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	Abstract: This study discusses the marketing strategy of the Balo' Toraja Savings and Loans Cooperative, Mangkutana Branch, in an effort to attract members. This study aims to analyze the strategies carried out by KSP Balo'Ta, Mangkutana Branch, in an effort to attract and retain its members, and to analyze the obstacles faced in implementing marketing strategies. The type of research used is qualitative descriptive research, the focus of the research is to find out competitive strategies in the business world to increase the number of members, the research design is descriptive which is carried out by describing subjects or objects in the form of institutions based on visible facts and what they are, data and data sources are primary data and secondary data, the research instrument is the researcher himself. data collection techniques are obtained through interviews and documentation. The results of the study indicate that the strategies carried out by KSP Balo'Ta, Mangkutana Branch, in competing are, providing products needed by members and prospective members, improving product quality, approaching members, conducting direct promotions, following the development of digitalization. The obstacles faced are lack of coordination and communication, limited understanding and competence, and bad member receivables. Due to these obstacles, KSP Balo'Ta Mangkutana Branch should combine direct face-to-face services to the local community with the use of social media and digitalization of services.


Abstrak: Penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran Koperasi Simpan Pinjam Balo’ Toraja Cabang Mangkutana dalam upaya menarik anggota. penelitian ini bertujuan: untuk mengalisis strategi yang dilakukan KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam upaya menarik dan mempertahankan anggotanya, untuk menganalisis kendala-kendala apa saja yang dihadapi dalam menjalankan strategi pemasaran. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kualitatif, fokus penelitian yaitu mengetahui strategi bersaing didunia usaha untuk meningkatkan jumlah anggota, desain penelitian adalah deskriptif yang dilakukan dengan cara menggambarkan subjek atau objek yang berupa lembaga-lembaga berdasarkan fakta-fakta yang tampak serta apa adanya, data dan sumber data adalah data primer dan data sekunder, instrumen penelitian adalah peneliti itu sendiri. teknik pengumpulan data diperoleh melalui wawancara dan dokumentasi. hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi-strategi yang dilakukakan KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam bersaing yaitu, menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung, mengikuti perkembangan digitalisasi. kendala yang dihadapi yaitu kurangnya koordinasi dan komunikasi, keterbatasan pemahaman dan kompetensi, dan piutang anggota macet. dari kendala tersebut, KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana sebaiknya memadukan layanan tatap muka secara langsung kepada komunitas local dengan pemanfaatan media social dan digitalisasi layanan.
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PENDAHULUAN
Indonesia tidak hanya dapat menjadi masyarakat yang lebih efisien (melalui persaingan) dengan pertumbuhan ekonomi yang pesat, tetapi juga masyarakat yang lebih kaya dan lebih adil. Dalam tatanan ekonomi baru, pemerintah, termasuk pemerintah daerah, harus berperan aktif untuk memastikan bahwa aturan permainan selalu dihormati dalam perekonomian, yang mengarah pada kemakmuran ekonomi yang maksimal. Dalam lingkungan pasar yang bersaing, koperasi adalah salah satu organisasi yang ikut serta bersaing memperebutkan pelanggan, baik pelanggan internal (anggota) maupun pelanggan eksternal (non anggota). Keberlangsungan koperasi hanya akan terus dirasakan jika koperasi memiliki strategi pemasaran dan kualitas sumber daya manusia yang mampu mempertahankan minat anggota itu dengan berpartisipasi aktif pada koperasinya (Hendar, 2010). Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan.
