang telah dibangun melalui keterlibatan aktif dalam kegiatan masyarakat,
seperti dengan pelaku UMKM dan kelompok pengajian, memberikan akses strategis untuk memasarkan layanan M-Banking
secara langsung kepada target pasar potensial. Selain itu, komitmen BMT NU terhadap prinsip syariah menjadi daya tarik
khusus bagi masyarakat yang mengutamakan transaksi halal, sehingga dapat meningkatkan loyalitas nasabah sekaligus
menarik anggota baru.

Meskipun terdapat kelemahan seperti keterbatasan infrastruktur teknologi dan literasi digital di kalangan nasabah,
peluang yang ada sangat menjanjikan. Peningkatan adopsi teknologi digital di Indonesia menciptakan momentum yang tepat
untuk memperkenalkan layanan M-Banking. Dengan fokus pada inklusi keuangan, BMT NU dapat menjangkau daerah-daerah
terpencil yang belum terlayani oleh bank konvensional, memberikan akses ke layanan keuangan yang lebih luas. Dukungan
regulasi pemerintah terhadap digitalisasi sektor keuangan juga menciptakan lingkungan yang kondusif untuk pengembangan
layanan ini.

Namun, ancaman seperti persaingan dengan lembaga keuangan lain dan risiko keamanan siber harus diantisipasi
dengan strategi yang tepat. Dengan memanfaatkan kekuatan berupa hubungan personal dengan komunitas lokal dan peluang
dari meningkatnya kebutuhan akan layanan digital, BMT NU dapat menawarkan diferensiasi melalui pendekatan berbasis
syariah dan edukasi kepada nasabah. Hal ini tidak hanya menarik nasabah baru tetapi juga memperkuat posisi BMT NU
sebagai lembaga keuangan mikro yang adaptif terhadap perkembangan teknologi.

KESIMPULAN

BMT NU Kota Kraksaan telah menerapkan berbagai strategi pemasaran efektif untuk meningkatkan kesadaran dan
minat nasabah terhadap produk dan layanan mereka, dengan fokus pada penyebaran brosur, sosialisasi langsung, dan metode
jemput bola. Penyebaran brosur berfungsi sebagai alat promosi informatif, sementara sosialisasi langsung memperkuat
hubungan personal dengan nasabah dan meningkatkan kepercayaan. Metode jemput bola juga memudahkan transaksi dan
meningkatkan kenyamanan nasabah. Dalam era digital, penting untuk beradaptasi dengan perilaku konsumen, khususnya
generasi muda yang aktif di media sosial, di mana platform seperti Facebook, Instagram, dan TikTok menjadi strategis untuk
mempromosikan layanan dan produk BMT. Konten edukatif dan iklan bertarget di media sosial dapat meningkatkan kesadaran
masyarakat, menjangkau calon nasabah baru, serta membangun kepercayaan melalui testimoni nasabah. Strategi yang
terintegrasi antara pemasaran online dan offline telah terbukti efektif, seperti yang ditunjukkan dengan penambahan 30
nasabah baru dalam waktu singkat.

Dalam konteks layanan m-banking, analisis SWOT menunjukkan kekuatan BMT NU berupa kepercayaan masyarakat
terhadap lembaga keuangan mikro berbasis syariah dan reputasi baik yang didukung keterlibatan aktif dalam kegiatan
komunitas warna nahdlatul ulama’. Sementara itu, kelemahan mencakup keterbatasan investasi dalam infrastruktur teknologi
serta literasi digital yang rendah di kalangan sebagian nasabah. Peluang bagi BMT NU terletak pada meningkatnya adopsi
teknologi digital di Indonesia dan dukungan regulasi pemerintah yang mendorong digitalisasi sektor keuangan, sementara
ancaman datang dari persaingan ketat dengan lembaga keuangan lain dan risiko keamanan siber. Meskipun ada beberapa
kelemahan dan tantangan, BMT NU Kota Kraksaan memiliki potensi untuk berhasil dalam pengembangan layanan m-banking
dengan memanfaatkan kekuatan yang ada dan mengatasi kelemahan tersebut melalui peningkatan infrastruktur dan edukasi.
Pendekatan yang terintegrasi, yang menggabungkan pemasaran offline dan online, serta fokus pada edukasi dan keamanan,
akan memperkuat posisi BMT NU sebagai lembaga keuangan mikro yang relevan, adaptif, dan progresif
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