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ABSTRAK

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN PRODUK TABUNGAN SIRELA
TERHADAP MINAT ANGGOTA DI BMT AR-RAHMAH CABANG
SEPUTIH BANYAK

Oleh:

MIA FEBRIANA
NPM. 1804100063

Strategi pemasaran merupakan adalah alat pokok yang direncanakan untuk
mencapai sasaran perusahaan dengan meningkatkan keunggulan bersaing melalui
pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang diterapkan untuk melayani
pasar sasaran tersebut, sedangkan minat merupakan suatu respon yang diakibatkan
adanya ketertarikan terhadap suatu objek tertentu, dan adanya keinginan untuk
melakukan pembelian.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui mengetahui strategi yang
digunakan dalam produk tabungan Sirela di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak. Jenis penelitian ini adalah field research atau penelitian lapangan.
Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Dan dalam teknik pengumpulan data,
peneliti menggunakan 2 metode yaitu metode wawancara dan dokumentasi.

Hasil dari penelitian ini yaitu menggunakan pemasaran segmentasi pasar
geografis dan demografis. Dan untuk pasar sasarannya yaitu seluruh masyarakat,
serta posisi pasar yaitu memberikan manfaat untuk anggota. Strategi pemasaran
produk tabungan Sirela di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak meliputi:
product (produk), price (harga), promotion (promosi), place (tempat),dan people
(orang). Dari penerapan 5P diatas, terdapat penerapan yang belum maksimal yaitu
penerapan strategi promotion (promosi) karena hanya melakukan promosi
disekitar kantor BMT Ar-Rahmah dan dalam media promosi hanya menggunakan
face to face sehingga pendistribusian produk tabungan Sirela menjadi kurang
merata dan kurang dikenal masyarakat menengah ke atas.

Kata Kunci: strategi pemasaran, minat
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Lembaga keuangan syariah adalah suatu lembaga keuangan yang
menawarkan jasa pengembangan usaha meliputi pinjaman dan pembiayaan
kepada masyarakat dalam lingkup mikro berdasarkan syariat islam. Dalam
lembaga keuangan mikro ini, terdapat beberapa jenis yaitu Bank Perkreditan
Rakyat Syariah (BPRS), Baitul Maal Wat Tamwil (BMT), Koperasi Syariah,
dan bank islam lain yang sama sesuai dengan usaha mikronya®.

Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) yang merupakan suatu lembaga
keuangan yang mempunyai kegiatan untuk menghimpun dana dari masyarakat
dalam bentuk deposito atau tabungan, dan menyalurkan kembali pada
masyarakat dalam bentuk pembiayaan, serta menyediakan jasa lainnya yang
didasarkan pada syariat islam?.

Dalam operasionalnya, Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) berperan
sebagai intermediary atau perantara. Artinya, BMT menjadi perantara antara
pihak yang memiliki dana dan pihak lainnya yang membutuhkan dana.
Dengan demikian, BMT atau lembaga keuangan syariah akan berusaha

menjadi pihak intermediary yang unggul dibandingkan dengan BMT lainnya.

! Ahmad Sobirin, Penerapan Quality Function Deployment (QFD) Untuk Meningkatkan
Kualitas Layanan Jasa Koperasi (Studi Pada KSSPS TAZAKKA Bojong), Skripsi (Semarang:
perpustakaan universitas diponegoro, 2017), 1.

2 Makhalul 1lmi SM, Teori Dan Praktek Lembaga Keuangan Mikro, (Yogyakarta: Ull
Press, 2002), 67.

¥ Abdul Somad, Hukum Islam, (Jakarta: Kencana, 2010), 121.



Sehingga, akan menyebabkan persaingan yang ketat untuk menarik calon
anggota agar menggunakan produk yang dimiliki dalam lembaga keuangan
syariah tersebut.

Persaingan yang sangat ketat mengharuskan lembaga keuangan baik
bank ataupun non bank agar dapat meningkatkan strategi pemasarannya.
Menurut Tjiptono Fandy, strategi pemasaran adalah alat pokok yang
direncanakan agar dapat mencapai sasaran suatu perusahaan dengan
meningkatkan keunggulan bersaing melalui pasar yang dimasuki®. Strategi
pemasaran dapat berjalan dengan baik, diperlukan adanya serangkaian
variabel pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran.
Variabel pemasaran yang dapat digunakan adalah bauran pemasaran.

Strategi bauran pemasaran (marketing mix) menurut philip kotler
adalah product, price, place, dan promotion. Kemudian, Boom Bitner
menambahkan bauran pemasaran selain 4P yaitu people, physical evidence,
dan process. Sehingga dikenal dengan 7P. Strategi pemasaran yang baik dapat
dilihat dari seberapa banyak jumlah anggota yang menggunakan suatu produk
pada lembaga keuangan tersebut. Sehingga dapat dikatakan bahwa strategi
pemasaran harus menarik minat bagi calon anggota nya.

Menurut Kotler dan Keller, minat beli adalah suatu perilaku sebagai

respon dari adanya ketertarikan terhadap suatu objek dimana seseorang akan

* Tjiptono Fandy, Strategi Pemasaran, Edisi kedua cetakan ketujuh (Yogyakarta: Andi
Offset, 2009), 6.



memiliki keinginan untuk melakukan pembelian®. Keberhasilan lembaga
keuangan baik bank ataupun non bank dalam memengaruhi minat calon
anggota sangat diperlukan karena dapat mendorong terwujudnya tujuan yang
ingin dicapai. Seperti halnya yang terjadi di lembaga keuangan syariah yaitu
di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak pada produk tabungan Sirela.

BMT Ar-Rahmah cabang seputih banyak merupakan salah satu
lembaga keuangan syariah yang berdiri pada tahun 2017 yang berlokasi di
desa Seputih Banyak. Dibandingkan dengan lembaga keuangan syariah
lainnya yang ada di Seputih Banyak, dalam kegiatan operasionalnya BMT Ar-
Rahmah lebih menerapkan pola syariah seperti penghimpunan dana dan
penyaluran dana®.

BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak memiliki beberapa produk
yaitu produk tabungan dan produk pembiayaan. Produk tabungan antara lain
seperti tabungan Sirela, tabungan Siraya, dan tabungan Qurban. Sedangkan
untuk produk pembiayaan seperti pembiayaan ijarah, pembiayaan syirkah,
pembiayaan murabahah, dan rahn. Dari sekian banyak produk yang dimiliki
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, produk tabungan Sirela yang

paling banyak diminati oleh anggota’. Hal tersebut dapat dilihat dari tabel 1.1

® Handryanus Edwinto Raga, Anak Agung Putu Agung, Nip Utu Nita Anggraini,
Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Minat Beli Pada Produk
Kuliner Tegal Dadong, VALUES No. 2 (2021), 512.

