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Abstract

This study is motivated by the growing competition among businesses, especially
savings and loan cooperatives, in maintaining sustainability and increasing membership. At
KSP Sejahtera Abadi, the number of members has fluctuated over the past three years. The
purpose of this study is to identify the marketing strategies implemented to increase
membership in the Savings and Loan Cooperative (Kospin) Sejahtera Abadi in Kaimana
Regency. This research uses a qualitative method with data collected through observation,
documentation, and questionnaires distributed to members and management of the
cooperative. A total of 20 members and 9 administrators were selected as respondents. The
results show that KSP Sejahtera Abadi has not fully applied the marketing mix strategy, which
includes Product, Price, Place, and Promotion. The cooperative’s marketing efforts are
carried out directly through home visits and indirectly through brochure distribution. After
implementing these strategies, the cooperative was able to increase its membership and
proceed with other marketing stages by assessing its strengths and weaknesses. It is
recommended that KSP Sejahtera Abadi utilize technology more effectively in its marketing
approach to attract more members.
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Pendahuluan

Kemakmuran suatu negara sangat dipengaruhi oleh aktivitas ekonomi yang
berlangsung di dalamnya. Pendapatan nasional dan laju pertumbuhan ekonomi merupakan dua
indikator utama yang mencerminkan tingkat kesejahteraan tersebut. Di tengah tantangan
ekonomi nasional seperti pelemahan nilai tukar rupiah dan kenaikan harga kebutuhan pokok,
keberadaan pelaku usaha — baik skala besar, kecil, maupun industri rumah tangga — menjadi
sangat vital dalam menjaga stabilitas ekonomi masyarakat.Salah satu institusi yang memiliki
peran penting dalam menggerakkan perekonomian masyarakat adalah koperasi, khususnya
koperasi simpan pinjam. Lembaga ini berperan dalam menyediakan akses pembiayaan bagi
masyarakat menengah ke bawah, dengan tujuan utama untuk mencegah ketergantungan
terhadap praktik pinjaman berbunga tinggi dari rentenir. Koperasi simpan pinjam (KSP)
menjadi pilihan bagi masyarakat karena operasionalnya didasarkan pada prinsip kekeluargaan,
demokrasi ekonomi, dan gotong royong.Seiring berkembangnya kebutuhan finansial
masyarakat, koperasi simpan pinjam menghadapi persaingan yang semakin ketat, baik dari
sesama koperasi maupun lembaga keuangan lainnya. Oleh karena itu, koperasi harus memiliki
strategi yang tepat agar mampu bertahan dan berkembang.
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Salah satu strategi yang sangat berpengaruh terhadap keberhasilan koperasi adalah
strategi pemasaran. Melalui strategi pemasaran yang efektif, koperasi dapat menarik minat
anggota baru dan mempertahankan loyalitas anggota lama. Salah satu pendekatan yang umum
digunakan adalah marketing mix atau bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, tempat,
dan promosi.Menurut Kurtz (2008), strategi pemasaran merupakan program menyeluruh untuk
menentukan target pasar dan memuaskan konsumen melalui kombinasi dari empat elemen
utama tersebut. Bauran pemasaran tidak hanya sekadar promosi, tetapi juga mencakup
bagaimana koperasi merancang produk yang sesuai, menentukan harga yang terjangkau,
menyediakan tempat yang mudah dijangkau, serta mengembangkan cara komunikasi yang
tepat kepada calon anggota.

Dalam konteks Kabupaten Kaimana, koperasi masih menjadi pilar penting perekonomian
lokal. Berdasarkan data BPS Kabupaten Kaimana, terdapat 13 koperasi aktif di berbagai distrik,
dan di antaranya hanya terdapat beberapa koperasi simpan pinjam. Salah satu koperasi simpan
pinjam yang cukup dikenal adalah KSP Sejahtera Abadi yang berdiri sejak tahun 2014.
Koperasi ini berperan dalam membantu kebutuhan pembiayaan masyarakat lokal. Namun, KSP
Sejahtera Abadi juga menghadapi tantangan yang cukup signifikan, terutama dalam hal
peningkatan jumlah anggota. Berikut jumlah anggota KSP dari tahun ke tahun:

Tabel 1. Jumlah Nasabah Simpan Pinjam
Koperasi Simpan Pinjam (KSP) Sejahtera Abadi Pada Tahun 2021-2023