Salah satu koperasi yang telah menggunakan strategi pemasaran adalah Koperasi Simpan Pinjam Balo’ Toraja (KSP Balo’Ta) yang terletak di Kecamatan Mangkutana, Kabupaten Luwu Timur, KSP Balo’ta Cabang Mangkutana yang awalnya masih menggunakan pola strategi pemasaran yang masih bersifat konvensional yakni dengan melakukan promosi melalui brosur mulai merubah pola pemasarannya dengan menyesuaikan pasar yang ada saat ini. Dalam meningkatkan minat anggota pada   KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dengan anggota pada tahun 2023 berjumlah 1.201 orang, namun seiring berjalannya waktu sampai dengan Desember 2025 jumlah (pengguna jasa) anggota mencapai 1.418 orang (Laporan Pertanggungjawaban Kepala Kantor KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, Rapat Cabang Tahun Buku 2025).
Strategi penjualan yang diterapkan pada  KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana salah satunya adalah strategi Personal Selling. Faktor penentu maju mundurnya sebuah jenis usaha itu sangat tergantung Sumber Daya Manusia yang ada di dalamnya. Dalam hal ini kemampuan petugas marketing dalam memasarkan produk dengan Personal Selling mampu memberikan hasil yang baik dalam perkembangan pemasukan bagi KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana tiap tahunnya. Penggunaan strategi Personal Selling bukan hanya untuk memasarkan produk yang dimiliki oleh suatu lembaga keuangan, namun juga menjual lembaga keuangan itu sendiri kepada masyarakat. Sehingga anggota tidak hanya mempercayai dana yang mereka titipkan kepada petugas marketing namun juga mempercayakan kepada semua elemen operasional yang ada di dalamnya (Safitri Nur Anisa, 2013). Kendala mendasar yang sering dihadapi oleh KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana yaitu belum memadainya sumber daya manusia yang terdidik dan profesional dalam bidang pemasaran, Selain kendala tersebut, KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana memiliki kelemahan serta permasalahan yang sering dihadapi, yaitu kesadaran berkoperasi para anggota masih lemah. Kelemahan besar koperasi adalah bahwa tidak semua anggotanya memiliki kesadaran yang penuh dan sama dalam menjalankan prinsip-prinsip dan kegiatan berkoperasi dengan baik. Contoh, anggota tidak rutin menyetorkan kewajibannya dalam menyetor angsuran pinjaman.
Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk meneliti lebih jauh guna mengetahui apakah sebenarnya strategi pemasaran untuk menarik anggota yang diterapkan Pada KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, untuk itu peneliti tertarik untuk mengangkat sebuah judul Strategi Pemasaran Koperasi Simpan Pinjam Dalam Upaya Menarik Anggota (Studi Kasus Pada KSP Balo’ta Cabang Mangkutana).
METODOLOGI PENELITIAN 
2.1 Desain Penelitian
       Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif (Tatang M. hal.24), yaitu penelitian yang menjelaskan permasalahan penelitian yang didasarkan pada data verbal dan tidak menggunakan angka-angka kuantitatif untuk ditarik sebuah kesimpulan penelitian. Dalam penelitian ini menggunakan pemikiran yang bersifat deduktif yang didasarkan pada teori atau konsep yang bersifat umum diaplikasikan untuk menjelaskan tentang seperangkat data atau menunjukkan komposisi atau hubungan seperangkat data dengan seperangkat data yang lain. Penelitian ini akan menggambarkan secara rinci tentang keadaan sesungguhnya dari obyek penelitian, yang didasarkan pada masalah yang dianggap bersifat umum ke khusus.