® Bapak Sandi Katonah, selaku manajer BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak,
wawancara, pada 4 Januari 2022

" Bapak Diki Hermawan, selaku marketing funding BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak, wawancara, pada 4 Januari 2022



Tabel 1.1
Jumlah Anggota Produk Tabungan Sirela, Siraya, dan Qurban
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

No. | Produk Tahun 2018 Tahun 2019 Tahun 2020
1. SIRELA 231 354 331
2. SIRAYA 139 212 199
3. Qurban 93 142 132

Sumber: Data hasil wawancara dengan Bpk. Sandi Katonah, S.M. selaku kepala cabang
BMT ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

Dari data diatas, dapat diketahui bahwa ada tiga macam produk
tabungan, yaitu produk Sirela, Siraya, dan Qurban. Tabungan Siraya adalah
simpanan hari raya, yaitu suatu produk tabungan yang digunakan untuk
mempersiapkan kebutuhan hari raya. Pada produk ini, pengambilannya hanya
pada saat hari raya akan tiba. Selain pada hari itu, tabungan ini tidak bisa
diambil atau dicairkan. Selain itu, ada tabungan Qurban, yaitu suatu produk
tabungan yang diperuntukkan kepada calon anggota yang mempunyai
keinginan untuk ber qurban. Pada tabungan ini setoran bisa dilakukan
sewaktu-waktu. Tetapi untuk pengambilan dananya hanya dilakukan pada saat
akan digunakannya dana ini untuk membeli hewan qurban®.

Selanjutnya yaitu produk tabungan Sirela atau simpanan sukarela
lancar adalah jenis tabungan dimana jumlah dan waktunya tidak mengikat.
Jenis tabungan ini banyak diminati oleh anggota. Produk ini menggunakan
akad wadiah yad dhamanah. Sirela dirancang untuk membantu masyarakat

yang mempunyai kelebihan dana agar dapat tersimpan dengan aman dan bila

® Bapak Sandi Katonah, selaku manajer BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak,
wawancara, pada 4 Januari 2022



dibutuhkan dapat diambil sewaktu-waktu. Dana yang disimpan tidak
dikenakan biaya administrasi bulanan dan mendapat bagi hasil sesuai nisbah
atas dana yang tersimpan.

Selain itu, apabila dana yang mengendap minimal dalam satu bulan
lebih dari Rp1.000.000,00 maka akan mendapatkan reward berupa botol
minum, gelas, piring, sendok, dan lain sebagainya. Dalam sistemnya, selain
anggota datang sendiri kekantor untuk menabung atau mengambil uang ke
BMT, namun juga diberi kemudahan dengan adanya sistem jemput bola
dimana anggota tidak perlu datang ke kantor karena staf marketing akan
mendatangi anggota. Pendekatan jemput bola merupakan salah satu strategi
marketing untuk meningkatkan jumlah anggota sirela. Hal tersebut menjadi
nilai lebih jika dibandingkan dengan produk tabungan lainnya®. Hal tersebut
dapat dilihat dari tabel 1.1 walaupun semua produk tabungan mengalami
fluktuasi, tetapi jika dibandingkan maka masih banyak anggota yang memilih
produk Sirela. Selain tabel tersebut, peneliti melakukan beberapa wawancara
kepada anggota yang menggunakan produk Sirela.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono, diketahui bahwa
beliau menggunakan produk Sirela di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak sudah sekitar 5 tahun. Selain dana nya disimpan dengan aman, beliau

juga bisa melakukan penarikan sewaktu-waktu. Selain itu, jika ingin

° Bapak Diki Hermawan, selaku marketing funding BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak, wawancara, pada 4 Januari 2022



menabung, beliau tidak harus datang kekantor, karena pihak BMT Ar-Rahmah
yang akan mendatangi beliau®.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Anton, diketahui bahwa
beliau menggunakan produk Sirela di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak sudah sekitar 5 tahun. Beliau menyatakan bahwa banyak sekali
manfaat yang diperoleh, seperti dananya yang aman, pengambilan dan
penyimpanan dapat dilakukan sewaktu-waktu, tidak ragu lagi karena sudah
mengenal karyawan BMT tersebut, dan jika beliau kekurangan modal maka
ada produk pembiayaan yang bisa digunakan oleh beliau™'.

Peneliti tertarik untuk menganalisa lebih dalam mengenai strategi
pemasaran yang dilakukan BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak dalam
menarik minat anggota. Penelitian ini akan difokuskan pada anggota produk
tabungan Sirela di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak. Oleh karena itu,
peneliti mengambil judul “Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Sirela Terhadap Minat Anggota Di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih

Banyak”.

B. Pertanyaan Penelitian
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka yang menjadi
pertanyaan penelitian ini adalah: Bagaimana strategi pemasaran yang

digunakan dalam produk tabungan Sirela?

19 Hasil wawancara Kepada Pak Jono (42 Tahun), Salah Satu Anggota Produk Tabungan
Sirela Di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 4 Januari 2022

! Hasil wawancara dengan Pak Anton (39 tahun), Salah Satu Anggota Produk Tabungan
Sirela Di BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 4 Januari 2022



C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan dari penelitian
Dalam penyusunan ini, penulis mempunyai tujuan, yaitu untuk
mengetahui strategi yang digunakan dalam produk tabungan Sirela di
BMT Ar-Rahmah cabang Seputih Banyak.
2. Manfaat penelitian
Adapun manfaat yang ingin diperoleh dalam penelitian ini:
a. Secara Praktis
Sebagai bahan pertimbangan untuk menguatkan strategi yang
sudah diterapkan oleh BMT ar-Rahmah selama ini, dan sebagai
bahan evaluasi atas kinerja BMT ar-Rahmah dalam menghadapi
persaingan.
b. Secara Teoritis
Untuk menambah pengetahuan dan keilmuan perbankan syariah
terutama bidang muamalah dan lebih khusus bidang pemasaran

produk tabungan Sirela.

D. Penelitian Relevan
Penelitian relevan adalah suatu uraian secara sistematis tentang hasil
penelitian terdahulu (prior research) membahas suatu permasalahan yang
akan di kaji'%. “Untuk mendukung penelaah yang lebih mendalam seperti yang
telah dikemukakan dalam latar belakang masalah maka penulis perlu

melakukan study review yang relevan dengan judul penulis”. Maka dari itu,

12 pedoman penulisan karya ilmiah, (STAIN JURAI SIWO METRO, 2013), 27



dilakukan sebelumnya.

Tabel 2.1

Tabel Penelitian

disini penulis melakukan beberapa study review pada penelitian yang telah

No | Nama Peneliti Metode Hasil penelitian | Persamaan Perbedaan
Dan Judul penelitian
Penelitian

1. | Sri Rahayu | Metode Strategi Menggunakan | Objek yang
(2020) yang pemasaran dapat | bauran diteliti dalam
“Strategi digunakan dikatakan sudah | pemasaran 7P | penelitian ini
Pemasaran adalah baik dikarenakan | (Product, bersifat
Produk  Dalam | penelitian BTN  Parepare | price, place, | menyeluruh,
Meningkatkan lapangan sangat antusias | promotion, sedangkan
Minat  Nasabah | (field dalam people, peneliti
Di BTN Parepare | research) memasarkan physical hanya
” dengan produknya. evidence, and | meneliti

pendekatan | Selain itu juga | process) produk
kualitatif. BTN  Parepare tabungan
melakukan Sirela.”®
follow up,
controlling,
perencanaan
strategi, dan
inovasi untuk
meningkatkan
minat  nasabah
dalam
menabung.