No Tahun Jumlah Nasabah
1. 2021 350
2. 2022 421
3. 2023 371

Sumber: Data Primer, diolah 2024

Berdasarkan data KSP Sejahtera Abadi tahun 2021-2023, jumlah anggota mengalami
fluktuasi, yaitu 350 anggota pada tahun 2021, meningkat menjadi 421 anggota pada tahun 2022,
namun kembali menurun menjadi 371 anggota pada tahun 2023. Fenomena ini menunjukkan
adanya masalah dalam proses pemasaran dan sosialisasi produk koperasi kepada masyarakat.
Kurangnya pemanfaatan teknologi, keterbatasan dalam saluran distribusi informasi, serta
lokasi operasional yang kurang dikenal menjadi kendala utama yang perlu segera diatasi.Untuk
itu, diperlukan kajian yang mendalam mengenai strategi pemasaran yang tepat guna
meningkatkan jumlah anggota.

Penelitian ini akan mengulas bagaimana KSP Sejahtera Abadi menerapkan strategi
pemasaran, khususnya bauran pemasaran (marketing mix), dalam menarik minat masyarakat
untuk menjadi anggota. Dengan strategi yang efektif, diharapkan koperasi ini mampu
memperkuat eksistensinya di tengah persaingan dan memberikan kontribusi yang lebih besar
terhadap pemberdayaan ekonomi masyarakat di Kabupaten Kaimana.Berdasarkan uraian
tersebut, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul:*Analisis Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Anggota Pada Koperasi Simpan Pinjam (KSP)
Sejahtera Abadi di Kabupaten Kaimana."



Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan tujuan untuk
memahami dan menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Simpan Pinjam
(KSP) Sejahtera Abadi dalam upaya meningkatkan jumlah anggotanya. Pendekatan ini dipilih
agar peneliti dapat menggambarkan secara mendalam fenomena pemasaran yang berlangsung
berdasarkan pengalaman, pendapat, dan kondisi nyata di lapangan.Lokasi penelitian dilakukan
di KSP Sejahtera Abadi, yang beralamat di Jalan Perindustrian, Kabupaten Kaimana, Papua
Barat. Lokasi ini dipilih secara purposif karena merupakan koperasi aktif yang relevan dengan
fokus penelitian terkait bauran pemasaran (marketing mix).

Subjek dalam penelitian ini terdiri dari dua kelompok utama, yaitu:Anggota koperasi
sebanyak 20 orang, yang dipilih sebagai responden untuk mengetahui persepsi mereka terhadap
strategi pemasaran koperasi.Pengurus koperasi sebanyak 9 orang, yang diwawancarai untuk
menggali strategi dan kebijakan pemasaran yang telah diterapkan.Sumber data dalam
penelitian ini meliputi data primer dan sekunder. Data primer diperoleh melalui wawancara
terstruktur dan kuesioner kepada anggota dan pengurus koperasi. Sementara data sekunder
dikumpulkan melalui dokumen internal koperasi, seperti laporan kegiatan, brosur promosi,
serta catatan jumlah anggota selama tiga tahun terakhir.Dalam pelaksanaan penelitian, peneliti
menggunakan beberapa alat bantu seperti pedoman wawancara, formulir kuesioner, alat tulis,
serta perangkat perekam untuk mendokumentasikan proses pengumpulan data. Teknik analisis
data dilakukan secara deskriptif dengan langkah-langkah reduksi data, penyajian data, dan
penarikan kesimpulan berdasarkan kerangka bauran pemasaran: produk, harga, tempat, dan
promosi.Desain metode yang digunakan memungkinkan temuan penelitian dapat diverifikasi
dan direplikasi di koperasi lain dengan karakteristik serupa, khususnya dalam konteks koperasi
simpan pinjam di wilayah-wilayah dengan tantangan pemasaran yang sejenis.

