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TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri P dan K
Nomor: 158 Tahun 1987 — Nomor: 0543b/u/1987

1. Konsonan

No. Arab Latin No. Arab Latin
1 | dilar:éi?]l;kan 16 = T
2 < B 17 L Z
3 < T 18 & ’
4 & S 19 d G
) c J 20 . F
6 d H BT & Q

A Kh 22 d K
8 3 D 23 J L
9 3 7z 24 ? M

10 D R 25 o N
11 J Z 26 g W
12 o S 27 ° H
13 o Sy 28 s ¢
14 ol S 29 & Y
15 o D

2. Vokal
Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal atau

monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a. Vokal Tunggal

Xi



Vokal tunggal bahasa Arab yang

lambangnya berupa tanda atau
transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin
Fathah A
Kasrah I
Dammah U

b. Vokal Rangkap

harkat,

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harkat dan

huruf, transliterasinya gabungan huruf, yaitu:

Tanda dan Huruf

Nama Gabungan Huruf
O Fathah dan ya Ai
oy Fathah dan wau Au
Contoh:
S kaifa
Jds haul
3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf transliterasinya
berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda
g I Fathah dan alif atau ya A
T Kasrah dan ya 1
L5 Dammah dan wau U
Contoh:
B qala
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dJ : rama
Jiosds : gila
Jd }Ea:f::-'t_.sz:ﬁii:- : yaqﬁlu

4. TaMarbutah (¢)

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua.

a. Tamarbutah (3) hidup
Ta marbutah (¢3) yang hidup atau mendapat harkat fathah, kasrah dan dammah,
transliterasinya adalah t.

b. Ta marbutah (3) mati
Ta marbutah (¢) yang mati atau mendapat harkat sukun, transliterasinya adalah h.

c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (3) diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta marbutah
(3) itu ditransliterasikan dengan h.

Contoh:
Jasds da gy :Raudah al-atfall raudatulazfal
§ 57l i J9): Al-Madmah al-Munawwarah/ alMadinarul Munawwarah
K 3oL . Talhah
Catatan:
Modifikasi
1. Nama orang berkebangsaan Indonesia ditulis seperti biasa tanpa transliterasi, seperti M.
Syuhudi Ismail, sedangkan nama-nama lainnya ditulis sesuai kaidah penerjemahan. Contoh:
Hamad Ibn Sulaiman.
2. Nama Negara dan kota ditulis menurut ejaan Bahasa Indonesia, seperti Mesir, bukan Misr;
Beirut, bukan Bayrut; dan sebagainya.
3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa Indonesia tidak ditransliterasi.

Contoh: Tasauf, bukan Tasawuf.
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ABSTRAK

Nama : Rifga Salma

NIM 220603097

Fakultas/Program Studi : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam/Perbankan Syariah
Judul : Penerapan Strategi Segmentation, Targeting, dan Positioning

(STP) Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Mikro di Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam, Aceh Besar

Pembimbing | : Prof. Dr. Nilam Sari, M.Ag

Pembimbing Il : Muksal, S.E.l., M.E.I.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pentingnya strategi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan
jumlah anggota mikro pada lembaga keuangan syariah. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
penerapan strategi Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP) pada Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam Aceh Besar serta mengetahui faktor pendukung dan penghambat dalam
penerapannya. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Data
diperoleh melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi dengan teknik pemilihan informan
menggunakan purposive sampling. Analisis data dilakukan melalui reduksi data, penyajian data,
dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi STP dilakukan
melalui segmentasi pasar berdasarkan wilayah, pekerjaan, kebutuhan, dan perilaku anggota;
penentuan target pada pelaku usaha mikro dan masyarakat berpenghasilan rendah; serta
positioning sebagai koperasi syariah yang amanah, mudah diakses, dan dekat dengan masyarakat.
Faktor pendukung dalam penerapan strategi tersebut meliputi sistem jemput setoran, pelayanan
yang baik, dan nilai syariah, sedangkan faktor penghambatnya adalah rendahnya pemahaman
masyarakat, keterbatasan promosi, dan persaingan dengan lembaga keuangan lain. Penerapan
strategi STP berkontribusi dalam meningkatkan jumlah anggota mikro di Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam Aceh Besar.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Segmentation, targeting, positioning (STP), Koperasi
Syariah, Anggota Mikro.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Manajemen keuangan merupakan salah satu aspek penting dalam menentukan
keberlangsungan suatu usaha, khususnya pada sektor usaha mikro. Usaha mikro sering kali
menghadapi berbagai keterbatasan, seperti minimnya modal, keterbatasan akses terhadap
lembaga keuangan, serta rendahnya kemampuan dalam mengelola keuangan usaha. Oleh karena
itu, diperlukan pengelolaan keuangan yang baik, salah satunya melalui kebiasaan menabung
sebagai bentuk penyisihan sebagai pendapatan usaha untuk kebutuhan di masa mendatang.

Kemampuan dalam mengelola keuangan, termasuk kebiasaan menabung , tidak terlepas dari
tingkat literasi keuangan yang dimiliki oleh pelaku usaha. Literasi keuangan yang baik akan
membantu individu dalam membuat keputusan keuangan yang tepat serta meningkatkan
kesejahteraan ekonomi (Lusardi & Mitchell, 2023). Dalam konteks usaha mikro, kebiasaan
menabung menjadi salah satu indikator penting dalam menjaga stabilitas keuangan usaha serta
menghadap risiko yang tidak terduga.

Literasi keuangan menjadi faktor utama yang mempengaruhi kemampuan pelaku usaha mikro
dalam mengelola keuangan, termasuk dalam kebiasaan menabung. (Nurlaela dan Bahtiar, 2022)
menunjukkan bahwa literasi keuangan, inklusi keuangan, dan perencanaan keuangan memiliki
pengaruh signifikan terhadap perilaku menabung pelaku UMKM. Hal ini menunjukkan bahwa
semakin tinggi tingkat literasi keuangan, maka semakin baik pula perilaku menabung yang
dimiliki pelaku usaha mikro.

Selain itu, rendahnya literasi keuangan masih menjadi permasalahan utama pada pelaku
UMKM di Indonesia. (Rofigqoh et al, 2023) menyatakan bahwa pelaku UMKM masi memiliki
keterbatasan dalam manajemen keuangan, termasuk dalam hal kedisiplinan menabung, sehingga
diperlukan upaya edukasi dan pendampingan untuk meningkatkan kemampuan tersebut. Kondisi
ini menunjukkan bahwa kebiasaan menabung belum menjadi budaya yang kuat di kalangan
pelaku usaha mikro.

Dalam penelitian lain, (Syamsul, 2023) menjelaskan bahwa tingkat literasi keuangan pelaku
UMKM masi berada pada kategori sedang, sehingga mempengaruhi kemampuan mereka dalam
mengambil keputusan keuangan yang tepat termasuk dalam pengelolaan tabungan usaha. Hal ini
menunjukkan bahwa peningkatan literasi keuangan menjadi hal yang sangat penting dalam

mendukung pengelolaan keuangan usaha yang lebih baik. Selain itu litersi keuangan memiliki



peran penting dalam meningkatan kesejahteraan pelaku usaha serta membantu dalam
pengambilan keputusan keuangan yang lebih rasional (Setiawan & Saputa, 2020). Dengan literasi
keuangan yang baik, pelaku usaha mikro akan lebih mampu mengelola pendapatan, mengontrol
pengeluaran, serta menyisihkan sebagian dana untuk di tabung.

Selain itu, literasi keuangan juga berpengaruh terhadap keberlangsungan usaha mikro
(Chaidir et al, 2025) menyatakan bahwa literasi keuangan berperan penting dalam menjaga
keberlanjutan usaha UMKM melalui pengelolaan arus kas yang baik, akses terhadap layanan
keuangan, serta kemampuan dalam membuat keputusan investasi yang tepat. Dengan demikian,
kebiasaan menabung menjadi salah satu indikator penting dalam menjaga stabilitas dan
keberlanjutan usaha mikro.

Meskipun kebiasaan -menabung menjadi salah satu indikator penting dalam pengelolaan
keuangan usaha mikro, pada kenyataannya kemampuan menabung saja belom cukup untuk
memenuhi seluruh kebutuhan usaha. Pelaku usaha mikro tetap membutuhkan akses terhadap
layanan keuangan yang lebih luas, khususnya dalam hal pembiayaan untuk pengembangan usaha.
Keterbatasan modal yang dimiliki seringkali menjadi hambatan utama dalam meningkatkan skala
usaha, sehingga akses terhadap lembaga keuangan menjadi hal yang sangat penting.

Akses keuangan merupakan salah satu faktor kunci dalam mendukung pertumbuhan dan
keberlangsungan usaha mikro. Inklusi keuangan memiliki peran penting dalam meningkatkan
kemampuan pelaku UMKM dalam memperoleh sumber pembiayaan yang mudah, cepat, dan
terjangkau (Hidayat & Nugroho, 2021). Namun, pada kenyataannya masi banyak pelaku usaha
mikro yang belum memiliki akses yang memadai terhadap layanan keuangan formal.

Permasalahan keterbatasan akses keuangan ini juga dipengaruhi oleh berbagai faktor, seperti
rendahnya literasi keuangan, kurangnya informasi mengenai produk keuangan, serta persyaratan
yang di anggap sulit oleh pelaku usaha mikro. Banyak pelaku UMKM yang masih bergantung
pada sumber pembiayaan informal karena keterbatasan akses terhadap lembaga keuangan formal
( Sari & Anshori, 2022). Kondisi tersebut menunjukkan bahwa inklusi keuangan di kalangan
pelaku usaha mikro masih perlu ditingkatkan.

Inklusi keuangan merupakan kondisi di mana seluruh lapisan masyarakat memiliki akses
terhadap layanan keuangan formal yang berkualitas, mudah dijangkau, dan sesuai dengan
kebutuhan. Menurut Otoritas Jasa Keuangan (2023), inklusi keuangan mencakup ketersediaan
akses, penggunaan, serta kualitas layanan keuangan yang dapat dimanfaatkan oleh masyarakat
secara luas. Dalam konteks pelaku usaha mikro, inklusi keuangan tidak hanya berkaitan dengan
kepemilikan rekening, tetapi juga mencakup kemudahan dalam memperoleh pembiayaan,
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menabung, serta menggunakan berbagai produk dan layanan keuangan secara efektif. Tingkat
inklusi keuangan yang tinggi akan mendorong peningkatan aktivitas ekonomi, memperluas akses
permodalan, serta mendukung keberlangsungan usaha mikro.

Sejalan dengan upaya peningkatan inklusi keuangan di Indonesia, koperasi juga mengalami
perkembangan yang cukup signifikan. Berdasarkan data dari Kementerian Koperasi dan Usaha
Kecil dan Menengah Republik Indonesia (2023), jumlah anggota koperasi di Indonesia terus
mengalami peningkatan setiap tahunnya. Hal ini menunjukkan bahwa partisipasi masyarakat
dalam lembaga koperasi, termasuk koperasi syariah, cenderung meningkat. Namun demikian,
peningkatan tersebut belum sepenuhnya mencerminkan optimalnya jumlah anggota pada
koperasi syariah, khususnya dari kalangan pelaku usaha mikro.

Secara nasional, perkembangan koperasi di Indonesia menunjukkan tren yang cukup
signifikan, meskipun masih menghadapi berbagai tantangan dalam meningkatkan jumlah
anggota. Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia (2023), jumlah
anggota koperasi di Indonesia mencapai lebih dari 27 juta orang. Namun, jika dibandingkan
dengan jumlah pelaku UMKM di Indonesia yang mencapai lebih dari 65 juta unit usaha (Badan
Pusat Statistik, 2023), tingkat partisipasi masyarakat dalam koperasi, termasuk koperasi syariah,
masih tergolong rendah. Hal ini menunjukkan bahwa masih terdapat kesenjangan antara potensi
pasar yang besar dengan pemanfaatan koperasi sebagai lembaga keuangan oleh masyarakat.

Selain itu, kehadiran lembaga keuangan yang mudah diakses dan sesuai dengan kebutuhan
pelaku usaha mikro menjadi sangat penting. (Septian et al, 2025) menyatakan bahwa lembaga
keuangan memiliki peran strategis dalam memberikan akses pembiayaan serta mendukung
pengemangan usaha mikro melalui produk dan layanan yang sesuai dengan karakteristik pelaku
uasaha. Dengan adanya akses keuangan yang baik, pelaku usaha mikro dapat meningkatkan
kapasitas usaha, memperluas jaringan usaha, serta meningkatkan kesejahteraan ekonomi. Salah
satu bentuk lembaga keuangan yang berperan dalam meningkatkan inklusi keuangan, khususnya
bagi pelaku usaha mikro, adalah koperasi syariah.

Dalam upaya mendukung kebutuhan tersebut, lembaga keuangan syariah, memiliki peran
yang cukup signifikan dalam mendorong perkembangan usaha mikro. Koperasi syariah hadir
sebagai lembaga keuangan yang beroperasi berdasarkan prinsip-prinsp syariah, seperti keadilan,
transparansi, dan tolong-menolong, sehingga memberikan alternatif bagi pelaku usaha mikro
dalam memperoleh layanan keuangan yang sesuai dengan nilai-nilai islam. Koperasi syariah tidak
hanya berfungsi sebagai penyedia pembiayaan, tetapi juga sebagai lembaga yang berperan dalam

memberdayakan pelaku pelaku usaha mikro melalui berbagai layanan, seperti simpanan,



pembiayaan, serta pendampingan usaha. Menurut (Nasution et al, 2023), koperasi syariah
memiliki peran dalam meningkatkan kesejahteraan anggota melalui penyediaan akses keuangan
yang lebih mudah dan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Hal ini menjadikan koperasi syariah
sebagai salah satu intrumen penting dalam meningkatkan inklusi keuangan, khususnya bagi
pelaku usaha mikro yang belom terjangkau oleh lembaga keuangan formal.

Secara nasional, perkembangan koperasi syariah di Indonesia menunjukkan tren yang cukup
positif, meskipun masih menghadapi berbagai tantangan dalam meningkatkan jumlah anggota.
Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah Republik Ind onesia
(2023), jumlah anggota koperasi di Indonesia telah mencapai jutaan orang dan didominasi oleh
pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Namun demikian, jika dibandingkan dengan
total jumlah UMKM di Indonesia yang mencapai lebih dari 65 juta unit usaha (Badan Pusat
Statistik, 2023), tingkat partisipasi masyarakat dalam koperasi syariah masih tergolong rendah.
Hal ini menunjukkan bahwa potensi pasar koperasi syariah masih sangat besar, namun belum
dimanfaatkan secara optimal. Oleh karena itu, diperlukan strategi yang tepat, khususnya dalam
bidang pemasaran, agar koperasi syariah dapat meningkatkan jumlah anggota serta memperluas
jangkauan layanan keuangan syariah di masyarakat.

Keberadaan koperasi nasional setelah reformasi total, berdasarkan data statistik Kementerian
Koperasi dan UKM, pada tahun 2021 jumlah koperasi aktif meningkat menjadi sebanyak 127.846
unit dari tahun sebelumnya yaitu sebanyak 127.124 unit, Jumlah anggota 27.100.372 orang.
Koperasi telah registrasi dengan Nomor Induk Koperasi (NIK) sebanyak 41.231 unit. Secara
nasional sudah 47.506 unit koperasi yang melakukan rapat anggota tahunan (RAT) secara rutin.
Kepemilikan aset sudah mencapai Rp. 250,9 Triliun dan sisa hasil usaha (SHU) sebesar Rp. 7,1
triliun, yang menggembirakan koperasi telah berhasil meningkatkan kontribusi terhadap PDB
Nasional pada tahun 2019 menjadi 5,1%. Peningkatan kontribusi PDB, telah memberikan
indikasi adanya dampak terhadap peningkatan kesejahteraan anggota dan masyarakat serta
pemerataan pembangunan perekonomian nasional, namun jumlah masih dinilai sangat kecil
(Sugiyanto, 2021)

Menteri Koperasi dan UKM (Kemenkop UKM) Teten Masduki mengatakan minat
masyarakat untuk bergabung ke koperasi masih rendah. Beliau menyebutkan berdasarkan data
yang dimiliki oleh Perserikatan Bangsa-Bangsa (PBB), 16,31% penduduk dunia sudah menjadi
anggota koperasi (Catriana, 2020). Pertumbuhan jumlah Lembaga Keuangan Mikro Syariah
(LKMS) memperlihatkan tren yang positif namun melambat selama tahun 2021. Dengan

penambahan 3 (tiga) LKMS selama 2021, jumlah pelaku LKMS sampai dengan Desember 2021



mencapai 82 atau sebesar 36,1% dari pelaku industri LKM (Laporan Perkembangan Keuangan
Syariah Indonesia (LPKSI) 2021). Padahal dilihat dari peluang, 229 juta penduduknya muslim
dan 171 juta penduduk merupakan pengguna internet aktif (Ulya, 2020).

Bidang Perkoperasi Kementerian Koperasi dan UKM Ahmada Zabadi mengatakan koperasi
syariah dapat mendorong pertumbuhan dari pergerakan ekonomi sektor riil melalui pembiayaan
yang didasarkan pada prinsip kerjasama berdasarkan bagi hasil dari kegiatan usaha bersama.
Koperasi syariah pun mendorong pemberdayaan masyarakat dan kesejahteraan bersama melalui
pendayagunaan sumber daya modal yang ada pada anggota, zakat, infag/shodagoh dan wakaf,
dan mengembangkan badan usaha bersama yang sesuai Syariat Islam yang mengedepankan
keadilan, keseimbangan, dan tolong-menolong sesama manusia. Hal diatas sesuai dengan amanat
Menteri Koperasi dan UKM Teten Masduki pada Peringatan Hari Koperasi ke-74 tahun 2021,
yaitu agar mendorong perubahan mindset entrepreuneurship koperasi, khususnya
KSP/CU/KSPPS untuk melakukan transformasi bisnis dengan mulai masuk membiayai sektor-
sektor produktif. Beliau mengatakan Kemenkop dan UKM menargetkan peningkatan kontribusi
PDB koperasi terhadap PDB nasional sebesar 5,5% dan pengembangan 500 koperasi modern
pada tahun 2024 (KEMENKOPUKM, 2021). Pada tahun 2021, jumlah koperasi syariah di
Indonesia mencapai 150.223 gerai dengan jumlah koperasi simpan pinjam pembiayaan syariah
(KSPPS) sebanyak 2.253 unit serta total anggota 1,4 juta orang (Putri, 2022).

Perbandingan jumlah nasabah/anggota pada berbagai lembaga keuangan di indonesia
tahun2023 dapat dilihat pada Gambar berikut.

Gambar 1.1 Perbandingan Jumlah Anggota Koperasi dengan Jumlah UMKM di Indonesia.
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koperasi syariah memiliki keunggulan dalam hal kedekatan dengan masyarakat, sehingga
lebih memahami kondisi dan kebutuhan pelaku usaha mikro. (Fandriansyah, 2022) menyatakan

bahwa koperasi syariah mampu menjangkau masyarakat lapisan bahwa melalui sistem yang lebih



fleksibel dan persyaratan yang relatif mudah dibandingkan lembaga keuangan formal lainnya.
Hal ini memberikan kemudahan bagi pelaku usaha mikro dalam memperoleh pembiayaan serta
mengembangkan usahanya. Dengan demikian, kopersi syariah memiliki peran yang sangat
penting dalam mendukung perkembangan usaha mikro, baik melalui penyediaan akses keuangan
maupun pemberdayaan ekonomi masyarakat. Oleh karena itu, keberadaan koperasi syariah
diharpkan mampu meningkatkan jumlah pelaku usaha mikro yang menjadi nasabah serta
mendorong pertumbuhan ekonomi masyarakat secara berkelanjutan.

Meskipun koperasi syariah memiliki peran yang sangat penting dalam mendukung
perekembangan usaha mikro, pada kenyataannya perekembangan usaha mikro, pada
kenyataannya tidak semua koperasi syariah mampu menarik minat masyarakat untuk menjadi
anggota. Permasalahan ini juga terjadi pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam di Kecamatan
Indrapuri yang memiliki peran sebagai lembaga keuangan mikro syariah dalam mendukung
perekonomian masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro yang ada di Aceh Besar. Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam menyediakan berbagai produk pembiayaan seperti murabahah,
muzharabah, musyarakah, rahn, gardhul hasan, dengan dominasi pada pembiayaan murabahah
yang di anggap lebih sederhana dan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Namun demikian,
partisipasi masyarakat sebagai nasabah masi belom optimal, sehingga diperlukan upaya yang
lebih efektif dalam meningkatkan jumlah anggota.

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu pengelola Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam vyaitu bapak Sayuthi, S.Pt pada tahun 2026, diperoleh informasi bahwa jumlah
anggota aktif tercatat sebanyak 37 orang, sedangkan jumlah calon anggota mencapai lebih dari
1000 orang. Anggota aktif merupakan anggota yang secara rutin melakukan setoran setiap bulan
sesuai dengan ketentuan koperasi, sementara calon anggota belum memiliki kewajiban tersebut.
Kondisi ini menunjukkan bahwa meskipun minat masyarakat untuk bergabung dengan koperasi
syariah tergolong tinggi, namun belum seluruhnya berkomitmen untuk menjadi anggota aktif.
Hal ini mengindikasikan adanya kesenjangan antara minat awal masyarakat dengan tingkat
partisipasi aktif sebagai anggota, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk
mendorong peningkatan jumlah anggota aktif pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam.

Permasalahan rendahnya jumlah anggota ini tidak terlepas dari berbagai faktor yang
mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakan layanan keuangan syariah. Menurut
(Nasution et al, 2023) minat pelaku usaha mikro dalam menjadi nasabah lembaga keuangan
syariah dipengaruhi oleh tingkat pemahaman terhadap produk, kemudahan akses layanan, serta

kepercayaan terhadap lembaga keuangan. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun produk yang
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ditawarkan cukup beragam, namum belom tentu mampu menarik minat masyarakat secara
maksimal.

Selain itu kurangnya kegiatan promosi dan sosialisasi juga menjadi salah satu penyebab
rendahnya jumlah anggota. Rendahnya tingkat pemahaman masyarakat terhadap koperasi syariah
disebabkan oleh kurangnya strtegi pemasaran yang efektif, sehingga masyarakat belum
sepenuhnya memahami manfaat dan keunggulan produk yang ditawarkan (Ferdiansyah, 2022).
Kondisi ini berdampak pada rendahnya minat pelaku usaha mikro untuk bergabung sebagai
anggota koperasi syariah. Dengan demikian, permasalahan dalam peningkatan jumlah nasabah
menjadi tantangan yang perlu di atasi oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Oleh karena
itu, diperlukan strategi yang tepat, khususnya dalam bidang pemasaran, agar koperasi Syariah
dapat lebih dikenal oleh masyarakat serta mampu menarik minat pelaku usaha mikro untuk
menjadi anggota.

Strategi pemasaran menjadi salah satu faktor kunci dalam meningkatkan jumlah anggota pada
koperasi syariah. Tanpa adanya strategi pemasaran yang efektif, produk dan layanan yang
ditawarkan tidak akan dikenal secara luas oleh masyarakat. Dalam konteks koperasi syariah,
strategi pemasaran tidak hanya berfungsi untuk menarik nasabah baru, tetapi juga untuk
meningkatkan pemahaman masyarakat terhadap produk dan layanan yang ditawarkan. (Prtiwi et
al, 2022) menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang tepat, seperti promosi, pendekatan
langsung kepada masyarakat, serta peningkatan kualitas pelayanan, memiliki pengaruh signifikan
terhadap peningkatan minat nasabah pada lembaga keuangan syariah. Hasil penelitian tersebut
menunjukkan bahwa strategi pemasaran memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan
minat masyarakat untuk menggunakan layanan lembaga keuangan syariah. Namun, kondisi
tersebut belum sepenuhnya sejalan dengan yang terjadi pada Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam. Meskipun koperasi telah menerapkan berbagai strategi pemasaran, seperti sistem
jemput setoran dan pelayanan yang dekat dengan masyarakat, jumlah anggota aktif masih relatif
rendah dibandingkan jumlah calon anggota yang telah terdaftar. Kondisi ini menunjukkan adanya
kesenjangan antara teori yang menyatakan bahwa strategi pemasaran mampu meningkatkan
minat masyarakat dengan fakta di lapangan yang menunjukkan bahwa peningkatan minat tersebut
belum sepenuhnya mampu mendorong masyarakat menjadi anggota aktif koperasi. Oleh karena
itu, diperlukan kajian yang lebih mendalam mengenai bagaimana penerapan strategi pemasaran
yang dilakukan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, khususnya melalui pendekatan
Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP), dalam meningkatkan jumlah anggota pelaku

usaha mikro.



Berdasarkan penelitian-penelitian terdahulu, strategi pemasaran pada lembaga keuangan
syariah umumnya dikaji dari aspek promosi, kualitas pelayanan, maupun pengaruhnya terhadap
minat anggota. Namun, penelitian yang secara khusus menganalisis penerapan strategi
Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP) dalam meningkatkan jumlah anggota mikro
pada koperasi syariah, khususnya di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar, masih
terbatas. Selain itu, penelitian sebelumnya lebih banyak dilakukan pada perbankan syariah,
sedangkan karakteristik koperasi syariah yang berbasis keanggotaan memiliki pendekatan
pemasaran yang berbeda. Di sisi lain, meskipun koperasi telah menerapkan strategi seperti sistem
jemput setoran dan pelayanan yang dekat dengan masyarakat, jumlah anggota aktif masih belum
sebanding dengan potensi calon anggota yang dimiliki. Kondisi tersebut menunjukkan adanya
kesenjangan antara teori, hasil penelitian terdahulu, dan kondisi empiris di lapangan sehingga
diperlukan penelitian mengenai penerapan strategi STP dalam meningkatkan jumlah anggota
mikro.

Selain itu, karakteristik pelaku usaha mikro yang cendenrung memiliki keterbatasan akses
informasi menuntut adanya strategi pemasaran yang lebih aktif dan adaptif. Pendekatan yang
dilakukan tidak hanya bersifat formal, tetapi juga perlu dilakukan secara langsung dan personal
agar lebih mudah diterima oleh masyarakat. Hal ini sejalan dengan penelitian (Sari, 2021) yang
menyatakan bahwa strategi pemasaran yang bersifat langsung dan komunikatif lebih efektif
dalam menarik minat masyarakat, khususnya pada sektor usaha mikro.

Dalam implementasinya, strategi pemasaran yang dilakukan oleh koperasi syariah perlu
disesuaikan dengan karakteristik dan kebutuhan pelaku usaha mikro. Pendekatan yang bersifat
langsung dan personal menjadi salah satu strategi yang efektif dalam menarik minat masyarakat.
Salah satu bentuk strategi pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
adalah melalui sistem jemput setoran, yaitu petugas koperasi secara langsung mendatangi anggota
untuk menerima setoran tabungan harian dengan nominal yang terjangkau, mulai dari Rp10.000
hingga lebih. Sistem ini memberikan kemudahan bagi pelaku usaha mikro yang memiliki
keterbatasan waktu dan akses untuk datang langsung ke koperasi.

Strategi jemput setoran tersebut menjadi salah satu upayaan dalam meningkatan minat
masyarakat untuk menabung serta membangun kedekatan antara koperasi dengan anggota.
Dengan adanya pelayanan yang bersifat langsung, pelaku usaha mikro merasa lebih terbantu dan
termotivasi untk menjadi anggota koperasi syariah. Namun demikian, meskipun strategi tersebut
telah diterapkan, jumlah anggota pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam masi belom
mengalami peningkatan yang signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang



dilakukan masi perlu dikembangkan dan dioptimalkan agar mampu menarik lebih banyak
anggota dari kalangan pelaku usaha mikro

Sejalan dengan hal tersebut, penelitian yang dilakukan oleh Nazaruddin (2021) menunjukkan
bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam telah memiliki anggota yang didominasi oleh
masyarakat berpenghasilan rendah dan pelaku usaha mikro. namun demikian, jumlah anggota
yang ada masi belom optimal dan belom mencakup seluruh pelaku usaha mikro di wilayah
tersebut. Kondisi ini menunjukkan bahwa masi terdapat potensi pasar yang besar, namun belum
dapat dimanfaatkan secara maksimal oleh koperasi syariah.