2. | Afrida Eka | Metode Penerapan Menggunakan | Objek yang
Budiarti (2020) yang strategi place | bauran diteliti  pada
“Analisis Strategi | digunakan belum dilakukan | pemasaran 7P | penelitian ini
Pemasaran adalah secara maksimal | (Product, yaitu produk
Produk Tabungan | penelitian dikarenakan BRI | price, place, | tabungan
Faedah Haji | lapangan Syariah KCP | promotion, faedah  haji.
Brisyariah Ib Di | (field Mojoagung people, Sedangkan
BRI Syariah KCP | research) Jombang terlalu | physical peneliti
Mojoagung dengan mengandalkan evidence, and | meneliti

 Sri Rahayu, “Strategi Pemasaran Produk Dalam Meningkatkan Minat Nasabah Di
BTN Parepare”, (IAIN Parepare, 2020)




Jombang” pendekatan | letak kantornya | process) tentang
kualitatif yang  strategis produk
deskriptif. sehingga tabungan

pendistribusian Sirela.*
produk tabungan
haji kurang
merata dan
kurang dikenal
masyarakat luas.
Strategi
pemasaran yang
digunakan yaitu
door to door,
Cross selling,
periklanan, dan
open table.

Dwi Pujianto | Metode Sistem yang | Meneliti Penelitian ini

(2019) yang digunakan dalam | tentang menggunakan

“Analisis Strategi | digunakan penelitian ini | produk bauran

Pemasaran adalah yaitu jemput | tabungan pemasaran 4P

Tabungan Sirela | penelitian bola dan seluruh | Sirela (price, place,

Di BMT Mandiri | lapangan karyawan product, dan

Sejahtera (field berfungsi promotion),

Ungaran” research) sebagai sedangkan
dengan marketing. peneliti
pendekatan menggunakan
kualitatif. bauran

pemasaran 7P
(Product,
price, place,
promotion,
people,
physical
evidence, dan
process)™

" Afrida Eka Budiarti, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Faedah Haji

Brisyariah Ib Di BRI Syariah KCP Mojoagung Jombang”, (IAIN Ponorogo, 2020)

 Dwi Pujianto, “Analisis Strategi Pemasaran Tabungan Sirela Di BMT Mandiri

Sejahtera Ungaran”, (IAIN Salatiga, 2019)
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LANDASAN TEORI

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi

Strategi digunakan sebagai arahan untuk melakukan sesuatu agar
dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Strategi merupakan suatu rencana
yang besar dan penting. Setiap lembaga atau organisasi membutuhkan
suatu strategi agar dapat mencapai suatu tujuan. Terdapat beberapa
pengertian strategi. Pengertian strategi menurut para ahli adalah sebagai
berikut:

a. Menurut Jack Trout, “strategi merupakan apa yang harus dilakukan
untuk bertahan hidup dalam keadaan yang kompetitif bagaimana cara
menumbuhkan persepsi yang positif di pikiran konsumen bagaimana
caranya agar berbeda dan dapat mengetahui kekuatan dan kelemahan
para pesaing menguasai minimal satu kata di pikiran, kepemimpinan
yang terarah dan memahami realitas pasar dengan menjadi yang
terdepan selanjutnya menjadi yang lebih baik”.

b. Menurut Kenneth Andrew, “strategi merupakan pola tujuan, sasaran
serta rencana. Rencana tersebut sangat penting untuk mencapai suatu
tujuan yang di terapkan dengan menetapkan suatu bisnis yang akan

dilakukan dan jenis bisnis dari organisasi tersebut™.!

'Panji Anorgana, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2004), 339
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Dari kedua pengertian diatas, dapat diambil kesimpulan bahwa
strategi adalah suatu proses yang dilakukan dengan menetapkan suatu
tujuan yang akan dicapai. Dimana ketika akan melakukan sesuatu yang
sudah direncanakan sebelumnya, sehingga proses dalam mencapai tujuan
tersebut dapat terarah dan terstruktur. Jadi, strategi dibuat untuk mencapai
tujuan. Dan tujuan tersebut didasarkan dengan menerapkan konsep
pemasaran dimana hal tersebut diharapkan dapat memberikan kepuasan
kepada masyarakat untuk memperoleh sejumlah keuntungan. Strategi
sangat dibutuhkan oleh seluruh organisasi atau perusahaan atau lembaga.
Tidak hanya itu, setiap individu atau masyarakat juga memerlukan strategi
dalam upaya mencapai tujuan yang diinginkannya®. Dikarenakan dengan
adanya strategi yang telah ditetapkan atau direncanakan akan
mempermudah seseorang atau lembaga untuk mencapai sasaran yang
diinginkan.

Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran
Pemasaran (marketing) merupakan suatu proses dimana individu
dan kelompok melakukan usaha untuk meraih yang mereka butuhkan
dan dapat memenuhi keinginan dari konsumen melalui proses

pembuatan, menawarkan, dan pertukaran produk serta memberikan

2 Mamduh M. Hanafi, Manajemen (Yogyakarta: Unit Penerbit, 2003), 136
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kepuasan kepada para pelanggan.® Adapun beberapa pengertian dari

pemasaran adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

Menurut kotler dan AB Susanto (2000), pemasaran merupakan
suatu proses sosial dan manajerial yang mana seseorang atau
sekelompok mendapatkan apa yang diinginkan dan apa yang
dibutuhkan mereka dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar
suatu barang atau benda yang mempunyai nilai satu dengan yang
lainnya.

Menurut William J. Sutanto, pemasaran merupakan suatu sistem
dari keseluruhan kegiatan bisnis yang pada tahap merencanakan,
menentukan harga, memasarkan dan mendistribusikan barang dan
jasa kepada para konsumen sehingga dapat memuaskan para
konsumen tersebut.

Menurut Philip Kotler, pemasaran merupakan suatu proses sosial
dan manajerial dimana individu atau kelompok mendapatkan
kebutuhkan dan keinginan melalui proses pembuatan dan
pertukaran produk dan nilai.*

Jadi, dapat diambil kesimpulan bahwa pemasaran adalah suatu

proses sosial yang melalui tahap pembuatan, menawarkan, dan

mendistribusikan barang atau jasa kepada para konsumen untuk

memberikan kepuasan yang maksimal kepada para konsumen tersebut.

Sunny T.H Goh,Khooo, Kheng-Hor, Marketing Wise, (Jakarta: PT Bhuana |Imu Populer,

2005), 4.

*Usi Asmara, Pemikiran Kreatif Pemasaran, (Yogyakarta: Puri Arsita, 2008), 7
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b. Tujuan Pemasaran
Setiap proses yang dijalankan pastinya mempunyai tujuan. Tujuan
dari pemasaran adalah sebagai berikut:

1) Memaksimalkan konsumsi, atau dapat dikatakan untuk
memudahkan konsumsi sehingga dapat menarik minat nasabah
untuk dapat membeli atau menggunakan produk yang ditawarkan
bank secara terus-menerus.

2) Memaksimalkan kepuasan nasabah dengan memberikan pelayanan
yang terbaik sehingga nasabah merasa puas atas pelayanan lembaga
tersebut.

3) Memaksimalkan berbagai jenis produk yang akan ditawarkan
sehingga nasabah mempunyai berbagai pilihan.

4) Memaksimalkan kualitas dengan memberikan kemudahan bagi para
nasabah dan menciptakan kondisi yang efisien.

c. Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran selalu berorientasi pada kepuasan konsumen.

