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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Koperasi Syariah atau usaha yang beranggotakan orang atau badan 

hukum koperasi dengan melandaskan kegiatan yang berdasarkan prinsip 

syariah.
1
 Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera merupakan lembaga yang 

akan diteliti koperasi tersebut dengan pola syariah, yang berdiri tanggal 11 

Maret 2011, dengan Badan Hukum : 33/ 379/BH/ XVI.3/ 409. 110/ X/ 

2011, Tanggal 11/ 10/ 2011, berkedudukan di Srengat Kabupaten Blitar.Di 

dirikannya koperasi ini dengan tujuan menjadi wadah usaha anggota yang 

peduli terhadap ekonomi masyarakat kecil guna meningkatkan dan 

mensejahterakan anggota dan masyarakat sekitar. Dengan pengawas, DR. 

Nurkholis, Suripto, M.Pd, dan M. Toyib, M.PdI; pengurus: Ketua: 

Suprihno, M.Pd, Sekretaris : Ali Mashudi, S. Hi, Bendahara: Nur Yasin, 

S.Hi.  

BMT Muamalah Tulungagung pada awalnya adalah suatu lembaga 

ekonomi keuangan mikro syariah yang orientasinya pada profit oriented 

dan non profit yang didirikan oleh beberapa oleh beberapa alumni STAIN 

Tulungagung pada rapat pembentukan koperasi yang diselenggarakan 

tanggal 15 Juli 1998 yaitu oleh Bapak Nyadien. Bapak Ahmad Thohir, 

                                                           
1
Mardani, Aspek Hukum Lembaga Keuangan syariah Di Indonesia, (Jakarta: PT Kharisma Putra 

Utama, 2017). Hlm. 237. 
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Bapak M. Agus Salim dan juga pihak-pihak lainnya seperti Bapak Muh. 

Isa Anshori dan Lyssa Sutiningsih, yang kemudian disahkan oleh Kepala 

kantor Departemen koperasi pengusaha kecil dan menengah kabupaten 

Tulungagung No.02/ii/KDK.13/18/VII/1998 pada tanggal 28 Agustus 

1998, dengan nama koperasi Baitul Maal Wa Tamwil “Muamalah” 

(KBMT Muamalah) yang sebelumnya beralamat di Jl. HR Fatah Kios No. 

33 Tulungagung yang kemudian sekarang bernama Kopsyah BMT 

Muamalah yang beralamatkan di Jl. Mayjen Sungkono IV/06 

Tulungagung.  

Masalah yang ada maupun masalah yang timbul di koperasi 

Syariah Podojoyo dan di BMT Muamalah yaitu bagaimana pegawai 

koperasi menumbuhkan minat agar ikut mau menjadi anggota di koperasi 

syariah yaitu ikut serta dalam mengikuti arisan. 

Anggota arisan tidak dengan cepat bertambah karena sebagian  

besarbelum mengetahui sepenuhnya tentang arisan yang ada di koperasi 

syariah podojoyo sejatera Blitar dan BMT muamalah Tulungagung. Arisan 

ini merupakan suatu bentuk kerja sama tertentu yang didasari rasa 

kekeluargaan atau persaudaraan, yang mana para pesertanya pada waktu 

tertentu yaitu satu bulan sekali yang dalam kesempatan ini masing-masing 

menyerahkan sejumlah uang yang terkumpul tersebut. Selanjutnya pada 

giliran waktu selanjutnya dilakukan hal yang sama, hanya yangtelah 

menarik terdahulu harus memberi kesempatan kepada anggota lainnya 
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untuk memenangkan undiannya, dan demikian seterusnya sampai masing-

masing anggota pesertanya memperoleh gilirannya masing-masing. 