Dengan demikian, permasalahan dalam peningkatan jumlah anggota pada Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam tidak hanya dipengaruht oleh faktor internal, tetapi juga berkaitan dengan
efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan. Oleh karena itu, diperlukan analisis lebih

mendalam mengenai strategi pemasaran yang digunakan agar dapat diketahui strategi yang tepat
dan efektif dalam menarik minat pelaku usaha mikro untuk menjadi anggota. Salah satu
pendekatan yang dapat digunakan dalam menganalisis strtegi tersebut adalah melalui pendekatan
Segmentation Targeting Positioning (STP), yang menekankan pada segmentasi pasar, penentuan
target, serta penetuan posisi agar strategi pemasaran yang dilakukan menjadi lebih tepat sasaran.
Berdasarkan hasil observasi awal melalui wawancara yang dilakukan terhadap anggota
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, diperoleh adanya perbedaan perilaku serta tanggapan
anggota terhadap layanan yang diberikan, khususnya yang berkaitan dengan strategi pemasaran
yang diterapkan oleh koperasi. Anggota pertama menyatakan bahwa ia memilih menabung di
koperasi syariah karena kemudahan layanan berupa sistem jemput setoran (jemput bola) yang
dilakukan secara rutin dari hari Senin hingga Jumat. Layanan ini dinilai praktis karena anggota
tidak perlu datang langsung ke kantor koperasi dan dapat melakukan setoran setiap hari. Hal ini
menunjukkan bahwa strategi jemput bola cukup efektif dalam memberikan kemudahan serta
meningkatkan kenyamanan. Sebaliknya, angota kedua memiliki preferensi yang berbeda, yaitu
melakukan setoran dalam jumlah lebih besar dengan frekuensi yang lebih jarang serta terkadang
datang langsung ke kantor koperasi. Selain itu, anggota tersebut juga menyampaikan keluhan
terkait belum tersedianya fasilitas setoran melalui transfer, sehingga transaksi masih terbatas pada
sistem tunai. Hal ini dianggap kurang fleksibel, terutama bagi yang telah terbiasa menggunakan
transaksi non-tunai.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat diketahui bahwa meskipu koperasi syariah memiliki peran

penting dalam mendukung perkembangan usaha mikro, namun dalam praktiknya Koperasi

Syariah Mandiri Dasrussalam masih menghadapi permasalahan dalam meningkatkan jumlah
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anggota. Hal ini terlihat dari belom optimalnya partisipasi pelaku usaha mikro serta hasil
observasi awal yang menunjukkan bahwa minat terhadap koperasi syariah masi relatif lebih
rendah dibandingkan dengan lembaga keuangan lainnya. Di sisi lain, berbagai uapaya pemasaran
seperti sistem jemput setoran telah diterapkan, namun belom mampu memerikan jumlah
peningkatan secara signifikan. Selain itu, penelitian terdahulu juga menunjukkan bahwa jumlah
anggota yang ada belum mencakup seluruh potensi pelaku usaha mikro yang ada di wilayah
tersebut. Kondisi ini menunjukkan adanya kesenjangan antara potensi pasar yang besar dengan
efektivitas trategi pemasaran yang diterapkan.

Meskipun berbagai penelitian telah membahas mengenai literasi keuangan, inklusi keuangan,
serta peran koperasi syariah dalam mendukung usaha mikro, namun penelitian yang secara
khusus mengkaji strategi pemasaran koperasi syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah,
khususnya pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, masih sangat terbatas. Selain itu,
penelitian yang mengaitkan strategi pemasaran dengan pendekatan Segmentation Taergeting
Positioning(STP) dalam konteks koperasi syariah juga belum banyak dilakukan, khususnya pada
pelaku usaha mikro di Aceh Besar. Oleh karena itu, penelitian ini diharapkan dapat mengisi
kekosongan tersebut, penelitian ini mengangkat judul “PENERAPAN STRATEGI
SEGMENTATION, TARGETING, DAN POSITIONING(STP) DALAM MENIGKATKAN
JUMLAH ANGGOTA MIKRO DI KOPERASI SYARIAH MANDIRIDARUSSALAM, ACEH
BESAR” guna menganalisis secara lebih mendalam strategi pemasran yang diterapkan melalui
pendekatan Segmentation Targeting Positioning(STP).

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka rumusan masalah dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut:
1. Bagaimana penerapan strategi marketing dengan pendekatan Segmentation, targeting,
positioning (STP) di Koperai Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar?
2. Apa saja kendala dan hambatan yang dihadapi dalam penerapan strategi Segmentation,
targeting, positioning (STP) dalam meningkatkan jumlah Anggota pelaku usaha mikro di
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, maka tujuan dari penelitian ini adalah

sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui penerapan pendekatan Segmentation, targeting, positioning (STP)

dalam strategi pemasaran Koperasi Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar.
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2. Untuk mengetahui kendala dan hambatan yang dihadapi dalam penerapan strategi
Segmentation, targeting, positioning (STP) pemasaran dalam meningkatkan jumlah

Anggota pelaku usaha mikro di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam.

1.4 Manfaat Penelitian
Pada bagian ini peneliti berharap agar penelitian ini bisa memberikan berbagai manfaat bagi

beberapa pihak yang terkait dengan penelitian ini, diantaranya:

1.

Manfaat Teoritis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya pada bidang pemasaran jasa keuangan syariah
dan prilaku nasabah. Hasil penelitian ini dapat memperkaya kajian mengenai strategi
pemasaan koperasi syariah dalam meningkatkan jumlah nasabah, terutama dengan
menggunakan pendekatan Segmentation Targeting Positioning(STP). Selain itu, penelitian
ini juga dapat menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji topik serupa,
baik dalam konteks koerasi syariah maupun lembaga keuangan lainnya.

Manfaat bagi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, penelitian ini diharapkan dapat menjadi
bahan evaluasi dan masukan bagi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dalam merusmuskan
dan mengemangkan strategi pemasaran yang lebih efektif. Hasil penelitian ini dapat
membantu koperasi dalam memahami karakteristik pelaku usaha mikro, sehingga strategi
pemasaran yang diterapkan dapat lebih tepat sasarn dan mampu meningkatkan jumlah
nasabah secara optimal.

Bagi pelaku usah mikro, penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan
pemahaman kepada pelaku usaha mikro mengenai pentingnya memanfaatkan layanan
keuangan syariah, khususnya koperasi syariah, dalam mendukung pengelolaan keuangan
usaha. Dengan demikian, pelaku usaha mikro dapat lebih mudah mengakses layanan
keuangan yang sesuai dengan kebutuhan dan prinsip syariah.

Bagi Akademisi, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan refrensi tambahan dalam
pengembangan penelitian di bidang ekonomi syariah, khusunya terkait strategi pemasaran dan
peningkatan jumlah nasabah pada lembaga keuangan syariah. Selain itu, penelitian ini juga
dapat menjadi acuan dalam penyusunan karya ilmiah yang relavan di masa yang akan datang.
Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat menjadi dasar dan rujukan bagi
penelitian selanjutnya yang ingin mengkaji lebih dalam mengenai strategi pemasaran,
perilaku nasabah, maupun pengembangan koperasi syariah, dengan pendekatan dan metode
yang lebih beragam.
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1.5 Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan dalam penelitian ini disusun untuk memberikan gambaran yang jelas

mengenai alur penulisan skripsi secara keseluruhan. Adapun sistematika penulisan dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:
BAB | PENDAHULUAN

Bab ini merupakan pendahuluan yang meliputi latar belakang masalah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian, serta sistematika pembahasan sesuai judul skripsi ini.
BAB Il LANDASAN TEORI

Bab ini menguraikan teori-teori yang relavan dengan penelitian, meliputi konsep strategi
pemasaran, konsep koperasi syariah, serta teori Segmentation Targeting Positionig. selain itu,
dalam bab ini juga disajikan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan topik penelitian serta
kerangka pemikiran.
BAB 11l METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini menjelaskan tentang jenis dan pendekatan penelitian yang digunakan, lokasi
penelitian, subjek dan objek penelitian, teknik pengumpulan data, serta teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Bab ini memaparkan hasil penelitian yang diperoleh di lapangan, kemudian dianalisis sesuai
dengan teori yang digunakan. Pembahasan difokuskan pada strategi pemasaran yang diterapkan
oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, analisis menggunakan pendekatan STP, serta
kendala yang dihadapi dalam meningkatkan jumlah nasabah.
BAB V PENUTUP
Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian serta saran yang diberikan berdasarkan temua

penelitian untuk pihak terkait dan penelitian selanjutnya.
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BAB Il
LANDASAN TEORI

2.1 Strategi Pemasaran

2.1.1 Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan suatu langkah atau perencanaan yang dilakukan perusahaan
maupun lembaga dalam menciptakan, menawarkan, dan menyampaikan nilai kepada konsumen
untuk mencapai tujuan pemasaran. Strategi pemasaran digunakan sebagai upaya dalam menarik
minat konsumen, mempertahankan pelanggan, serta meningkatkan daya saing lembaga di tengah
persaingan usaha yang semakin berkembang. Dalam pemasaran syariah, seluruh aktivitas
pemasaran harus dilakukan berdasarkan prinsip-prinsip Islam seperti kejujuran, keadilan, dan
transparansi. (Fadilah, 2020).

Strategi pemasaran syariah adalah suatu metode pemasaran yang diterapkan dengan
mengutamakan nilai-nilai Islam dalam kegiatan promosi, pelayanan, dan hubungan dengan
pelanggan. Strategi pemasaran syariah tidak hanya berorientasi pada keuntungan semata, tetapi
juga bertujuan membangun kepercayaan dan kepuasan pelanggan melalui pelayanan yang baik
serta etika bisnis yang sesuai Syariat Islam. (Andira & Sundari, 2021). Pemasaran syariah
merupaan suatu disiplin bisnis strategi yang dijalankan berdasarkan nilai dan prinsip-prinsip
syariah. Seluruh proses pemasaran, mulai dari peniptaan produk, penawaran, hingga
penyampaian nilai kepada masyarakat harus dilakukan sesuai dengan akad dan prinsip muamalah
islam. Oleh karena itu, pemasaran syariah tidak hanya berorientasi padaran, keuntungan, tetapi
juga mengedepankan kejujuran, transparansi, dan tanggug jawab dalam membangun kepercayaan
anggota. (sari, 2012).

Dalam konteks lembaga keuangan syariah, strategi pemasaran memiliki peran yang sangat
penting karena produk yang ditawarkan berupa jasa keuangan yang membutuhkan tingkat
kepercayaan tinggi dari masyarakat. Keberhasilan pemasaran pada lembaga keuangan syariah
tidak hanya ditentukan oleh kualitas produk, tetapi juga dipengaruhi oleh pelayanan, komunikasi,
kemudahan akses, dan citra lembaga. Oleh sebab itu, koperasi syariah perlu menrapkan strategi
pemasaran yang sesuai dengan karakteristik masyarakat agar mampu meningkatkan jumlah
nasabah. Hal ini sejalan dengan penelitian Kodriana, N., & Lesmana, C. I. (2025) yang
menyatakan bahwa strategi pemasran yang mampu meningkatkan minat masyarakat terhadap

layanan keuangan syariah.
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Salah satu strategi pemasaran yang umum diterapkan oleh koperasi syariah adalah strategi
jemput bola, yaitu upaya lembaga mendatangi langsung masyarakat atau nasabah untuk
menawarkan produk maupun membrikan layanan transaksi, strategi ini di nilai efektif karena
dapat mendekatkan pelayanan kepada masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro yang memiliki
keterbaasan waktu dan akses. Pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, strategi pemasran
yang dilakukan salah satunya melalui sistem jemput setoran, yaitu petugas koperasi mendatangi
nasabah secara langsung untuk menerima setoran tabungan serta memberikan informasi
mengenai produk koperasi. Pendekatan tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasran yang
aktif dan dekat dengan masyarakat dapat menjadi salah satu upaya dalam meningkatkan jumlah
nasabah. Penelitian Subekti, A. D. (2025), juga menjelaskan bahwa strategi jemput bola

berpengaruh positif terhadap peningkatan jumlah asabah pada koperasi syariah.

2.1.2 Tujuan Strategi Pemasaran

Tujuan strategi pemasaran syariah adalah untuk mencapai keberhasilan usaha dengan tetap
berpedoman pada prinsip-prinsip Islam. Strategi pemasaran syariah bertujuan membangun
kepercayaan pelanggan melalui pelayanan yang jujur, adil, dan transparan sehingga tercipta
hubungan yang baik antara lembaga dan konsumen. Selain itu, strategi pemasaran syariah juga
bertujuan meningkatkan kepuasan pelanggan serta menciptakan keberkahan dalam kegiatan
bisnis. (Fadilah, 2020).

Salah satu tujuan utama strategi pemasaran adalah meningkatkan jumlah pelanggan atau
anggota. Dalam lembaga keuangan syariah, peningkata jumlah anggota menjadi indikator penting
keberhasilan pemasaran. Penelitian Fatimatu Zahron & Siswadi (2022) menunjukkan bahwa
strategi pemasaran yang dilakukan secara aktif mampu meningkatkan jumlah anggota pada
KSPPS Mitra Usaha Ideal Cabang Ketanen Gresik. Strategi tersebut dilakukan melalui playanan
ramah, kemudahan transaksi, dan pendekatan langsung kepada masyarakat

Selain meningkatkan jumlah anggota, strategi pemasaran juga bertujuan membangun
kepercayaan masyarakat terhadap lembaga. Kepercayaan sangat penting terutama pada lembaga
keuangan syariah karena berkaitan dengan pengelolaan dana masyarakat. Strategi promosi ynag
baik mampu meningkatkan minat anggota dalam memilih produk koperasi syariah karena
masyarakat menjadi lebih mengenal manfaat dan keamanan produk yang ditawarkan (Lukman &
Ali, 2023)

Tujuan lainnya adalah meningkatkan loyalitas pelanggan melalui pelayanan yang baik dan
kemudahan akses. Nasabah yang puas cenderung bertahan dan merekomendasikan lembaga
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kepada orang lain. Penelitian Ahmad Aris & Miswan Ansori (2023) menjelaskan bahwa strategi
pemasaran pada KSPPS Guna Lestari Jaya dilakukan dengan pelayanan yang dekat kepada
masyarakat sehingga mampu memperkuat hubungan dengan anggota. Dalam konteks Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam tujuan strategi pemasaran adalah meningkatkan jumlah anggota,
khususnya pelaku usaha mikro yang ada di Aceh besar, memperluas pemahaman masyarakat

terhadap produk koperasi syariah, serta membangun loyalitas nasabah secara berkelanjutan.

2.1.3 Fungsi Strategi Pemasaran

Fungsi pemasaran memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan produk melalui
penerapan bauran pemasaran yang tepat. Pemasaran berfungsi sebagai sarana komunikasi antara
perusahaan dan konsumen dalam menyampaikan informasi produk, menentukan harga,
melakukan promosi, serta mendistribusikan produk kepada pelanggan. Dengan adanya fungsi
pemasaran yang baik, perusahaan dapat meningkatkan daya saing dan mempertahankan loyalitas
konsumen di tengah persaingan bisnis yang semakin berkembang.(Leonardo et al., 2021)

fungsi pemasaran di era digital juga berperan dalam membantu perusahaan memperluas
jangkauan pasar melalui media online. Pemasaran digital memudahkan pelaku usaha dalam
mempromaosikan produk, menjalin komunikasi dengan pelanggan, serta meningkatkan efektivitas
penjualan. Selain itu, pemasaran digital membantu perusahaan menyesuaikan strategi bisnis
dengan perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen di era modern.(Hajrianti &
Rizaldi, 2021)

Salah satu fungsi pemasaran adalah meningkatkan jumlah pelanggan atau nasabah. Dalam
lembaga keuangan syariah strategi pemasaran berperan penting dalam menarik masyarakat agar
menggunkan produk yang ditawarkan. Strategi pemasran yang diterapkan pada KSPPS-BMT
Makmur Mandiri Sukoharjo berfungsi meningkatkan jumlah nasabah, tabungan sukarela melalui
promosi, pelayanan, dan pendekatan langsung kepada masyarakat ( Baihaqi, 2023). Fungsi
berikutnya adalah sebagai alat ntuk meningkatkan daya saing lembaga. Di tengan persaingan
antara koperasi, bank, dan layanan keuangan digital, strategi pemasaran diperlukan agar lembaga
memiliki keunggulan tertentu. Penelitian Zuhrinal M. Nawawi & Aulia Syahfitri (2025)
menjelaskan bahwa strategi pemasaran efektif dapat meningkatkan daya saing lembaga keuangan
sariah melalui pemanfaatan media digital, pelayanan yang baik, dan inovasi prod uk.

Selain itu, strategi pemasran juga berfungsi sebagai sarana komunikasi antara lembaga dan
masyarakat. Melalui promosi, sosialisasi, dan pendekatan langsung, masyarakatakan lebih

memahami manfaat produk yang ditawarkan. Seperti strategi pemasran pada KSPPS Mitra Usaha
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Ideal dilakukan bukan hanya untuk promosi, tetapi juga untuk memberikan kenyamanan dan
pemahaman kepada anggota mengenai layanan koperasi (Fatimah & Siswadi, 2022).

Fungsi lainnya dalah membangun loyalitas pelanggan. Nasbah yang merasa puas terhadap
pelayanan dan kemudahan akses cenderung bertahan serta merekonmendasikan lembaga kepada
orang lain. Hal ini penting bagi koperasi syariah karena loyalitas anggota akan mendukung
pertumbuhan dan keberlanjutan lembaga. Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam,
strategi pemasaran berfungsi untuk mengenalkan produk koperasi kpada masyarakat,
meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha mikro, memperkuat hubungan dengan anggota, serta
menciptakan keunggulan melalui pelayanan jemput bola yng memudahkan masyarakat

menabung.

2.1.4 Konsep Strategi Pemasaran

Konsep strategi pemasaran merupakan dasar pemikiran yang digunakan oleh suatu
perusahaan atau lembaga dalam merencanakan kegiatan pemasaran agar produk atau jasa yang
ditawarkan dapat diterima oleh pasar sasaran. Konsep ini menekankan bahwa keberhasilan
pemasaran tidak hanya ditentukan oleh kemampuan menjual produk, tetapi juga oleh kemampuan
memahami kebutuhan konsumen serta memberikan nilai yang lebih baik dibandingkan pesaing.
Menurut Philip Kotler dan Keller (2016), konsep pemasaran berorientasi pada kebutuhan dan
keinginan konsumen seagai dasar dalam mencapai tujuan organisasi.

Konsep strategi pemasaran syariah merupakan suatu perencanaan dan metode pemasaran
yang dilakukan berdasarkan prinsip-prinsip Islam dalam menjalankan kegiatan bisnis. Konsep ini
menekankan bahwa seluruh aktivitas pemasaran harus dilakukan secara jujur, adil, transparan,
dan tidak mengandung unsur penipuan maupun gharar. Strategi pemasaran Syariah tidak hanya
bertujuan memperoleh keuntungan, tetapi juga menciptakan keberkahan serta menjaga hubungan
baik dengan konsumen melalui pelayanan yang sesuai dengan nilai-nilai Islam. (Yudityawati &
Fitriyah, 2022).

konsep strategi pemasaran syariah didasarkan pada agidah dan akhlak Rasulullah SAW yang
dijadikan sebagai landasan utama dalam kegiatan pemasaran. Konsep tersebut menekankan
pentingnya edukasi kepada masyarakat, inovasi produk, peningkatan kualitas pelayanan, serta
pengembangan budaya syariah dalam perusahaan. Dengan penerapan strategi pemasaran syariah
yang sesuai prinsip Islam, perusahaan dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan
menciptakan kegiatan bisnis yang berkelanjutan. (Agustin et al., 2024).

Konsep berikutnya adalah penciptaan nilai pelanggan (customer value). Pelangan akan
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memilih lembaga yang mampu memberikan manfaat lebih besar dibanding biaya yang
dikeluarkan. Dalam sektor keuangan syariah, nilai pelanggan dapat berupa kemudahan transaksi,
pelayanan cepat, rasa aman, dan kesesuaian dengan prinsip syariah. Penelitian mengenai loyalitas
nasabah pengguna layanan mobile banking syariah menunjukkan perceived value berpengaruh
terhadap loyalitas nasabah.

Selain itu, konsep strategi pemasaran juga berkaitan dengan relationship marketing, yaitu
upaya membangun hubungan jangka panjang antara lembaga dengan pelanggan melalui
kepercayaan, komunikasi, dan pelayanan yang baik. Kualitas layanan berhubungan signifikan
dengan kepuasan, layalitas, dan word of mount nasabah.

Konsep lainnya adalah keunggulan bersaing (competitive advantage). Lembaga harus
memiliki nilai pembeda dibanding pesaing agar lebih dipilih masyarakat, misalnya pelayanan
jemput setoran bola, setoran flaksibel, atau kedekatan sosial dengan nasabah. Porter (1985)
menjelaskan bahwa keunggulan bersaing dapat dicapai melalui diferensiasi, biaya rendah, atau
fokus pada segmen tertentu.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, konsep strategi pmesaran terlihat
melalui pelayanan jemput bola, penerimaan setoran minimal kecil, serta pendekatan langsung
kepada masyarakat. Strategi tersebut menunjukkan upaya koperasi memahami kebutuhan
masyarakat kecil, menciptakan nilai melalui kemudahan layanan, serta membangun hubungan

jangka panjang dengan nasabah.

2.1.5 Jenis Jenis Strategi Pemasaran

Jenis-jenis strategi pemasraan merupakan berbagai cara yang digunakan perusahaan atau
lembaga untuk memperkenalkan produk, menarik konsumen, serta mempertahankan pelanggan.
Pemilihan strategi pemasaran harus disesuaikan dengan kondisi pasar, karakteristik konsumen,
serta tujuan yang ingin dicapai. Stratgei yang tepat akan membantu lembaga meningkatka daya
saing dan memperluas pangsa pasar. Pemasran yang digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran
melalui pemilihan pasar sasaran, penetapan posisi pasar, dan bauran pemasaran yang tepat (Kotler
& Keller, 2016).

Salah satu jenis strategi pemasaran adalah strategi segentasi pasar (market Segmentation ),
yaitu membagi paar ke dalam kelompok-kelompok tertentu berdasarkan kebutuhan, karakteristik,
atau perilaku konsumen. Dengan segmentasipasar, lembaga dapat lebih mudah mengenali
kelompok konsumen potensial dan penyesuaian produk yang ditawarkan. Menurut Fandy

Rjiptono (2019), segmentasi pasar penting dilakukan agar kegiatan pemasaran lebih efektif dan
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tepat sasaran. Jenis strategi berikutnya adalah strategi targeting, yaitu menentukan segmen pasar
yang akan menjadi sasaran utama. Setelah pasar dibagi ke dalam beberapa kelompok, lembaga
memilih segmen yang paling potensial untuk dilayani. Strategi target membantu lembaga
memusatkan sumber daya pada konsumen yang paling membutuhkan produk atau jasa. Dalam
konteks koperasi syariah, target pasar dapat diarahkan kepada pelaku usaha mikro, pedagang
kecil, maupun masyarakat berpenghasilan menengan ke bawah. Selain itu, terdapat strategi
positioning, yaitu uapaya menanamkan citra tertentu dalam benak konsumen mengenai
keunggulan produk atau lembaga dibandingkan pesaing. Positioning bertujuan agar masyarakat
memiliki persepsi yang jelas terhadap lembaga. Misalnya, koperasi syariah diposisikan sebagai
lembaga keungan yang mudah di akses, berbasis syariah, dan dekat dengan masyarakat kecil.
Menurut Kotler dan Armstrong (2018), positioning yang kuat akan meningkatkan kepercayaan
dan minat konsumen. Jenis strategi lainnya adalah strategi promosi, yaitu upaya menyampaikan
informasi dan membujuk masyarakat agar menggunakan produk yang ditawarkan. Promosi dapat
dilakukan melalui iklan, sosialisasi, penjualan personal, media sosial, maupun pendekatan
langsung kepada masyarakat. Penelitian Hermawan Kartajaya dkk. mejelaskan bahwa promosi
yang tepat mampu meningkatkan kesadran masyarakat terhadap produk dan mendorong
keputusan pembelian. Selanjutnya adalah strategei relationship marketing, yaitu strategi yang
berfokus pada pembangunan hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui pelayanan
yang baik , komunikasi intensif, serta peningkatan kepercayaan. Strategi ini sangat penting bagi
lembaga keuangan karena loyalitas nasabah sangat dipengaruhi oleh kualitas hubungan yang
dibangun. Relationship marketing berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan (Ndubisi,
2007).

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, jenis strategi pemasaran yang relavan
antara lain segmentasi pasar kepada pelaku usaha mikro dan masyarakt umum, targeting kepada
nasabah potensial, positioning sebagai koperasi syariah yang mudah dijangkau, promosi langsung
melalui sistem jemput bola, serta relationship marketing melalui pendekatan personal kepada

nasabah. Strategi tersebut diharpkan mampu meningkatkan jumlah nasabah secara berkelanjutan.

2.2 Teori Segmentation Targeting, Positioning (STP)

2.2.1 Pengertian Segmentation, targeting, positioning (STP)
Segmentation , Targeting, Positioning (STP) merupakan salah satu konsep penting dalam
strategi pemasaran yang dignakan untuk menentukan pasar sasaran secara lebih tepat dan efektif.

Konsep ini membantu perusahaan atau lembaga dalam memahami kebutuhan konsumen memlih
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kelompok pasar yang potensial, serta menempatkan citra produk atau jasa di benak konsumen.
Menurut Philip Kotler & Keller (2016), STP adalah proses pemasaran yang dimulai dari membagi
pasar ke dalam beberapa segmen, memilih segmen yang akan dilayani, kemudian merancang
posisi produk agar memiliki nilai unggul dibanding pesaing.

Konsep Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP) dalam pemasaran syariah
merupakan pendekatan strategis yang digunakan untuk mengelompokkan pasar, menentukan
sasaran yang tepat, serta membangun citra produk agar sesuai dengan kebutuhan dan nilai-nilai
Islam. Dalam pemasaran syariah, konsep STP tidak hanya berorientasi pada keuntungan, tetapi
juga mengutamakan kehalalan, kejujuran, serta keberkahan dalam setiap aktivitas bisnis. Dengan
penerapan STP yang sesuai prinsip syariah, perusahaan dapat lebih mudah memahami
karakteristik konsumen muslim maupun non-muslim serta menciptakan strategi pemasaran yang
efektif dan etis dalam persaingan pasar. (Tambunan, 2024).

STP dalam perspektif syariah berfungsi sebagai alat utama dalam menentukan arah
pemasaran lembaga keuangan syariah agar lebih tepat sasaran. Segmentasi digunakan untuk
mengelompokkan pasar berdasarkan karakteristik tertentu seperti geografis, demografis, d an
perilaku konsumen. Targeting kemudian diarahkan pada segmen yang paling potensial dan sesuai
dengan kemampuan lembaga, sedangkan positioning bertujuan membangun citra positif produk
di benak konsumen dengan menekankan nilai halal, amanah, dan sesuai prinsip Islam. Penerapan
STP yang baik dapat meningkatkan efektivitas pemasaran dan memperkuat daya saing lembaga
syariah di tengah masyarakat. (Qotrunnada et al., 2023).

Penerapan Segmentating, Targeting, Positioning (STP) yang tepat tentu saja akan
memudahkan perusahaan dalam menyusun program kegiatan pemasaran. Terkait dengan hal itu,
sebenarnya kegiatan dalam pemasaran menyangkut empat jenis tindakan yaitu tindakan mengenai
produk, harga, distribusi dan promosi.

STP terdiri atas tiga unsur utama, yaitu Segmentation (segmentasi pasar), targeting
(penentuan pasar sasaran), dan Positioning (penentuan posisi pasar). Ketiga unsur tersebut saling
berkaitan dan menjadi dasar dalam penyusunan strategi pemasaran modern. Dengan menerapkan
STP, lembaga dapat menghindari pemasaran dilakukan berdasarkan karakteristik konsumen yang
jelas.

Segmentation adalah proses membagi pasar yang heterogen menjadi beberapa kelompok
konsumen yang memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang relatif sama. Dengan
segmentasi pasar, lembaga dapat mengenali kelompok konsumen yang berpotensi menggunakan

produk atau jasa yang ditawarkan. Segmentasi pasar bertujuan agar perusahaan lebih mudah
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merancang produk, harga, promosi, dan pelayanan ssesuai kebutuhan masing-masing kelopok
konsumen ( Triptono, 2019).

Setelah pasar dibagi ke dalam beberapa segmen, tahap berikutnya adalah targeting, yaitu
memilih potensial untuk dilayani. Penentuan target pasar penting agar lembaga dapat
memusatkan sumber daya pada konsumen yang paling membuuhkan produk. Strategi targeting
yang tepat akan meningkatkan efisiensi biaya pemasran serta peluang keberhasilan usaha. Tahap
terakhir adalah positioning, yaitu upaya menanamkan citra tertentu mengenai produk atau
lembaga di benak konsumen agar berbeda dari pesaing. Positioning bertujuan menciptakan
persepsi psitif sehungga konsumen memiliki alasan yang jelas untuk memilih suatu produk atau
jasa. Menurut Kotler & Armstrong (2018), positioning yang kuat akan menciptakan keunggulan
kompetitip dan meningkatkan loyalitas pelanggan.

Dalam kontek Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, penerapan STP menjadi sangat penting
dalam meningkatkan jumlah nasabah. Koperasi perlu menentukan segmen pasar yang tepat,
seperti pelaku usaha mikro dan masyarakat berpenghasilan menengah kebawah, memiliki target
pasar potensial, serta membangun citra sebagai lembaga keuangan syariah yang mudah diakses,
amanah, dan dekat dengan masyarakat. Dengan demikian stratgei pemasaran yang ditetapkan

akan lebih terarah dan efektif.