Hasil Dan Pembahasan

Gambaran Umum KSP Sejahtera Abadi

Koperasi Simpan Pinjam (KSP) Sejahtera Abadi pada prinsipnya tidak berbeda
dengan KSP lainnya. KSP Sejahtera Abadi dalam melakukan pelayanan kepada anggota
sudah dimulai dari jam 08.00 WIT pagi dan tutup pada jam 16.00 WIT sore. Aktifitas
sehari-hari yang dilakukan oleh pengurus yaitu setelah melakukan absen pagi dilanjutkan
dengan briefing pagi yang dipimpin oleh manajer. Setelahnya, karyawan/petugas di
lapangan(PDL) yang berjumlah 5 orang menyiapkan kartu tagihan anggota yang akan
dibawa ke lapangan, PDL bertugas menagih pinjaman anggota setiap hari dengan
mendatangi ke rumah anggota maupun ke tempat yang telah disepakati untuk bertemu.
Selain itu, PDL bertugas untuk mensurvei kelayakan jaminan serta mempromosikan KSP
dengan membawa brosur untuk dibagikan kepada calon anggota. Sekembalinya dari turun
lapangan PDL membuat rekapan tagihan untuk diperiksa oleh bendahara dan disetujui oleh
manager. Adapun karyawati yang berada di kantor ada 3 orang, karyawati yang jabatan
sebagai juru rekap dan juru buku bertugas menjelaskan kepada calon anggota yang
menanyakan tentang produk pinjaman di KSP. Selain itu, juru rekap juga
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bertanggungjawab atas berkas/jaminan anggota. Sedangkan karyawati yang jabatan
sebagai bendahara/kasir bertugas untuk melayani pembayaran angsuran/setoran dan juga
melayani pencairan pinjaman.

Pada tanggal 1-10 awal bulan, setiap harinya, anggota/calon anggota yang datang ke
KSP untuk membayar angsuran pinjaman maupun bertanya tentang pinjaman kurang lebih
antara 15-20 orang. Namun setelah tanggal 10 sampai akhir bulan, anggota/calon anggota
yang datang hanya berkisar antara 3-7 orang.

Identitas Responden

Karakteristik responden dalam penelitian ini terdiri dari 20 orang anggota Koperasi
Simpan Pinjam (KSP) Sejahtera Abadi di Kabupaten Kaimana. Berdasarkan jenis kelamin,
mayoritas responden adalah perempuan sebanyak 11 orang (55%), sedangkan laki-laki
berjumlah 9 orang (45%). Dari sisi pekerjaan, sebagian besar responden berasal dari kategori
“lainnya” sebanyak 11 orang (55%), diikuti oleh PNS/TNI/POLRI dan wiraswasta masing-
masing 3 orang (15%), ibu rumah tangga 2 orang (10%), dan pegawai swasta 1 orang (5%).
Tidak terdapat responden dari kategori kontraktor maupun pengusaha. Ditinjau dari usia,
mayoritas responden berusia lebih dari 55 tahun sebanyak 7 orang (35%), disusul oleh
kelompok usia 25-34 tahun sebanyak 6 orang (30%), usia 45-54 tahun sebanyak 4 orang (20%),
usia 35-44 tahun sebanyak 2 orang (10%), dan usia 18—24 tahun sebanyak 1 orang (5%). Dalam
hal pendidikan, sebagian besar responden berpendidikan menengah, yaitu lulusan SMP
sebanyak 7 orang (35%) dan SMA sebanyak 6 orang (30%), sementara lulusan SD sebanyak 4
orang (20%) dan sarjana sebanyak 3 orang (15%), tanpa adanya responden yang tidak sekolah
atau tidak lulus SD. Dari sisi pendapatan bulanan, sebanyak 11 orang responden (55%)
memiliki pendapatan antara Rp2.000.000 hingga Rp5.000.000, 7 orang (35%) berpendapatan
kurang dari Rp2.000.000, dan 2 orang (10%) berpendapatan antara Rp5.100.000 hingga
Rp10.000.000. Tidak ada responden yang memiliki penghasilan lebih dari Rp10.000.000. Data
ini menunjukkan bahwa mayoritas responden adalah perempuan dengan latar belakang
pendidikan menengah, bekerja di sektor informal atau lainnya, dan memiliki tingkat
pendapatan menengah ke bawah, sehingga representatif sebagai target utama dalam strategi
pemasaran koperasi simpan pinjam di daerah tersebut.

Deskripsi Data Penelitian

Dari hasil penelitian lapangan yang dilakukan oleh peneliti maka selanjutnya
dilakukan teknik pengumpulan data melalui kuesioner. Kuisioner dibagikan kepada dua
kelompok responden, yaitu kelompok nasabah sebanyak 20 responden dan kelompok
pengurus KSP Sejahtera Abadi.

Kuesioner yang dibagi peneliti kelompok responden pertama yaitu nasabah terbagi
dalam 4 indikator, antara lain: 1). Indikator Strategi Produk, 2). Indikator Strategi Harga,
3). Indikator Strategi Tempat, dan 4). Indikator Strategi Promosi. Kuisioner yang dibagi
adalah berupa kuisioner tertutup dengan dua pilihan jawaban ya atau tidak. Adapun hasil
rekapitulasi jawaban responden dapat dilihat di tabel 2.