Faktor kemungkinan yang mempengaruhi rasa ingin menjadi 

anggota di koperasi syariah podojoyo sejahtera srengat Blitar dan BMT 

Muamalah Blitar adalah kualitas pelayanan yang sangat berhubungan erat 

dengan kepuasan pelanggan.Kualitas layanan yang dilakukan oleh 

koperasi syariah podojoyo sejahtera Blitar dan BMT Muamalah 

Tulungagung sangat ramah sekali terhadap anggota.namun, anggota masih 

banyak yang enggan untuk mendapatkan layanan dari kedua BMT ini, dan 

anggota masih belum merasakan sepenuhnya mengenai kualitas pelayanan 

yang diberikan oleh BMT.Kini semakin disadari bahwa pelayanan dan 

kepuasan pelanggan merupakan aspek vital dalam rangka bertahan dalam 

bisnis dan memenangkan persaingan.Dan tidaklah gampang untuk 

mewujudkan kepuasan pelanggan secara menyeluruh.Pelanggan yang 

dihadapi saat ini berbeda dengan pelanggan pada tahun yang lalu.Kini 

pelanggan semakin terdidik dan menyadari hak-hakya.Oleh karena itu 

dapat dipahami bahwa pada kalangan pakar pemasaran yang berpendapat 

bahwa tidak realistis bila suatu perusahaan mengharapkan tidak ada 

pelanggan yang tidak puas.Namun tentu saja setiap perusahaan harus 

berusaha meminimalkan ketidakpuasan pelanggan dengan memberikan 

pelayanan yang semakin hari semakin baik.Dan pada saat bersamaan, 

perusahaan perlu pula memperhatikan konsumen yang merasa tidak puas. 

Kepuasan pelanggan yang tinggi ditimbulkan oleh kualitas pelayanan yang 
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maksimal dan jika kualitas pelayanan yang diberikan buruk maka harapan 

konsumen tidak akan pernah tercapai dengan begitu pelanggan akan hilang 

satu demi satu, hal ini berarti lembaga BMT akan bangkrut. Dengan 

demikian haya lembaga-lembaga BMT yang mampu memberikan 

kepuasan pelanggan yang tinggi sajalah yang akan mampu bersaing dan 

bertahan untuk hidup dan selanjutnya berkembang demi kelangsungan 

lembaga.  

Dalam kondisi persaingan yang ketat, ditandai dengan munculnya 

berbagai macam lembaga keuangan Islam makahal utama yang harus 

diprioritaskan adalah kepuasan anggota atau dalam menerima pelayanan 

agar dapat bertahan dan pada akhirnya akan menarik minat anggota 

maupun calon anggota untuk mengikuti produk simpanan arisan yang 

ditawarkan oleh BMT, sehingga Lembaga Keuangan dapat bertahan, 

bersaing, dan meguasai pasar. Kalau kualitas layanan tidak dilakukan 

secara maksimal oleh BMT maka kepercayaan anggota lama maupun 

calon anggota baru yang akan Koperasi Syariah Podojoyo Sejahera Blitar 

dan BMT Muamalah Tulungagung kurang maka dapat mengakibatkan 

ketidak percayaan oleh anggota dan juga akan dapat memberikan suatu 

dorongan kepada pelanggan untuk menjalin ikatan hubungan yang kuat 

dengan perusahaan untuk memahami dengan seksama harapan pelanggan 

serta kebutuhan mereka. Dengan demikian, dapat meningkatkan kualitas 

pelayanan agar menarik minat atau perhatian calon anggota, karena 
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apabila calon anggota berminat maka akan memperhatikan koperasi dan 

akan menimbulkan minat untuk menjadi anggota.  

Selain itu, sulitnya mencari anggota baru dalam arisan yang 

dilakukan Koperasi Podojoyo sejahtera Blitar dan BMT muamalah Blitar 

sudah dilakukan secara optimal mengenai promosi yang dilakukan BMT 

tetapi masyarakat belum megetahui sepenuhnya mengenai sistem arisan 

yang ada di Koperasi Syariah Podojoyo sejahtera Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung, maka dari itu, promosi juga sangat berpengaruh 