2.2.2 Segmentation (Segmentasi Pasar)

Menurut Kotler & Keller (2016) segmentasi pasar adalah proses membagi pasar yang
luas menjadi kelompok-kelompok lebih kecil berdasarkan kesamaan karakteristik, kebutuhan,
maupun perilaku konsumen. Dengan Kkata lain, segmentasi merupakan upaya untuk
mengelompokkan pasar yang beragam menjadi segmen- segmen yang lebih homogen, di mana
setiap kelompok memiliki kesamaan dalam perilaku dan kebutuhan terhadap suatu produk.

Menurut Kotler & Keller (2016) segmentasi dapat dilakukan berdasarkan beberapa
kategori, di antaranya

1. Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis merupakan pengelompokan pasar berdasarkan wilayah atau
lokasi, seperti desa atau kota, serta tingkat kemudahan akses terhadap lembaga
keuangan. Perbedaan lokasi ini dapat mempengaruhi perilaku dan kemampuan pelaku
usaha mikro dalam mengakses layanan keuangan. Pelaku usaha yang berada di daerah
terpencil cenderung memiliki keterbatasan akses dibandingkan dengan yang berada di
wilayah perkotaan, sehingga strategi pemasaran perlu disesuaikan dengan kondisi
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geografis tersebut (Sari, 2021).

. Segmentasi Demografis

Segmentasi demografis adalah pengelompokan pasar berdasarkan karakteristik

individu. Segmentasi ini paling umum digunakan karena mudah diukur dan berkaitan

langsung dengan kebutuhan serta kemampuan konsumen dalam menggunakan

layanan keuangan. Dalam konteks usaha mikro, tingkat pendapatan dan jenis usaha

sangat mempengaruhi keputusan dalam menggunakan produk keuangan (Nurlaela &
Bahtiar, 2022).

Segmentasi demografis mengelompokkan konsumen kedalam beberapa kategori

sebagai berikut:

a. Usia dan tahap siklus kehidupan

C.

Kebutuhan dan keinginan konsumen mengalami perubahan seiring dengan
bertambahnya usia. Oleh karena itu, konsumen dapat diklasifikasikan berdasarkan
kelompok umur dan fase siklus kehidupannya. Namun, variabel usia dan siklus
kehidupan termasuk kategori yang cukup kompleks karena pemasar harus
menghindari generalisasi atau stereotip yang berlaku di masyarakat. Selain itu,
terdapat kemungkinan bahwa pasar sasaran memiliki kondisi psikologis yang
lebih muda atau lebih tua dibandingkan usia biologisnya

Tahap kehidupan

Individu yang berada pada tahap siklus kehidupan yang sama belum tentu berada
pada fase kehidupan yang identik. Perbedaan ini melatarbelakangi digunakannya
tahap kehidupan sebagai variabel dalam segmentasi demografis. Tahap kehidupan
mencerminkan kondisi penting dalam perjalanan hidup seseorang, seperti
menikah, bercerai, merawat orang tua, membeli rumah, atau mengalami
perubahan peran sosial lainnya.

Jenis kelamin

Pengelompokan konsumen berdasarkan jenis kelamin telah lama diterapkan.
Perempuan dan laki-laki menunjukkan perbedaan dalam karakteristik dan perilaku
konsumsi. Penelitian menunjukkan bahwa perempuan cenderung memiliki
orientasi komunal dan relasional, sedangkan laki-laki lebih mengarah pada
ekspresi diri dan pencapaian tujuan. Namun demikian, perbedaan tersebut Kini
semakin berkurang seiring dengan semakin luasnya peran sosial kedua gender

dalam masyarakat.
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d. Pendapatan

Segmentasi berdasarkan tingkat pendapatan umumnya, konsumen dikelompokkan

ke dalam tiga kategori utama, yaitu berpendapatan rendah, menengah, dan tinggi.

Setiap kelompok generasi dipengaruhi oleh kondisi sosial, budaya, ekonomi, dan

politik pada masa pertumbuhan mereka. Oleh karena itu, individu dalam satu

generasi cenderung memiliki kesamaan nilai, pengalaman, dan pola pikir. Hal ini
dapat dimanfaatkan oleh perusahaan dalam merancang strategi pemasaran serta
pengembangan produk yang sesuai dengan Kkarakteristik generasi tertentu.

Menurut Kotler & Keller (2016) Generasi dapat diklasifikasikan sebagai berikut:

e Pra-Boomer (sebelum 1945)

e Baby Boomers (1946-1964)

e Baby Boomers (1946-1964)

e Generasi Milenial (1981-1996)

e Generasi Z (1997-2012)

e Generasi Alpha (2013-2025)
3. Segmentasi Psikografis

Segmentasi psikografis didasarkan pada gaya hidup, nilai, serta kepercayaan
konsumen. Dalam lembaga keuangan syariah, nilai keagamaan menjadi salah satu
faktor penting yang mempengaruhi minat masyarakat dalam menggunakan layanan
keuangan. Pelaku usaha mikro yang memiliki pemahaman terhadap prinsip syariah
cenderung memilih lembaga keuangan yang sesuai dengan nilai-nilai Islam
(Rahmawati et al., 2023).

Melalui segmentasi psikografis, perusahaan dapat memperoleh profil konsumen
yang lebih komprehensif, terperinci, dan deskriptif mengenai pasar yang dituju.
Segmentasi ini membagi konsumen ke dalam beberapa kelompok berdasarkan
karakteristik kepribadian, pola gaya hidup, minat, aktivitas, opini, serta sistem nilai
yang dianut oleh individu. Pengelompokan tersebut membantu perusahaan dalam
mengidentifikasi perbedaan kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga strategi
komunikasi, penentuan produk, serta penyusunan pesan pemasaran dapat dilakukan
secara lebih tepat sasaran dan efektif (Sundari, E., & Hanafi, 1., 2024).

4. Segmentasi Perilaku
Segmentasi perilaku merupakan pengelompokan konsumen berdasarkan perilaku

mereka dalam menggunakan produk atau layanan. Indikator dalam segmentasi ini
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meliputi kebiasaan menabung, frekuensi penggunaan layanan, serta tingkat loyalitas.
Dalam koperasi syariah, perilaku nasabah seperti kebiasaan menabung dan
penggunaan pembiayaan menjadi faktor penting dalam menentukan strategi

pemasaran yang efektif (Pratiwi et al., 2022).

2.2.3 Targeting (Penentuan Pasar Sasaran)

Targeting merupakan tahap lanjutan setelah segmentasi pasar, yaitu proses memilih satu
atau beberapa segmen pasar yang akan dilayani oleh perusahaan. Menurut Kotler dan Keller,
targeting adalah proses mengevaluasi daya tarik setiap segmen pasar dan memilih segmen yang
paling potensial untuk dilayani. Dalam menentukan target pasar, perusahaan perlu
mempertimbangkan ukuran segmen, pertumbuhan segmen, daya tarik struktural, serta kesesuaian
dengan tujuan dan sumber daya perusahaan ( Lestari, et al 2026). Strategi targeting dapat
dilakukan melalui beberapa pendekatan, antara lain:

1. Undifferentiated marketing, yaitu melayani seluruh pasar dengan satu strategi pemasaran
yang sama.

2. Differentiated marketing, yaitu melayani beberapa segmen pasar dengan strategi
pemasaran yang berbeda.

Concentrated markrting, yaitu memfokuskan pemasaran pada satu segmen pasar tertentu

Micromarketing, yaitu menyesuaikan produk dan program pemasaran dengan kebutuhan

individu atau kelompok kecil konsumen.

Penentuan target pasar yang tepat akan memengaruhi efektivitas strategi pemasaran dan

berdampak langsung pada keputusan pembelian konsumen.

2.2.4 Positioning

Positioning merupakan salah satu strategi pemasaran yang bertujuan untuk membentuk citra
serta persepsi suatu produk atau jasa agar menempati posisi yang jelas, unik, dan bernilai di benak
konsumen. Positioning dilakukan dengan merancang penawaran dan citra perusahaan sehingga
produk atau jasa yang ditawarkan memiliki karakteristik yang berbeda dibandingkan dengan
produk pesaing. Melalui positioning yang tepat, perusahaan dapat menciptakan identitas yang
kuat sehingga konsumen lebih mudah mengenali, mengingat, serta membedakan produk atau jasa
yang ditawarkan dengan produk sejenis di pasar. Positioning tidak hanya berfungsi sebagai
pembeda suatu produk, tetapi juga menjadi strategi untuk membangun persepsi positif konsumen
terhadap nilai yang ditawarkan perusahaan. Persepsi yang terbentuk akan memengaruhi tingkat

kepercayaan konsumen, sehingga perusahaan perlu menentukan positioning yang sesuai dengan
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kebutuhan dan karakteristik pasar sasaran. Positioning yang jelas dan konsisten akan membantu
perusahaan membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen serta meningkatkan daya
saing di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif (Lestari et al., 2026). Hal tersebut
didukung oleh penelitian Sari (2018) yang menjelaskan bahwa kualitas pelayanan (service
quality), citra perushaan (company image), dan kepercayaan (trust) merupakan faktor yang
berperan dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan padalembaga keuangan syariah.
Menurut Kotler & Keller upaya positioning dapat dilakukan melalui beberapa pendekatan,
antara lain:
1. Berdasarkan atribut produk, yaitu menonjolkan ciri khas atau keunggulan tertentu dari
produk.
2. Berdasarkan harga dan kualitas, yaitu menyesuaikan persepsi-konsumen terhadap nilai
produk yang ditawarkan.
3. Berdasarkan manfaat produk, yaitu menunjukkan fungsi utama atau keunggulan yang
membedakan produk dari kompetitor.
4. Berdasarkan pemakaian produk, yaitu menyesuaikan promosi dengan karakteristik dan
gaya hidup konsumen.
5. Berdasarkan kelas sosial, yaitu menempatkan produk sesuai dengan segmen sosial
tertentu.
6. Berdasarkan pesaing, yaitu menekankan posisi produk dalam menghadapi produk
kompetitor di pasar.

Penerapan positioning yang tepat akan membantu perusahaan membangun citra merek
yang kuat, meningkatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen, serta menciptakan
keunggulan kompetitif dalam menghadapi persaingan pasar. Selain itu, positioning juga
membantu perusahaan dalam menyampaikan nilai produk secara lebih efektif kepada pasar
sasaran sehingga strategi pemasaran yang diterapkan dapat mencapai tujuan yang telah
ditetapkan. Dengan demikian, positioning menjadi salah satu elemen penting dalam strategi
pemasaran karena mampu membentuk persepsi positif konsumen serta memperkuat posisi

perusahaan di pasar (Firmansyah, 2026).

2.3 Koperasi Syariah

2.3.1 Pengertian Koperasi Syariah
Koperasi syariah merupakan bagian dari sistem ekonomi kerakyatan berbasis Islam yang

memiliki peran penting dalam mendukung inklusi keuangan syariah di Indonesia. Koperasi
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syariah berkembang sebagai lembaga yang memberikan akses pembiayaan kepada masyarakat
dengan sistem bagi hasil yang sesuai dengan prinsip syariah. Perkembangan koperasi syariah juga
menunjukkan peningkatan yang cukup signifikan karena semakin banyak masyarakat yang
membutuhkan lembaga keuangan yang bebas riba dan sesuai dengan nilai-nilai Islam. (Ginting
etal., 2023).

koperasi syariah juga merupakan lembaga keuangan yang menjalankan kegiatan usaha
berdasarkan akad-akad syariah seperti mudharabah, musyarakah, murabahah, dan gardhul hasan.
Koperasi syariah tidak hanya berfungsi sebagai lembaga pembiayaan, tetapi juga sebagai sarana
pemberdayaan ekonomi umat dalam meningkatkan kesejahteraan anggota. Penerapan prinsip
syariah dalam koperasi ini diharapkan dapat menciptakan sistem ekonomi yang lebih adil,
transparan, dan berkelanjutan. (Nidhofa et al., 2024).

Secara umum, koperasi syariah memiliki kesamaan dengan koperasi konvensional, yaitu
berasaskan kekeluargaan dan bertujuan meningkatkan kesejahteraan anggota. Namun,
perbedaannya terletak pada sistem operasional yang menggunakan akad-akad syariah, seperti
murabahah, mudharabah, musyarakah, ijarah, rahn, dan gardhul hasan. Dengan penggunaan akad
tersebut, hubungan antara koperasi dan anggota tidak semata-mata sebagai kreditur dan debitur,
melainkan sebagal mitra usaha yang saling menguntungkan dan adil. Menurut Ismail (2016),
koperasi syariah berfungsi sebagai lembaga intermediasi yang menghimpun dana dan
menyalurkannya kepada anggota sesuai prinsip syariah.

Koperasi syariah juga memiliki peran penting dalam mendorong pemberdayaan ekonomi
masyarakat kecil, khususnya pelaku usaha mikro dan usaha kecil. Melalui pembiayaan yang
mudah diakses, simpanan anggota, serta pendampingan usaha, koperasi Syariah mampu
membantu masyarakat yang belum terjangkau lembaga keuangan formal lainnya. Koperasi
syariah berkontribusi dalam meningkatkan akses pembiayaan masyarakat kecil serta mendorong
pertumbuhan usaha mikro di daerah (Hidayat, 2021). Selain itu, koperasi syariah memiliki
kedekatan sosial dengan masyarakat karena dikelola berdasarkan prinsip kekeluargaan dan
partisipasi anggota. Kondisi ini menjadikan koperasi syariah lebih memahami kebutuhan
ekonomi masyarakat sekitar dibandingkan lembaga keuangan besar. Oleh sebab it u, koperasi
syariah sering menjadi pilihan masyarakat dalam menabung maupun memperoleh pembiayaan
usaha dengan persyaratan yang lebih sederhana.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, koperasi syariah berperan sebagai
lembaga keuangan mikro syariah yang menyediakan layanan simpanan, pembiayaan, serta

pelayanan jemput setoran kepada masyarakat. Keberadaan koperasi ini diharapkan mampu
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meningkatkan kesejahteraan masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro di wilayah Aceh Besar

melalui layanan keuangan yang mudah, aman, dan sesuai prinsip syariah.

2.3.2 Dasar Hukum Koperasi Syariah

Koperasi syariah sebagai lembaga keuangan yang beroperasi di Indonesia memiliki
landasan hukum yang jelas, baik dari sisi peraturan koperasi nasional maupun ketentuan syariah.
Keberadaan dasar hukum ini penting agar kegiatan usaha koperasi berjalan secara tertib, memiliki
kepastian hukum, serta tetap sesuai dengan prinsip-prinsip syariah Islam. Dengan adanya regulasi
yang jelas, koperasi syariah dapat berkembang sebagai lembaga keuangan yang dipercaya
masyarakat.

Secara umum, dasar hukum koperasi di Indonesia diatur dalam Undang-Undang Nomor
25 Tahun 1992 tentang Perkoperasian yang menjelaskan bahwa koperasi merupakan badan usaha
yang beranggotakan orang-seorang atau badan hukum koperasi dengan berlandaskan prinsip
koperasi dan asas kekeluargaan. Undang-undang ini menjadi dasar utama bagi seluruh bentuk
koperasi di Indonesia, termasuk koperasi yang menjalankan kegiatan berdasarkan prinsip syariah.
Menurut Sitio dan Tamba (2018), regulasi koperasi memberikan ruang bagi perkembangan model
usaha koperasi sesuai kebutuhan masyarakat. Selain itu, penguatan terhadap koperasi syariah juga
didukung melalui Peraturan Menteri Koperasi dan UKM Republik Indonesia Nomor
11/Per/M.KUKM/XI11/2017 tentang Pelaksanaan Kegiatan Usaha Simpan Pinjam dan
Pembiayaan Syariah oleh Koperasi. Peraturan ini mengatur tata kelola usaha simpan pinjam
syariah, jenis pembiayaan, pengelolaan dana, pengawasan, serta kelembagaan koperasi syariah.
Dengan adanya aturan tersebut, koperasi syariah memiliki pedoman operasional yang lebih jelas
dalam menjalankan aktivitas usaha.

Dari sisi syariah, koperasi syariah juga berpedoman pada fatwa Dewan Syariah Nasional
— Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI) yang mengatur berbagai akad keuangan syariah seperti
murabahah, mudharabah, musyarakah, ijarah, rahn, dan gardh. Fatwa DSN-MUI menjadi rujukan
agar transaksi yang dilakukan koperasi terhindar dari unsur riba, gharar, dan maisir. fatwa syariah
memiliki peran penting dalam menjaga kesesuaian praktik lembaga keuangan syariah dengan
prinsip Islam. Selain regulasi nasional, koperasi syariah juga tunduk pada ketentuan internal
berupa Anggaran Dasar (AD), Anggaran Rumah Tangga (ART), serta keputusan rapat anggota
tahunan. Ketentuan ini menjadi dasar operasional sehari-hari dalam pengelolaan koperasi dan
hubungan antara pengurus, pengawas, serta anggota. Dengan demikian, koperasi syariah

memiliki sistem hukum yang mencakup aturan negara, ketentuan syariah, dan aturan
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kelembagaan internal.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, dasar hukum tersebut menjadi
landasan dalam menjalankan kegiatan simpanan, pembiayaan, dan pelayanan kepada masyarakat.
Dengan kepastian hukum dan kepatuhan terhadap prinsip syariah, koperasi dapat meningkatkan
kepercayaan masyarakat serta memperluas perannya dalam pemberdayaan ekonomi pelaku usaha

mikro.

2.3.3 Prinsip Koperasi Syariah

Koperasi syariah merupakan lembaga keuangan yang menjalankan kegiatan usaha
berdasarkan prinsip-prinsip syariah Islam. Prinsip tersebut menjadi pedoman utama dalam
seluruh aktivitas koperasi, baik dalam penghimpunan dana, penyaluran pembiayaan, maupun
pelayanan kepada anggota. Penerapan prinsip syariah bertujuan menciptakan sistem ekonomi
yang adil, transparan, dan memberikan manfaat bagi seluruh pihak. Menurut Muhammad Syafi’i
Antonio (2001), lembaga keuangan syariah harus beroperasi sesuai ketentuan Islam serta
menghindari unsur yang dilarang syariat. Adapun prinsip-prinsip koperasi syariah adalah sebagai
berikut:

1. Larangan Riba

Riba merupakan tambahan yang diambil secara tidak sah dalam transaksi pinjam

meminjam. Dalam koperasi syariah, praktik riba tidak diperbolehkan karena bertentangan

dengan prinsip keadilan dalam Islam. Oleh sebab itu, koperasi syariah tidak menggunakan

sistem bunga seperti lembaga keuangan konvensional. Sebagai gantinya, keuntungan

diperoleh melalui akad yang sesuai Syariah, seperti murabahah (jual beli), mudharabah

(bagi hasil), musyarakah (kerja sama usaha), maupun ijarah (sewa jasa). Dengan sistem

tersebut, hubungan antara koperasi dan anggota dibangun atas dasar kemitraan yang adil

dan saling menguntungkan (Antonio, 2001).

2. Menghindari Gharar dan Maisir

Gharar adalah ketidakjelasan dalam akad, objek transaksi, maupun hak dan kewajiban

para pihak, sedangkan maisir adalah unsur spekulasi atau perjudian. Koperasi syariah

wajib menghindari kedua unsur tersebut dalam setiap kegiatan usaha. Setiap transaksi

harus dilakukan secara jelas, terbuka, dan disepakati bersama agar tidak menimbulkan

perselisihan di kemudian hari. Prinsip ini penting untuk menciptakan rasa aman dan

kepercayaan anggota terhadap koperasi syariah (Ismail, 2016).

3. Keadilan dan Tolong-menolong (Ta awun)
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Koperasi syariah tidak hanya berorientasi pada keuntungan semata, tetapi juga
mengedepankan nilai keadilan dan kebersamaan. Seluruh anggota memiliki hak dan
kewajiban yang seimbang sesuai ketentuan yang berlaku. Selain itu, koperasi syariah juga
berfungsi membantu anggota yang membutuhkan modal usaha, tempat menabung,
maupun layanan keuangan lainnya. Prinsip tolong-menolong ini sesuai dengan semangat
koperasi yang berasaskan kekeluargaan dan gotong royong. Melalui prinsip tersebut,
koperasi syariah diharapkan mampu meningkatkan kesejahteraan ekonomi anggota secara
bersama-sama (Soemitra, 2017).
4. Amanah dan Transparansi
Amanah berarti dapat dipercaya dalam mengelola dana serta menjalankan kegiatan usaha.
Pengurus koperasi syariah wajib mengelola dana anggota secara jujur, profesional, dan
bertanggung jawab. Selain itu, seluruh kegiatan keuangan harus dilakukan secara
transparan agar anggota mengetahui kondisi dan perkembangan koperasi. Transparansi
penting untuk menjaga kepercayaan anggota serta memperkuat keberlangsungan
lembaga. Jika prinsip amanah dijalankan dengan baik, maka loyalitas anggota terhadap
koperasi akan semakin meningkat (Kasmir, 2014).
5. Keseimbangan antara Tujuan Ekonomi dan Sosial

Koperasi syariah tidak hanya mengejar keuntungan ekonomi, tetapi juga memiliki tujuan
sosial bagi masyarakat. Lembaga ini berupaya membantu pemberdayaan ekonomi
anggota, khususnya masyarakat kecil dan pelaku usaha mikro yang membutuhkan
dukungan modal. Dengan demikian, koperasi syariah berperan sebagai lembaga bisnis
sekaligus lembaga sosial yang memberi manfaat luas bagi masyarakat sekitar (Ascarya,
2015).

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, penerapan prinsip-prinsip tersebut sangat

penting untuk membangun kepercayaan masyarakat. Melalui sistem yang adil, bebas riba,

amanabh, serta pelayanan yang dekat dengan masyarakat, koperasi dapat menjadi pilihan utama

masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro, dalam menabung maupun memperoleh pembiayaan

usaha. Dengan demikian, prinsip koperasi syariah tidak hanya menjadi aturan operasional, tetapi

juga menjadi nilai yang memperkuat hubungan antara koperasi dan nasabah.

2.3.4 Produk dan Layanan Koperasi Syariah
Koperasi syariah merupakan lembaga keuangan yang menyediakan berbagai produk dan

layanan untuk memenuhi kebutuhan ekonomi anggota serta masyarakat. Produk dan layanan
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tersebut disusun berdasarkan prinsip syariah, sehingga setiap transaksi harus bebas dari riba,

gharar, dan maisir. Kehadiran produk koperasi syariah bertujuan membantu masyarakat dalam

menabung, memperoleh pembiayaan usaha, serta melakukan kegiatan ekonomi secara aman dan

sesuai syariat Islam. Menurut Muhammad Syafi’i Antonio (2001), lembaga keuangan syariah

menawarkan produk yang menekankan keadilan, transparansi, dan kemitraan antara lembaga dan

nasabah. Adapun produk dan layanan yang umumnya terdapat pada koperasi syariah adalah

sebagai berikut:

1.

Produk Simpanan

Produk simpanan merupakan layanan penghimpunan dana dari anggota maupun
masyarakat. Simpanan dapat berupa simpanan pokok, simpanan wajib, simpanan
sukarela, serta tabungan harian. Dana yang disimpan akan dikelola sesuai prinsip syariah
dan dapat ditarik berdasarkan ketentuan yang berlaku. Produk simpanan bertujuan
menumbuhkan budaya menabung serta memberikan keamanan dalam penyimpanan dana.
Produk Pembiayaan

Pembiayaan merupakan layanan penyaluran dana kepada anggota atau masyarakat yang
membutuhkan modal usaha maupun kebutuhan produktif lainnya. Dalam koperasi
syariah, pembiayaan dilakukan menggunakan akad seperti murabahah, mudharabah,
musyarakah, dan gardhul hasan. Produk ini sangat bermanfaat bagi pelaku usaha mikro
yang membutuhkan tambahan modal untuk mengembangkan usaha.

Layanan Jemput Bola

Layanan jemput bola adalah sistem pelayanan di mana petugas koperasi mendatangi
langsung anggota atau nasabah untuk menerima setoran tabungan maupun angsuran
pembiayaan. Layanan ini memudahkan masyarakat yang sibuk berdagang atau memiliki
keterbatasan waktu untuk datang ke kantor koperasi. Strategi ini juga efektif dalam
menjangkau masyarakat kecil dan meningkatkan kedekatan antara koperasi dengan
anggota.

Layanan Konsultasi dan Pendampingan Usaha.

Selain menyediakan simpanan dan pembiayaan, koperasi syariah juga dapat memberikan
konsultasi serta pendampingan usaha kepada anggota. Pendampingan ini bertujuan
membantu anggota dalam mengelola usaha, meningkatkan pendapatan, serta menjaga
kelancaran pembiayaan. Dengan adanya layanan tersebut, koperasi tidak hanya berfungsi
sebagai pemberi dana, tetapi juga sebagai mitra usaha anggota.

Layanan Sosial dan Pemberdayaan
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Sebagian koperasi syariah juga memiliki program sosial, seperti bantuan kepada anggota

yang membutuhkan, kegiatan keagamaan, pelatihan kewirausahaan, dan pemberdayaan

ekonomi masyarakat. Fungsi sosial ini menunjukkan bahwa koperasi syariah tidak hanya
berorientasi pada keuntungan, tetapi juga pada kesejahteraan bersama.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, produk dan layanan seperti simpanan

harian, pembiayaan usaha mikro, serta sistem jemput bola menjadi keunggulan utama dalam

menarik minat masyarakat. Layanan yang mudah dijangkau dan sesuai kebutuhan masyarakat

menjadikan koperasi lebih dekat dengan nasabah, khususnya pelaku usaha mikro di Aceh Besar.

2.3.5 Peran Koperasi Syariah bagi Masyarakat

Koperasi syariah memiliki peran penting dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat
melalui penyediaan layanan keuangan yang sesuai dengan prinsip syariah. Kehadiran koperasi
syariah menjadi alternatif bagi masyarakat yang membutuhkan lembaga keuangan yang aman,
mudah diakses, dan bebas dari praktik riba. Selain berfungsi sebagai lembaga ekonomi, koperasi
syariah juga memiliki peran sosial dalam membantu pemberdayaan masyarakat, khususnya
kelompok ekonomi menengah ke bawah. Menurut penelitian Rahmawati dkk. (2023), koperasi
syariah berkontribusi dalam meningkatkan inklusi keuangan masyarakat melalui layanan
simpanan dan pembiayaan yang lebih terjangkau.

Salah satu peran utama koperasi syariah adalah menyediakan akses pembiayaan bagi
pelaku usaha mikro dan usaha kecil. Banyak pelaku usaha mikro mengalami keterbatasan modal
dan sulit memperoleh pinjaman dari lembaga keuangan formal karena persyaratan yang cukup
ketat. Dalam kondisi tersebut, koperasi syariah hadir dengan prosedur yang lebih sederhana dan
menyesuaikan kebutuhan anggota. Penelitian Hidayat dan Nugroho (2021) menunjukkan bahwa
pembiayaan koperasi syariah mampu membantu peningkatan modal usaha serta perkembangan
usaha mikro di daerah.

Selain pembiayaan, koperasi syariah juga berperan dalam menumbuhkan budaya
menabung di kalangan masyarakat. Melalui produk simpanan harian, tabungan sukarela, dan
layanan jemput setoran, masyarakat menjadi lebih mudah menyisihkan pendapatan secara rutin.
Kebiasaan menabung tersebut penting dalam meningkatkan ketahanan ekonomi rumah tangga
maupun usaha kecil. Menurut Sari dan Anshori (2022), layanan tabungan yang fleksibel dari
koperasi syariah mendorong peningkatan minat masyarakat untuk menabung.

Peran lain koperasi syariah adalah sebagai lembaga pemberdayaan ekonomi masyarakat.

Koperasi syariah tidak hanya menyalurkan dana, tetapi juga dapat memberikan edukasi keuangan,
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pendampingan usaha, serta pelatihan kewirausahaan kepada anggota. Dengan adanya
pendampingan tersebut, masyarakat diharapkan mampu mengelola usaha secara lebih baik dan
meningkatkan pendapatan. Penelitian Fauziah (2020) menyatakan bahwa pemberdayaan berbasis
koperasi syariah berpengaruh positif terhadap kemandirian ekonomi anggota.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, koperasi syariah memiliki peran
strategis dalam membantu masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro di Aceh Besar. Melalui
layanan simpanan, pembiayaan usaha, serta sistem jemput bola, koperasi mampu menjangkau
masyarakat yang membutuhkan layanan keuangan praktis dan terjangkau. Dengan demikian,
koperasi syariah menjadi salah satu instrumen penting dalam meningkatkan kesejahteraan
masyarakat secara berkelanjutan.

2.4 Anggota Koperasi

2.1.4 Pengertian Anggota Koperasi

Anggota merupakan unsur yang sangat penting dalam keberlangsungan kegiatan koperasi.
Koperasi pada dasarnya merupakan organisasi ekonomi yang berorientasi pada kepentingan
anggotanya, sehingga keberadaan anggota tidak hanya sebagai pihak yang memanfaatkan jasa
koperasi, tetapi juga memiliki peran dalam menjalankan dan mengembangkan koperasi. Anggota
koperasi memiliki kedudukan sebagai pemilik (owner) sekaligus pengguna (user) (Irwan, et al
2023). Kedudukan tersebut menunjukkan bahwa anggota mempunyai hubungan yang erat dengan
kegiatan usaha koperasi, baik sebagai pihak yang memiliki koperasi maupun sebagai pihak yang
menggunakan produk dan jasa yang disediakan oleh koperasi.