Dari tabel 2 dapat disimpulkan bahwa pada kelompok responden nasabah pada 4
bauran pemasaran (strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan strategi promo
setuju sebanyak 87,81% dari semua total responden. Hal ini menunjukkan bahwa KSP



Sejahtera Abadi telah melakukan bauran pemasaran(marketing mix) yang bertujuan untuk
menciptakan strategi yang koheren dan efektif serta mempengaruhi target pasar dengan
harapan dapat meningkatkan jumlah nasabah.

Tabel 2. Rekapitulasi Jawaban Responden Kelompok Nasabah

No Indikator Jawaban Setuju

1 Strategi Produk 96,25%

2 Strategi Harga 86,25%

3 Strategi Tempat 97,5%

4 Strategi Promosi 71,25%
Persentase(%) 87,81%

Sumber : Data Primer, diolah 2024

Selain melibatkan nasabah sebagai responden, peneliti juga mengikutsertakan 9 orang
pengurus Koperasi Simpan Pinjam (KSP) Sejahtera Abadi sebagai responden dalam penelitian ini.
Para pengurus ini dikelompokkan berdasarkan jabatan serta lama bekerja di koperasi. Responden
yang memiliki jabatan sebagai pengawas/manajer, ketua/petugas di lapangan (PDL),
sekretaris/PDL, bendahara/kasir, staf rekap, dan juru buku, masing-masing diwakili oleh 1 orang
pengurus. Responden yang memiliki jabatan petugas di lapangan berjumlah 3 orang.

Berdasarkan lama bekerja, diketahui bahwa tidak terdapat pengurus yang bekerja
kurang dari 1 tahun. Kelompok responden berdasarkan lama bekerja yaitu sebanyak 2 orang
telah bekerja selama 1-3 tahun, dan 2 orang lainnya memiliki masa kerja antara 3-5 tahun.
Sementara itu, mayoritas pengurus, yakni 5 orang telah bekerja lebih dari 5 tahun di KSP
Sejahtera Abadi. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden dari kelompok
pengurus memiliki pengalaman yang cukup lama dalam pengelolaan koperasi, sehingga
diharapkan mampu memahami serta menerapkan strategi pemasaran secara optimal untuk
mendukung pertumbuhan keanggotaan koperasi.

Responden kelompok pengurus ini juga dibagikan kuisioner yang menggunakan
indikator yang sama dengan kuisioner yang dibagikan ke non pengurus. Rekapitulasi jawaban
responden kelompok pengurus dapat dilihat pada tabel 3.

Tabel 3. Rekapitulasi Jawaban Responden Kelompok Pengurus

No Pertanyaan Jawaban Setuju

1 Strategi Produk 100 %

2 Strategi Harga 100%

3 Strategi Tempat 100%

4 Strategi Promosi 100%
Persentase(%) 100%

Sumber : Data Primer, diolah 2025
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Hasil rekapitulasi jawaban responden kelompok pengurus di tabel 3 menunjukkan
bahwa pada 4 bauran pemasaran (strategi produk, strategi harga, strategi tempat dan
strategi promo) jumlah responden yang setuju sebanyak 100% dan ini berarti semua
responden setuju . Hasil jawaban responden ini menunjukkan bahwa pengurus KSP
Sejahtera Abadi telah melakukan bauran pemasaran (marketing mix) yang bertujuan untuk
menciptakan peningkatan jumlah nasabah.

Pembahasan

Koperasi Simpan Pinjam (KSP) merupakan lembaga keuangan non-bank yang
memiliki aktivitas utama berupa penghimpunan simpanan dan penyaluran pinjaman kepada
anggotanya. Modal KSP bersumber dari simpanan pokok, simpanan wajib, dan simpanan
sukarela anggota, serta dana cadangan dari Sisa Hasil Usaha (SHU), modal pinjaman pengurus,
dan hibah. Meskipun awalnya KSP Sejahtera Abadi sejak tahun 2012 menerima simpanan dan
memberikan pinjaman, namun sejak 2018 kegiatan penerimaan simpanan dihentikan, dan
koperasi hanya menyalurkan pinjaman. Per 2024, total modal yang dikelola KSP Sejahtera
Abadi mencapai sekitar 400 juta rupiah.