sekali terhadap minat anggota.Koperasi bersifat terbuka dalam mnerima 

setiap anggota baru.Semakin banyak anggota yang bergabung dalam 

koperasi semakin besar laba yang syirkah yang syariah.
2
Maka dengan ini 

lembaga koperasi harus mempromosikan mengenai produk arisan kepada 

calon konsumen, yaitu bisa dengan cara perikanan (Advertising) yang 

berfungsi memberi informasi, membujuk atau mempengaruhi, 

menciptakan kesan, selanjutnya promosi penjualan yang merupakan 

kegiatan untuk menjajakan produk yang dipasarkan sehingga konsumen 

mudah melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan peraturan 

tertentu maka produk arisan akan menarik perhatian konsumen.
3
 

Kualitas produk harus dilakukan secara maksimal oleh BMT, akan 

tetapi anggota masih belum merasakan sepenuhnya mengenai kualitas 

produk, anggota merasakan masih belum sesuai dengan harapan, yang 

                                                           
2
 Ropi Marlina, koperasi syariah sebagai solusi penerapan akad syirkah yang sah, Vol No. 2, Juli 

2017 : 263-275 
3
 Ramsiah Tasruddin, Strategi Promosi Periklanan Yang Efektif,Jurnal Al-Khitabah, Vol. II. 1, 

Desember 2015 : 107 - 116 
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berakibatkan anggota yang mengikuti arisan tidak melakukan arisan ulang 

dan anggota hanya melakukan sekali saja menjadi anggota arisan. Maka 

dari itu, kualitas produk merupakan kunci persaingan pelaku usaha yang 

ditawarkan kepada konsumen, kualitas produk sangat penting yang harus 

diusahakan oleh setiap lembaga agar dapat mencapai harapan yang 

diinginkan yaitu menambah minat menjadi anggota untuk menjadi anggota 

arisan di BMT Podojoyo sejahtera dan di BMT Muamalah Blitar. 

Agar masyarakat banyak yang berminat menjadi anggota maka 

harus dilakukan promosi yang benar, apabila promosi dilakukan dengan 

tujuan dan penyampaian yang tidak tepat bahkan berlebihan maka bisa 

mengurangi minat  untuk menjadi anggota.
4
Minat anggota sangat penting 

sekali, BMT memberikan promosi mengenai arisan kepada calon anggota 

secara maksimal akan tetapi masih banyak yang belum mengetahui 

mengenai sistem arisan, dan masih banyak calon anggota tidak responsive 

saat ditawari produk arisan yang ada di BMT. Adanya promosi sangat 

berpengaruh sekali terhadap minat  menjadi anggota, jika tingkat promosi 

baik, maka minat menjadi anggota akan semakin tinggi, promosi tidak 

dapat diabaikan untuk memasuki pasar persaingan. Promosi di BMT 

sangatberpengaruh terhadap minat menjadi anggota arisan. 

Dari pengaruh kualitas pelayanan, promosi, dan kualitas produk 

terhadap minat anggota menggunakan produk simpanan arisan, dari 

kualitas pelayanan ini sangat penting sekali untuk meningkatkan kepuasan 

                                                           
4
 Akhmad Darmawan, Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi minat anggota menabung di 

bank Jateng syariah, Jurnal FokusBisnis, Vol.18,No.01,Bulan Juli 2019.  
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anggota dengan maksimal pengalaman pengunjung yang menyenangkan 

ini dapat meminimalkan pengalaman pengunjung yang kurang 

menyenangkan.Promosi yang dilakukan oleh koperasi syariah podojoyo 

sejahtera Blitar dan BMT Muamalah Tulungagung terlalu sederhana, 

sehingga belum menyentuh anggota. Belum memanfaatkan media social, 

internet bahkan jaringan local seperti radio dan tv local, maka dampaknya 

sedikit yang mengenal produk arisan di BMT Muamalah Tulungagung dan 

Koperasi Syariah Podojoyo sejahtera Blitar 

Latar belakang tersebut, penulis tertarik melakukan penelitian 

untuk mengetahui kajian yang lebih mendalam mengenai cara memperoleh 

anggota supaya berminat menjadi anggota di koperasi podojoyo 

Kabupaten Blitar dan BMT Muamalah. Sehingga penulis melalui 

penulisan proposal merumuskan judul: “Pengaruh Kualitas Pelayanan, 

Promosi, Kualitas Produk Terhadap Minat Anggota Menggunakan 

Produk Simpanan Arisan (Study Kasus Pada Koperasi Syariah 

Podojoyo Sejahtera Blitar Dan BMT Muamalah Tulungagung)” 