Sebagai pemilik, anggota mempunyai peran dalam mendukung keberlangsungan koperasi
melalui keterlibatan dalam kegiatan organisasi dan permodalan. Sementara itu, sebagai pengguna,
anggota memanfaatkan berbagai produk dan layanan yang disediakan koperasi untuk memenuhi
kebutuhan ekonominya. Partisipasi anggota dipengaruhi antara lain oleh pemahaman anggota
terhadap koperasi, manfaat yang diterima dari koperasi, serta program koperasi dalam
meningkatkan mutu pelayanan. Hal tersebut menunjukkan bahwa manfaat dan kualitas pelayanan
yang diberikan koperasi dapat mendorong keterlibatan anggota dalam kegiatan koperasi.

Keterlibatan anggota juga dapat dilihat dari beberapa bentuk partisipasi, seperti partisipasi
dalam kegiatan organisasi, permodalan, dan pemanfaatan unit usaha koperasi. Penelitian
Athaillah et al. (2023) mengenai Koperasi Nelayan Camar Laut di Kabupaten Aceh Barat
menunjukkan bahwa partisipasi anggota mencakup keterlibatan dalam organisasi, permodalan,

serta pemanfaatan unit usaha koperasi. Temuan tersebut menunjukkan bahwa anggota tidak

31



hanya berperan sebagai pengguna layanan, tetapi juga mempunyai peran dalam mendukung
aktivitas dan keberlangsungan koperasi.

Dalam koperasi syariah, anggota juga memiliki hubungan langsung dengan produk dan
layanan yang disediakan berdasarkan prinsip syariah. Alfarizi dan Ngatindriatun (2022)
menunjukkan bahwa koperasi syariah dapat menjadi alternatif bagi pemilik usaha mikro dalam
memenuhi kebutuhan pembiayaan sesuai dengan prinsip syariah. Penelitian tersebut melibatkan
calon anggota koperasi syariah yang merupakan pemilik UMKM dan menunjukkan pentingnya
sikap, pengaruh sosial, literasi keuangan syariah, serta keyakinan diri dalam membentuk niat
menggunakan produk koperasi syariah.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa anggota koperasi adalah pihak
yang memiliki kedudukan sebagai pemilik sekaligus pengguna jasa koperasi. Anggota memiliki
peran dalam mendukung keberlangsungan koperasi melalui partisipasi dalam kegiatan organisasi,
permodalan, dan pemanfaatan produk atau jasa koperasi. Dalam penelitian ini, istilah anggota
digunakan karena objek penelitian merupakan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar,
sehingga masyarakat yang menggunakan produk dan layanan koperasi berkedudukan sebagai
anggota koperasi, bukan sebagai nasabah.

2.4.2 Faktor yang Mempengaruhi Minat Menjadi Anggota Koperasi

Minat menjadi nasabah merupakan keinginan atau kecenderungan seseorang untuk
menggunakan produk dan layanan yang ditawarkan oleh lembaga keuangan. Minat tersebut
muncul setelah masyarakat memperoleh informasi, menilai manfaat produk, serta memiliki
keyakinan terhadap lembaga yang dipilih. Tinggi rendahnya minat masyarakat menjadi nasabah
dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik yang berasal dari lembaga keuangan maupun dari kondisi
masyarakat itu sendiri. Menurut Kotler dan Keller (2016), minat konsumen dipengaruhi oleh
persepsi, kebutuhan, pengalaman, serta rangsangan pemasaran yang diterima.

Salah satu faktor yang mempengaruhi minat menjadi anggota adalah kualitas pelayanan.
Pelayanan yang ramah, cepat, jujur, dan profesional akan memberikan kenyamanan kepada
masyarakat sehingga mendorong keinginan untuk menjadi anggota. Sebaliknya, pelayanan yang
kurang baik dapat menurunkan kepercayaan masyarakat terhadap lembaga keuangan. Penelitian
Pratiwi dan Rahman (2021) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap
minat masyarakat menggunakan jasa lembaga keuangan syariah.

Faktor berikutnya adalah kepercayaan. Dalam sektor keuangan, kepercayaan menjadi

unsur utama karena masyarakat menyerahkan dana yang dimiliki kepada lembaga tertentu.
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Apabila lembaga memiliki reputasi baik, amanah, dan transparan, maka masyarakat akan lebih
yakin untuk menjadi nasabah. Sebaliknya, rendahnya kepercayaan dapat menyebabkan
masyarakat enggan menggunakan layanan lembaga tersebut. Menurut Hasanah dan Siregar
(2022), tingkat kepercayaan memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan masyarakat
menjadi nasabah.

Selain itu, produk dan kemudahan layanan juga mempengaruhi minat masyarakat. Produk
yang sesuai kebutuhan, seperti tabungan harian, pembiayaan usaha mikro, dan layanan jemput
setoran, akan lebih diminati karena memberikan manfaat langsung bagi masyarakat. Kemudahan
prosedur pendaftaran, persyaratan sederhana, serta lokasi yang mudah dijangkau juga menjadi
pertimbangan penting. Penelitian Wulandari (2020) menyatakan bahwa inovasi produk dan
kemudahan akses layanan meningkatkan minat nasabah pada lembaga keuangan mikro. Faktor
promosi juga memiliki peran penting dalam meningkatkan minat menjadi anggota. Promosi dapat
dilakukan melalui penyampaian informasi secara langsung, media sosial, brosur, maupun
rekomendasi dari anggota lama. Promosi yang tepat akan membantu masyarakat mengenal
manfaat produk dan menumbuhkan ketertarikan untuk bergabung.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, minat masyarakat menjadi anggota
dipengaruhi oleh pelayanan yang dekat dengan masyarakat, sistem jemput bola, setoran yang
fleksibel, serta kepercayaan terhadap pengelola koperasi. Faktor-faktor tersebut menjadi alasan
masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro, memilih koperasi sebagai tempat menabung dan

memperoleh pembiayaan usaha.

2.4.3 Loyalitas anggota koperasi

Loyalitas anggota merupakan komitmen nasabah untuk tetap menggunakan produk dan
layanan suatu lembaga keuangan secara berkelanjutan. Loyalitas tercermin dari keinginan
anggota untuk terus menabung, menggunakan pembiayaan, serta tidak mudah berpindah ke
lembaga lain meskipun terdapat banyak pilihan lembaga keuangan lain. Loyalitas anggota
menjadi aset penting karena nasabah yang loyal cenderung memberikan kontribusi jangka
panjang terhadap pertumbuhan lembaga. Menurut Jill Griffin (2005), loyalitas pelanggan adalah
perilaku pembelian ulang yang dilakukan secara konsisten terhadap produk atau jasa tertentu.

Salah satu faktor utama yang mempengaruhi loyalitas nasabah adalah kualitas pelayanan.
Pelayanan yang ramah, cepat, tepat, dan profesional akan memberikan kenyamanan kepada
nasabah sehingga mendorong mereka tetap menggunakan layanan lembaga tersebut. Sebaliknya,

pelayanan yang kurang baik dapat menyebabkan nasabah berpindah ke lembaga lain. Penelitian
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A. J. Pasya dan M. Widyaningsih (2024) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh
positif terhadap loyalitas nasabah pada lembaga keuangan syariah.

Selain kualitas pelayanan, kepercayaan juga menjadi faktor penting dalam membangun
loyalitas nasabah. Dalam lembaga keuangan, nasabah membutuhkan rasa aman terhadap dana
yang disimpan serta keyakinan bahwa lembaga dikelola secara jujur dan profesional. Apabila
kepercayaan terjaga, maka hubungan antara nasabah dan lembaga akan semakin kuat. Menurut
B. P. Azizah dan I. B. N. Udayana (2022), kepercayaan dan kepuasan berpengaruh signifikan
terhadap loyalitas nasabah bank syariah. Loyalitas nasabah juga dapat d ilihat dari kesediaan
nasabah merekomendasikan lembaga kepada orang lain. Nasabah yang merasa puas cenderung
menceritakan pengalaman positif kepada keluarga, teman, atau rekan usaha. Rekomendasi
tersebut menjadi bentuk promosi tidak langsung yang efektif dalam menarik nasabah baru. Oleh
karena itu, menjaga loyalitas nasabah penting tidak hanya untuk mempertahankan pelanggan
lama, tetapi juga meningkatkan jumlah nasabah baru.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, loyalitas nasabah dapat dilihat dari
konsistensi masyarakat dalam menabung, menggunakan layanan pembiayaan, serta tetap memilih
koperasi sebagai lembaga keuangan utama. Pelayanan jemput bola, kemudahan setoran, serta
hubungan yang dekat dengan masyarakat menjadi faktor yang dapat memperkuat loyalitas

nasabah, khususnya pelaku usaha mikro di Aceh Besar.

2.5 Pelaku Usaha Mikro

2.5.1 Pengertian Usaha Mikro

Usaha mikro merupakan kegiatan usaha produktif milik perorangan atau badan usaha
perorangan yang memiliki skala kecil dan dijalankan dengan modal terbatas. Usaha mikro
umumnya dikelola secara sederhana, menggunakan tenaga kerja sedikit, serta berfokus pada
pemenuhan kebutuhan masyarakat sekitar. Keberadaan usaha mikro memiliki peran penting
dalam perekonomian karena mampu membuka lapangan kerja, meningkatkan pendapatan
masyarakat, dan mengurangi tingkat pengangguran. Menurut Pemerintah Republik Indonesia
melalui Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008, usaha mikro adalah usaha produktif milik orang
perorangan dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro sesuai
ketentuan yang berlaku.

Usaha mikro biasanya bergerak pada sektor perdagangan, kuliner, jasa, pertanian,
kerajinan, dan berbagai usaha rumah tangga lainnya. Bentuk usaha ini banyak dijumpai di

lingkungan masyarakat karena relatif mudah dijalankan dan tidak memerlukan modal besar.
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Menurut Tambunan (2019), usaha mikro menjadi sektor yang paling banyak menyerap tenaga
kerja dan memiliki daya tahan cukup kuat dalam menghadapi perubahan ekonomi.

Karakteristik usaha mikro antara lain memiliki modal terbatas, sistem manajemen
sederhana, teknologi yang masih sederhana, serta jangkauan pemasaran yang terbatas. Selain itu,
sebagian besar usaha mikro masih bergantung pada kemampuan pemilik dalam menjalankan
usaha sehari-hari. Oleh karena itu, usaha mikro sering menghadapi kendala dalam pengembangan
usaha, terutama pada aspek permodalan, pemasaran, dan pengelolaan keuangan. Menurut Tulus
Tambunan (2020), keterbatasan akses pembiayaan menjadi salah satu hambatan utama
perkembangan usaha mikro di Indonesia. Meskipun memiliki berbagai keterbatasan, usaha mikro
tetap menjadi fondasi penting perekonomian nasional. Banyak masyarakat yang menggantungkan
sumber pendapatan keluarga dari usaha berskala mikro. Dengan dukungan pembinaan, akses
modal, dan pendampingan usaha, sektor ini berpotensi berkembang menjadi usaha kecil maupun
menenga.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, pelaku usaha mikro merupakan
salah satu sasaran utama layanan koperasi. Masyarakat yang memiliki usaha kecil seperti
pedagang harian, warung, penjual makanan, dan usaha rumahan membutuhkan layanan keuangan
yang mudah dijangkau untuk menabung maupun memperoleh tambahan modal usaha. Oleh
karena itu, keberadaan koperasi syariah sangat penting dalam mendukung perkembangan usaha

mikro di Aceh Besar.

2.5.2 Karakteristik Pelaku Usaha Mikro

Pelaku usaha mikro adalah individu atau kelompok masyarakat yang menjalankan usaha
berskala kecil dengan modal terbatas serta sistem pengelolaan yang masih sederhana. Usaha yang
dijalankan biasanya bertujuan untuk memenuhi kebutuhan ekonomi keluarga sekaligus
memperoleh pendapatan harian. Pelaku usaha mikro banyak ditemukan pada sektor perdagangan
kecil, kuliner, jasa, pertanian, dan usaha rumah tangga. Menurut Tulus Tambunan (2019), pelaku
usaha mikro merupakan kelompok usaha yang dominan dalam struktur perekonomian Indonesia
dan memiliki kontribusi besar terhadap penyerapan tenaga kerja.

Salah satu karakteristik utama pelaku usaha mikro adalah keterbatasan modal usaha.
Sebagian besar pelaku usaha mikro menggunakan modal pribadi atau pinjaman dalam jumlah
kecil untuk menjalankan usaha. Keterbatasan modal ini sering menyebabkan sulitnya
pengembangan usaha, seperti menambah stok barang, memperluas tempat usaha, atau

meningkatkan kualitas produk. Menurut Hamid (2021), kendala permodalan menjadi hambatan
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utama yang dihadapi usaha mikro dalam meningkatkan kapasitas usaha.

Karakteristik berikutnya adalah sistem manajemen yang masih sederhana. Banyak pelaku
usaha mikro menjalankan usaha berdasarkan pengalaman tanpa perencanaan bisnis yang matang.
Pencatatan keuangan, pengelolaan persediaan, dan strategi pemasaran sering kali belum
dilakukan secara optimal. Kondisi ini menyebabkan pelaku usaha mikro sulit mengetahui
perkembangan usaha secara tepat.

Selain itu, pelaku usaha mikro umumnya memiliki jangkauan pemasaran yang terbatas.
Penjualan produk biasanya dilakukan di lingkungan sekitar tempat tinggal, pasar tradisional, atau
kepada pelanggan tetap. Pemanfaatan teknologi digital dan pemasaran online masih belum
maksimal, terutama bagi pelaku usaha mikro di daerah. Oleh sebab itu, dukungan pelatihan dan
pendampingan sangat dibutuhkan agar usaha dapat berkembang lebih luas. Karakteristik lainnya
adalah tingginya ketergantungan usaha terhadap pemilik. Dalam banyak usaha mikro, pemilik
berperan langsung sebagai pengelola, penjual, pembeli bahan baku, sekaligus pencatat keuangan.
Jika pemilik mengalami kendala, maka aktivitas usaha juga akan terganggu. Hal ini menunjukkan
bahwa keberlangsungan usaha mikro sangat bergantung pada kemampuan pemilik dalam
mengelola usaha.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, memahami karakteristik pelaku
usaha mikro penting untuk menentukan strategi pemasaran dan layanan yang sesuai. Pelaku usaha
mikro membutuhkan pembiayaan mudah, setoran fleksibel, serta pelayanan jemput bola yang
memudahkan aktivitas usaha mereka. Dengan layanan yang sesuai kebutuhan, koperasi dapat

meningkatkan jumlah nasabah dari kalangan pelaku usaha mikro.

2.5.3 Kebutuhan Pelaku Usaha Mikro terhadap Lembaga Keuangan

Pelaku usaha mikro sering menghadapi kendala dalam menjalankan usahanya, terutama
keterbatasan modal dan pengelolaan keuangan. Oleh karena itu, lembaga keuangan memiliki
peran penting dalam membantu perkembangan usaha mikro melalui penyediaan layanan
keuangan yang mudah diakses. Menurut Tulus Tambunan (2019), akses layanan keuangan
menjadi faktor penting dalam meningkatkan daya saing usaha mikro. Kebutuhan utama pelaku
usaha mikro adalah pembiayaan atau tambahan modal usaha. Modal tersebut digunakan untuk
membeli bahan baku, menambah stok barang, serta mengembangkan usaha. Banyak pelaku usaha
mikro memilih lembaga keuangan yang menawarkan prosedur mudah dan persyaratan sederhana.
Menurut Rahayu (2021), kemudahan akses pembiayaan berpengaruh terhadap perkembangan

usaha mikro.
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Selain pembiayaan, pelaku usaha mikro juga membutuhkan layanan simpanan yang aman
dan fleksibel. Pendapatan yang diperoleh setiap hari membuat mereka memerlukan tempat
menabung dengan setoran kecil dan rutin. Layanan tabungan harian atau jemput setoran sangat
sesuai dengan kebutuhan tersebut. Pelaku usaha mikro juga membutuhkan pendampingan usaha,
seperti pengelolaan keuangan dan strategi pemasaran. Pendampingan ini dapat membantu usaha
berkembang lebih baik. Menurut Sari (2022), pendampingan usaha berpengaruh positif terhadap
keberlanjutan usaha mikro.

Dalam konteks Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, kebutuhan pelaku usaha mikro
terhadap lembaga keuangan diwujudkan melalui layanan pembiayaan usaha, simpanan harian,
serta sistem jemput bola. Layanan tersebut memudahkan masyarakat dalam mengakses keuangan
tanpa mengganggu aktivitas usaha sehari-hari. Dengan demikian, koperasi syariah berperan
penting dalam mendukung pertumbuhan usaha mikro di Aceh Besar

2.6 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu digunakan sebagai bahan referensi dan perbandingan dalam penelitian
yang dilakukan penulis. Selain itu, penelitian terdahulu juga membantu penulis dalam memahami
teori, metode, serta hasil penelitian yang berkaitan dengan strategi pemasaran, khususnya strategi
segmentasi, targeting dan positioning (STP) pada lembaga keuangan syariah. Berikut beberapa

penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini.

Penelitian yang dilakukan oleh Tambunan, R. T. (2024) berjudul Analisis Strategi
Segmentasi, Targeting dan Positioning (STP) Dalam Meningkatkan Pemasaran Produk Tabungan
Smart IB Makbul Pada Nasabah Bank Sumut Syariah Simpang Kayu Besar. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi
segmentasi dilakukan berdasarkan geografis, demografis, dan perilaku nasabah. Strategi targeting
menggunakan differentiated marketing dengan pendekatan relationship marketing, sedangkan
positioning dilakukan dengan membangun citra positif dan kepercayaan nasabah terhadap produk

tabungan.

Penelitian yang dilakukan oleh Halim, F. S., Putra, P., dan Pujihastuti, I. (2023) berjudul
Analisis Penerapan Strategi Segmenting, Targeting dan Positioning terhadap Tabungan Haji Pada
Bank Tabungan Negara Syariah KC Bekasi. Penelitian ini menggunakan met ode kualitatif dengan
pendekatan fenomenologi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa segmentasi dilakukan melalui

segmentasi geografis dan demografis, targeting menggunakan concentrated market, sedangkan
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positioning dilakukan berdasarkan atribut produk, pengguna produk, serta harga dan kualitas
produk.

Penelitian yang dilakukan oleh Halim, H., Islam, M. H., dan Nasrifah, M. (2024) berjudul
Penerapan Strategi Segmenting, Targeting, Positioning Dalam Meningkatkan Nilai Kualitas
Produk Tabungan Prima iB Bank Tabungan Negara Syariah KCPS Probolinggo. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi STP membantu
lembaga dalam meningkatkan kualitas produk tabungan serta memperluas jangkauan pasar melalui

strategi pemasaran yang tepat.

Penelitian yang dilakukan oleh Wati, S. J. N., Wartoyo, dan Ghoni, A. (2025) berjudul
Efektivitas Strategi Segmenting, Targeting dan Positioning Produk Tabungan iB Hijrah Haji Pada
Bank Muamalat Indonesia. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi STP efektif dalam meningkatkan pemahaman produk dan ketepatan
sasaran pemasaran melalui segmentasi geografis, demografis, dan psikografis.

Penelitian yang dilakukan oleh Trimulato, T., Putri, A. W., dan Ismawati, I. (2022) berjudul
Pengaruh Pengetahuan, Lokasi dan Promosi Terhadap Minat Masyarakat Menggunakan Bank
Syariah Indonesia. Penelitian ini membahas faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakat
menggunakan layanan bank syariah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi, lokasi, dan
pengetahuan masyarakat memiliki pengaruh terhadap minat masyarakat menjadi nasabah bank

syariah.

Penelitian yang dilakukan oleh Makka, M. M., Fahmi, C., dan Tarantang, J. (2024) berjudul
Religiosity of Muslim Customers as a Motivation to Save at Bank Syariah Indonesia. Penelitian
ini menggunakan metode kualitatif dengan wawancara mendalam kepada nasabah bank syariah.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa religiusitas, pendapatan, dan pemahaman prinsip syariah

menjadi faktor penting yang mempengaruhi motivasi masyarakat menabung di bank syariah.

Penelitian yang dilakukan oleh Rohmah, A., dan Marianingsih, 1. (2025) berjudul Strategi
Pemasaran Produk Tabungan SABAR dalam Meningkatkan Jumlah Dana Pihak Ketiga di KSPPS
BMT NU Cabang Jambesari Darus Sholah. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
pendekatan studi kasus. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan
adalah strategi 4P yaitu product, price, place, dan promotion sehingga mampu meningkatkan
jumlah dana pihak ketiga pada BMT.
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Penelitian yang dilakukan oleh Rahmah, M., Haigal, M., Putra, R. A. A., Risda, R., dan
Ma’arif, A. (2023) berjudul Peran Lembaga Keuangan Syariah Dalam Mendukung Kemandirian
Ekonomi Masyarakat Pedesaan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif melalui wawancara,
observasi, dan studi dokumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa lembaga keuangan syariah
memiliki peran penting dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui pembiayaan

UMKM dan program pemberdayaan ekonomi berbasis syariah.

Penelitian yang dilakukan oleh Rahmah, F. A., dan Ulya, H. N. (2023) berjudul Pengaruh
Persepsi Manfaat, Persepsi Kemudahan Penggunaan, dan Kepercayaan Terhadap Minat Nasabah
Menggunakan Muamalat Digital Islamic Network di Bank Muamalat KCP Madiun. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi kemudahan
penggunaan dan kepercayaan berpengaruh positif terhadap minat nasabah menggunakan layanan
digital bank syariah.

Penelitian yang dilakukan oleh Masruroh, S., Ahmad, F. Y., dan Fitriyani, Y. (2024)
berjudul Management of Murabahah and Musyarakah Financing Products at BMT Saudara
Magelang as an Islamic Non-Bank Institution. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa pengelolaan pembiayaan murabahah dan musyarakah yang baik
mampu meningkatkan pelayanan dan minat masyarakat terhadap lembaga keuangan syariah non-
bank.

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu di atas dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran, khususnya strategi segmentasi, targeting dan positioning (STP), memiliki peranan
penting dalam meningkatkan minat, kepercayaan, dan jumlah nasabah pada lembaga keuangan
syariah. Namun penelitian mengenai penerapan strategi STP pada koperasi syariah dengan fokus
peningkatan jumlah nasabah mikro masih terbatas, sehingga penelitian ini penting untuk
dilakukan. Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu yang telah dipaparkan di atas, maka untuk
mempermudah memahami persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian yang

dilakukan penulis, dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No Nama Peneliti, Metoede Persamaan Perbedaan Hasil
Tahun, dan Penelitian
judul Penelitian

1. Analisis  Strategi Kualitatif Sama-sama Tidak fokus Hasil penelitian
Segmentasi, menggunakan pada  koperasi menunjukkan bahwa
Targeting dan pendekatan STP | syariah dan penerapan STP dilakukan
Positioning (STP) dalam  strategi nasabah mikro melalui  pengelompokan
dalam pemasaran pasar, penentuan sasaran
Meningkatkan nasabah, serta
Daya Saing pembentukan citra
Lembaga lembaga.  Strategi  ini
Keuangan Syariah membantu meningkatkan
(Tambunan, R. T, ketertarikan  masyarakat
2024) terhadap layanan

keuangan syariah.

2 Analisis Kualitatif Sama-sama Objek pada bank Hasil penelitian
Penerapan membahas syariah, bukan menunjukkan bahwa
Strategi strategi koperasi syariah segmentasi dilakukan
Segmenting, pemasaran melalui segmentasi
Targeting dan dengan geografis dan
Positioning pendekatan STP demografis. Strategi
terhadap targeting  menggunakan
Tabungan Haji concentrated market,
Pada Bank sedangkan positioning
Tabungan Negara dilakukan berdasarkan
Syariah KC atribut produk, pengguna
Bekasi (Halim, F. produk, serta harga dan
S., Putra, P, & kualitas produk.
Pujihastuti, l.,

2023)

3 Penerapan Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Strategi membahas pada menunjukkan bahwa
Segmenting, strategi peningkatan penerapan strategi STP
Targeting, pemasaran kualitas produk membantu lembaga
Positioning menggunakan tabungan dalam meningkatkan
Dalam pendekatan STP kualitas produk tabungan
Meningkatkan serta memperluas
Nilai Kualitas jangkauan pasar melalui
Produk Tabungan strategi pemasaran yang
Prima iB Bank tepat.

Tabungan Negara
Syariah KCPS
Probolinggo
(Halim, H., Islam,
M. H., &
Nasrifah, M.,
2024)

4 Efektivitas Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Strategi membahas pada produk menunjukkan bahwa
Segmenting, penerapan tabungan haji strategi STP  efektif
Targeting dan strategi STP dalam meningkatkan
Positioning pemahaman produk dan
Produk Tabungan ketepatan sasaran
iB Hijrah  Haji pemasaran melalui
Pada Bank segmentasi geografis,
Muamalat demografis dan
Indonesia  (Wati, psikografis..
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S. J. N., Wartoyo,
& Ghoni, A,

2025)

Pengaruh Kualitaif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Pengetahuan, membahas pada faktor menunjukkan bahwa
Lokasi dan strategi pengetahuan, promosi dan pemahaman
Promosi Terhadap pemasaran  dan lokasi dan masyarakat mengenai
Minat Masyarakat minat nasabah promosi produk syariah menjadi
Menggunakan faktor  penting  dalam
Bank Syariah meningkatkan minat
Indonesia masyarakat

(Trimulato, T, menggunakan layanan
Putri, A. W., & bank syariah.

Ismawati, L,

2022)

Religiosity of | Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Muslim membahas pada faktor menunjukkan bahwa
Customers as a peningkatan religiusitas tingkat religiusita s
Motivation to minat  nasabah nasabah masyarakat

Save at Bank pada lembaga mempengaruhi

Syariah Indonesia keuangan keputusan menabung
(Makka, M. M., syariah pada bank syariah serta
Fahmi, C, & membentuk loyalitas
Tarantang, Iy nasabah terhadap produk
2024) syariah.

Strategi Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Pemasaran membahas pada produk menunjukkan bahwa
Produk Tabungan strategi tabungan dan | strategi pemasaran
SABAR dalam pemasaran pada | dana pihak dilakukan melalui
Meningkatkan lembaga ketiga pelayanan, promosi
Jumlah Dana keuangan langsung, dan
Pihak Ketiga di syariah pendekatan kepada
KSPPS BMT NU masyarakat sehingga
Cabang Jambesari mampu  meningkatkan
Darus Sholah jumlah nasabah dan dana
(Rohmah, A., & pihak ketiga pada
Marianingsih, 1., lembaga keuangan
2025) syariah..

Peran  Lembaga Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Keuangan Syariah membahas pada menunjukkan bahwa
Dalam lembaga pemberdayaan lembaga keuangan
Mendukung keuangan ekonomi syariah berperan dalam
Kemandirian syariah dan | masyarakat meningkatkan

Ekonomi masyarakat pedesaan perekonomian
Masyarakat sektor mikro masyarakat melalui
Pedesaan pembiayaan usaha mikro
(Rahmah, M., dan pendekatan
Haigal, M., Putra, pelayanan kepada
R. A. A, Risda, masyarakat..

R., & Ma’arif, A,,

2023)

Pengaruh Persepsi Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Manfaat, Persepsi membahas pada layanan menunjukkan bahwa
Kemudahan minat  nasabah digital banking persepsi manfaat,
Penggunaan, dan pada lembaga kemudahan penggunaan,
Kepercayaan keuangan dan kepercayaan nasabah
Terhadap  Minat syariah menjadi faktor penting
Nasabah dalam meningkatkan
Menggunakan minat masyarakat
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Muamalat Digita | menggunakan layanan
Islamic  Network bank syariah digital.

di Bank Muamalat

KCP Madiun

(Rahmah, F. A., &

Ulya, H. N., 2023)

10 Management  of | Kualitatif Sama-sama Fokus penelitian Hasil penelitian
Murabahah  and membahas pada menunjukkan bahwa
Musyarakah lembaga pengelolaan pengelolaan produk
Financing keuangan produk pembiayaan  murabahah
Products at BMT syariah dan | pembiayaan dan  musyarakah yang
Saudara pembiayaan baik mampu
Magelang as an mikro meningkatkan pelayanan
Islamic Non-Bank serta minat masyarakat
Institution terhadap lembaga
(Masruroh, S, keuangan syariah non-
Ahmad, F. Y., & bank.