Sangat penting untuk mengetahui dan mempelajari apa saja yang

termasuk dalam konsep pemasaran. Sehingga dapat diketahui dasar dari

konsep pemasaran. Menurut William J. Sutanto, konsep pemasaran
merupakan suatu falsafah bisnis yang mempunyai tujuan memberikan
kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen®. Kepuasan

tersebut menjadi dasar bahwa konsumen puas dengan apa yang sudah

SUsi Asmara, Pemikiran Kreatif Pemasaran..., 17.
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didapatkannya. Pada dasarnya ada 9 konsep pemasaran yang harus

diketahui, yaitu:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Kebutuhan yaitu suatu keadaan dimana seseorang kekurangan
terhadap hal yang pokok yang harus dimiliki.

Keinginan yaitu suatu keadaan dimana membutuhkan suatu barang
atau benda yang disebabkan oleh budaya dan kepribadian
individual.

Permintaan yaitu “keinginan terhadap suatu produk yang bersifat
spesifikasi dan didukung dengan kemampuan dan kemauannya
untuk membelinya”.

Produk yaitu suatu barang atau benda yang dapat ditawarkan untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan.

Nilai yaitu harga dari produk yang ditawarkan.

Biaya vyaitu suatu harga yang dibayarkan sebagai bentuk
pengorbanan untuk mendapatkan apa yang diinginkan dan yang
dibutuhkan.

Kepuasan yaitu perasaan seseorang ketika mendapatkan atau
memperoleh sesuatu sama seperti yang dibayangkan.

Pertukaran yaitu konsep inti dari pemasaran, yang memperoleh
suatu produk dengan memberikan sesuatu sebagai gantinya.

Semua pelanggan potensial yang mempunyai kebutuhan dan
keinginan dan mau untuk mewujudkannya dengan melakukan

pertukaran untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut.
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3. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran “merupakan penerapan rencana yang terarah
pada bidang pemasaran untuk mendapatkan hasil yang maksimal. Dengan
demikian strategi pemasaran merupakan serangkaian tujuan dan sasaran
kebijakan dan aturan yang memberikan arah kepada para usaha pemasaran
dari satu waktu ke waktu yang lain pada tingkatan acuan dan alokasinya”.

Menurut Tjiptono Fandy, “strategi pemasaran adalah alat pokok
yang direncanakan untuk mencapai sasaran perusahaan dengan
meningkatkan keunggulan bersaing melalui pasar yang dimasuki dan
program pemasaran yang diterapkan untuk melayani pasar sasaran
tersebut”.’

Strategi pemasaran menjadi alat dasar yang digunakan untuk
mencapai tujuan dengan mengembangkan keunggulan yang dimiliki oleh
suatu lembaga agar dapat bersaing dengan para pesaing melalui pasar yang
dimasuki dan program pemasaran yang digunakan untuk memberikan
pelayanan kepada pasar sasaran tersebut. Dalam memberikan pelayanan,
harus secara optimal, sehingga hal tersebut dapat menjadi daya tarik
sehingga banyak konsumen yang mendapatkan kepuasan dari hal tersebut.
Semakin puas konsumen, maka akan semakin baik bagi lembaga tersebut.

Strategi pemasaran menekankan pada segmentasi,penetapan target, dan
posisi merek, atau yang biasa dikenal dengan STP (Segmenting, Targeting,

dan Positioning) yang memberikan arah agar untuk dapat bersaing dengan

® Tjiptono Fandy, Strategi Pemasaran, Edisi kedua, cetakan ketujuh (Yogyakarta: Andi
Offset, 2009), 6.
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para pesaing. Dalam rangkaian proses pemasaran strategi segmentasi,
targeting, dan positioning berada pada tahap awal yang sangat penting
yaitu mengidentifikasi customer value atau nilai dari pelanggan. Strategi
Segmentasi, targeting, dan positioning berada di level strategi dikarenakan
dapat menentukan pasar.
a. Segmentasi
Tjiptono menyatakan segmentasi pasar merupakan suatu proses
dengan mengelompokkan pasar yang heterogen menjadi kelompok-
kelompok atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam hal
yang dibutuhkan, keinginan dan perilaku terhadap program pemasaran.
Sedangkan menurut Kotler (2000), segmentasi pasar merupakan suatu
proses mengelompokkan pembeli pada kelompok yang potensial
dimana para pembeli tersebut memiliki kebutuhan yang serupa dan
atau karakteristik yang disenangi serta memperlihatkan hubungan
pembelian yang sama. Jadi, dapat disimpulakn bahwa segmentasi pasar
adalah kondisi dimana perusahaan atau lembaga membagi segmen
pasar dalam kelompok yang berbeda sesuai dengan kelompok pasar
tertentu.  Segmentasi pasar juga memiliki  tujuan, yaitu
mengelompokkan produk kedalam suatu tempat berdasarkan jenisnya
masing-masing kedalam pasar agar tepat pada sasaran yang diinginkan.
Segmentasi pasar memiliki beberapa dasar. Dasar-dasar tersebut yaitu:
1) Demografi, yaitu merupakan data kependudukan dalam suatu

wilayah atau kondisi masyarakat dalam suatu wilayah termasuk
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struktur, ukuran, distribusi penduduk, dan faktor penyebab
masyarakat berkurang ataupun bertambah yang diakibatkan oleh
kelahiran, kematian, migrasi, dan penuaan. Jadi, dapat disimpulkan
bahwa dalam segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar
yang dilihat dari segmen usia, orientasi seksual, gaji, ras, agama,
kelas sosial, ukuran keluarga, dan kewarganegaraan.

2) Psikografis, yaitu suatu segmen yang dilakukan atau diterapkan
dengan mengelompokkan pembeli tergantung dari gaya hidup atau
nilai karakter mereka.

3) Geografis, yaitu suatu segmen yang memerlukan pembagian pasar
berdasarkan geologi seperti wilayah, negara, negara bagian, distrik,
atau komunitas perkotaan.’

b. Targeting

Setelah mengidentifikasi segmentasi pasar, selanjutnya lembaga
akan mengidentifikasi atau mengevaluasi segmen atau kelompok mana
yang akan menjadi target market. Target market merupakan
sekumpulan orang atau masyarakat yang akan menjadi target untuk
memasarkan produk dari suatu lembaga tersebut. Pasar sasaran atau
market targeting terdiri atas sekelompok konsumen atau pembeli yang
memiliki kebutuhan yang sama yang ingin dilayani oleh lembaga.
Sehingga suatu lembaga yang akan melakukan pemasaran, diharapkan

terlebih dahulu untuk memilih target yang akan mereka sasarkan.