 

B. Identifikasi Masalah 

1. Kualitas pelayanan sudah dilakukan secara maksimal oleh BMT, akan 

tetapi anggota masih belum merasakan sepenuhnya mengenai kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh BMT, akibatnya memberi dampak pada 

minat anggota dalam mengikuti arisan, dan kurangnya kepercayaan 

anggota terhadap BMT. 
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2. Promosi mengenai arisan yang dilakukan oleh koperasi syariah 

podojoyo sejahtera Blitar dan BMT muamalah Tulungagung sudah 

dilakukan secara optimal akan tetapi belum mengetahuisepenuhnya 

mengenai sistem arisan yang dipromosikan BMT. 

3. Kualitas produk arisan di Koperasi Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT 

muamalah Tulungagung sudah sesuai dengan aturan syariah namun 

nyatanya sebagian besar belum mengetahui sepenuhnya mengenai 

kualitas produk, akhibatnya anggota merasa belum sesuai harapan, 

akibatnya anggota tidak melakukan arisan ulang dan hanya sekali saja 

menjadi anggota arisan di BMT.  

4. Dari minat anggota masih kurangnya kesadaran minat untuk menjadi 

anggota arisan, calon anggota tidak begitu responsive saat ditawarkan 

produk arisan yang ada di Koperasi Syariah Podojoyo sejahtera Blitar 

dan BMT muamalah Tulungagung sehingga minat untuk menjadi 

anggota arisan di BMT masih kurang.  

5. Dari kualitas pelayanan, promosi, kualitas produk dan minat anggota, 

maka penelitian ini akanfokus pada bagaimana cara mencari anggota 

agar banyak anggota yang ikut serta mengikuti arisan.  

 

C. Rumusan Masalah 

Berangkat dari uraian latar belakang pemilihan judul penelitian di 

atas, maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut:  
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1. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat 

anggota arisan pada Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan 

BMT Muamalah Tulungagung? 

2. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap minat anggota 

Arisan di Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung? 

3. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap minat 

anggota Arisan pada Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan 

BMT Muamalah Tulungagung? 

4. Apakah kualitas pelayanan, promosi, dan kualitas produk secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap minat anggota Arisan 

pada Koperasi Syariah Podojoyo Blitar dan BMT Muamalah 

Tulungagung? 

 

D. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disebutkan, maka tujuan 

dari penulisan penelitian ini adalah: 

1. Untuk menguji hasil dari pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat 

anggota  arisan pada Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan 

BMT Muamalah Tulungagung 

2. Untuk menguji pengaruh promosi terhadap minat anggota  arisan pada 

koperasi syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT Muamalah 

Tulungagung 
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3. Untuk menguji pengaruh dari kualitas produk terhadap minat anggota  

arisan pada koperasi syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung 

4. Untuk menguji pengaruh dari kualitas pelayanan, promosi, dan kualitas 

produk secara bersama-sama berpengaruh terhadap minat anggota  

arisan pada koperasi syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung 

 

E. Kegunaan Penelitian  

Hasil penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat, adapun 

manfaat penelitian ini sebagai berikut : 

1. Secara Teoritis 

Secara teoritis diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan 

memperkaya wawasan keilmuwan bagi para pembaca serta sebagai 

sumber rujukan informasi dan masukkan sebagai pengembangan 

penelitian selanjutnya.Penelitian ini juga diharapkan dapat 

memberikan ide, gagasan, pemikiran bagi perkembangan keilmuan 

tentang perbankan syariah. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Akademik  

Peneliti ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 

informasi dan dapat djadikan sebagai referensi untuk melakukan 

penelitian di masa mendatang serta memberikan kontribusi 
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bagiperpustakaan IAIN Tulungagug, agar dapat dimanfaatkan 

dengan baik. 