Fitriyani, Y.,
2024)

Sumber: Data Diolah, 2026

2.7 Kerangka Berpikir

Kerangka Kerangka berpikir dalam penelitian ini disusun berdasarkan fokus penelitian
mengenai penerapan strategi pemasaran dengan pendekatan Segmentation, targeting, positioning
(STP) dalam meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro pada Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam Aceh Besar. Strategi pemasaran merupakan salah satu faktor penting dalam
keberhasilan lembaga keuangan syariah untuk menarik minat masyarakat serta meningkatkan
jumlah nasabah. Melalui strategi pemasaran yang tepat, koperasi syariah dapat lebih mudah
memahami kebutuhan masyarakat dan menyesuaikan layanan yang diberikan sesuai dengan
karakteristik nasabah.

Dalam penelitian ini, pendekatan STP digunakan sebagai dasar untuk menganalisis strategi
pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Segmentation dilakukan
dengan mengelompokkan masyarakat berdasarkan karakteristik tertentu, seperti pelaku usaha
mikro, tingkat pendapatan, kebutuhan layanan keuangan, serta perilaku menabung masyarakat.
Dengan adanya segmentasi, koperasi dapat mengetahui kelompok masyarakat yang berpotensi
menjadi nasabah.

Selanjutnya, targeting dilakukan dengan menentukan kelompok masyarakat yang menjadi
sasaran utama pemasaran koperasi, khususnya pelaku usaha mikro yang membutuhkan layanan
keuangan syariah yang mudah dijangkau dan sesuai dengan kebutuhan usaha mereka. Penentuan
target pasar yang tepat diharapkan mampu meningkatkan efektivitas strategi pemasaran yang
diterapkan oleh koperasi.

Tahap berikutnya adalah positioning, yaitu upaya koperasi dalam membangun citra sebagai
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lembaga keuangan syariah yang amanah, mudah diakses, serta dekat dengan masyarakat kecil
melalui pelayanan seperti sistem jemput setoran dan pelayanan langsung kepada nasabah.
Positioning yang baik akan membentuk kepercayaan masyarakat terhadap koperasi sehingga
dapat meningkatkan minat masyarakat untuk menjadi nasabah.

Penerapan strategi STP tersebut diharapkan mampu meningkatkan jumlah nasabah pelaku
usaha mikro pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Namun, dalam pelaksanaannya tentu
terdapat berbagai kendala dan hambatan, seperti kurangnya pemahaman masyarakat mengenai
koperasi syariah, keterbatasan promosi, serta persaingan dengan lembaga keuangan lainnya. Oleh
karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana penerapan strategi STP serta
kendala yang dihadapi koperasi dalam meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro.

Berdasarkan uraian tersebut, kerangka berfikir penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 2.1 Skema Kerangka Berpikir

Jumlah nasabah pelaku usaha mikro
di Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam belom optimal

v

Penerapan strategi pemasaran
dengan pendekatan STP

v

STP
1. Segmentation
2. Targeting
3. Positioning

Y

Meningkatkan jumlah nasabah
pelaku usaha mikro

v

Kendala dan hambatan

v

Hasil dan Kesimpulan
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan (field research) dengan pendekatan
kualitatif deskriptif. Penelitian lapangan merupakan penelitian yang dilakukan dengan
memperoleh data secara langsung dari lapangan untuk memahami fenomena yang menjadi objek
penelitian. Sementara itu, pendekatan kualitatif digunakan untuk memperoleh pemahaman yang
mendalam terhadap suatu fenomena melalui informasi yang diperoleh dari subjek penelitian.

penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang berfokus pada penggalian informasi
secara mendalam melalui komunikasi dan interaksi dengan informan (Hasan et al, 2022).
Penelitian kualitatif tidak hanya berusaha mengetahui apa yang dipikirkan atau dilakukan oleh
seseorang, tetapi juga memahami alasan, pengalaman, dan kondisi yang melatarbelakanginya.
Dengan demikian, pendekatan kualitatif sesuai digunakan untuk memahami fenomena
berdasarkan kondisi yang terjadi di lapangan.

Penelitian ini menggunakan field research karena data penelitian diperoleh secara langsung
dari lapangan melalui interaksi dengan informan serta pengamatan terhadap kondisi yang
berkaitan dengan objek penelitian. Penggunaan penelitian lapangan memungkinkan peneliti
memperoleh informasi secara langsung mengenai penerapan strategi Segmentation, Targeting,
dan Positioning (STP) dalam meningkatkan jumlah anggota mikro.

Pendekatan kualitatif deskriptif digunakan karena penelitian ini bertujuan untuk
menggambarkan dan menganalisis penerapan strategi Segmentation, Targeting, dan Positioning
(STP) dalam meningkatkan jumlah anggota mikro pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
Aceh Besar. Penelitian ini tidak berfokus pada pengukuran hubungan antarvariabel secara
statistik, tetapi berusaha memahami penerapan strategi tersebut berdasarkan informasi yang
diperoleh dari informan dan kondisi yang ditemukan selama penelitian. Penelitian kualitatif
sebagai pendekatan untuk memahami fenomena secara mendalam melalui wawancara, observasi,

dokumentasi, serta analisis data kualitatif (Subakti et al, 2020)

3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan tempat dilaksanakannya kegiatan penelitian untuk memperoleh
data yang dibutuhkan sesuai dengan permasalahan yang diteliti. Penentuan lokasi penelitian
sangat penting karena berkaitan dengan kemudahan peneliti dalam memperoleh informasi, data,

serta sumber yang relevan dengan tujuan penelitian. Penelitian ini dilaksanakan pada Koperasi
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Syariah Mandiri Darussalam yang beralamat di Jalan Tgk Chik Ditiro No. 10 Pasar Lama
Indrapuri, Kabupaten Aceh Besar, Provinsi Aceh.

Pemilihan lokasi penelitian didasarkan pada pertimbangan bahwa Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang berperan dalam memberikan
layanan simpanan, pembiayaan, dan pelayanan keuangan kepada masyarakat, khususnya pelaku
usaha mikro. Selain itu, koperasi ini juga memiliki strategi pemasaran tertentu dalam upaya
meningkatkan jumlah nasabah, sehingga sesuai dengan fokus penelitian yang dikaji.

Dengan memilih lokasi tersebut, diharapkan peneliti dapat memperoleh data yang akurat dan
relevan mengenai strategi marketing yang diterapkan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
dalam meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro di Aceh.

3.3 Sumber Data
Sumber data merupakan segala sesuatu yang dapat memberikan informasi mengenai objek
penelitian. Dalam penelitian kualitatif, sumber data menjadi bagian penting karena data yang
diperoleh digunakan untuk menjawab fokus penelitian secara mendalam. Menurut Sugiyono
(2019), sumber data dalam penelitian kualitatif dapat diperoleh dari data primer dan data
sekunder. Adapun sumber data dalam penelitian ini terdiri dari:
1. Data Primer
Menurut (Sugiyono, 2010), data primer adalah sumber data yang memberikan data secara
langsung kepada peneliti. Data ini peneliti kumpulkan sendiri dari berbagai sumber utama
atau lokasi dimana objek penelitian dilakukan. Data primer terbagi menjadi lima jenis, yaitu
wawancara, survei, eksperimen, dokumentasi, dan kuesioner. Metode pengumpulan data
yang diadopsi dalam penelitain ini melibatkan pelaksanaan wawancara dan penelaahan
dokumen. Sumber data primer diperboleh dari sumber pertama, baik dari individu maupun
persorangan, seperti hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti dan bahkan dokumentasi.
Adapun informan dalam penelitian ini adalah pimpinan, karyawan, dan nasabah pelaku usaha

mikro Koperasi Syariah.
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Tabel 3.1 Daftar Informan

No Informan Tujuan Penelitian Jumah
Untuk mengetahui bagaimana strategi yang
N diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri
Pimpinan . .
1. (Ketua/Manajer) Darussalam dalam meningkatkan jumlah anggota 1 Orang
pelaku usaha mikro di Aceh, serta kendala yang
dihadapi dalam pelaksanaanya,
Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan strategi
marketing secara langsung, bentuk promosi,
2. Pengurus pelayanan, pendekatan jemput setoran, serta 2 Orang
tantangan yang dihadapi dalam meningkatkan
jumlah angota pelaku usaha mikro.
Untuk mengetahui tanggapan anggota terhadap
strategi marketing yang diterapkan koperasi,
3. Anggota Pt_elaku pelayanan yang diberikan, serta alasan memilih 4 Orang
Usaha Mikro T | ! -
menjadi anggota Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam.
Untuk mengetahui minat, pandangan, serta alasan
Masyarakat yang . .
S masyarakat pelaku usaha mikro yang belom menjadi
4, belom menjadi . - . 3 Orang
anggota anggota terhadap layanan Koperasi Syariah Mandiri

Darussalam.

Sumber: Data diolah, 2026

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Salah satu komponen yang penting dalam penelitian adalah proses peneliti dalam
mengumpulkan data. Kesalahan yang dilakukan dalam proses pengumpulan data akan membuat

proses analisis menjadi sulit. Selain itu, hasil dan kesimpulan yang akan didapat pun menjadi

rancu apabila pe- ngumpulan dara dilakukan dengan tidak benar.

penelitian yang hendak dibuat oleh peneliti. Pe- ngumpulan data kualitatif tentu akan berbeda

dengan pengumpulan data kuantitatif. Pengumpulan data statistik juga tidak bisa disamakan

dengan pengumpulan data analisis.

Teknik pengumpulan data adalah pencatatan beberapa peristiwa, hal, keterangan, atau

karakteristik mengenai sebagian atau keseluruhan elemen populasi yang akan menunjang dan
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mendukung penelitian. Terdapat ber- bagai teknik pengumpulan data yang dapat dilakukan dalam
sebuah pene- litian. Teknik pengumpulan data ini dapat digunakan secara sendiri-sendiri dan
dapat pula digunakan dengan menggabungkan dua metode atau lebih. Berikut dijelaskan beberapa
jenis teknik pengumpulan data dan penentuan metode serta intrumen pengumpulan data (Ibrahim,
2023).
Beberapa teknik pengumpulan data yang akan dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai
berikut:
a. Observasi
Observasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara melakukan pengamatan
secara langsung terhadap objek penelitian. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan
observasi di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam untuk melihat secara langsung
aktivitas pemasaran, pelayanan kepada nasabah, serta kondisi operasional koperasi dalam
meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro. Menurut Sutrisno Hadi dalam
Sugiyono (2019), observasi adalah proses yang kompleks yang tersusun dari berbagai
proses biologis dan psikologis.
b. Wawancara
Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui pertanyaan-pertanyaan yang
diajukan oleh pewawancara kepada respoden secara langsung dengan mencatat atau
merekam jawaban-jawaban yang diberikan oleh responden. Wawancara merupakan salah
satu metode yang paling banyak digunakan para peneliti untuk mengumpulkan informasi
dan data. Secara umum, wawancara atau interview adalah tanya jawab antara dua pihak,
yaitu pewawancara dan narasumber, untuk memperoleh pendapat, ke- terangan, dan data.
Biasanya, wawancara digunakan untuk mendapatkan informasi yang berhubungan dengan
fakta, kepercayaan, perasaan, dan ke- inginan yang diperlukan untuk memenuhi tujuan
penelitian (Ibrahim, 2023). Agar lebih mudah peneliti menyajikan daftar wawancara yang
dapat dilihat sebagai berikut:

Tabel 3.2 Intrumen Wawancara

No Variabel Indikator Pertanyaan
1 Segmentasi Segmentasi demografis Bagaimana koperasi mengelompokkan nasabah
berdasarkan usia, pekerjaan, atau tingkat
Segmentasi geografis pendapatan?
Apakah lokasi tempat tinggal anggota menjadi
Segmentasi psikografis pertimbangan dalam menentukan strategi
Segmentasi perilaku pemasaran?
Apakah nilai-nilai keagamaan menjadi
pertimbangan dalam pemasaran?
Bagaimana respon Anggota terhadap produk yang
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ditawarkan?

Undifferentiated
marketing ( strategi sama
untuk semua pasar)

2 Targeting

Apakah koperasi menerapkan strategi pemasaran
yang sama untuk seluruh nasabah tanpa
membedakan segmen?

Differentiated Marketing
(strategi berbeda tiap
segmen) Apakah koperasi menerapkan strategi pemasaran
yang berbeda untuk masing-masing kelompok
Concentrated Marketing Anggota?

(fokus satu segmen)

Micromarketing
(individual/kecil)

Apakah koperasi lebih memfokuskan pemasaran
pada satu segmen tertentu, seperti Anggota
mikro?

Apakah koperasi menyesuaikan layanan atau
strategi pemasaran sesuai kebutuhan individu
Anggota?

3 Positioning Atribut & manfaat produk

Harga & kualitas

Apakah produk utama koperasi dan manfaatnya
bagi Anggota mikro?

Bagaimana hubungan anatra harga dan kualitas
layanan menurut koperasi

Apa yang membedakan koperasi ini dengan
lembaga keuangan lain?

Perbedaan dengan
pesaing

Nilai & kepecayaan
(syariah) Seberapa penting nilai syariah dalam menarik dan

mempertahankan anggota?

4 Peningkatan
jumlah
nasabah

Perkembangan nasabah Bagaumana perkembangan jumlah Anggota mikro
dalam beberapa tahun terakhir?

Apa faktor utama yang mempengaruhi
peningkatan jumlah Anggota?

Apa kendala dalam meningkatkan jumlah
Anggota mikro?

Apa strategi koperasi ke depan untuk

meningkatkan jumlah Anggota mikro?

Faktor peninkatan
Kendala

Upaya ke depan

Sumber: Data diolah, 2026

Dokumentasi

Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data melalui dokumen tertulis, arsip,
laporan, foto, maupun data lain yang berkaitan dengan penelitian. Dalam penelitian ini
dokumentasi digunaka untuk memperoleh data pendukung seperti profil koperasi, jumlah
nasabah, struktur organisasi, serta kegiatan pemasaran yang dilakukan koperasi.
Dokumentasi adalah teknik mencari data mengenai hal-hal berupa catatan, buku, surat
kabar, agenda, dan sebagainya (Arikunto, 2016). Dengan menggunkan teknik observasi,
wawancara, dan dokumentasi, peneliti diharapkan dapat memperoleh data yang lengkap
dan sesuai dengan fokus penelitian mengenai strategi marketing Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam dalam meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro.
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3.5 Teknik Analisis Data
Teknik analisis data yang digunanakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif

kualitatif, yaitu menganalisis data berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi
yang diperoleh dari lapangan mengenai strategi marketing Koperasi Syariah Mand iri Darussala
dalam meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro di Aceh besar. Analisis dilakukan
dengan cara menggambarkan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta yang
ditemukan selama penelitian berlangsung. Dalam penelitian ini, penulis berupaya memahami
bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam,
kendala yang dihadi dalam pelaksanaannya, serta dampak strategi tersebut terhadap peningkatan
jumlah nasabah plaku usaha mikro. Data yang diperoleh dari informasi seperti pimpinan, staf
marketing, dan nasabah akan diolah, disusun, kemudian diinterpretasikan sehingga menghasilkan
kesimpulan yang sesuai dengan tujuan penelitian.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif. Penelitian
deskriptif kualitatif merupakan salah satu tipe penelitian yang masuk dalam katagori penelitian
kualitatif. Penelitian deskriptif adalah metode dimana peneliti mengeksplorasi peristiwa atau
fenomena dalm kehidupan individu, serta meminta seseorang atau kelompok untuk berbagi
tentang pengalaman mereka. Data yang diperoleh kemudian diatur oleh peneliti dalam format
kronologis deskriptif (Kusumastuti & Khoiron, 2019).

Tiga jenis utama dalam mengaalisis data melibatkan proses siklus dana interaktif. Peneliti
harus beralih di antara empat peran penting selama pengumpulan data, kemudian bergerak di
antara kegiatan reduksi, penyajian, dan penarikan kesimpulan untuk memperjelas alur kegiatan
analisis data dalam penelitian yang sedang diteliti. Menurut Sugiyono (2010) mengatakan analisa
data kualitatif berlangsung secara interaktif dan terus menerus sampai aktivitas tersebut selesai.
Aktivitas dalam analisis data, yaitu:

1. Data Reduction adalah data yang tersedia dari lapangan jumlahnya cukup banyak, untuk itu
maka perlu dicatat secara cermat dan rinci. Semakin lama peneliti berada di lapangan, maka
jumlah data akan semakin banyak, kompleks dan rumit, oleh sebab itu segera dilakukan
analisis data melalui reduksi data. Mereduksi data berarti menyimpulkan, meneliti hal-hal
yang pokok, dan memfokuskan pada hal-hal yang penting.

2. Data display adalah penyajian data bisa dilakukan berupa uraian singkat, bagan, hubungan
antar kategori, flowchart, dan sejenisnya. Yang paling sering digunakan untuk menyajikan
data dalam penelitian kualitatif adalah teks naratif. Dalam hal ini, penulis akan menyajikan

data dalam bentuk teks, untuk memperjelas hasil penelitian maka dapat dibantu dengan
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mencantumkan tabel atau gambar

Conclusion Drawing/Verification adalah kesimpulan yang mungkin dapat menjawab
masalah yang dirumuskan sejak awal, tetapi mungkin juga tidak, karena seperti yang telah
dikemukakan bahwa masalah dan rumusan masalah dalam penelitian kualitatif masih bersifat
sementara dan akan berkembang setelah penelitian berada di lapangan. Kesimpulan dalam
penelitian kualitatif merupakan temuan baru yang sebelumnya belum pernah ada temuan
yang dapat berupa beberapa deskripsi atau gambaran suatu objek yang sebelumnya masih

belum jelas sehingga setelah diteliti menjadi jelas (Sugiyono, 2010).
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
Adapun Gambaran umum mengenai objek penelitian pada lembaga Koperasi Syariah Mandiri

Darussalam Aceh Besar adalah sebagai berikut :

4.1.1 Sejarah Singkat Berdirinya Koperasi Syaraih Mandiri Darussalam
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam merupakan lembaga keuangan syariah yang didirikan

dengan tujuan untuk mengentaskan kemiskinan melalui pemberdayaan ekonomi masyarakat.
Koperasi ini berperan sebagai lembaga simpan pinjam berbasis syariah yang berfokus pada
penguatan ekonomi masyarakat, khususnya masyarakat berpenghasilan rendah. Dalam
menjalankan kegiatannya, koperasi menerapkan sistem simpan pinjam berdasarkan prinsip-
prinsip syariah kepadaanggota maupun calon anggota yang berada dalam ruang lingkup koperasi.

Koperasi Syariah Mandiri Darussalam mulai menjalankan kegiatan simpan pinjam pada
tanggal 7 Juli 2010 dan memperoleh legalitas melalui Badan Hukum Nomor
03/PAD/BH/1.2/X11/20015. Sejak awal berdiri, koperasi memfokuskan pelayanan kepada pelaku
usaha mikro, terutama masyarakat di daerah pedalaman yang pada saat itu masih sulit
memperoleh akses terhadap layanan lembaga keuangan. Seiring berjalannya waktu, koperasi
terus berkembang dalam memberikan layanan keuangan syariah kepada masyarakat
berpenghasilan rendah. Pada tahun 2014, Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memperluas
jangkauan pelayanannya dengan membuka Kantor Kas di Kecamatan Kuta Cot Glie, Kabupaten

Aceh Besar.

4.2 Visi dan Misi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

4.2.1 Visi
Menjadi institusi pengembangan koperasi Syariah yang menguatkan ekonomi dan

memberdayakan masyarakat berpenghasilan rendah dengan karakteristik berbadan hukum
koperasi, berbasis komunitas, menggunakan pendekatan kelompok, serta menjalankan setiap

transaksi berdasarkan prinsip muamalah Islam dengan memadukan akad tijari dan akad tabarru’.

4.2.2 Misi
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memiliki beberapa misi, yaitu:

1. Mendorong terpenuhinya hak-hak ekonomi, sosial, dan budaya masyarakat berpenghasilan

rendah melalui layanan keuangan mikro agar mampu memenuhi kebutuhan dasar, mengelola
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sumber daya keluarga, serta mengembangkan kemampuan berwirausaha.

2. Menjalin kerja sama dengan berbagai pihak dalam upaya mengurangi kemiskinan melalui
program zakat, infak, pengembangan usaha, dan kegiatan sosial lainnya.

3. Menumbuhkan kepedulian sosial dalam semangat persaudaraan melalui kerja sama dengan
tokoh masyarakat, tokoh pemuda, dan aparatur gampong dalam berbagai kegiatan

keagamaan dan pemberdayaan masyarakat.

4.2.3 Struktur Organisasi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

Struktur organisasi merupakan susunan yang menggambarkan pembagian tugas, wewenang,
dan tanggung jawab setiap bagian dalam suatu organisasi. Dengan adanya struktur organisasi,
setiap pengurus dan pengelola memiliki tugas yang jelas sehingga kegiatan operasional koperasi
dapat berjalan secara efektif dan efisien.

Berdasarkan struktur organisasi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, kekuasaan tertinggi
berada pada Rapat Anggota sebagai pemegang keputusan utama dalam menentukan kebijakan
koperasi. Selanjutnya terdapat Pengurus yang bertanggung jawab atas pengelolaan d an
pengambilan keputusan strategis koperasi. Pengurus terdiri atas Ketua, Sekretaris, dan Bendahara
yang dipilih untuk masa jabatan periode 2023-2028. Ketua dijabat oleh Afifuddin, Sekretaris
dijabat oleh Wirda, sedangkan Bendahara dijabat oleh Sayuthi, S.Pt.

Dalam menjalankan kegiatan berdasarkan prinsip syariah, koperasi juga memiliki Pengawas
Syariah yang bertugas mengawasi agar seluruh kegiatan operasional, produk, dan transaksi
koperasi tetap sesuai dengan ketentuan syariah Islam. Pengawas Syariah terdiri atas seorang ketua
dan dua orang anggota, yaitu Ikhwan sebagai Ketua, serta Nurzaiton dan Ibnu Kasir sebagai
anggota.

Untuk mendukung kegiatan operasional sehari-hari, koperasi memiliki Pengelola yang terdiri
atas Direktur Utama, Branch Manager, Kepala Bagian Tabungan dan Pembiayaan, Kepala Bagian
Administrasi, Teller Kantor Pusat, Teller Kantor Kas, serta Account Officer (AO). Direktur
Utama dijabat oleh Afifuddin, Branch Manager oleh Sayuthi, S.Pt, Kepala Bagian Tabungan dan
Pembiayaan oleh Ikhwan, Kepala Bagian Administrasi oleh Wirda, Teller Kantor Pusat oleh
Nurzaiton, Teller Kantor Kas oleh Rita Maulidha, sedangkan Account Officer terdiri atas lbnu
Kasir, Musanna, dan Sara Yulis.

Masing-masing bagian memiliki tugas dan tanggung jawab yang saling mendukung. Direktur
Utama bertanggung jawab terhadap pengelolaan keseluruhan kegiatan koperasi, Branch Manager

mengawasi operasional cabang, Kepala Bagian Tabungan dan Pembiayaan mengelola kegiatan
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penghimpunan dana dan pembiayaan anggota, Kepala Bagian Administrasi mengelola
administrasi dan dokumentasi, Teller melayani transaksi keuangan anggota, sedangkan Account
Officer bertugas melakukan pemasaran, pendampingan, serta pelayanan kepada anggota dan
calon anggota. Pembagian tugas tersebut diharapkan mampu meningkatkan kualitas pelayanan
serta mendukung tercapainya tujuan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dalam
memberdayakan masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro.

Gambar 4.1 Struktur Organisasi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

RAPAT ANGGOTA

& & N, 1
PENGURUS
Periode 2023 s/d 2028 PENGAWAS SYARIAH
Ketua Afifuddin Ketua Ikhsan
Sekretaris Wirda Angggota Nurzaiton
Bendahara Sayuthi, S. Pt Anggota Ibnu Kasir
PENGELOLA
DIREKTUR UTAMA BRANCH MANAGER e KABAG ADM
Afifuddin Sayuthi, S. Pt Ikhsan Wirda
TELLER KANTOR PUSAT TELLER KANTOR KAS ACCOU NT OFF | CER (AO)
Nurzaiton Rita Maulidha Ibnu Kasir
Musanna
Sara Yulis

4.2.4 Lokasi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

Koperasi Syariah Mandiri Darussalam merupakan salah satu lembaga keuangan syariah yang
berlokasi di Jalan Tgk. Chik Ditiro Nomor 10, Pasar Lama Indrapuri, Kelurahan Indrapuri,
Kecamatan Indrapuri, Kabupaten Aceh Besar, Provinsi Aceh. Lokasi tersebut berada di kawasan
pusat aktivitas masyarakat sehingga mudah dijangkau oleh anggota maupun calon anggota yang
ingin memperoleh layanan keuangan syariah.

Letak koperasi yang berada di pusat Kecamatan Indrapuri memberikan kemudahan akses bagi
masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro yang menjadi sasaran utama pelayanan koperasi.
Selain melayani masyarakat yang datang langsung ke kantor, Koperasi Syariah Mand iri
Darussalam juga menerapkan sistem pelayanan jemput bola, yaitu petugas koperasi mendatangi

tempat usaha atau kediaman anggota untuk melakukan pelayanan simpanan maupun pembiayaan.
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Sistem pelayanan tersebut menjadi salah satu bentuk komitmen koperasi dalam memberikan
kemudahan akses layanan kepada masyarakat yang memiliki keterbatasan waktu atau jarak.

Sejak mulai beroperasi pada tahun 2010, Koperasi Syariah Mandiri Darussalam terus
mengembangkan jangkauan pelayanannya. Sebagai bentuk pengembangan tersebut, pada tahun
2014 koperasi membuka Kantor Kas di Kecamatan Kuta Cot Glie, Kabupaten Aceh Besar,
sehingga masyarakat di wilayah tersebut juga dapat memperoleh layanan keuangan syariah
dengan lebih mudah. Perluasan jaringan pelayanan ini menunjukkan komitmen koperasi dalam
mendukung pemberdayaan ekonomi masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro di Kabupaten
Aceh Besar.

Lokasi yang strategis, didukung oleh sistem pelayanan yang mudah dijangkau serta
pengembangan jaringan pelayanan, menjadi salah satu faktor yang mendukung Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam dalam menjalankan kegiatan operasional dan strategi pemasarannya.
Keberadaan koperasi di tengah masyarakat diharapkan mampu meningkatkan akses masyarakat
terhadap layanan keuangan syariah sekaligus mendorong pertumbuhan usaha mikro di wilayah
Kecamatan Indrapuri dan sekitarnya.

4.2.5 Produk dan Layanan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

Koperasi Syariah Mandiri Darussalam menyediakan berbagai produk simpanan dan
pembiayaan yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan anggota serta masyarakat, khususnya
pelaku usaha mikro. Seluruh produk yang ditawarkan berlandaskan prinsip syariah sehingga
pelaksanaannya terhindar dari praktik riba dan mengedepankan asas keadilan, transparansi, serta
saling menguntungkan antara koperasi dan anggota. Selain itu, koperasi juga menerapkan layanan
jemput bola, yaitu petugas mendatangi langsung tempat usaha atau kediaman anggota untuk
memberikan kemudahan dalam melakukan transaksi.

1. Simpanan Mudharabah

Simpanan Mudharabah merupakan produk simpanan yang menggunakan akad mudharabah,

yaitu kerja sama antara anggota sebagai pemilik dana (shahibul maal) dengan koperasi

sebagai pengelola dana (mudharib). Dana yang disimpan dapat ditarik sewaktu-waktu sesuai
ketentuan koperasi, sedangkan keuntungan yang diperoleh dibagikan berdasarkan sistem
bagi hasil yang diberikan setiap bulan. Produk ini juga didukung dengan layanan jemput bola,
sehingga anggota tidak harus datang ke kantor koperasi untuk melakukan transaksi.

2. Simpanan Pendidikan
Simpanan Pendidikan merupakan produk simpanan berjangka yang bertujuan membantu

anggota dalam mempersiapkan kebutuhan biaya pendidikan anak pada masa yang akan
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datang. Produk ini menggunakan sistem bagi hasil sesuai prinsip syariah dan memberikan

keuntungan kepada anggota setiap bulan. Kehadiran produk ini diharapkan dapat mendorong

masyarakat untuk membiasakan diri menabung secara terencana demi memenuhi kebutuhan
pendidikan keluarga.

. Simpanan Qurban

Simpanan Qurban merupakan produk simpanan yang dirancang untuk membantu anggota

mempersiapkan dana pembelian hewan qurban menjelang Hari Raya lduladha. Melalui

simpanan ini, anggota dapat menyisihkan dana secara bertahap sehingga beban keuangan
pada saat pelaksanaan ibadah qurban menjadi lebih ringan. Produk ini juga dilengkapi
dengan layanan jemput bola sebagai bentuk kemudahan pelayanan kepada anggota.