2.2 Populasi dan Sampel
Populasi penelitian ini ialah karyawan KSP Balo’Ta yaitu Kepala Kantor KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana 1 orang, Petugas Lapangan 1 Orang, Customer Service 1 orang, dan Anggota KSP Balo’Ta Cabang mangkutana 3 orang. Jumlah populasi yaitu 6 orang. 
[bookmark: _GoBack]Penarikan sampel dilakukan dengan menggunakan teknik sampel jenuh atau teknik sampling yang menjadikan keseluruhan populasi adalah sampel, dengan total sampel adalah 6.

2.3 Teknik Pengumpulan Data
Ada 2 (dua) jenis data yang dibutuhkan yaitu data primer dan data sekunder. 
a. Data Primer Data yang diperoleh melalui wawancara dengan Kepala Kantor KSP Balo’ta Cabang Mangkutana, yang terlibat secara langsung dengan aktivitas yang dihadapi dalam pengembangan KSP Balo’ta Cabang Mangkutana, yaitu data-data seperti data data organisasi, data bidang usaha,data bidang keuangan. 
b. Data Sekunder Data sekunder adalah data yang diperoleh dari buku-buku, makalah dan dokumen-dokumen yang berhubungan dengan pengembangan koperasi.

2.4 Teknik Analisis Data
Utarini (2006) mengemukakan bahwa tahapan yang paling kritis justru analisis, interpretasi dan penyajian data yang bertujuan memberikan makna data yang dikumpulkan sebagai suatu informasi, mengidentifikasi pola-pola yang bermakna dan menyusun kerangka guna mengkomunikasikan esensi data yang dikumpulkan. Dalam penelitian ini akan menggunakan metode analisis data sebagai berikut MentranTesiskan hasil wawancara dan hasil observasi, mereduksi (menyederhanakan) data, kategorisasi data, merumuskan data kemudian diinterpretasikan dalam laporan penelitian, membandingkan dan memeriksa ulang data yang diperoleh dari sumber data yang berbeda pada subjek penelitian, menyajikan data secara naratif dan kemudian menarik kesimpulan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Strategi Pemasaran Produk Simpan Pinjam Yang Diterapkan Oleh KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana Dalam Menarik Anggota Penghimpunan dana simpanan merupakan salah satu tujuan utama dari lembaga keuangan khususnya KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Adapun dalam penelitian ini, peneliti membahas strategi pemasaran yang diterapkan KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam meningkatkan jumlah anggota dalam menggunakan produk simpan pinjam yang strategi pemasarannya meliputi : Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota, mengikuti perkembangan digitalisasi. Analisis ini dilakukan melalui wawancara peneliti dengan pihak lembaga Koperasi KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Dengan hasil wawancara yang telah peneliti dapatkan terkait strategi pemasaran dari KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Jawaban dari mereka saling.menguatkan bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan efektif dalam meningkatkan minat masyarakat menggunakan produk simpan pinjam. Seperti Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota mampu merangkum keunggulan-keunggulan produk simpan pinjam sehingga dapat menunjukkan bahwa produk simpan pinjam lebih layak digunakan dari produk simpanan dari lembaga lain. Meningkatkan kualitas produk menguatkan keunggulan dari produk simpan pinjam yang tidak hanya berupa konsep produk tetapi diperkuat lagi dengan keunggulan lainnya dari harga ketika membuka rekening simpan pinjam, tidak dibebankan biaya terlalu tinggi untuk calon anggota. Melakukan pendekatan dengan anggota sebagai strategi pemasaran yang memperkuat dalam meningkatkan jumlah anggota dalam menggunakan produk simpan pinjam. Dimana letak posisi KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana sangat strategis dan mudah dijangkau oleh masyarakat. Melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota terbukti mengalami peningkatan jumlah anggota pada KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Peningkatan ini dikarenakan karyawan selalu melakukan promosi secara langsung kepada anggota sehingga dapat menarik minat masyarakat menggunakan produk yang ditawarkan. 
Pada dasarnya setiap bisnis dalam memasarkan produknya merupakan sebuah usaha yang bersifat material untuk mencapai tujuan yaitu meningkatkan pendapatan/keuntungan perusahaan. Salah satu usaha yang harus dilakukan oleh perusahaan dalam meningkatkan jumlah anggota selain menciptakan produk/jasa yang dibutuhkan yaitu dengan menerapkan strategi pemasaran. Dalam uraian sebelumnya, telah dijelaskan mengenai strategi pemasaran KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam menarik minat masyarakat menggunakan simpan pinjam, strategi tersebut antara lain Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota, mengikuti perkembangan digitalisasi. Untuk menemukan hasil
penelitian yang sesuai, akan dibahas tentang dampak strategi pemasaran KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam meningkatkan jumlah anggota. Berdasarkan hasil wawancara dan hasil dokumentasi yang peneliti peroleh menunjukkan bahwa Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota, mengikuti perkembangan digitalisasi. memiliki peran yang sangat signifikan dalam meningkatkan jumlah anggota untuk menggunakan tabungan simpan pinjam, terutama peran dari melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota.
Jumlah Anggota KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana
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	Mutasi dr Cab. Lain
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	PermintaanSendiri
	Meninggal dunia
	Mutasi ke Cab.Lain
	Jumlah
	

	2024
	1.201
	243
	74
	317
	33
	14
	70
	117
	1.401

	2025
	1.401
	136
	5
	141
	67
	11
	45
	123
	1.419



Jumlah anggota selama tahun 2025 mengalami kenaikan sebanyak 18 orang dari tahun sebelumnya yaitu tahun 2024. Dengan jumlah yang mengalami sedikit peningkatan, maka perlu ada strategi yang lebih baik lagi untuk penambahan anggota sehingga di tahun mendatang mengalami kenaikan yang maksimal.