 

b. Bagi BMT 

Sebagai sumber informasi penelitian-penelitian yang akan datang, 

serta memberi kontribusi keilmuan bagi semua aktivitas akademik 

dalam bidang pebankan syariah, dan sebagai aplikasi penerapan 

ilmu yang telah diperoleh selama penulis melakukan kegiatan 

perkuliahan. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil dari penelitian ini dapat sebagai bahan pertimbangan 

atau referesi untuk penelitian untuk penelitian selanjutnya, atau 

memberikan informasi tambaan maupun pembanding bagi 

penelitian berikutnya untuk membuat karyatulis ilmiah yang lebih 

baik dan sempurna. 

 

F. Ruang Lingkup Dan Keterbatasan Masalah 

1. Ruang Lingkup 

Ruang lingkup dalam penelitian ini meliputi variabel-variabel yang 

diteliti, populasi atau subjek penelitian dan lokasi penelitian dengan 

penjabaran sebagai berikut: 

a. Variabel-variabel penelitian ini, penelitian menggunakan 2 variabel 

yaitu variabel bebas dan variabel terikat. Variabel bebasadalah 
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variabel yang mempengarhi variabel lain sedangkan variabel terikat 

adalah variabel yang dipengaruhi variabel lain. Sesuai dengan judul 

penelitian yang diajukan, maka penulis menentukan variabel-

variabel sebagai berikut:  

1.) Variabel bebas diasumsikan dengan variabel X, peneliti 

menentukan kualitas pelayanan, promosi, dan kualitas produk 

adalah X1, X2, X3, karena faktor ini diduga dapat 

mempengaruhi keputusan terhadap minat anggota menggunakan 

produk simpanan arisan di Koperasi syariah podojoyo sejahtera 

Blitar dan BMT Muamalah Tulungagung.  

2.) Variabel terikat diasumsikan dengan variabel Y dalam 

penelitian ini variabel terikatnya adalah keputusan menjadi 

anggota di Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan 

BMT Muamalah Tulungagung.  

b. Subjek penelitian atau Populasi 

Penelitian ini dilakukan pada anggota arisan yang ada di 

Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT Muamalah 

Tulungagung, dengan meneliti minat anggota menggunakan 

produk simpanan arisan. 

2. Keterbatasan Penelitian 

Dikarenakan adanya keterbatasan waktu, tenaga biaya, dan fikiran 

dan kemampuan yang dimiliki penulis, maka perlu adanya pembatasan 
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masalah dalam penelitian ini. Maka dalam penelitian ini penulis 

memberikan keterbatasan pada: 

a. Subjek penelitian ini adalah anggotaarisan yang ada di Koperasi 

Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT Muamalah 

Tulungagung.  

b. Penelitian ini menitik beratkan pada keputusan untuk menjadi 

anggota di Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagungyang dipengaruhi oleh banyak faktor. 

Mengingat banyaknya faktor yang mempengaruhi yang 

mempengaruhi keputusan menjadi anggota maka peneliti 

mengambil tiga faktor yang diaggap paling penting yaitu faktor 

kualitas pelayanan, promosi, dan kualitas produk. 

c. Peneliti mengambil sampel penelitian pada Koperasi Syariah 

Podojoyo Sejahtera Blitar dan BMT Muamalah Tulungagung.  

 

G. Penegasan Istilah 

1. Definisi Secara Konseptual 

a. Pengaruh adalah daya yang ada atau timbul dari sesuatu yang ikut 

membentuk watak, kepercayaan, atau perbuatan seseorang.
5
 

b. Kualitas merupakan persepsi konsumen terhadap keseluruhan 

kualitas atau keunggulan suatu produk atau jasa layanan yang sama 

dengan maksud yang diharapkannya.
6
 

                                                           
5
 Tim Penyusun Kamus, kamus Besar bahasa Indonesia, dalam http://kbbi.web.id/Pengaruh 

diakses pada tanggal 3 Juli 2020. 