. Produk Pembiayaan

Selain menyediakan berbagai produk simpanan, Koperasi Syariah Mandiri Darussalam juga

menawarkan beberapa produk pembiayaan yang disesuaikan dengan kebutuhan anggota,

khususnya pelaku usaha mikro. Produk pembiayaan tersebut meliputi:

a. Pembiayaan Mudharabah, yaitu pembiayaan dengan sistem kerja sama usaha di mana
keuntungan dibagi berdasarkan nisbah yang telah disepakati.

b. Pembiayaan Murabahah, yaitu pembiayaan dengan akad jual beli, di mana koperasi
membeli barang yang dibutuhkan anggota kemudian menjualnya kembali dengan
margin keuntungan yang telah disepakati.

c. Pembiayaan Rahn, yaitu pembiayaan dengan sistem gadai syariah, di mana anggota
menyerahkan barang sebagai jaminan pembiayaan.

d. Pembiayaan Qardhul Hasan, yaitu pembiayaan kebajikan yang diberikan tanpa
mengambil keuntungan, sehingga anggota hanya berkewajiban mengembalikan pokok
pinjaman sesuai ketentuan yang berlaku.

e. Pembiayaan Musyarakah, yaitu pembiayaan dengan akad kerja sama antara koperasi dan
anggota dalam menjalankan suatu usaha, di mana keuntungan maupun risiko ditanggung
bersama sesuai porsi yang telah disepakati.

Melalui berbagai produk simpanan dan pembiayaan tersebut, Koperasi Syariah Mandiri

Darussalam berupaya memenuhi kebutuhan keuangan anggota sekaligus mendukung

pengembangan usaha mikro. Keberagaman produk yang ditawarkan menunjukkan komitmen

koperasi dalam memberikan pelayanan keuangan syariah yang mudah diakses, aman, dan sesuai

dengan kebutuhan masyarakat.
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4.2.6 Jumlah Anggota Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
Jumlah anggota merupakan salah satu indikator yang dapat menunjukkan perkembangan dan

tingkat kepercayaan masyarakat terhadap suatu koperasi. Semakin banyak anggota yang
bergabung, maka semakin besar pula kepercayaan masyarakat terhadap produk, pelayanan, dan
pengelolaan koperasi tersebut. Dalam koperasi, anggota memiliki peran yang sangat penting
karena tidak hanya sebagai pengguna jasa, tetapi juga sebagai pemilik yang turut mendukung
keberlangsungan kegiatan usaha koperasi.

Berdasarkan data yang diperoleh dari Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, keanggotaan
koperasi terdiri atas anggota tetap dan anggota luar biasa. Anggota tetap merupakan anggota yang
telah memenuhi seluruh persyaratan keanggotaan sesuai dengan ketentuan koperasi dan memiliki
hak serta kewajiban sebagai anggota. Sementara itu, anggota luar biasa merupakan masyarakat
yang telah bergabung atau memanfaatkan layanan koperasi sesuai dengan ketentuan yang
berlaku, namun memiliki status keanggotaan yang berbeda dengan anggota tetap.

Adapun jumlah anggota Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dapat dilihat pada tabel
berikut.

Gambar 4.2 Jumlah Anggota Koperasi Syariah Mandiri Darussalam,

Jumlah Anggota Koperasi

3.015

3000 4

2500 4

2000 4

1500 1

jumian (Grang)

10004

500

35

Anggola Tetap Anggota Luar Biasa
Jenis Anggota

Sumber: Data Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, Tahun 2026.

Berdasarkan Tabel 4.2 diketahui bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memiliki 35
anggota tetap dan 3.015 anggota luar biasa, sehingga jumlah keseluruhan anggota mencapai 3.050
orang. Data tersebut menunjukkan bahwa koperasi telah berhasil menjangkau masyarakat dalam
jumlah yang cukup besar melalui berbagai layanan keuangan syariah yang disediakan.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ketua Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, jumlah
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anggota luar biasa lebih banyak dibandingkan anggota tetap karena sebagian besar masyarakat
memanfaatkan layanan koperasi tanpa langsung menjadi anggota tetap. Untuk menjadi anggota
tetap, masyarakat harus memenuhi persyaratan keanggotaan yang telah ditetapkan oleh koperasi,
seperti melengkapi administrasi dan memenuhi kewajiban keanggotaan. Oleh karena itu, banyak
masyarakat yang pada tahap awal masih berstatus sebagai anggota luar biasa sebelum kemudian
menjadi anggota tetap.

Jumlah anggota luar biasa yang jauh lebih banyak dibandingkan anggota tetap menunjukkan
bahwa koperasi memiliki potensi yang besar untuk terus mengembangkan keanggotaannya.
Kondisi ini mengindikasikan bahwa layanan yang diberikan koperasi telah dikenal dan
dimanfaatkan oleh masyarakat. Namun, jumlah anggota tetap yang masih relatif sedikit juga
menjadi tantangan bagi koperasi untuk meningkatkan partisipasi masyarakat agar bersedia
menjadi anggota tetap dan berperan aktif dalam kegiatan koperasi.

Bagi penelitian ini, data jumlah anggota tersebut menjadi informasi yang penting karena
menunjukkan bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memiliki basis anggota yang cukup
luas. Oleh karena itu, diperlukan strategi pemasaran yang tepat agar koperasi tidak hanya mampu
menarik masyarakat untuk menggunakan layanan yang tersedia, tetapi juga meningkatkan jumlah

anggota tetap, khususnya dari kalangan pelaku usaha mikro yang menjadi fokus penelitian ini.

4.3 Hasil Penelitian

Hasil penelitian merupakan uraian mengenai temuan yang diperoleh peneliti selama
melakukan penelitian di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Data penelitian diperoleh melalui
teknik wawancara, observasi, dan dokumentasi dengan informan yang telah ditentukan
menggunakan teknik purposive sampling. Informan dalam penelitian ini terdiri atas Ketua
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, staf marketing, nasabah pelaku usaha mikro, serta pelaku
usaha mikro yang belum menjadi nasabah. Data yang diperoleh kemudian dianalisis berdasarkan
fokus penelitian, yaitu strategi pemasaran Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dalam
meningkatkan jumlah nasabah dari kalangan pelaku usaha mikro melalui pendekatan
Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP).
4.3.1 Penerapan Segmentation

Segmentasi merupakan salah satu strategi pemasaran yang dilakukan dengan

mengelompokkan pasar berdasarkan karakteristik tertentu agar produk dan layanan yang
ditawarkan sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Dalam penelitian ini, segmentasi dianalisis

berdasarkan segmentasi geografis, demografis, psikografis, dan perilaku. Data diperoleh melalui
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hasil wawancara dengan informan yang terlibat langsung dalam kegiatan pemasaran koperasi.

1. Segmentasi Demografis

Segmentasi demografis merupakan pengelompokan pasar berdasarkan karakteristik seperti

usia, pekerjaan, dan tingkat pendapatan. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi

S.Pt selaku Branch Manager Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, diperoleh informasi

bahwa koperasi tidak menetapkan batasan usia tertentu dalam menentukan calon nasabah.

Namun, koperasi lebih memfokuskan pelayanan kepada masyarakat usia produktif yang

memiliki aktivitas usaha serta membutuhkan layanan keuangan syariah. Hal tersebut

sebagaimana disampaikan oleh Bapak Sayuthi, S.Pt sebagai berikut: tidak menetapkan

batasan usia tertentu, namun sasaran utama koperasi adalah masyarakat usia produktif yang

memiliki kegiatan usaha. Sebagian besar nasabah kami berasal dari kalangan pelaku usaha

mikro, seperti pedagang, petani, dan ibu rumah tangga yang memiliki usaha rumahan, serta

ada juga anak sekolah yang memiliki uang tabung. Dari segi pendapatan, kami lebih

memfokuskan kepada masyarakat dengan pendapatan menengah ke bawah yang

membutuhkan layanan keuangan syariah yang mudah diakses. Berdasarkan hasil wawancara

tersebut, dapat dipahami bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam menerapkan

segmentasi demografis dengan mempertimbangkan jenis pekerjaan dan tingkat pendapatan

masyarakat. Sasaran utama koperasi adalah pelaku usaha mikro, seperti pedagang, petani,

dan ibu rumah tangga yang memiliki usaha rumahan. Selain itu, koperasi juga memberikan

kesempatan kepada anak sekolah untuk memiliki tabungan sebagai salah satu upaya

menanamkan budaya menabung sejak usia dini. Dari sisi pendapatan, koperasi lebih

memprioritaskan masyarakat berpenghasilan menengah ke bawah yang membutuhkan akses

terhadap layanan keuangan syariah yang mudah dan terjangkau.
2. Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis merupakan pengelompokan pasar berdasarkan wilayah atau lokasi

tempat tinggal masyarakat. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi S.Pt,

diketahui bahwa lokasi menjadi salah satu pertimbangan penting dalam pelaksanaan strategi

pemasaran koperasi. Beliau Menampaikan Bahwa: lokasi menjadi salah satu pertimbangan.

Kami lebih memfokuskan pemasaran di wilayah Kecamatan Indrapuri dan Kecamatan Kuta

Cot Glie. Kedekatan lokasi juga memudahkan petugas dalam menjalankan layanan jemput

setoran kepada nasabah. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, diketahui bahwa strategi

pemasaran Koperasi Syariah Mandiri Darussalam lebih difokuskan pada wilayah Kecamatan

Indrapuri dan Kecamatan Kuta Cot Glie sebagai daerah operasional koperasi. Pemilihan

58



wilayah tersebut dilakukan agar pelayanan kepada anggota dapat berlangsung secara optimal,
terutama melalui layanan jemput setoran yang menjadi salah satu keunggulan koperasi.
Kedekatan lokasi memudahkan petugas dalam menjangkau anggota sehingga pelayanan
menjadi lebih cepat, efektif, dan efisien.

Segmentasi Psikografis

Segmentasi psikografis dilakukan dengan mempertimbangkan nilai, gaya hidup, dan
keyakinan masyarakat dalam memilih suatu produk atau jasa. Berdasarkan hasil wawancara
dengan Bapak Sayuthi, S.Pt nilai-nilai keagamaan menjadi salah satu pertimbangan utama
dalam menentukan sasaran pemasaran koperasi. Beliau menjelaskan bahwa: Menjadi
pertimbangan. Kami menyasar masyarakat yang menginginkan layanan keuangan yang
sesuai dengan prinsip syariah. Dalam melakukan pemasaran, kami menjelaskan bahwa
seluruh produk dan layanan koperasi dijalankan berdasarkan prinsip syariah, sehingga
masyarakat merasa lebih aman dan nyaman dalam bertransaksi. Berdasarkan hasil
wawancara tersebut, dapat dipahami bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
menerapkan segmentasi psikografis dengan menyasar masyarakat yang memiliki kesadaran
untuk menggunakan layanan keuangan sesuai dengan prinsip syariah. Nilai-nilai syariah
menjadi salah satu daya tarik koperasi dalam membangun kepercayaan masyarakat, sehingga
diharapkan dapat meningkatkan minat masyarakat untuk menjadi anggota dan menggunakan
produk yang ditawarkan.

Segmentasi Perilaku

Segmentasi perilaku dilakukan dengan melihat respons dan perilaku masyarakat terhadap
produk maupun layanan yang diberikan. Berdasarkan hasil wawancara dengan Salah satu
nasabah mikro yang bernama Darmiati selaku penjual gorengan, diketahui bahwa secara
umum respons nasabah terhadap produk dan layanan koperasi cukup positif. Beliau
menyampaikan bahwa: Banyak nasabah merasa terbantu dengan adanya layanan jemput
setoran karena mereka tidak perlu datang langsung ke kantor koperasi. Selain itu, setoran
dengan nominal yang ringan juga memudahkan pelaku usaha mikro untuk menabung secara
rutin. Meskipun demikian, masih ada sebagian masyarakat yang belum menjadi anggota aktif
karena kurangnya pemahaman mengenai manfaat koperasi syariah serta belum tersedianya
fasilitas transaksi melalui transfer. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat diketahui
bahwa layanan jemput setoran dan kemudahan menabung dengan nominal yang ringan
menjadi faktor utama yang memperoleh respons positif dari nasabah, khususnya pelaku

usaha mikro. Akan tetapi, koperasi masih menghadapi beberapa kendala, seperti rendahnya
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pemahaman sebagian masyarakat mengenai manfaat koperasi syariah dan belum tersedianya
fasilitas transaksi melalui transfer. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa koperasi masih
perlu meningkatkan kegiatan sosialisasi serta mengembangkan layanan agar mampu
menjangkau lebih banyak masyarakat dan meningkatkan jumlah anggota.
4.3.2 Penerapan Strategi Targeting
Targeting merupakan proses menentukan segmen pasar yang akan menjadi sasaran utama
pemasaran setelah dilakukan segmentasi pasar. Melalui strategi targeting, Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam dapat menentukan kelompok masyarakat yang memiliki potensi paling besar
untuk menggunakan produk dan layanan yang ditawarkan. Dalam penelitian ini, penerapan
strategi targeting dianalisis berdasarkan empat pendekatan, yaitu Undifferentiated Marketing,
Differentiated Marketing, Concentrated Marketing, dan Micromarketing.
1. Undifferentiated Marketing
Undifferentiated marketing merupakan strategi pemasaran yang menggunakan pendekatan
yang sama kepada seluruh pasar tanpa membedakan karakteristik setiap segmen. Berdasarkan
hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam yang mewakili pimpinan koperasi, diketahui bahwa koperasi tidak
menerapkan strategi pemasaran yang sama kepada seluruh masyarakat. Hal tersebut
disampaikan oleh bapak sayuthi sebagai berikut: Koperasi tidak menerapkan strategi
pemasaran yang sama kepada seluruh masyarakat. Meskipun semua masyarakat memiliki
kesempatan untuk menjadi anggota, dalam praktiknya koperasi tetap mempertimbangkan
karakteristik dan kebutuhan calon nasabah sehingga pendekatan pemasaran tidak dilakukan
secara seragam. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat dipahami bahwa Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam tidak menggunakan strategi undifferentiated marketing.
Meskipun seluruh® masyarakat memiliki kesempatan yang sama untuk menjadi anggota
koperasi, dalam pelaksanaan pemasarannya koperasi tetap memperhatikan karakteristik serta
kebutuhan masing-masing calon nasabah. Dengan demikian, strategi pemasaran yang
diterapkan lebih bersifat selektif agar produk dan layanan yang ditawarkan sesuai dengan
kebutuhan masyarakat.
2. Differentiated Marketing
Differentiated marketing merupakan strategi pemasaran yang dilakukan dengan memberikan
pendekatan yang berbeda pada setiap kelompok sasaran sesuai dengan karakteristik dan
kebutuhannya. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt koperasi

menerapkan strategi pemasaran yang berbeda untuk setiap kelompok masyarakat. Beliau
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menjelaskan bahwa: Koperasi menyesuaikan cara pemasaran sesuai dengan karakteristik
masing-masing kelompok. Misalnya, kepada pelaku usaha mikro lebih ditekankan kemudahan
pembiayaan dan layanan jemput setoran, sedangkan kepada masyarakat umum lebih banyak
diberikan sosialisasi mengenai manfaat menabung dan layanan koperasi syariah. Berdasarkan
hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
menerapkan strategi differentiated marketing dengan menyesuaikan pendekatan pemasaran
pada setiap kelompok sasaran. Pelaku usaha mikro diberikan penjelasan mengenai kemudahan
memperoleh pembiayaan dan layanan jemput setoran, sedangkan masyarakat umum lebih
difokuskan pada sosialisasi mengenai manfaat menabung dan pentingnya menggunakan
layanan keuangan berbasis syariah. Strategi ini menunjukkan bahwa koperasi berupaya
memberikan informasi yang relevan sesuai dengan kebutuhan setiap kelompok masyarakat.

. Concentrated Marketing

Concentrated marketing merupakan strategi pemasaran yang memusatkan perhatian pada satu
segmen pasar yang dianggap paling potensial. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak
Sayuti, diketahui bahwa koperasi lebih memfokuskan kegiatan pemasarannya kepada pelaku
usaha mikro. Beliau menyampaikan bahwa: Pelaku usaha mikro merupakan sasaran utama
koperasi karena mereka membutuhkan akses pembiayaan dan layanan keuangan syariah yang
mudah dijangkau. Oleh karena itu, sebagian besar kegiatan pemasaran lebih difokuskan
kepada kelompok tersebut agar dapat mendukung perkembangan usaha mereka. Berdasarkan
hasil wawancara tersebut, dapat dipahami bahwa strategi concentrated marketing diterapkan
oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dengan menjadikan pelaku usaha mikro sebagai
sasaran utama pemasaran. Pemilihan segmen tersebut didasarkan pada kebutuhan pelaku usaha
mikro terhadap akses pembiayaan yang mudah, cepat, dan sesuai dengan prinsip syariah.
Selain bertujuan meningkatkan jumlah anggota, strategi ini juga menjadi bentuk dukungan
koperasi terhadap pengembangan usaha mikro di wilayah operasionalnya.

. Micromarketing

Micromarketing merupakan strategi pemasaran yang dilakukan dengan menyesuaikan
pelayanan sesuai dengan kebutuhan masing-masing individu atau kelompok kecil pelanggan.
Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu AO atas nama Sara Yulis, koperasi berupaya
memberikan pelayanan yang disesuaikan dengan kondisi setiap nasabah. Beliau menjelaskan
bahwa: Koperasi berupaya memberikan pelayanan yang disesuaikan dengan kondisi masing-
masing nasabah. Contohnya, bagi nasabah yang memiliki keterbatasan waktu untuk datang ke

kantor, koperasi menyediakan layanan jemput setoran. Selain itu, petugas juga memberikan

61



penjelasan mengenai produk yang paling sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan setiap
nasabah. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam menerapkan strategi micromarketing melalui pelayanan yang disesuaikan
dengan kebutuhan masing-masing nasabah. Penyediaan layanan jemput setoran menjadi salah
satu bentuk pelayanan yang memberikan kemudahan bagi nasabah yang memiliki keterbatasan
waktu. Selain itu, petugas koperasi juga memberikan penjelasan mengenai produk yang paling
sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan calon nasabah sehingga pelayanan yang diberikan
menjadi lebih personal dan tepat sasaran.
4.3.3 Penerapan Strategi Positioning
Positioning merupakan upaya yang dilakukan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
untuk membangun citra dan menempatkan posisi yang berbeda di benak masyarakat
dibandingkan dengan lembaga keuangan lainnya. Penerapan positioning bertujuan agar
masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro, mengenal keunggulan koperasi serta memiliki
kepercayaan untuk menggunakan produk dan layanan yang ditawarkan. Berdasarkan hasil
wawancara dengan Ketua Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, diperoleh informasi mengenai
penerapan positioning yang meliputi atribut dan manfaat produk, hubungan antara harga dan
kualitas layanan, perbedaan dengan lembaga keuangan lain, serta penerapan nilai-nilai syariah
dalam kegiatan koperasi.
1. Atribut & manfaat produk
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku branch manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam mengenai produk utama koperasi dan manfaatnya bagi nasabah
pelaku usaha mikro, diperoleh keterangan sebagai berikut: Produk yang paling banyak
digunakan oleh nasabah adalah pembiayaan murabahah dan produk simpanan. Pembiayaan
murabahah banyak dimanfaatkan oleh pelaku usaha mikro untuk menambah modal usaha
maupun memenuhi kebutuhan usaha mereka. Selain itu, koperasi juga memiliki produk
simpanan dengan layanan jemput setoran sehingga memudahkan anggota menabung tanpa
harus datang ke kantor. Produk-produk tersebut dirancang agar sesuai dengan kebutuhan
masyarakat serta tetap berpedoman pada prinsip syariah. Berdasarkan hasil wawancara
tersebut, dapat diketahui bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memposisikan
produknya sebagai layanan keuangan syariah yang sesuai dengan kebutuhan pelaku usaha
mikro. Produk pembiayaan murabahah dan layanan simpanan dengan sistem jemput setoran
menjadi keunggulan yang memberikan kemudahan bagi masyarakat dalam memperoleh

pembiayaan maupun menabung.
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2. Harga dan Kualitas Layanan
Berdasarkan hasil wawancara dengan Ketua Koperasi Syariah Mandiri Darussalam mengenai
hubungan antara harga dan kualitas layanan, diperoleh keterangan sebagai berikut: Koperasi
selalu berusaha memberikan pelayanan yang baik dengan biaya atau margin yang wajar dan
sesuai dengan ketentuan syariah. Kami tidak hanya melihat keuntungan, tetapi juga bagaimana
anggota merasa terbantu dengan pelayanan yang diberikan. Kemudahan proses, pelayanan
yang ramah, transparan, serta adanya layanan jemput setoran menjadi nilai tambah yang kami
berikan kepada anggota. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, diketahui bahwa koperasi
berupaya membangun citra melalui pemberian layanan yang berkualitas dengan margin yang
wajar sesuai prinsip syariah. Pelayanan yang ramah, transparan, serta kemudahan dalam proses
transaksi menjadi nilai tambah yang membedakan koperasi dengan lembaga keuangan lainnya.

3. Perbedaan dengan Lembaga Keuangan Lain
Berdasarkan hasil wawancara dengan Ketua Koperasi Syariah Mandiri Darussalam mengenai
perbedaan koperasi dengan lembaga keuangan lainnya, diperoleh keterangan sebagai berikut:
Yang membedakan koperasi kami dengan lembaga keuangan lainnya adalah pelayanan yang
lebih dekat dengan masyarakat. Kami menerapkan sistem jemput setoran sehingga anggota
tidak perlu datang ke kantor untuk menabung. Selain itu, proses pembiayaan lebih sederhana,
mengutamakan asas kekeluargaan, serta seluruh kegiatan usaha dijalankan berdasarkan prinsip
syariah. Kami juga lebih fokus melayani pelaku usaha mikro yang membutuhkan layanan
keuangan yang mudah dijangkau. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat diketahui
bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam membangun posisi sebagai lembaga keuangan
syariah yang dekat dengan masyarakat melalui pelayanan yang mudah, proses pembiayaan
yang sederhana, serta fokus pada pemberdayaan pelaku usaha mikro.

4. Nilai dan Kepercayaan Syariah
Berdasarkan hasil wawancara dengan Ketua Koperasi Syariah Mandiri Darussalam mengenai
pentingnya nilai syariah dalam menarik dan mempertahankan nasabah, diperoleh keterangan
sebagai berikut: Nilai syariah sangat penting karena menjadi dasar dalam seluruh kegiatan
koperasi. Banyak masyarakat yang memilih koperasi ini karena ingin menggunakan layanan
keuangan yang bebas dari riba dan sesuai dengan prinsip syariah. Kami selalu menjelaskan
kepada masyarakat bahwa setiap produk menggunakan akad syariah yang jelas sehingga dapat
memberikan rasa aman, nyaman, dan meningkatkan kepercayaan anggota untuk tetap
menggunakan layanan koperasi. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa

nilai-nilai syariah menjadi dasar utama dalam membangun kepercayaan masyarakat terhadap
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Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Penerapan akad syariah yang jelas serta komitmen
untuk menjalankan kegiatan usaha sesuai prinsip syariah menjadi faktor yang memperkuat
citra koperasi sebagai lembaga keuangan syariah yang amanah dan terpercaya.

4.3.4 Peningkatan Jumlah Anggota

Peningkatan jumlah nasabah merupakan salah satu tujuan utama dalam penerapan strategi

pemasaran di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Berbagai upaya dilakukan koperasi untuk

menarik minat masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro, agar memanfaatkan produk dan

layanan yang ditawarkan. Berdasarkan hasil wawancara dengan beberapa informan, diperoleh

informasi mengenai perkembangan jumlah nasabah, faktor-faktor yang mempengaruhi

peningkatan jumlah nasabah, kendala yang dihadapi, serta strategi yang akan dilakukan koperasi

untuk meningkatkan jumlah anggota pada masa mendatang.

1. Perkembangan jumlah anggota
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager yang
mewakili pimpinan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam mengenai perkembangan jumlah
anggota mikro, diperoleh keterangan sebagai berikut: dalam beberapa tahun terakhir jumlah
anggota mikro menunjukkan perkembangan yang cukup baik. Meskipun peningkatannya tidak
terlalu besar setiap tahun, kami melihat semakin banyak masyarakat, khususnya pelaku usaha
mikro, yang mulai mengenal dan memanfaatkan layanan koperasi. Hal ini didukung oleh
kegiatan sosialisasi yang terus dilakukan serta pelayanan yang kami berikan, seperti layanan
jemput setoran dan proses pembiayaan yang mudah. Kami berharap jumlah anggota akan terus
bertambah = seiring meningkatnya kepercayaan masyarakat terhadap koperasi syariah.
Berdasarkan hasil wawancara tersebut, diketahui bahwa jumlah anggota mikro di Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam mengalami peningkatan dari tahun ke tahun meskipun belum
terlalu signifikan. Peningkatan tersebut dipengaruhi oleh kegiatan sosialisasi yang dilakukan
secara berkelanjutan serta pelayanan yang memudahkan masyarakat, seperti layanan jemput
setoran dan proses pembiayaan yang sederhana.

2. Faktor yang Mempengaruhi Peningkatan Jumlah Anggota Koperasi
Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu pelaku usaha mikro mengenai faktor yang
mempengaruhi peningkatan jumlah anggta, diperoleh keterangan sebagai berikut: yang
membuat saya tertarik menjadi anggota adalah pelayanan koperasi yang mudah dan
petugasnya ramah. Saya juga merasa terbantu dengan adanya layanan jemput setoran karena
tidak perlu meninggalkan usaha untuk datang ke kantor koperasi. Selain itu, proses

pembiayaannya tidak rumit dan menggunakan prinsip syariah sehingga saya merasa lebih
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tenang. Setelah merasakan manfaatnya, saya juga sering menyampaikan pengalaman saya
kepada keluarga maupun teman yang memiliki usaha agar mereka ikut menjadi anggota
koperasi. Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa kualitas pelayanan,
kemudahan akses layanan, penerapan prinsip syariah, serta rekomendasi dari anggota kepada
masyarakat sekitar menjadi faktor yang mendukung peningkatan jumlah anggota di Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam.

. Kendala dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Mikro

Berdasarkan hasil wawancara dengan salah satu pelaku usaha mikro yang belum menjadi
anggota koperasi mengenai kendala dalam meningkatkan jumlah anggota koperasi, diperoleh
keterangan sebagai berikut: salah satu kendalanya adalah masih banyak masyarakat yang
belum mengetahui secara jelas mengenai produk dan manfaat koperasi syariah. Saya sendiri
juga masih membutuhkan informasi yang lebih lengkap mengenai persyaratan menjadi
anggota dan prosedur pembiayaan. Selain itu, saya berharap ke depan koperasi dapat
menyediakan layanan yang lebih praktis, misalnya transaksi melalui transfer atau layanan
digital, sehingga lebih memudahkan masyarakat yang memiliki aktivitas yang padat.
Berdasarkan hasil wawancara tersebut, diketahui bahwa kurangnya informasi mengenai
produk dan layanan koperasi masih menjadi salah satu kendala dalam meningkatkan jumlah
nasabah. Selain itu, keterbatasan fasilitas layanan digital juga menjadi faktor yang
memengaruhi minat sebagian masyarakat untuk bergabung sebagai anggota koperasi.

. Strategi Koperasi dalam Meningkatkan Jumlah Anggota

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager yang
mewakili pimpinan mengenai strategi koperasi dalam meningkatkan jumlah nasabah,
diperoleh keterangan sebagai berikut: Ke depan kami akan terus meningkatkan kegiatan
sosialisasi kepada masyarakat, khususnya kepada pelaku usaha mikro yang menjadi sasaran
utama koperasi. Selain itu, kami akan mempertahankan pelayanan jemput setoran,
meningkatkan kualitas pelayanan kepada anggota, serta memberikan edukasi mengenai
manfaat produk dan prinsip syariah yang kami terapkan. Kami juga berupaya mengikuti
perkembangan kebutuhan masyarakat dengan meningkatkan fasilitas pelayanan secara
bertahap agar masyarakat semakin percaya dan tertarik menjadi anggota koperasi. Berdasarkan
hasil wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa strategi yang akan terus dikembangkan oleh
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam meliputi peningkatan kegiatan sosialisasi,
mempertahankan layanan jemput setoran, meningkatkan kualitas pelayanan, memberikan

edukasi mengenai produk dan prinsip syariah, serta mengembangkan fasilitas pelayanan sesuai
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dengan kebutuhan masyarakat. Strategi tersebut diharapkan mampu meningkatkan

kepercayaan masyarakat dan mendorong bertambahnya jumlah anggota pelaku usaha mikro.

4.3.5 Kendala dan Hambatan Penerapan Strategi Marketing dengan Pendekatan
Segmentation, Targeting, dan Positioning dalam Meningkatkan Jumlah Anggota
Pelaku Usaha Mikro.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan informan penelitian, diperoleh
informasi bahwa penerapan strategi marketing dengan pendekatan Segmentation, Targeting, dan
Positioning (STP) di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam telah berjalan dengan cukup baik.
Namun demikian, dalam pelaksanaannya masih terdapat beberapa kendala dan hambatan yang
menyebabkan strategi tersebut belum mampu meningkatkan jumlah nasabah secara optimal.
Kendala tersebut berasal dari faktor internal maupun eksternal yang memengaruhi efektivitas
strategi pemasaran koperasi. Adapun kendala dan hambatan yang ditemukan dalam penelitian ini
dijelaskan sebagai berikut.