3.3 Pembahasan
Dalam lingkungan pasar yang bersaing, KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana adalah salah satu organisasi yang ikut serta bersaing memperebutkan pelanggan, baik pelanggan internal (anggota) maupun pelanggan eksternal (non anggota). Keberlangsungan koperasi hanya akan terus dirasakan jika koperasi memiliki strategi pemasaran dan kualitas sumber daya manusia yang mampu mempertahankan minat anggota itu dengan berpartisipasi aktif pada koperasinya.  Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dimana strategi pemasaran merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah perusahaan. Seiring berjalannya waktu, fakta dilapangan menunjukkan bahwa masih adanya keluhan-keluhan mengenai pelayanan yang kurang memuaskan dari KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Hal ini menyebabkan berkurangnya kepercayaan dari anggota atau calon anggota. Dalam meningkatkan minat anggota pada KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana jumlah anggota baru pada tahun 2024 berjumlah 243 orang, namun seiring berjalannya waktu sampai dengan Desember  2025 jumlah mengalami penurunan  136 orang. Koperasi melaksanakan strategi pemasaran untuk menarik minat anggota, salah satunya dengan Personal Selling atau penjualan tatap muka (wawancara dengan Kepala Kantor KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, 4 Juli 2026).
Dilihat dari jumlah peningkatan nasabah strategi yang dijalankan oleh KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana sudah dapat bersaing, tetapi dilihat dari faktor internal dan eksternal perusahaan masih ada beberapa kelemahan dan ancaman yang harus diatasi dan dihindari maka dari itu perlu adanya analisis SWOT yang digunakan untuk menganalisis kekuatan (strengths), kelamahan, (weaknesesses), peluang, opportunities), dan ancaman (threats), untuk perencanaan strategi baru. Dalam merancang strategi bersaing perlu adanya analisis SWOT untuk mengetahui posisi perusahaan dan membantu perusahaan untuk menerapkan strategi atau menerapkan ide-ide baru. Analisis SWOT berfungsi sebagai alat untuk menganalisis berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan adanya suatu strategi perusahaan. Tujuan dari Matriks SWOT yaitu alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategi perusahaan.

KESIMPULAN
strategi pemasaran KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana dalam menarik minat masyarakat menggunakan simpan pinjam, strategi tersebut antara lain Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota, mengikuti perkembangan digitalisasi. Koperasi melaksanakan strategi pemasaran untuk menarik minat anggota, salah satunya dengan Personal Selling atau penjualan tatap muka.
Menyediakan produk yang dibutuhkan anggota dan calon anggota, meningkatkan kualitas produk, melakukan pendekatan dengan anggota, melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota, mengikuti perkembangan digitalisasi memiliki peran yang sangat signifikan dalam meningkatkan jumlah anggota untuk menggunakan tabungan simpan pinjam, terutama peran dari melakukan promosi secara langsung kepada anggota dan calon anggota.
Seiring berjalannya waktu, fakta dilapangan menunjukkan bahwa masih adanya keluhan-keluhan mengenai pelayanan yang kurang memuaskan dari KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana. Hal ini menyebabkan berkurangnya kepercayaan dari anggota atau calon anggota.
Dari uraian simpulan di atas dan pengamatan penulis secara langsung pada KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, maka penulis memberikan saran sebagai berikut : Bagi pihak KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana agar lebih memperlihatkan kelebihan dari produk simpan pinjam sehingga masyarakat tertarik untuk menyimpan dananya pada KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, terus mengembangkan produk yang ada di KSP Balo’Ta Cabang Mangkutana, dan lebih giat lagi dalam mencari anggota baru dan mensosialisasikan produk simpan pinjam kepada masyarakat. 
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