" David Ahmad Yani, Manajemen Pemasaran, (Bandung: Media Sains Indonesia, 2021),
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Targeting merupakan suatu kegiatan yang memilih segmen pasar
dan menilai segmen-segmen tersebut untuk dimasuki untuk melakukan
pemasaran. Tujuan dari targeting adalah untuk memberikan kepuasan
kepada konsumen. Apabila konsumen puas atas produk tersebut, maka
akan semakin banyak permintaan atas produk tersebut. Dengan
meningkatnya permintaan akan suatu produk, maka keuntungan yang
didapatkan dari suatu lembaga atau perusahaan tersebut akan semakin
besar. Produk dari targeting adalah target market (pasar sasaran), yaitu
segmen pasar yang akan menjadi fokus dalam kegiatan pemasaran.
Dalam pemilihan pasar sasaran terdapat pola. Adapun pola pemilihan
dalam pasar sasaran adalah sebagai berikut:®

1) Konsentrasi pada segmen tunggal

Lembaga atau perusahaan memilih konsentrasi pada
segmen tunggal dikarenakan adanya keterbatasan dana yang
dimiliki suatu lembaga atau perusahaan. Selain itu, alasan lainnya
adalah adanya peluang pasar yang belum dikerjakan atau diabaikan
oleh pesaing. Dan alasan lainnya adalah lembaga atau perusahaan
menganggap konsentrasi pada segmen tunggal merupakan hal yang
paling tepat. Dengan suatu lembaga atau perusahaan berkosentrasi
pada satu segmen, perusahaan dapat mengetahui kebutuhan yang
diperlukan oleh segmen tersebut dan bisa mewujudkan posisi pasar
dan citra merek yang kuat. Dengan pola pemilihan ini, lembaga

atau perusahaan dapat mencurahkan seluruh perhatiannya kepada

® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, ( Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2019), 163
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3)
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satu segmen, sehingga segmen pasar yang dijadikan sasaran akan
sangat puas atas produk dan layanan yang diberikan lembaga atau
perusahaan tersebut.

Spesialisasi efektif

Dalam strategi ini, perusahaan atau lembaga memilih
sejumlah segmen pasar yang menarik dan sesuai dengan tujuan
yang diharapkan dan juga sesuai dengan sumber daya yang
dimiliki. Setiap segmen bisa memiliki sinergi kuat satu dengan
yang lainnya, atau juga bisa tidak memiliki sinergi yang kuat satu
sama lainnya. Tetapi setidaknya setiap segmen yang dimasuki
dapat memberikan penghasilan atau keuntungan kepada
perusahaan atau lembaga. Dengan melakukan strategi ini,
perusahaan dapat menyebarkan resiko, sehingga apabila satu
segmen mengalami penurunan pendapatannya, maka perusahaan
akan tetap mendapatkan pendapatan dari segmen lain.

Spesialisasi pasar

Pada pola pemilihan ini, perusahaan berusaha untuk
melayani kebutuhan dari segmen yang beragam dari suatu
kelompok pelanggan tertentu. Dengan menggunakan strategi ini,
perusahaan memperoleh kepercayaan dari kelompok konsumen
tersebut, sehingga apabila konsumen membutuhkan suatu barang

maka pencarian pertama kepada perusahaan tersebut. Hal ini akan
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berpengaruh positif terhadap citra perusahaan tersebut, karena
dapat menanamkan rasa percaya kepada para konsumen.®

4) Spesialisasi produk

Pada pola pemilihan ini, perusahaan akan menciptakan atau
membuat suatu produk tertentu yang akan dipasarkan ke beberapa
segmen yang ada. Walaupun produk tersebut tidak beragam, tetapi
diharapkan produk tersebut dapat populer dikalangan masyarakat.
Dan dalam pembuatan produk tersebut, dibuat dengan sebaik
mungkin. Sehingga tidak ada pesaing yang bisa membuat produk
yang serupa dan hanya perusahaan tersebut yang memilikinya. Dari
hal tersebut, perusahaan akan mendapatkan reputasi yang baik atas
bidang produk yang spesifik dan bisa menghasilkan pendapatan
yang besar bagi perusahaan.

5) Jangkauan pemasaran penuh

Pada pola pemilihan ini, suatu perusahaan berusaha untuk
melayani semua produk yang dibutuhkan oleh para konsumen.
Dalam pola jangkauan pemasaran penuh, hanya perusahaan besar
atau perusahaan yang memiliki ragam produk yang bisa
menggunakan pola pemilihan segmen ini.

c. Positioning

Positioning merupakan suatu usaha perusahaan dalam membuat
atau memproduksi produk dan strategi pemasaran agar dapat

meninggalkan kesan yang baik sehingga diingat konsumen.

® Kotler dan philips, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: STMG Desa Putra, 2002) 66
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Positioning ini lebih menekankan kepada apa yang perusahaan lakukan
sehingga membuat persepsi konsumen yang baik, bukan kepada apa
yang perusahaan lakukan terhadap produk tersebut. Pada positioning,
akan lebih baik jika produk yang dibuat akan berkesan dan diingat oleh
konsumen daripada produk yang sejenis lainnya. Sehingga nya,
perusahaan diharapkan dapat mendesain produknya dengan sebaik
mungkin, sehingga meninggalkan kesan yang mendalam dalam hati
konsumen. Dan untuk menentukan positioning penting untuk
dilakukan strategi yang tepat, sehingga dapat mencapai sasaran yang
diinginkan.*®

Strategi pemasaran bank syariah merupakan langkah-langkah yang
ditempuh dalam memasarkan produk atau jasa perbankan yang
dilakukan agar terjadi peningkatan dalam penjualan. Peningkatan atas
penjualan tersebut mengarah pada:
1) Produk Funding (pengumpulan dana)
2) Orientasi pada pelanggan
3) Meningkatkatnya mutu dalam pelayanan
4) Peningkatakn fee based income

Dengan hal tersebut, strategi pasar menjadi penting dalam
pemasaran bank syariah. Strategi pasar merupakan suatu penetapan

pasar pada bank syariah dengan jelas sehingga jelas akan elemen-

19 Rianto, Dasar-Dasar-..., 99
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elemen strategi lainnya. Dalam strategi pasar memiliki beberapa aspek
yang harus diperhatikan. Aspek-aspek tersebut, yaitu:**

1) Nasabah atau yang menjadi fokus segmen bank syariah

2) Prioritas layanan dan menentukan harga barang atau jasa

3) Preferensi teritorial atau kawasan pasar

4) Saluran distribusi

5) Image dan kondisi perusahaan (bank syariah)

Strategi pemasaran merupakan suatu rancangan untuk memilah
dan menganalisis target pasar, mengembangkan, dan mengusahakan
bauran pemasaran yang diharapkan untuk memuaskan kebutuhan
konsumen. Dalam pemasaran terdapat empat proses, yaitu:

1) Menganalisis kesempatan pada pasar

2) Mengembangkan strategi pemasaran yang berfokus di pasar

3) Menyusun strategi atau program pemasaran dengan menggunakan
marketing mix

4) Mengoordinasikan, menerapkan, dan mengawasi upaya-upaya
pemasaran.

4. Bauran Pemasaran (marketing mix)
Marketing Mix (bauran pemasaran) adalah suatu kegiatan dalam

pemasaran yang dijalankan secara sistematis atau dapat dikatakan bahwa

Fandi Tjiptono, Manajemen Jasa, (Yogyakarta: Penerbit Andi Offiset, 2000), 6
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kegiatan ini dilakukan secara bersamaan diantara pokok-pokok yang
terdapat dalam marketing mix.