Strategi pemasaran yang diterapkan KSP dianalisis melalui empat variabel bauran
pemasaran (marketing mix), yaitu produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi
(promotion). Strategi ini bertujuan untuk meningkatkan jumlah nasabah.

Strategi Produk Berdasarkan kuesioner kepada 20 anggota, mayoritas (95%) telah mengenal
produk KSP, yaitu pinjaman/kredit. Mereka menilai produk KSP memiliki keunggulan
dibanding pesaing dan sesuai dengan kebutuhan finansial. Seluruh responden (100%) merasa
puas dengan produk yang digunakan. Pengurus pun mengonfirmasi kesesuaian produk dan
layanan dengan kebutuhan masyarakat Kaimana serta menyatakan bahwa inovasi produk telah
berjalan baik. Mayoritas pengurus menilai tidak perlu penambahan jenis produk, kecuali
beberapa yang menyarankan promosi online.

Strategi Harga Sebagian besar anggota (85-90%) menyatakan bahwa plafon dan suku bunga
pinjaman KSP bersaing dan memberikan keuntungan dibanding lembaga keuangan lain.
Pengurus menyatakan bahwa bunga pinjaman KSP relatif rendah (sekitar 0,5% lebih rendah
dari pesaing), dan bunga menjadi faktor penting dalam menarik nasabah. Sebagian besar
pengurus merasa bahwa biaya yang diterapkan sudah cukup dan tidak perlu penyesuaian.

Strategi Tempat Seluruh anggota dan pengurus menyatakan lokasi kantor KSP Sejahtera
Abadi strategis karena berada di pinggir jalan raya, mudah dijangkau dan diakses masyarakat.
KSP juga memiliki tempat yang nyaman dan bersih. Namun, sebagian kecil anggota menilai
lahan parkir terbatas. Sementara itu, layanan digital belum tersedia secara optimal; hanya
sebagian kecil pengurus yang menyebut adanya transfer sebagai opsi pembayaran.

Strategi Promosi Promosi dilakukan secara langsung melalui penyebaran brosur dan
kunjungan petugas ke rumah calon nasabah. Semua anggota setuju bahwa promosi yang
dilakukan sesuai dengan kebutuhan mereka, dan 95% menyatakan bahwa promosi membantu



mereka dalam mengambil keputusan menjadi nasabah. Namun, 95% juga menyatakan bahwa
KSP belum melakukan promosi online. Pengurus mengonfirmasi bahwa metode utama
promosi adalah brosur dan promosi dari mulut ke mulut. Sebagian pengurus menyarankan agar
promosi online melalui media sosial ditingkatkan.

Optimalisasi Strategi Pemasaran Seluruh pengurus menilai strategi pemasaran KSP saat ini
sudah optimal, meskipun ada yang menyebut perlu evaluasi lebih lanjut karena masih ada
nasabah yang menunggak. Usulan dari pengurus untuk meningkatkan jumlah nasabah meliputi
peningkatan sosialisasi, pembagian brosur di tempat umum, dan pemanfaatan media sosial
untuk promosi.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang dilakukan, dapat disimpulkan
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh Koperasi Simpan Pinjam (KSP) Sejahtera
Abadi di Kabupaten Kaimana belum sepenuhnya optimal dalam meningkatkan jumlah anggota.
Dari aspek bauran pemasaran, produk yang ditawarkan masih terbatas pada layanan pinjaman
atau kredit saja, tanpa adanya inovasi atau diversifikasi produk lain yang dapat menarik minat
masyarakat. Dari sisi harga, KSP telah menetapkan strategi yang cukup kompetitif, dengan
plafon pinjaman yang bervariasi serta suku bunga yang relatif rendah, sehingga memberikan
daya tarik tersendiri bagi calon anggota. Dalam hal tempat, lokasi KSP cukup strategis karena
berada di pinggir jalan umum, memiliki area parkir yang luas, serta fasilitas pelayanan yang
nyaman dan bersih. Sementara itu, strategi promosi yang digunakan masih terbatas pada media
cetak berupa brosur dan pendekatan langsung dari rumah ke rumah (door to door), tanpa
memanfaatkan media digital yang kini lebih efektif dalam menjangkau masyarakat luas. Oleh
karena itu, KSP Sejahtera Abadi perlu mengembangkan strategi pemasaran yang lebih
komprehensif dan modern untuk meningkatkan jumlah anggota secara berkelanjutan.
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