1. Kurangnya Sosialisasi dan Promosi

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi. S.Pt selaku Branch Manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam dan Ibu Rayati selaku pelaku usaha mikro yang belum menjadi
nasabah, diketahui bahwa salah satu kendala dalam penerapan strategi marketing adalah masih
kurang optimalnya kegiatan sosialisasi dan promosi kepada masyarakat. Kondisi tersebut
menyebabkan sebagian masyarakat lebih mengenal dan memilih menggunakan layanan
lembaga keuangan lain, seperti bank, dibandingkan koperasi syariah. Selain itu, masih banyak
masyarakat yang belum memahami produk, manfaat, maupun keunggulan yang dimiliki
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Akibatnya, koperasi belum menjadi pilihan utama bagi
sebagian pelaku usaha mikro dalam memenuhi kebutuhan layanan keuangan. Oleh karena itu,
koperasi perlu meningkatkan kegiatan sosialisasi dan promosi secara lebih intensif agar
masyarakat memiliki pemahaman yang lebih baik mengenai produk, layanan, serta
keunggulan koperasi syariah dibandingkan lembaga keuangan lainnya.

2. Belom Tersedianya Layanan Digital

Berdasarkan hasil wawancara dengan lbu Rayati selaku pelaku usaha mikro yang belum
menjadi anggota serta Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam, diketahui bahwa belum tersedianya layanan digital menjadi salah satu kendala
dalam penerapan strategi marketing koperasi. Saat ini, sebagian besar pelaku usaha mikro telah

memanfaatkan transaksi non-tunai, seperti transfer melalui rekening bank maupun
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pembayaran menggunakan QRIS, sehingga aktivitas keuangan mereka lebih banyak dilakukan
secara digital. Kondisi tersebut menyebabkan sebagian masyarakat cenderung memilih
menyimpan dana pada lembaga keuangan yang telah menyediakan fasilitas transaksi digital
karena dinilai lebih praktis, cepat, dan fleksibel. Sementara itu, Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam masih menerapkan sistem transaksi secara tunai, termasuk dalam kegiatan
penyetoran simpanan melalui layanan jemput setoran. Meskipun layanan tersebut memberikan
kemudahan bagi sebagian anggota, belum tersedianya fasilitas transfer atau layanan digital
menjadi keterbatasan bagi masyarakat yang telah terbiasa melakukan transaksi secara
elektronik. Oleh karena itu, pengembangan layanan digital di masa mendatang diharapkan
dapat meningkatkan kemudahan bertransaksi sekaligus memperkuat daya saing koperasi
dalam menarik minat pelaku usaha mikro untuk menjadi nasabah.
3. Rendahnya Pemahaman Masyarakat terhadap Koperasi Syariah

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam dan Ibu Rayati selaku pelaku usaha mikro yang belum menjadi
anggota, diketahui bahwa masih terdapat masyarakat yang belum memahami secara
menyeluruh mengenai koperasi syariah, baik dari segi produk, mekanisme pembiayaan,
maupun prinsip syariah yang diterapkan. Sebagian masyarakat masih menganggap koperasi
syariah sama dengan lembaga keuangan lainnya sehingga belum memahami keunggulan yang
dimiliki, seperti penggunaan akad syariah, sistem bagi hasil, serta pelayanan yang berorientasi
pada kebutuhan anggota.

Rendahnya tingkat pemahaman tersebut menyebabkan sebagian pelaku usaha mikro masih
ragu untuk bergabung sebagai anggota atau memanfaatkan produk dan layanan yang tersedia.
Kondisi ini menunjukkan bahwa selain meningkatkan kegiatan promosi, koperasi juga perlu
memberikan edukasi kepada masyarakat mengenai prinsip, manfaat, dan keunggulan koperasi
syariah agar kepercayaan masyarakat semakin meningkat dan minat untuk menjadi nasabah dapat
terus berkembang.

Selain rendahnya pemahaman masyarakat mengenai koperasi syariah, berdasarkan hasil
wawancara juga diketahui bahwa sebagian pelaku usaha mikro masih memiliki keterbatasan
kemampuan ekonomi sehingga lebih memprioritaskan pendapatan untuk memenuhi kebutuhan
sehari-hari dibandingkan menyisihkan dana untuk menabung. Kondisi tersebut menjadi salah satu
faktor eksternal yang turut memengaruhi minat masyarakat untuk menjadi nasabah koperasi.
Meskipun demikian, faktor tersebut bukan merupakan hambatan utama dalam penerapan strategi

marketing, melainkan berkaitan dengan kondisi ekonomi sebagian pelaku usaha mikro.
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4.4 Pembahasan

4.4.1 Pembahasan Strategi Segmentasi
Segmentasi merupakan salah satu strategi pemasaran Yyang diterapkan untuk

mengelompokkan masyarakat berdasarkan karakteristik tertentu sehingga produk dan layanan
yang ditawarkan dapat disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat. Dalam penelitian ini,
penerapan segmentation pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dilihat berdasarkan
segmentasi demografis, geografis, psikografis, dan perilaku. Hasil penelitian mengenai penerapan
segmentation diperoleh melalui wawancara dengan pihak koperasi dan anggota pelaku usaha
mikro.

1. Hasil Wawancara dengan Branch Manager Koperasi Syariah MandiRI Darussalam
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam, diketahui bahwa koperasi dalam menentukan sasaran
masyarakat mempertimbangkan beberapa karakteristik, yaitu usia, pekerjaan, tingkat
pendapatan, wilayah, serta kebutuhan masyarakat terhadap layanan keuangan yang sesuai
dengan prinsip syariah. Dari aspek demografis, koperasi tidak menetapkan batasan usia
tertentu dalam menentukan calon anggota. Namun, koperasi lebih memfokuskan pelayanan
kepada masyarakat usia produktif yang memiliki kegiatan usaha. Sebagian besar anggota
berasal dari kalangan pelaku usaha mikro, seperti pedagang, petani, dan ibu rumah tangga
yang memiliki usaha rumahan. Selain itu, terdapat pula anak sekolah yang memiliki uang
tabungan. Dari segi pendapatan, koperasi lebih memfokuskan pelayanan kepada masyarakat
dengan pendapatan menengah ke bawah yang membutuhkan layanan keuangan syariah yang
mudah diakses. Dari aspek geografis, koperasi lebih memfokuskan kegiatan pemasaran di
wilayah Kecamatan Indrapuri dan Kecamatan Kuta Cot Glie. Pemilihan wilayah tersebut
juga berkaitan dengan kemudahan petugas dalam menjalankan layanan jemput setoran
kepada anggota. Kedekatan lokasi memudahkan petugas dalam menjangkau anggota
sehingga pelayanan dapat dilakukan secara lebih efektif dan efisien. Dari aspek psikografis,
koperasi menyasar masyarakat yang menginginkan layanan keuangan yang sesuai dengan
prinsip syariah. Dalam melakukan pemasaran, pihak koperasi menjelaskan bahwa seluruh
produk dan layanan koperasi dijalankan berdasarkan prinsip syariah. Hal tersebut dilakukan
agar masyarakat merasa aman dan nyaman dalam melakukan transaksi. Berdasarkan hasil
wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt tersebut, dapat dipahami bahwa Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam menerapkan segmentasi dengan mempertimbangkan karakteristik

masyarakat berdasarkan aspek demografis, geografis, dan psikografis. Sasaran koperasi
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terutama diarahkan kepada masyarakat usia produktif, khususnya pelaku usaha mikro dengan
pendapatan menengah ke bawah, yang berada di wilayah operasional koperasi serta memiliki
kebutuhan dan minat terhadap layanan keuangan berbasis syariah.

. Hasil Wawancara dengan Anggota/Pelaku Usaha Mikro

Untuk mengetahui penerapan segmentasi dari sisi anggota pelaku usaha mikro, peneliti
melakukan wawancara dengan Ibu Darmiati yang merupakan penjual gorengan sekaligus
anggota koperasi. Berdasarkan hasil wawancara, diketahui bahwa layanan koperasi
memberikan kemudahan bagi pelaku usaha mikro dalam melakukan setoran. Ibu Darmiati
menyampaikan bahwa layanan jemput setoran membantu anggota karena anggota tidak perlu
datang langsung ke kantor koperasi. Selain itu, setoran dengan nominal yang ringan
memudahkan pelaku usaha mikro untuk menabung secara rutin. Berdasarkan hasil
wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa dari sisi perilaku, anggota memberikan respons
positif terhadap layanan yang diberikan koperasi, terutama layanan jemput setoran dan
kemudahan melakukan setoran dengan nominal yang ringan. Hal tersebut menunjukkan
bahwa kemudahan pelayanan menjadi salah satu karakteristik yang sesuai dengan kebutuhan
pelaku usaha mikro sebagai anggota koperasi. Berdasarkan keseluruhan hasil wawancara
tersebut, dapat disimpulkan bahwa penerapan segmentation pada Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam dilakukan dengan mempertimbangkan karakteristik masyarakat dari aspek
demografis, geografis, psikografis, dan perilaku. Pihak koperasi menentukan sasaran
berdasarkan Kkarakteristik masyarakat, sedangkan dari sisi anggota pelaku usaha mikro
terlihat bahwa kemudahan pelayanan dan layanan jemput setoran sesuai dengan kebutuhan
mereka. Penerapan segmentasi tersebut menjadi salah satu upaya koperasi dalam
menjangkau dan meningkatkan jumlah anggota dari kalangan pelaku usaha mikro.

. Pembahasan Strategi Segmentation

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak koperasi dan anggota pelaku usaha mikro,
diketahui bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam telah menerapkan strategi
segmentation dengan mengelompokkan masyarakat berdasarkan aspek demografis,
geografis, psikografis, dan perilaku. Penerapan segmentasi tersebut terlihat dari adanya
pertimbangan terhadap usia, pekerjaan, tingkat pendapatan, wilayah tempat tinggal,
kebutuhan terhadap layanan keuangan syariah, serta respons anggota terhadap pelayanan
yang diberikan koperasi. Pada aspek demografis, koperasi mengelompokkan masyarakat
berdasarkan usia, pekerjaan, dan tingkat pendapatan. Koperasi tidak membatasi usia calon

anggota, tetapi lebih banyak melayani masyarakat usia produktif yang memiliki kegiatan
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usaha. Kelompok tersebut terdiri atas pedagang, petani, ibu rumah tangga yang memiliki
usaha rumahan, serta masyarakat dengan pendapatan menengah ke bawah. Selain itu,
koperasi juga melayani anak sekolah yang memiliki uang tabungan. Hal tersebut
menunjukkan bahwa koperasi tidak hanya menyasar satu kelompok usia, tetapi tetap
mempertimbangkan karakteristik masyarakat berdasarkan kondisi dan kebutuhannya. Pada
aspek geografis, koperasi mengelompokkan masyarakat berdasarkan wilayah tempat tinggal
atau wilayah operasional pelayanan. Kegiatan pemasaran lebih difokuskan di Kecamatan
Indrapuri dan Kecamatan Kuta Cot Glie. Pemilihan wilayah tersebut dilakukan karena
letaknya dapat dijangkau oleh petugas, terutama dalam memberikan layanan jemput setoran.
Dengan demikian, segmentasi geografis yang diterapkan koperasi berkaitan dengan
kemampuan koperasi dalam menjangkau masyarakat dan memberikan pelayanan secara
efektif. Pada aspek psikografis, koperasi mengelompokkan masyarakat berdasarkan minat
dan keinginan terhadap layanan keuangan yang sesuai dengan prinsip syariah. Koperasi
menyasar masyarakat yang menginginkan transaksi keuangan yang aman, nyaman, dan
sesuai dengan prinsip syariah. Penyampaian informasi mengenai prinsip syariah pada produk
dan layanan koperasi menjadi salah satu cara koperasi untuk menarik masyarakat yang
memiliki nilai dan pandangan yang sesuai dengan layanan keuangan syariah. Sementara itu,
pada aspek perilaku, segmentasi terlihat dari respons anggota terhadap layanan yang
diberikan koperasi. lbu Darmiati memberikan tanggapan positif terhadap layanan jemput
setoran dan setoran dengan nominal yang ringan. Layanan tersebut dianggap sesuai dengan
kondisi pelaku usaha mikro yang memiliki kesibukan dalam menjalankan usaha dan
keterbatasan waktu untuk datang langsung ke kantor koperasi. Hal ini menunjukkan bahwa
koperasi juga mempertimbangkan perilaku, kebiasaan, serta manfaat yang dirasakan anggota
dalam mengelompokkan masyarakat. Hasil penelitian tersebut sesuai dengan teori
segmentation yang menyatakan bahwa segmentasi pasar merupakan proses membagi pasar
menjadi beberapa kelompok konsumen berdasarkan karakteristik, kebutuhan, keinginan, atau
perilaku tertentu. Segmentasi dapat dilakukan berdasarkan beberapa variabel, yaitu
demografis, geografis, psikografis, dan perilaku. Melalui segmentasi, lembaga dapat
memahami karakteristik setiap kelompok masyarakat sehingga produk, layanan, dan
kegiatan pemasaran dapat disesuaikan dengan kebutuhan kelompok tersebut. Berdasarkan
hasil penelitian, penerapan strategi segmentation pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
menunjukkan bahwa koperasi telah menggunakan beberapa dasar segmentasi secara

bersamaan. Segmentasi demografis terlihat dari pengelompokan masyarakat berdasarkan
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usia, pekerjaan, dan pendapatan. Segmentasi geografis terlihat dari pemusatan pelayanan di
Kecamatan Indrapuri dan Kecamatan Kuta Cot Glie. Segmentasi psikografis terlihat dari
sasaran koperasi terhadap masyarakat yang menginginkan layanan keuangan berbasis
syariah. Sementara itu, segmentasi perilaku terlihat dari respons positif anggota terhadap
layanan jemput setoran dan setoran dengan nominal yang ringan. Penerapan segmentasi
tersebut juga sejalan dengan penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa pengelompokan
masyarakat berdasarkan karakteristik dan kebutuhan dapat membantu lembaga keuangan
dalam menentukan pendekatan pemasaran yang lebih tepat. Segmentasi yang dilakukan
secara baik dapat memudahkan lembaga dalam menjangkau masyarakat, meningkatkan
kesesuaian produk dan layanan, serta membangun hubungan yang lebih baik dengan anggota.
Menurut analisis peneliti, strategi segmentation yang diterapkan oleh Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam telah berjalan cukup baik karena koperasi mampu mengidentifikasi
karakteristik masyarakat berdasarkan aspek demografis, geografis, psikografis, dan perilaku.
Koperasi tidak hanya mempertimbangkan siapa masyarakat yang menjadi calon anggota,
tetapi juga memperhatikan wilayah pelayanan, kebutuhan terhadap layanan keuangan

syariah, serta perilaku anggota dalam menggunakan layanan koperasi.

4.4.2 Pembahasan Strategi Targeting

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa Koperasi Syariah

Mandiri Darussalam telah menerapkan strategi targeting dalam menentukan sasaran

pemasarannya. Setelah melakukan segmentasi pasar, koperasi menentukan kelompok masyarakat

yang menjadi sasaran utama pemasaran dengan mempertimbangkan karakteristik dan kebutuhan

masyarakat. Hasil penelitian mengenai penerapan strategi targeting diperoleh melalui wawancara

dengan pihak Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dan pelaku usaha mikro yang menjadi

anggota koperasi.

1.

Hasil Wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam, diketahui bahwa koperasi lebih memfokuskan kegiatan
pemasaran kepada pelaku usaha mikro. Kelompok tersebut menjadi sasaran utama karena
memiliki kebutuhan terhadap layanan keuangan syariah, baik dalam bentuk pembiayaan
maupun produk simpanan. Meskipun masyarakat secara umum memiliki kesempatan untuk
menjadi anggota koperasi, pihak koperasi tetap mempertimbangkan karakteristik dan

kebutuhan masyarakat dalam menentukan pendekatan pemasaran. Pelaku usaha mikro lebih
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diprioritaskan karena membutuhkan layanan keuangan yang mudah diakses dan sesuai
dengan kondisi usaha mereka. Selain menentukan sasaran berdasarkan karakteristik
masyarakat, koperasi juga memberikan pelayanan yang disesuaikan dengan kondisi anggota.
Salah satu bentuk pelayanan tersebut adalah layanan jemput setoran yang memudahkan
anggota untuk melakukan setoran tanpa harus datang langsung ke kantor koperasi.
Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dapat dipahami bahwa Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam memusatkan kegiatan pemasarannya kepada pelaku usaha mikro sebagai sasaran
utama. Penentuan sasaran tersebut menunjukkan bahwa koperasi berupaya memilih
kelompok masyarakat yang sesuai dengan kebutuhan dan tujuan pelayanan koperasi.

Hasil Wawancara dengan Ibu Darmiati selaku Pelaku Usaha Mikro

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Darmiati selaku penjual gorengan dan anggota
koperasi, diketahui bahwa layanan yang diberikan koperasi memberikan kemudahan bagi
pelaku usaha mikro. Salah satu layanan yang dirasakan membantu adalah layanan jemput
setoran karena anggota tidak perlu datang langsung ke kantor koperasi untuk melakukan
setoran. Selain itu, setoran dengan nominal yang ringan juga memudahkan pelaku usaha
mikro untuk menabung secara rutin sesuai dengan kemampuan mereka. Kemudahan tersebut
dirasakan sesuai dengan kondisi pelaku usaha mikro yang memiliki aktivitas usaha dan
keterbatasan waktu untuk datang ke kantor koperasi. Berdasarkan hasil wawancara tersebut,
dapat diketahui bahwa pelayanan yang diberikan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
sesuai dengan kebutuhan pelaku usaha mikro sebagai kelompok yang menjadi sasaran utama
koperasi. Kemudahan layanan dan jemput setoran menjadi bentuk penyesuaian pelayanan
terhadap kondisi anggota.

Pembahasan Strategi Targeting

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak koperasi dan pelaku usaha mikro, diketahui
bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam tidak menerapkan undifferentiated marketing
sebagai strategi utama. Hal tersebut terlihat dari adanya fokus pemasaran kepada kelompok
masyarakat tertentu, khususnya pelaku usaha mikro. Meskipun seluruh masyarakat memiliki
kesempatan untuk menjadi anggota, koperasi tetap mempertimbangkan karakteristik,
kebutuhan, dan kondisi masyarakat dalam menentukan sasaran pemasaran. Koperasi juga
menerapkan differentiated marketing dengan memberikan pendekatan pemasaran yang
disesuaikan dengan kebutuhan kelompok masyarakat. Pelaku usaha mikro lebih banyak
diberikan informasi mengenai kemudahan memperoleh pembiayaan, produk simpanan, serta

layanan jemput setoran. Sementara itu, masyarakat secara umum dapat diberikan informasi
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mengenai manfaat menabung dan penggunaan layanan keuangan syariah. Perbedaan
pendekatan tersebut menunjukkan bahwa koperasi berupaya menyesuaikan penyampaian
informasi dengan kebutuhan masyarakat. Selanjutnya, hasil penelitian menunjukkan bahwa
concentrated marketing merupakan pendekatan yang paling dominan diterapkan oleh
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam. Hal tersebut terlihat dari pemusatan kegiatan
pemasaran kepada pelaku usaha mikro sebagai target utama. Pemilihan pelaku usaha mikro
didasarkan pada kebutuhan kelompok tersebut terhadap akses pembiayaan yang mudah,
produk simpanan, serta pelayanan keuangan yang sederhana dan mudah dijangkau. Dengan
memfokuskan pemasaran kepada satu kelompok utama, koperasi dapat mengarahkan
kegiatan pemasarannya secara lebih efektif dan efisien. Selain itu, koperasi juga
menunjukkan penerapan micromarketing melalui pelayanan yang disesuaikan dengan
kondisi masing-masing anggota. Bentuk pelayanan tersebut terlihat dari adanya layanan
jemput setoran yang memberikan kemudahan bagi anggota dalam melakukan setoran tanpa
harus datang langsung ke kantor koperasi. Pelayanan secara langsung tersebut menjadi salah
satu bentuk penyesuaian pelayanan dengan kebutuhan anggota, khususnya pelaku usaha
mikro yang memiliki kesibukan dalam menjalankan usahanya. Hasil penelitian tersebut
sesuai dengan teori targeting yang menyatakan bahwa targeting merupakan proses memilih
satu atau beberapa segmen pasar yang akan dilayani setelah proses segmentasi pasar
dilakukan. Dalam menentukan target pasar, perusahaan perlu mempertimbangkan
karakteristik, kebutuhan, potensi, serta kesesuaian segmen dengan tujuan dan sumber daya
yang dimiliki. Strategi targeting dapat dilakukan melalui empat pendekatan, yaitu
undifferentiated marketing, differentiated marketing, concentrated marketing, dan
micromarketing (Lestari et al., 2026). Berdasarkan hasil penelitian, penerapan strategi
targeting pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam menunjukkan bahwa koperasi lebih
mengutamakan concentrated marketing, dengan didukung oleh differentiated marketing dan
micromarketing. Concentrated marketing menjadi pendekatan yang paling dominan karena
koperasi memusatkan kegiatan pemasaran kepada pelaku usaha mikro sebagai target utama.
Sementara itu, differentiated marketing terlihat dari adanya penyesuaian pendekatan
berdasarkan kebutuhan masyarakat, sedangkan micromarketing terlihat dari pelayanan yang
disesuaikan dengan kondisi masing-masing anggota. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan
penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa pemilihan target pasar yang tepat dapat
meningkatkan efektivitas strategi pemasaran dan mempermudah lembaga keuangan dalam

menjangkau kelompok masyarakat yang membutuhkan produknya. Penerapan strategi
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pemasaran yang disesuaikan dengan karakteristik setiap segmen dapat meningkatkan
kepuasan anggota, memperkuat hubungan antara lembaga dengan masyarakat, serta
meningkatkan peluang bertambahnya jumlah anggota. Menurut analisis peneliti, strategi
targeting yang diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam telah berjalan secara
terarah karena koperasi mampu menentukan pelaku usaha mikro sebagai target utama
pemasaran. Pemilihan pelaku usaha mikro sebagai target utama dinilai sesuai dengan
kebutuhan kelompok tersebut terhadap pembiayaan usaha dan layanan simpanan yang
mudah dijangkau. Selain itu, pelayanan yang disesuaikan dengan kondisi anggota, seperti
layanan jemput setoran, menjadi nilai tambah dalam memberikan kemudahan kepada pelaku
usaha mikro. Dengan demikian, penerapan strategi targeting yang berfokus pada pelaku
usaha mikro dapat mendukung upaya Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dalam
meningkatkan jumlah anggota dari kalangan pelaku usaha mikro.

4.4.3 Pembahasan Strategi Positioning

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam telah menerapkan strategi positioning untuk membangun citra yang positif

di benak masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro. Positioning dilakukan dengan menonjolkan

atribut dan manfaat produk, memberikan pelayanan yang berkualitas dengan biaya yang sesuai,

menunjukkan keunggulan dibandingkan lembaga keuangan lainnya, serta memperkuat nilai-nilai
syariah dalam setiap produk dan layanan yang ditawarkan. Hasil penelitian mengenai penerapan
positioning diperoleh melalui wawancara dengan pihak koperasi dan pelaku usaha mikro.

1. Hasil Wawancara dengan Bapak Branch Manager Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt selaku Branch Manager Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam, diketahui bahwa koperasi berupaya membangun citra sebagai
lembaga keuangan syariah yang mudah diakses dan mampu memenuhi kebutuhan masyarakat,
khususnya pelaku usaha mikro. Dari aspek atribut dan manfaat produk, koperasi lebih
menonjolkan produk pembiayaan murabahah dan produk simpanan yang disesuaikan dengan
kebutuhan masyarakat. Selain menyediakan pembiayaan yang dapat membantu
pengembangan usaha, koperasi juga menyediakan layanan jemput setoran yang memberikan
kemudahan kepada anggota dalam melakukan setoran tanpa harus datang langsung ke kantor
koperasi. Dari aspek harga dan kualitas layanan, koperasi berupaya memberikan pelayanan
yang ramah, transparan, dan mudah diakses dengan tetap menerapkan prinsip-prinsip syariah.
Biaya atau margin yang diterapkan disesuaikan dengan ketentuan syariah sehingga masyarakat

dapat memperoleh layanan keuangan yang sesuai dengan prinsip syariah. Dari aspek
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perbedaan dengan pesaing, koperasi memiliki beberapa keunggulan, seperti layanan jemput
setoran, proses pembiayaan yang sederhana, serta pendekatan pelayanan yang mengutamakan
asas kekeluargaan. Koperasi juga memfokuskan pelayanan kepada pelaku usaha mikro
sehingga produk dan layanan yang diberikan dapat disesuaikan dengan kebutuhan kelompok
tersebut. Dari aspek nilai dan kepercayaan syariah, koperasi menempatkan prinsip syariah
sebagai salah satu bagian penting dalam membangun kepercayaan masyarakat. Produk dan
layanan yang ditawarkan dijalankan berdasarkan akad syariah sehingga masyarakat
memperoleh keyakinan bahwa transaksi yang dilakukan sesuai dengan prinsip syariah.
Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sayuthi, S.Pt tersebut, dapat dipahami bahwa
positioning Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dibangun melalui keunggulan produk,
kemudahan pelayanan, penerapan prinsip Syariah, serta pelayanan yang dekat dengan
kebutuhan pelaku usaha mikro.

Hasil Wawancara dengan Pelaku Usaha Mikro

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Darmiati selaku penjual gorengan dan anggota
koperasi, diketahui bahwa layanan koperasi memberikan kemudahan bagi pelaku usaha mikro.
Salah satu pelayanan yang dirasakan membantu adalah layanan jemput setoran karena anggota
tidak perlu datang langsung ke kantor koperasi untuk melakukan setoran. Kemudahan tersebut
memberikan pengalaman positif bagi anggota dalam menggunakan layanan koperasi. Selain
itu, setoran dengan nominal yang ringan juga memudahkan anggota untuk menabung secara
rutin sesuai dengan kemampuan dan kondisi usaha mereka. Berdasarkan hasil wawancara
tersebut, dapat dipahami bahwa dari sisi pelaku usaha mikro, kemudahan pelayanan menjadi
salah satu hal yang membentuk persepsi positif terhadap Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam. Layanan jemput setoran memberikan nilai tambah karena sesuai dengan
kebutuhan pelaku usaha mikro yang memiliki aktivitas usaha dan keterbatasan waktu

. Pembahasan Strategi Positioning

Berdasarkan hasil wawancara dengan pihak koperasi dan pelaku usaha mikro, diketahui bahwa
positioning Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dibangun melalui beberapa aspek, yaitu
atribut dan manfaat produk, harga dan kualitas layanan, perbedaan dengan pesaing, serta nilai
dan kepercayaan syariah. Dari aspek atribut dan manfaat produk, koperasi menonjolkan
produk pembiayaan murabahah dan produk simpanan yang disesuaikan dengan kebutuhan
masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro. Selain itu, layanan jemput setoran menjadi salah
satu manfaat yang memberikan kemudahan kepada anggota dalam melakukan transaksi. Dari

aspek harga dan kualitas layanan, koperasi berupaya memberikan pelayanan yang ramah,
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transparan, dan mudah diakses dengan tetap berpedoman pada prinsip syariah. Penerapan
ketentuan syariah dalam biaya atau margin memberikan rasa aman dan nyaman kepada
masyarakat dalam menggunakan produk dan layanan koperasi. Dari aspek perbedaan dengan
pesaing, layanan jemput setoran, proses pembiayaan yang sederhana, serta pendekatan
kekeluargaan menjadi keunggulan yang ditonjolkan oleh koperasi. Keunggulan tersebut dapat
membentuk persepsi bahwa Koperasi Syariah Mandiri Darussalam memiliki pelayanan yang
dekat dan mudah dijangkau oleh pelaku usaha mikro. Sementara itu, dari aspek nilai dan
kepercayaan syariah, penerapan prinsip syariah menjadi salah satu dasar koperasi dalam
membangun kepercayaan masyarakat. Produk dan layanan yang menggunakan akad syariah
memberikan keyakinan kepada masyarakat bahwa transaksi yang dilakukan sesuai dengan
ketentuan syariah. Hasil penelitian tersebut sejalan dengan teori Kotler dan Keller yang
menyatakan bahwa positioning merupakan strategi untuk menempatkan produk atau jasa pada
posisi yang jelas, unik, dan bernilai di benak konsumen melalui penonjolan atribut produk,
harga dan kualitas, manfaat produk, cara penggunaan, kelas sosial, maupun perbedaan dengan
pesaing. Menurut Lestari et al. (2026), positioning yang tepat dapat membentuk persepsi
positif konsumen terhadap nilai yang ditawarkan perusahaan sehingga mampu meningkatkan
kepercayaan, memperkuat citra perusahaan, serta menciptakan hubungan jangka panjang
dengan konsumen. Penerapan strategi positioning yang dilakukan oleh Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam juga sesuai dengan konsep yang dijelaskan oleh Firmansyah (2026), yang
menyatakan bahwa positioning berperan penting dalam membangun citra yang kuat,
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen, serta menciptakan keunggulan kompetitif
di tengah persaingan pasar. Dalam penelitian ini, citra tersebut dibangun melalui pelayanan
yang dekat dengan masyarakat, penerapan prinsip syariah, kemudahan layanan jemput setoran,
serta produk pembiayaan yang sesuai dengan kebutuhan pelaku usaha mikro. Berdasarkan
analisis peneliti, strategi positioning yang diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri
Darussalam telah mampu membentuk persepsi positif di kalangan masyarakat, khususnya
pelaku usaha mikro. Hal tersebut terlihat dari adanya penilaian positif terhadap kemudahan
pelayanan, penerapan prinsip syariah, serta perhatian koperasi terhadap kebutuhan pelaku
usaha mikro. Layanan jemput setoran menjadi salah satu keunggulan yang memberikan nilai
tambah bagi koperasi karena memberikan kemudahan kepada anggota dalam melakukan
setoran. Dengan demikian, penerapan positioning melalui keunggulan pelayanan, prinsip
syariah, dan penyesuaian produk terhadap kebutuhan pelaku usaha mikro dapat mendukung

upaya koperasi dalam memperkuat posisinya di tengah persaingan lembaga keuangan serta
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meningkatkan jumlah anggota mikro.