Didalam marketing mix terdapat pemasaran jasa. Pemasaran jasa ini
disebut sebagai salah satu gambaran produk yang mempunyai arti bahwa
setiap tindakan yang ditawarkan kepada satu pihak ke pihak lainnya yang
bersifat tidak berwujud. Dan dalam pemasaran jasa mempunyai alat.
Menurut Philip Kotler alat pemasar ada 4 macam, yaitu product, price,
place, dan promotion. Kemudian, Boom Bitner menambahkan selain 4P
yaitu people, procces, dan physical evidence. Dan kemudian dikenal
dengan 7P*2. 7P tersebut adalah sebagai berikut:

a. Product (produk)

Menurut Nana Herdiana Abdurrahman, Produk merupakan
sesuatu yang bisa ditawarkan, dibeli, dan digunakan ataupun
dikonsumsi sehingga dapat memberikan kepuasan atas keinginan dan
kebutuhan seseorang.

b. Price (Harga)

Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas produk
dan jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat
karena menggunakan produk atau jasa tersebut™®.

Harga merupakan sesuatu yang sangat penting. Apabila dalam
menentukan harga terjadi kesalahan, maka hal tersebut akan

mempengaruhi penjualan dari suatu produk. Harga yang tinggi akan

12 Tjiptono Fandy, Strategi Pemasaran., 6.
13 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran | & Il terj. Adi Zakaria ( Jakarta: LPFF UI,
2004), 256
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menyebabkan masyarakat tidak mau untuk membeli produk tersebut.
Dan ketika menentukan harga diharapkan untuk menyesuaikan dengan
kualitas dari produk yang akan ditawarkan. Dalam menentukan harga
mempunyai tujuan, yaitu mempertahankan kelangsungan operasi
perusahaan, menguasai pangsa pasar, memperoleh keuntungan,
mendapatkan return on investment atau bisa disebut dengan
pengembalian modal.

Promotion (promosi)

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan dalam marketing mix.
Kegiatan ini dilakukan dengan tujuan untuk mengenalkan produk yang
dimiliki perusahaan kepada masyarakat, dan diharapkan masyarakat
tersebut akan membeli produk itu. Dalam mempromosikan suatu
produk dapat dilakukan dengan empat cara, yaitu®*:

1) Periklanan
Periklanan adalah alat yang digunakan dalam melakukan
promosi secara tidak langsung. Dalam pembuatan iklan tersebut
menggunakan biaya dari perusahaan. lklan ini dilakukan dengan
media masa. lklan dapat dibagi menjadi retail advertising, trade
advertising, industrial adversiting, dan institusional advertising.
2) Hubungan masyarakat
Hubungan masyarakat merupakan suatu elemen yang

digunakan untuk mengevaluasi sikap masyarakat dan dapat

“Manap,H. Abdul, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wacana Media,

2016), 301



25

digunakan sebagai alat untuk lebih mendekatkan perusahaan
kepada masyarakat serta melakukan beberapa hal yang dapat
membangun citra perusahaan yang baik kepada masyarakat.
3) Penjualan personal

Penjualan personal merupakan alat yang digunakan untuk
mempromosikan produk dengan cara face to face. Artinya pada
cara ini karyawan akan melakukan percakapan langsung kepada
masyarakat untuk  menawarkan  produk yang dimiliki
perusahaannya. Perannya sangat beragam dan tergantung pada
produk atau jasa yang dipasarkan, ukuran lembaga, dan tipe
perusahaan.”® Dapat disimpulkan bahwa penjualan personal
dilakukan dengan mewawancarai antar individu yang dilakukan
untuk mempromosikan produk perusahaan.

4) Pemasaran langsung

Pemasaran langsung adalah suatu sistem dalam pemasaran
yang dilakukan dengan menggunakan media masa untuk
meningkatkan respon langsung. Jenis media masa yang biasa
digunakan adalah TV, mesin fax, internet, dan media dengan
tanggapan secara langsung lainnya.

d. Place (tempat)
Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh

perusahaan mengenai dimana operasi dan karyawannya di tempatkan.

® 1pid., 307



26

Hal yang paling penting dari lokasi adalah tipe dan tingkat interaksi

yang terlihat. Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam

pemilihan lokasi adalah:

1) Akses, yaitu kemudahan untuk menjangkau suatu tempat.

2) Visibilitas, yaitu lokasi yang dapat ditemukan dengan jelas seperti
berada dipinggir jalan.

3) Lalu lintas, yaitu pertimbangan tempat dikarenakan banyaknya
orang yang berlalu lalang.

4) Tempat parkir yang luas dan aman.

5) Lingkungan, vyaitu melihat daerah sekitarnya yang dapat
mendukung produk yang ditawarkan.

6) Persaingan, yaitu melihat seberapa banyaknya pesaing yang ada
disekitarnya.

e. People (orang)

People (orang) merupakan seluruh pelaku yang terlibat dalam
penyedia jasa dan dapat mempengaruhi persepsi konsumen. Orang
yang termasuk dalam elemen ini adalah konsumen, karyawan
perusahaan, dan konsumen lain dalam ruang lingkup jasa™®.

People dalam pemasaran berkaitan dengan internal marketing
yaitu hubungan antar karyawan dan departemen pada satu perusahaan
yang pada hal ini diposisikan sebagai internal customer dan internal

supplier.

'8 Hururiyati Ratih, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen ( Jakarta: CV. Alfabeta,
2010), 36.
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f. Process (proses)

Proses merupakan seluruh prosedur, mekanisme, dan alur
aktivitas dalam penyampaian jasa. Proses dibagi menjadi dua cara,
yaitu:

Proses memperlihatkan elemen bauran yang diorganisir agar
dapat menjamin kualitas jasa yang akan didistribusikan kepada
konsumen. Konsumen tidak mengetahui proses ini. Konsumen hanya
tau, bahwa jasa yang akan ia terima harus memuaskan.

g. Physical Evidence (bukti fisik)

Physical evidence merupakan suatu lingkungan yang menjadi
interaksi antara perusahaan dan konsumennya dan setiap perusahaan
memberi fasilitas, penampilan, atau komunikasi yang baik kepada
konsumen atas produk atau jasa tersebut.*’

Dalam dimensi physical evidence yang memuat peralatan yang
modern, fasilitas yang menarik, karyawan yang rapi dan profesional,
serta materi yang berhubungan dengan jasa yang mempunyai daya

tarik tersendiri.

B. Minat
1. Pengertian Minat
Menurut Kotler dan Keller, minat beli merupakan suatu respon
yang diakibatkan adanya ketertarikan terhadap suatu objek tertentu, dan

adanya keinginan untuk melakukan pembelian. Menurut Durianto dan

"Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT Raja Grafindo, 2006), 174
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Liana, minat beli adalah segala sesuatu yang berhubungan dengan
keinginan dimana akan mempertimbangkan untuk memiliki suatu produk
tertentu yang dibutuhkan pada periode tertentu™.

Berdasakan dua pendapat diatas, dapat disimpulkan bahwa minat
beli adalah suatu tindakan yang akan dilakukan dimana terdapat keinginan
pada produk tertentu dan berusaha untuk memilikinya dengan cara
melakukan pembelian.