http://kbbi.web.id/Pengaruh
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c. Pelayanan adalah setiap kegiatan yang diperuntukkan atau 

ditunjukkan untuk meberikan kepuasan kepada pelanggan, melalui 

pelayanan ini keinginan dan kebutuhan pelanggan dapat terpenuhi.
7
 

d. Promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan produk, 

membujuk konsumen untuk membeli serta mengingatkan konsumen 

agar tidak melupakan produk, sementara bagi konsumen promosi 

merupakan komunikasi antara produsen dan konsumen.
8
 

e. Kualitas produk adalah karakteristik sebuah produk atau jasa yang 

memberikan kemampuan untuk mencukupi kebutuhan pelanggan.
9
 

f. Minat merupakan seberapa besar kemungkinan konsumen membeli 

sesuatu merk atau seberapa besar kemungkinan konsumen 

berpindah dari satu merk ke merk yang lain. Adanya pemasaran 

adalah untuk menarik minat konsumen baru dengan menjaga nilai 

superior, menjaga dan meningkatkan pertumbuhan konsuen dengan 

memberikan kepuasan kepada konsumen.
10

 Minat juga dapat 

diartikan sebagai kecenderungan jiwa yang relative menetap kepada 

diri seseorang dan biasanya dengan perasaan senang.
11

 

g. Anggota merupakan konsumen dari pelaku usaha yang 

menyediakan jasa di sector usaha perbankan.
12

 

                                                                                                                                                               
6
 Darmadi durianto, Brand equity ten, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2004). Hlm. 15.  

7
 Kasmir, Manajemen Perbankan, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2010). Hlm. 22.  

8
 Bilson simamora, memenangkan pasar dengan pemasaran efektif dan profitable, (Jakarta: PT 

Gramedia Pustaka Utama, 2003). Hlm. 36.  
9
 Lili suryati, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2019). Hlm. 25.  

10
 Achmad rizal, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Cv budi utama, 2020). Hlm. 1.  

11
 Edy syahputra, Snowball Throwing, (Sukabumi: haura publishing, 2020). Hlm. 15.  

12
 Ahmad Mujahidin, Sengketa Ekonomi Syariah, (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2018). Hlm. 50. 
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h. Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, dipakai, dimiliki, atau dikonsumsikan sehingga dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Dari pengertian ini dapat 

disimpulkan bahwa hamper semua yang termasuk hasil produksi 

adalah benda nyata yang dapat dilihat, diraba, dan dirasakan. 

Karena produk adalah benda riil, maka jenisnya cukup banyak.
13

 

i. Simpanan adalah sejumlah uag anggota  yang dititipkan ke Bank 

yang bisa berbentuk rekening. Anggota yang menitipkan uang ini 

akan diberikan imbalan balas jasa berupa bunga untuk bank 

konvensional atau bagi hasil untuk bank syariah.
14

 

j. Arisan adalah kelompok orang yang mengumpulkan uang secara 

teratur pada tiap-tiap periode tertentu. Setelah uang terkumpul, 

salah satu dari anggota kelompok akan keluar sebagai pemenang. 

Penentu pemenang biasanya dilakukan dengan jalan pengundian, 

tetapi ada juga kelompok arisan yang menentukan pemenang 

dengan perjanjian.
15

 

 

2. Definisi Secara Teknis Operasional 

a. Kualitas Pelayanan 

Mengenai kualitas pelayanan, ukurannya bukan hanya 

ditentukan oleh pihak yang melayani saja tetapi lebih bayak 

                                                           
13

 Anang Firmansyah, Pemasaran Produk dan Merek, (Surabaya: Qiara Media, 2019). Hlm. 2.  
14

 Tim Penyusun kamus, Kamus Besar bahasa Indonesia, dalam https://www.cermati.com diakses 

pada tanggal 3 Juli 2020.  
15

 Tim Penyusun kamus, Kamus Besar bahasa Indonesia, dalam https://id.m.wikipedia.org diakses 

pada tanggal 3 Juli 2020.  

https://www.cermati.com/
https://id.m.wikipedia.org/
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ditentukan oleh pihak yang dilayani, karena anggota anggotalah 

yang menikmati pelayanan sehingga dapat mengukur kualitas 

pelayanan berdasarkan harapan-harapan mreka dalam memenuhi 

kepuasannya. 