4.4.4 Pembahasan Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Pelaku
Usaha Mikro
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa strategi pemasaran yang

diterapkan oleh Koperasi Syariah Mandiri Darussalam berperan dalam meningkatkan jumlah
anggota, khususnya dari kalangan pelaku usaha mikro. Penerapan strategi pemasaran dilakukan
melalui pendekatan Segmentasi, Targeting, dan Positioning (STP) yang didukung dengan
pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Koperasi mengelompokkan calon nasabah
berdasarkan karakteristik tertentu, memfokuskan pemasaran kepada pelaku usaha mikro sebagai
sasaran utama, serta membangun citra sebagai lembaga keuangan syariah yang memberikan
pelayanan mudah, aman, dan sesuai dengan prinsip syariah. Strategi tersebut diperkuat dengan
layanan jemput setoran, pelayanan yang ramah, serta proses pembiayaan yang sederhana
sehingga mampu menarik minat masyarakat untuk menjadi anggota koperasi.

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa peningkatan jumlah anggota dipengaruhi oleh
beberapa faktor, yaitu kemudahan akses layanan, penerapan prinsip syariah, kualitas pelayanan
yang baik, serta adanya promosi dari mulut ke mulut yang dilakukan oleh anggota koperasi.
Layanan jemput setoran menjadi salah satu strategi yang paling dirasakan manfaatnya oleh pelaku
usaha mikro karena mereka tetap dapat menabung tanpa harus meninggalkan aktivitas usahanya.
Selain itu, pendekatan secara langsung kepada masyarakat melalui kegiatan sosialisasi dan
komunikasi personal turut meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap koperasi.

Di sisi lain, penelitian ini juga menemukan beberapa kendala yang masih dihadapi koperasi
dalam meningkatkan jumlah nasabah. Kendala tersebut antara lain masih rendahnya pemahaman
sebagian masyarakat mengenai koperasi syariah, keterbatasan fasilitas layanan seperti belum
tersedianya transaksi melalui transfer, serta promosi yang belum menjangkau seluruh masyarakat.
Kondisi tersebut menyebabkan masih terdapat pelaku usaha mikro yang belum mengenal secara
menyeluruh manfaat produk dan layanan yang ditawarkan oleh koperasi.

Untuk mengatasi kendala tersebut, Koperasi Syariah Mandiri Darussalam berupaya
meningkatkan kegiatan sosialisasi kepada masyarakat, mempertahankan layanan jemput setoran,
meningkatkan kualitas pelayanan kepada anggota, serta terus mengembangkan fasilitas layanan
sesuai dengan kebutuhan masyarakat. Upaya tersebut diharapkan dapat memperluas jangkauan
pemasaran dan meningkatkan jumlah nasabah pelaku usaha mikro pada masa yang akan datang.

Berdasarkan data Koperasi Syariah Mandiri Darussalam, penambahan anggota luar biasa

menunjukkan tren yang terus meningkat setiap tahunnya. Pada tahun 2022 jumlah penambahan
anggota tercatat sebanyak 255 orang, kemudian meningkat menjadi 275 orang pada tahun 2023,
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295 orang pada tahun 2024, 310 orang pada tahun 2025, dan 315 orang pada tahun 2026.
Meskipun peningkatan pada tahun 2026 tidak sebesar tahun-tahun sebelumnya, secara
keseluruhan data tersebut menunjukkan adanya pertumbuhan jumlah anggota dari tahun ke tahun.
Peningkatan ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan melalui pendekatan
Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP), yang didukung dengan layanan jemput setoran,
pelayanan yang ramah, serta komunikasi langsung kepada masyarakat, telah memberikan

kontribusi terhadap peningkatan jumlah anggota, khususnya dari kalangan pelaku usaha mikro.

Gambar 4.3 Penambahan Anggota Luar Biasa

B Penambahan anggota luar biasa

=

Hasil penelitian ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Fadilah (2020) yang

menyatakan bahwa strategi pemasaran merupakan perencanaan yang dilakukan perusahaan atau
lembaga untuk menciptakan, menawarkan, dan menyampaikan nilai kepada konsumen guna
mencapai tujuan pemasaran. Dalam perspektif syariah, strategi pemasaran tidak hanya bertujuan
memperoleh keuntungan, tetapi juga mengedepankan nilai kejujuran, keadilan, dan transparansi
dalam setiap aktivitas pemasaran. Penerapan prinsip tersebut terlihat pada Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam yang menjalankan seluruh produk dan layanannya berdasarkan prinsip
syariah serta membangun hubungan yang baik dengan masyarakat melalui pelayanan yang jujur
dan terbuka.

Selain itu, hasil penelitian ini juga sejalan dengan pendapat Andira dan Sundari (2021) yang
menyatakan bahwa strategi pemasaran syariah bertujuan membangun kepercayaan dan kepuasan
pelanggan melalui pelayanan yang baik serta etika bisnis yang sesuai dengan syariat Islam. Dalam
penelitian ini, kepercayaan masyarakat dibangun melalui pelayanan yang ramah, kemudahan
dalam mengakses produk, serta pelayanan jemput setoran yang memberikan kemudahan bagi

pelaku usaha mikro.
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Temuan penelitian ini juga mendukung penelitian Kodriana dan Lesmana (2025) yang
menyatakan bahwa strategi pemasaran yang tepat mampu meningkatkan minat masyarakat
terhadap layanan keuangan syariah. Selain itu, hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
Subekti (2025) yang menjelaskan bahwa strategi jemput bola berpengaruh positif terhadap
peningkatan jumlah nasabah pada koperasi syariah. Hal tersebut terlihat pada Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam yang menerapkan layanan jemput setoran sebagai salah satu strategi utama
untuk mendekatkan pelayanan kepada masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro yang memiliki
keterbatasan waktu dan akses.

Berdasarkan analisis peneliti, strategi pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Syariah
Mandiri Darussalam telah berjalan dengan cukup efektif dalam meningkatkan jumlah anggota
pelaku usaha mikro. Hal ini ditunjukkan oleh penerapan strategi STP yang saling mendukung,
pelayanan yang mengutamakan kebutuhan anggota, serta penerapan prinsip syariah yang mampu
membangun kepercayaan masyarakat. Keunggulan layanan jemput setoran menjadi nilai tambah
yang membedakan koperasi dari lembaga keuangan lainnya, karena mampu. memberikan
kemudahan bagi masyarakat dalam melakukan transaksi. Meskipun demikian, peneliti
berpendapat bahwa koperasi masih perlu meningkatkan intensitas promosi dan pemanfaatan
media digital, memperluas edukasi kepada masyarakat mengenal manfaat koperasi syariah, serta
mengembangkan fasilitas layanan agar mampu menjangkau lebih banyak pelaku usaha mikro di
Aceh Besar. Dengan demikian, strategi pemasaran yang diterapkan tidak hanya mampu
meningkatkan jumlah nasabah, tetapi juga memperkuat keberlanjutan dan daya saing koperasi di

masa yang akan datang.
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BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai penerapan strategi marketing dengan pendekatan
Segmentation, Targeting, dan Positioning (STP) dalam meningkatkan jumlah anggota pelaku
usaha mikro di Koperasi Syariah Mandiri Darussalam Aceh Besar, maka dapat disimpulkan

sebagai berikut:

1. Penerapan strategi marketing dengan pendekatan Segmentation, Targeting, dan Positioning
(STP) pada Koperasi Syariah Mandiri Darussalam telah diterapkan dengan cukup baik dan
saling berkaitan dalam upaya meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha mikro. Pada tahap
Segmentation, koperasi menerapkan empat variabel segmentasi, yaitu geografis, demografis,
psikografis, dan perilaku. Segmentasi geografis dilakukan dengan memfokuskan pelayanan
pada wilayah Kecamatan Indrapuri dan Kecamatan Kuta Cot Glie. Segmentasi demografis
dilakukan dengan mempertimbangkan usia, pekerjaan, dan tingkat pendapatan, dengan sasaran
utama masyarakat usia produktif, khususnya pelaku usaha mikro dengan pendapatan menengah
ke bawah. Segmentasi psikografis diarahkan kepada masyarakat yang memiliki kebutuhan dan
minat terhadap layanan keuangan yang sesuai dengan prinsip Syariah. Sementara itu,
segmentasi perilaku terlihat dari respons dan kebiasaan anggota dalam menggunakan layanan
koperasi, terutama kemudahan melakukan setoran dan pemanfaatan layanan jemput setoran.
Pada tahap Targeting, koperasi memfokuskan sasaran utama kepada pelaku usaha mikro,
dengan menerapkan pendekatan concentrated marketing sebagai pendekatan yang paling
dominan, serta didukung oleh differentiated marketing dan micromarketing melalui
penyesuaian pelayanan terhadap kebutuhan anggota. Pada tahap Positioning, koperasi
membangun citra sebagai lembaga keuangan syariah yang mudah diakses, dekat dengan
masyarakat, menerapkan prinsip syariah, memberikan pelayanan yang ramah, serta memiliki
layanan jemput setoran dan proses pembiayaan yang sederhana. Penerapan ketiga unsur STP
tersebut didukung oleh pelayanan yang sesuai dengan karakteristik pelaku usaha mikro
sehingga turut mendukung peningkatan jumlah anggota. Hal ini terlihat dari data penambahan
anggota yang menunjukkan peningkatan dari 255 orang pada tahun 2022 menjadi 315 orang
pada tahun 2026. Meskipun demikian, peningkatan tersebut belum sepenuhnya optimal apabila

dibandingkan dengan potensi pelaku usaha mikro yang masih dapat dijangkau oleh koperasi.
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2. Kendala dan hambatan dalam penerapan strategi Segmentation, Targeting, dan Positioning
(STP) dalam meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha mikro berasal dari faktor internal dan
eksternal. Kendala utama yang ditemukan adalah kurangnya sosialisasi dan promosi, sehingga
masih terdapat masyarakat yang belum mengetahui produk, layanan, dan keunggulan Koperasi
Syariah Mandiri Darussalam. Selain itu, belum tersedianya layanan digital menjadi hambatan
karena sebagian pelaku usaha mikro telah terbiasa menggunakan transaksi non-tunai seperti
transfer dan QRIS yang dinilai lebih praktis dan fleksibel. Kendala lainnya adalah rendahnya
pemahaman masyarakat terhadap koperasi syariah, baik mengenai produk, mekanisme
pembiayaan, maupun penerapan prinsip syariah. Di samping itu, sebagian pelaku usaha mikro
memiliki keterbatasan kemampuan ekonomi sehingga lebih memprioritaskan pendapatan untuk
kebutuhan sehari-hari daripada menabung. Kondisi tersebut menyebabkan penerapan STP yang
telah dilakukan belum mampu menjangkau seluruh potensi pelaku usaha mikro secara optimal.
Oleh karena itu, peningkatan sosialisasi dan promosi, edukasi mengenai koperasi syariah, serta
pengembangan fasilitas layanan yang sesuai dengan perkembangan kebutuhan masyarakat
diperlukan agar koperasi dapat memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan jumlah anggota

pelaku usaha mikro secara lebih optimal.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan beberapa saran

sebagai berikut.

1. Bagi Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
Koperasi Syariah Mandiri Darussalam diharapkan dapat terus meningkatkan efektivitas
strategi marketing, khususnya melalui kegiatan sosialisasi dan edukasi kepada masyarakat
mengenai manfaat menjadi anggota koperasi syariah serta produk dan layanan yang tersedia.
Selain itu, koperasi diharapkan mampu memperluas media promosi dengan memanfaatkan
teknologi digital sehingga informasi mengenai koperasi dapat menjangkau masyarakat yang
lebih luas. Pengembangan fasilitas layanan, seperti penyediaan sistem transaksi yang lebih
praktis sesuai dengan perkembangan teknologi, juga perlu dipertimbangkan tanpa mengurangi
kualitas pelayanan yang menjadi ciri khas koperasi. Layanan jemput setoran yang selama ini
menjadi keunggulan koperasi hendaknya tetap dipertahankan dan ditingkatkan karena terbukti
memberikan kemudahan bagi pelaku usaha mikro.

2. Bagi Masyarakat

Masyarakat, khususnya pelaku usaha mikro, diharapkan lebih aktif mencari informasi
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mengenai koperasi syariah serta memanfaatkan berbagai produk dan layanan yang tersedia
sebagai salah satu alternatif dalam memenuhi kebutuhan keuangan dan pengembangan usaha.
Dengan meningkatnya pemahaman masyarakat mengenai prinsip dan manfaat koperasi
syariah, diharapkan kepercayaan masyarakat terhadap koperasi semakin meningkat sehingga
jumlah anggota juga dapat terus bertambah.

. Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian mengenai strategi marketing
pada koperasi syariah dengan menggunakan pendekatan atau variabel lain yang belum dibahas
dalam penelitian ini, seperti bauran pemasaran (marketing mix), pemasaran d igital, kualitas
pelayanan, atau kepuasan anggota. Selain itu, penelitian dapat dilakukan pada objek dan
wilayah yang lebih luas atau menggunakan metode penelitian yang berbeda sehingga diperoleh
hasil yang lebih komprehensif dan dapat menjadi referensi bagi pengembangan ilmu

pengetahuan, khususnya di bidang pemasaran lembaga keuangan syariah.
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LAMPIRAN

Lampiran. Intrumen Wawancara

Intrumen Wawancara Dengan Branch Manager

1.

Bagaimana koperasi mengelompokkan anggota berdasarkan usia, pekerjaan, atau tingkat
pendapatan?

Apakah lokasi tempat tinggal anggota menjadi pertimbangan dalam menentukan strategi
pemasaran koperasi?

Apakah nilai-nilai keagamaan menjadi pertimbangan dalam pemasaran koperasi?
Bagaimana respons anggota terhadap produk yang ditawarkan oleh koperasi?

Apakah koperasi menerapkan strategi pemasaran yang sama untuk seluruh anggota atau
berbeda pada setiap segmen?

Mengapa koperasi lebih memfokuskan pemasaran kepada pelaku usaha mikro?

Apa produk utama koperasi dan apa manfaatnya bagi pelaku usaha mikro?

Apa yang membedakan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dengan lembaga keuangan
lainnya?

Apa kendala yang dihadapi koperasi dalam meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha

mikro?

10. Apa strategi koperasi ke depan untuk meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha mikro?

Instrumen Wawancara Dengan Pegurus Koperasi

1.
2.

G N o a0 B~ W

9.

Bagaimana cara menentukan calon anggota yang menjadi sasaran pemasaran?

Apakah lokasi tempat tinggal atau lokasi usaha calon anggota menjadi pertimbangan dalam
pemasaran?

Bagaimana cara memperkenalkan produk koperasi kepada pelaku usaha mikro?
Bagaimana respons calon anggota terhadap produk yang ditawarkan?

Apakah strategi pemasaran yang digunakan berbeda untuk setiap kelompok calon anggota?
Mengapa pemasaran lebih difokuskan kepada pelaku usaha mikro?

Bagaimana menjelaskan manfaat produk koperasi kepada calon anggota?

Apa keunggulan koperasi dibandingkan lembaga keuangan lain yang biasanya disampaikan
kepada calon anggota?

Apa kendala yang sering dihadapi dalam kegiatan pemasaran?

10. Upaya apa yang dilakukan untuk meningkatkan jumlah anggota pelaku usaha mikro?
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Instrumen Wawancara dengan Anggota Pelaku Usaha Mikro

1
2
3
4.
5
6

7.
8.
9.

10.

Bagaimana Ibu mengetahui Koperasi Syariah Mandiri Darussalam?

Apa alasan Ibu memilih menjadi anggota koperasi ini?

Apakah lokasi koperasi memudahkan Ibu dalam menggunakan layanannya?

Apakah nilai-nilai syariah menjadi salah satu alasan Ibu memilih koperasi ini?

Bagaimana pendapat Ibu terhadap produk yang ditawarkan koperasi?

Menurut Ibu, apakah pelayanan yang diberikan sudah sesuai dengan kebutuhan pelaku usaha
mikro?

Apa manfaat yang Ibu rasakan setelah menjadi anggota koperasi?

Menurut Ibu, apa keunggulan koperasi ini dibandingkan lembaga keuangan lain?

Menurut Ibu, apa keunggulan koperasi ini dibandingkan lembaga keuangan lain?

Apa saran Ibu agar koperasi dapat meningkatkan jumlah anggota?

Instrumen Wawancara dengan Pelaku Usaha Mikro (Belom Menjadi Anggota)

© o N o a bk~ w DN P
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Apakah Bapak/lIbu mengetahui keberadaan Koperasi Syariah Mandiri Darussalam?
Dari mana Bapak/Ibu memperoleh informasi mengenai koperasi tersebut?

Apakah lokasi koperasi mudah dijangkau?

Apakah Bapak/Ibu mengetahui produk yang ditawarkan koperasi?

Menurut Bapak/Ibu, apakah produk koperasi sesuai dengan kebutuhan usaha?

Apa alasan Bapak/lbu belum menjadi anggota koperasi?

Apakah nilai-nilai syariah menjadi pertimbangan dalam memilih lembaga keuangan?
Menurut Bapak/lbu, apa yang membedakan koperasi dengan lembaga keuangan lain?

Faktor apa yang dapat membuat Bapak/Ibu tertarik menjadi anggota koperasi?

. Apasaran Bapak/lbu agar Koperasi Syariah Mandiri Darussalam dapat menarik lebih banyak

pelaku usaha mikro menjadi anggota?
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Lampiran. Tabel Wawancara

Hasil Wawancara Berdasarkan Strategi Segmentation

Indikator Pertanyaan Jawaban
Segmentasi Bagaimana koperasi Kami tidak menetapkan batasan usia
Demografis mengelompokkan nasabah | tertentu, namun sasaran utama koperasi
berdasarkan usia, pekerjaan, | adalah masyarakat usia produktif yang
atau tingkat pendapatan? memiliki kegiatan usaha. Sebagian besar
nasabah kami berasal dari kalangan pelaku
usaha mikro, seperti pedagang, petani, dan
ibu rumah tangga yang memiliki usaha
rumahan dan ada juga anak sekolah yang
memiliki uang tabung. Dari segi
pendapatan, kami lebih memfokuskan
kepada masyarakat dengan pendapatan
menengah ke bawah yang membutuhkan
layanan keuangan syariah yang mudah
diakses
Segmentasi Apakah lokasi tempat Ya, lokasi menjadi salah satu pertimbangan.
Geografis tinggal nasabah menjadi Kami lebih memfokuskan pemasaran di
pertimbangan dalam wilayah Kecamatan Indrapuri dan
menentukan strategi kecamatan kuta cot glie. Kedekatan lokasi
pemasaran? juga memudahkan petugas dalam
menjalankan layanan jemput setoran kepada
nasababh.
Segmentasi Apakah nilai-nilai Menjadi pertimbangan. Kami menyasar
Psikografis keagamaan menjadi masyarakat yang menginginkan layanan
pertimbangan dalam keuangan yang sesuai dengan prinsip
pemasaran? syariah. Dalam melakukan pemasaran, kami
menjelaskan bahwa seluruh produk dan
layanan koperasi dijalankan berdasarkan
prinsip syariah, sehingga masyarakat
merasa lebih aman dan nyaman dalam
bertransaksi.
Segmentasi Bagaimana respons nasabah | Secara umum respons nasabah cukup baik.
Perilaku terhadap produk yang Banyak nasabah merasa terbantu dengan

ditawarkan?

adanya layanan jemput setoran karena
mereka tidak perlu datang langsung ke
kantor koperasi. Selain itu, setoran dengan
nominal yang ringan juga memudahkan
pelaku usaha mikro untuk menabung secara
rutin. Meskipun demikian, masih ada
sebagian masyarakat yang belum menjadi
anggota aktif karena kurangnya pemahaman
mengenai manfaat koperasi syariah serta
belum tersedianya fasilitas transaksi melalui
transfer
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Hasil Wawancara Berdasarkan Strategi Targeting

Indikator Pertanyaan Jawaban
Undifferentiated | Apakah koperasi menerapkan | Tidak. Koperasi tidak menerapkan strategi
Marketing strategi pemasaran yang pemasaran yang sama kepada seluruh
sama untuk seluruh nasabah | masyarakat. Meskipun semua masyarakat
tanpa membedakan segmen? | memiliki kesempatan untuk menjadi anggota,
dalam praktiknya koperasi tetap
mempertimbangkan karakteristik dan kebutuhan
calon nasabah sehingga pendekatan pemasaran
tidak dilakukan secara seragam
Differentiated Apakah koperasi menerapkan | Ya. Koperasi menyesuaikan cara pemasaran
Marketing strategi pemasaran yang sesuai dengan karakteristik masing-masing
berbeda untuk masing- kelompok. Misalnya, kepada pelaku usaha
masing kelompok nasabah? mikro lebih ditekankan kemudahan pembiayaan
dan layanan jemput setoran, sedangkan kepada
masyarakat umum lebih banyak diberikan
sosialisasi mengenai manfaat menabung dan
layanan koperasi syariah
Concentrated Apakah koperasi lebih Ya. Pelaku usaha mikro merupakan sasaran
Marketing memfokuskan pemasaran utama koperasi karena mereka membutuhkan

pada satu segmen tertentu,
seperti pelaku usaha mikro?

akses pembiayaan dan layanan keuangan
syariah yang mudah dijangkau. Oleh karena itu,
sebagian besar kegiatan pemasaran lebih
difokuskan kepada kelompok tersebut agar
dapat mendukung perkembangan usaha mereka

Micromarketing

Apakah koperasi
menyesuaikan layanan atau
strategi pemasaran sesuai
kebutuhan individu nasabah?

Ya. Koperasi berupaya memberikan pelayanan
yang disesuaikan dengan kondisi masing-
masing nasabah. Contohnya, bagi nasabah yang
memiliki keterbatasan waktu untuk datang ke
kantor, koperasi menyediakan layanan jemput
setoran. Selain itu, petugas juga memberikan
penjelasan mengenai produk yang paling sesuai
dengan kebutuhan dan kemampuan setiap
nasabah

Hasil Wawancara Berdasarkan Strategi Positioning

Indikator

Pertanyaan

Jawaban

Atribut dan
Manfaat Produk

Apakah produk utama
koperasi dan apa
manfaatnya bagi nasabah
mikro?

Produk yang paling banyak digunakan oleh
nasabah adalah pembiayaan murabahah dan
produk simpanan. Pembiayaan murabahah
banyak dimanfaatkan oleh pelaku usaha mikro
untuk menambah modal usaha maupun
memenuhi kebutuhan usaha mereka. Selain itu,
koperasi juga memiliki produk simpanan
dengan layanan jemput setoran sehingga
memudahkan anggota menabung tanpa harus
datang ke kantor. Produk-produk tersebut
dirancang agar sesuai dengan kebutuhan
masyarakat serta tetap berpedoman pada prinsip
syariah.
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Indikator

Pertanyaan

Jawaban

Harga dan
Kualitas

Bagaimana hubungan
antara harga dan kualitas
layanan menurut koperasi?

Koperasi selalu berusaha memberikan
pelayanan yang baik dengan biaya atau margin
yang wajar dan sesuai dengan ketentuan
syariah. Kami tidak hanya melihat keuntungan,
tetapi juga bagaimana anggota merasa terbantu
dengan pelayanan yang diberikan. Kemudahan
proses, pelayanan yang ramah, transparan, serta
adanya layanan jemput setoran menjadi nilai
tambah yang kami berikan kepada anggota.

Perbedaan dengan
Pesaing

Apa yang membedakan
koperasi ini dengan
lembaga keuangan lain?

Yang membedakan koperasi kami dengan
lembaga keuangan lainnya adalah pelayanan
yang lebih dekat dengan masyarakat. Kami
menerapkan sistem jemput setoran sehingga
anggota tidak perlu datang ke kantor untuk
menabung. Selain itu, proses pembiayaan lebih
sederhana, mengutamakan asas kekeluargaan,
serta seluruh kegiatan usaha dijalankan
berdasarkan prinsip syariah. Kami juga lebih
fokus melayani pelaku usaha mikro yang
membutuhkan layanan keuangan yang mudah
dijangkau

Nilai dan
Kepercayaan
Syariah

Seberapa penting nilai
syariah dalam menarik dan
mempertahankan nasabah?

Nilai syariah sangat penting karena menjadi
dasar dalam seluruh kegiatan koperasi. Banyak
masyarakat yang memilih koperasi ini karena
ingin menggunakan layanan keuangan yang
bebas dari riba dan sesuai dengan prinsip
syariah. Kami selalu menjelaskan kepada
masyarakat bahwa setiap produk menggunakan
akad syariah yang jelas sehingga dapat
memberikan rasa aman, nyaman, dan
meningkatkan kepercayaan anggota untuk tetap
menggunakan layanan koperasi.

Hasil Wawancara Mengenai Peningkatan Nasabah

Indikator Pertanyaan Jawaban
Perkembangan Bagaimana perkembangan | Alhamdulillah, dalam beberapa tahun terakhir
Nasabah jumlah nasabah mikro jumlah nasabah mikro menunjukkan

dalam beberapa tahun
terakhir?

perkembangan yang cukup baik. Meskipun
peningkatannya tidak terlalu besar setiap tahun,
kami melihat semakin banyak masyarakat,
khususnya pelaku usaha mikro, yang mulai
mengenal dan memanfaatkan layanan koperasi.
Hal ini didukung oleh kegiatan sosialisasi yang
terus dilakukan serta pelayanan yang kami
berikan, seperti layanan jemput setoran dan
proses pembiayaan yang mudah. Kami berharap
jumlah nasabah akan terus bertambah seiring
meningkatnya kepercayaan masyarakat
terhadap koperasi syariah.
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Indikator

Pertanyaan

Jawaban

Faktor
Peningkatan

Apa faktor utama yang
mempengaruhi peningkatan
jumlah nasabah?

Menurut saya, yang membuat saya tertarik
menjadi nasabah adalah pelayanan koperasi
yang mudah dan petugasnya ramah. Saya juga
merasa terbantu dengan adanya layanan jemput
setoran karena tidak perlu meninggalkan usaha
untuk datang ke kantor koperasi. Selain itu,
proses pembiayaannya tidak rumit dan
menggunakan prinsip syariah sehingga saya
merasa lebih tenang. Setelah merasakan
manfaatnya, saya juga sering menyampaikan
pengalaman saya kepada keluarga maupun
teman yang memiliki usaha agar mereka ikut
menjadi nasabah

Kendala

Apa kendala dalam
meningkatkan jumlah
nasabah mikro?

Menurut saya, salah satu kendalanya adalah
masih banyak masyarakat yang belum
mengetahui secara jelas mengenai produk dan
manfaat koperasi syariah. Saya sendiri juga
masih membutuhkan informasi yang lebih
lengkap mengenai persyaratan menjadi anggota
dan prosedur pembiayaan. Selain itu, saya
berharap ke depan koperasi dapat menyediakan
layanan yang lebih praktis, misalnya transaksi
melalui transfer atau layanan digital, sehingga
lebih memudahkan masyarakat yang memiliki
aktivitas yang padat.

Upaya ke depan

Apa strategi koperasi ke
depan untuk meningkatkan
jumlah nasabah mikro?

Ke depan kami akan terus meningkatkan
kegiatan sosialisasi kepada masyarakat,
khususnya kepada pelaku usaha mikro yang
menjadi sasaran utama koperasi. Selain itu,
kami akan mempertahankan pelayanan jemput
setoran, meningkatkan kualitas pelayanan
kepada anggota, serta memberikan edukasi
mengenai manfaat produk dan prinsip syariah
yang kami terapkan. Kami juga berupaya
mengikuti perkembangan kebutuhan
masyarakat dengan meningkatkan fasilitas
pelayanan secara bertahap agar masyarakat
semakin percaya dan tertarik menjadi anggota
koperasi.
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Lampiran. Dokumentasi Wawancara

Wawancara dengan Branch Manager

Koperasi Syariah Mandiri Darussalam

Wawancara Dengan Pengurus Harian

Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
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Wawancara Dengan Anggota Koperasi

Syariah Mandiri Darussalam
| B " v i

Wawancara dengan Anggota Mikro yang belom menjadi
Anggota Koperasi Syariah Mandiri Darussalam
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