2. Faktor-Faktor yang Memengaruhi Minat Beli

Pada setiap kondisi, seseorang akan dihadapkan dengan suatu
keputusan pembelian atas suatu produk, dan selalu mempertimbangkan
produk yang akan dibelinya. Ada beberapa faktor yang memengaruhi
minat beli, yaitu'®:

a. Sikap orang lain, kebanyakan seseorang akan melihat dan menilai
penilaian orang lain atas suatu produk dimana hal tersebut akan
memengaruhi minat beli.

b. Faktor situasi yang tidak bisa di antisipasi, dimana faktor ini bisa
menyebabkan berubahnya pendirian seseorang.

3. Indikator Pengukuran Minat Beli
Dalam melakukan pembelian, seseorang pasti menilai dan mencari

informasi dari orang lain atas produk yang akan dibelinya. Sehingga

'8 Kotler dan Amstrong, Manajemen Pemasaran, Jilid I, Edisi ke 13, (Jakarta: Erlangga,
2009), 15
 Ibid., 18
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penilaian orang lain akan mempunyai dampak atas keputusan pembelian.

Menurut Ferdinand, minat beli mempunyai beberapa indikator, seperti®’:

a. Minat Transaksional
Minat transaksional merupakan suatu kecenderungan seseorang untuk
melakukan pembelian atas suatu produk. Dalam hal ini, konsumen
sudah mempunyai minat untuk membeli suatu produk yang
diinginkannya.

b. Minat Refrensial
Minat refrensial merupakan suatu kecenderungan dimana seseorang
akan memberikan rekomendasi produk kepada orang lain. Dalam hal
ini, seseorang yang sudah memiliki minat dan produk tersebut akan
menyarankan orang terdekatnya untuk membeli produk yang sama
dengan yang dibelinya.

c. Minat Eksploratif
Minat eksploratif merupakan suatu kecenderungan dimana sebelum
melakukan pembelian, seseorang akan mencari tahu informasi atas
produk yang akan dibelinya dan akan selalu mempertimbangkan hal

positif dan negatif atas produk tersebut.

2 Rian Pramono dan Augusty Tae Ferdinand, Analisis Pengaruh Harga Kompetitif,
Desain Produk, Dan Layanan Purna Jual Terhadap Minat Beli Konsumen Sepeda Motor Yamaha,
Diponegoro Business Review, volume 1, No. 1, 2012
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C. Produk dan Tabungan
1. Pengertian Produk

Produk merupakan segala sesuatu yang bersifat fisik maupun non
fisik dan dapat ditawarkan kepada masyarakat atau konsumen yang dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginan. Menurut Philip Kotler, produk
merupakan sesuatu yang bisa ditawarkan dalam pasar untuk memperoleh
minat masyarakat untuk dibeli, digunakan, ataupun dikonsumsi kemudian
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan. Dari definisi diatas dapat
disimpulkan bahwa produk adalah sesuatu yang berupa barang atau jasa
yang ditawarkan kepada masyarakat dan kemudian akan dibeli
masyarakat.”* Berdasarkan pengertian diatas, produk diklasifikasikan
menjadi dua jenis, yaitu:

a. Produk berupa benda fisik. Contohnya seperti kursi, lemari, meja,
motor, pintu, sepeda, dan lain sebagainya.

b. Produk berupa benda yang tidak berwujud, dan biasanya disebut
sebagai jasa. Jasa bisa disiapkan dalam berbagai bentuk, seperti tempat
kegiatan, organisasi, ide, dan lain sebagainya.

2. Pengertian Tabungan
Tabungan adalah jenis simpanan yang populer dalam kalangan
masyarakat desa dan masyarakat kota. Pada awalnya menabung bisa
dilakukan dengan membuat celengan dan bisa disimpan dalam rumabh,

tetapi hal tersebut beresiko besar seperti kehilangan dan kerusakan. Dan

Zbid.
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pada saat ini, zaman semakin canggih sehingga lembaga keuangan

membuat suatu produk yang bisa menghimpun dana masyarakat yang

berupa tabungan.

Definisi tabungan menurut Undang-Undang Perbankan No.10
Tahun 1998 adalah simpanan masyarakat yang dalam penarikan uang
simpanannya dapat dilakukan sewaktu-waktu sesuai kebutuhan dan telah
melakukan syarat-syarat tertentu yang telah ditetapkan oleh bank. Namun,
penarikan tersebut tidak bisa dengan metode cek, bilyet giro atau alat
lainnya yang serupa. Syarat yang dimaksudkan dalam undang-undang
tersebut adalah:

a. Jika ingin melakukan penarikan diharuskan datang ke bank dan dalam
penarikan tersebut tidak boleh menggunakan cek, bilyet giro, dan surat
lainnya yang serupa.

b. Pada saat melakukan penarikan, jumlah saldo tidak boleh lebih kecil
jika dibandingkan dengan saldo minimum, kecuali anasabah akan
menutup rekeningnya.

Menurut Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 02/DSN-
MUI/1V/2000 tentang tabungan menyebutkan tabungan terdiri dari dua
jenis, yaitu:

a. Tabungan yang tidak berlandaskan syariah yang mana tabungan
tersebut menggunakan perhitungan bunga

b. Tabungan yang dibenarkan dan berlandaskan syariah yaitu yang

menggunakan prinsip Mudharabah dan Wadi’ah.
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Pada pasal 1 angka 21 Undang-Undang No 21 Tahun 2008 tentang
perbankan syariah menyebutkan bahwa tabungan adalah simpanan yang
menggunakan akad wadiah atau investasi dana dan menggunakan akad
mudharabah atau akad lain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah
dan penarikannya hanya dapat dilakukan menurut syarat dan ketentuan
yang telah disepakati. Kata akad berasal dari bahasa arab yang berarti
perjanjian, ikatan. Akad merupakan ikatan yang menyebabkan hubungan

kokoh antar dua pihak, menyebabkan hak dan kewajiban.

. Produk SIRELA

SIRELA (simpanan sukarela lancar) merupakan produk simpanan
syariah yang diperuntukkan bagi masyarakat luas dan bebas biaya
administrasi yang mana produk tersebut menggunakan prinsip wadiah yad
dhamanah.

a. Pengertian wadiah
Wadiah merupakan akad penitipan uang atau barang yang
dititipkan oleh orang yang mempunyai uang kepada pihak yang
menerima titipan. Pihak yang menitipkan uang tersebut memberikan
kepercayaan pada pihak yang menerima titipan yang tujuannya untuk
menjaga keselamatan, keamanan, dan keutuhan uang atau barang
tersebut.
b. Rukun dan syarat wadiah
Rukun wadiah (yad amanah maupun yad dhamanah) yang harus

ditaati adalah sebagai berikut:
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1. Pelaku akad, yaitu orang yang menitipkan uang atau barang dan
orang yang menerima titipan
2. Objek akad, yaitu uang atau barang yang akan dititipkan
3. Shighat, yaitu ijab dan gobul atau biasa disebut dengan akad
Tidak hanya memiliki rukun, tetapi prinsip wadiah juga
memiliki syarat. Syarat-syarat tersebut adalah sebagai berikut:
1. Bonus merupakan suatu kebijakan penyimpanan
2. Bonus tidak disyaratkan sebelumnya®

c. Landasan Syariah

// -

Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat
(titipan) kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh
kamu) apabila menetapkan hukum diantara manusia supaya
kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah
memberikan pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha Mendengar lagi Maha
Melihat.” (Q.S. An-Nisa: 58)

d. Jenis-jenis wadiah
Akad yang mempunyai prinsip wadiah ada dua jenis, yaitu wadiah
yad amanah dan wadiah yad dhamanah. Penjelasan mengenai jenis

wadiah adalah sebagai berikut:

2 |bid., 44
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1. Wadiah yad amanah

Secara umum, wadiah adalah titipan yang berasal dari
pihak penitip yang mempunyai uang atau barang yang dititipkan
kepada pihak penitipan yang diberi kepercayaan, baik perorangan
ataupun lembaga. Pihak yang menerima penitipan harus menjaga
keamanan, kerugian, dan kerusakan.