b. Promosi  

Promosi dalam hal ini merupakan kegiatan pemasaran yang 

dilakukan untuk mencapai tujuan yaitu mencapai target yang 

diinginkan.
16

Dan dibutuhkan yaitu untuk memperluas jaringan 

supaya banyak yang mengetahui dan berminat menjadi anggota di 

Koperasi Syariah Podojoyo Sejahtera Srengat Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung. 

c. Kualitas produk 

Kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk untuk 

melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan 

kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai 

lainnya.Dan merupakan driver kepuasan pelanggan yang 

pertama.Kualitas produk adalah dimensi global yang terdiri dari 6 

elemen, yaitu performance, durability, feature, reliability, 

consistency, dan design.
17

 

d. Minat Menjadi Anggota 

                                                           
16

Joko Salim, Internet Promotion, (Jakarta: PT Elex Media Kompitundo, 2010). Hlm. 191.  
17

 Tony sitinjak, model matriks konsumen untuk menciptakan superior customer value, (Jakarta: 

PT Gramedia Pustaka Utama, 2004). Hlm. 7.  
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Minat merupakan keinginan yang mendorong seseorang untuk 

memperoleh pemahaman untuk tujuan pencapaian
18

, sehingga 

memiliki keinginan untuk ikut serta menjadi anggota arisan di 

koperasi syariah Podojoyo Sejahtera Srengat Blitar dan BMT 

Muamalah Tulungagung. 

e. Arisan dalam koperasi syariah. 

Arisan merupakan salah satu program yang ada di Koperasi 

Podojoyo Sejahtera Blitar dan di BMT Muamalah Tulungagung, 

arisan inimerupakan kumpulan orang-orang yang mengumpulkan 

uangnya menjadi satu dalam jumlah yang ditentukan yaitu yang 

sama lalu uang itu di putar sesuai dengan jangka waktu yang 

diinginkanbersama, dengan cara yaitu diundi. Arisan adalah salah 

satu bentuk utang.Utang dalam arisan serupa dengan utang piutang 

biasa, hanya saja dalam arisan berkumpul paanya utang dan 

mengutangkan (piutang) serta pemanfaatan lebih dari 

seorang.Namun kondisi ini tidak menyebabkan dia terlepas dari 

hakekat dan penamaan utang.
19

 

 

H. Sistematika Penulisan Skripsi  

Bagian Awal    : Terdiri dari halaman sampul depan, halaman sampul 

dalam halaman persetujuan pembimbing, halaman 

pengesahan penguji, halaman motto, halaman 

                                                           
18

Thomas tan, Teaching Is An Art, ( Yogyakarta: CV Budi Utama, 2017). Hlm. 56.  
19

 Yoyok prasetyo, Ekonomi Syariah, (Jakarta: Aria Mandiri Group, 2018). Hlm. 168. 
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persembahan, kata pengantar, halaman daftar isi, 

halamandaftar tabel, halaman daftar lampiran, halaman 

abstrak. 

BAB I                 :   Pendahuluan  

        Terdiri dari: latar belakang, rumusan masalah, tujuan 

penelitian, batasan masalah, manfaat penelitian, 

penegasan istilah, dan sistematika penulisan. 

BAB II               :  Landasan Teori 

  Terdiri dari: teori yang membahas tentang kualitas 

pelayanan, promosi, kualitas produk, minat anggota, 

produk simpanan arisan, kajian penelitian terdahulu, 

kerangka konseptual dan hipotesis penelitian.       

BAB III              :  Metode Penelitian 

Dalam bab ini menguraikan tentang pendekatan dan 

jenis penelitian, populasi, sampling, dan sampel 

penelitian, sumber data, variabel, dan skala 

pengukurannya, teknik pengumpulan data dan 

instrument penelitian.  

BAB IV              :  Hasil Penelitian 

Terdiri dari hasil penelitian yang berisi deskripsi data dan 

pengujian hipotesis, dan temuan penelitian. 

BAB V                :   Pembahasan Hasil Penelitian 

BAB VI               :  Penutup 
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Terdiri dari Kesimpulan dan saran 

Bagian akhir  : Terdiri dari daftar rujukan, lampiran-lampiran, surat 

pernyataan keaslian skripsi, daftar riwayat hidup. 