Dengan konsep ini, barang yang dititipkan adalah sesuatu
yang berharga berupa uang, barang, asset, surat berharga, dan
lainnya yang serupa.

2. Wadiah yad dhamanah

Wadiah yad dhamanah adalah prinsip penitipan uang atau
barang yang mana pihak yang menerima titipan bertanggungjawab
terhadap segala kerusakan atau kehilangan yang terjadi pada uang
atau barang yang dititipkan.

Hal ini berarti pihak yang menerima titipan mendapatkan
izin untuk menggunakan wuang atau asset untuk aktivitas
perekonomian tertentu. Dengan catatan ketika pihak penyimpan
akan mengembalikan secara utuh apabila pihak yang menyimpan

menghendaki untuk mengambil uang atau barang tersebut.
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METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis dan Sifat Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitian lapangan (field
research). Penelitian lapangan merupakan suatu penelitian yang
dilakukan dengan bertujuan mempelajari secara mendalam tentang latar
belakang dan keadaan sekarang dan interaksi lingkungan yang terjadi
pada suatu keadaan sosial.! Pada penelitian ini, peneliti akan memaparkan
data hasil penelitian yang diperoleh di lapangan yaitu tentang strategi
pemasaran produk tabungan Sirela di BMT ar-Rahmah Cabang Seputih
Banyak.
2. Sifat Penelitian
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan penelitian yang
bersifat deskriptif kualitatif. Menurut Husein Umar, deskriptif adalah
penggambaran secara langsung pada saat melakukan penelitian dan
memeriksa sebab-sebab yang terjadi pada gejala tertentu?. Menurut
Bogdan dan Guba, penelitian kualitatif (naturalistic inquiry) adalah suatu
prosedur penelitian yang dilakukan sehingga menghasilkan data deskriptif

berupa kata-kata yang tertulis dari orang-orang dan perilaku yang

! Toto Syartori Nasehudin & Nanang Gonzali, Metode Penelitian Kuantitatif, (Bandung:
CV Pustaka Setia, 2012), 55.

“Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: PT. Raja
Grafindo Persada, 2009), 22.
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diamati. Sementara itu, Kirk dan Miller mendefinisikan penelitian
kualitatif adalah suatu tradisi tertentu dalam ilmu pengetahuan sosial yang
secara fundamental bergantung pada pengamatan manusia dalam
kawasannya sendiri dan berhubungan dengan orang-orang tersebut dalam
bahasanya dan dalam peristilahannya®.

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa penelitian
deskriptif kualitatif yaitu suatu penelitian yang dilakukan untuk
menguraikan dan memecahkan masalah berdasarkan hasil pengamatan
pada objek yang diamati. penelitian ini bertujuan untuk menguraikan
strategi pemasaran produk tabungan Sirela di BMT ar-Rahmah Cabang

Seputih Banyak.

B. Sumber Data

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan dua sumber data, yakni

sumber data primer dan sumber data sekunder.Terdapat perbedaan yang jelas

antara sumber data primer dan sumber data sekunder. Untuk mengetahui lebih

detail tentang sumber data tersebut, dapat dilihat dibawah ini

1.

Sumber data primer

Sumber data primer merupakan sumber data yang diperoleh
peneliti langsung dari sumber utama atau sumber asli nya. Atau juga
dengan kata lain sumber data primer merupakan suatu sumber yang dalam

mendapatkan data penelitian didapatkan langsung dari sumbernya dan

%Uhar Suharsaputra, Metode Penelitian Kuntitatif, Kualitatif, dan Tindakan, (Bandung:

PT. Refika Aditama, 2012), 181
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tanpa pihak perantara. Data ini diperoleh dengan cara mencari narasumber
yang mengetahui secara jelas data yang dicari oleh peneliti, sehingga
dalam hal ini peneliti dan narasumber berhubungan secara langsung®
Dalam hal ini data yang dimaksud adalah data yang berkaitan langsung
dengan strategi pemasaran produk tabungan Sirela dan strategi mana yang
paling dominan dalam memasarkan produk tabungan Sirela pada BMT ar-
Rahmah cabang seputih banyak. Adapun data ini diperoleh dari hasil
wawancara dengan kepala cabang BMT ar-rahmah cabang seputih banyak
yaitu Sandi Katonah, S.M dan Diki Hermawan selaku marketing funding
yang memasarkan produk tabungan Sirela, dan 2 orang yang
menggunakan produk tabungan Sirela. Dalam klasifikasi anggota, produk
ini diberikan kepada petani, pedagang pasar, buruh, dan peternak.
2. Sumber data sekunder

Sumber data sekunder merupakan jenis data yang cara memperoleh
dan mencarinya berasal dari sumber kedua atau sekunder®. Data sekunder
juga dapat diartikan sebagai data pelengkap atau data yang melengkapi
dari data primer. Sehingga dapat dikatakan bahwa data sekunder ini adalah
suatu data yang didapatkan peneliti dari data yang sudah ada.Untuk
mendapatkan data dari sumber data sekunder, peneliti mempelajari
berbagai buku dan brosur yang sesuai dengan permasalahan pada

penelitian ini.

*Husein Umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi Dan Tugas Bisnis, (Jakarta: Raja
Grafindo Persada, 2004), 42
> Ibid.
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C. Teknik Pengumpulan Data
Data merupakan informasi yang didapatkan dari pengukuran tertentu,
yang akan dijadikan dasar dalam menyusun pendapat secara logis menjadi
suatu fakta®. Dalam mencari data yang diperlukan, peneliti menggunakan
berbagai metode untuk mengumpulkan data. Metode yang peneliti gunakan
untuk mengumpulkan data adalah sebagai berikut:
1. Wawancara
Wawancara merupakan suatu metode pengumpulan data dengan
cara memberikan atau mengajukan pertanyaan kepada responden secara
langsung’. Dalam menggunakan metode wawancara ini terdapat beberapa
jenis. Disini jenis wawancara yang digunakan dalam pengumpulan data
adalah wawancara terpimpin. Wawancara terpimpin adalah suatu
wawancara yang dilakukan dengan membuat pertanyaan-pertanyaan
sebelum dilakukan wawancara. Peneliti melakukan wawancara dengan
karyawan marketing funding yaitu Diki Hermawan dan Sandi Katona, S.M
selaku kepala cabang pada BMT ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak.
2. Dokumentasi
Metode dokumentasi merupakan laporan tertulis dari suatu
peristiwva yang isinya terdiri dari penjelasan dan pemikiran-pemikiran

terhadap peristiwa dan ditulis dengan sengaja untuk penyimpanan

®Abdur Rahmat Fathoni, Medologi Penelitian Dan Teknik Penyusunan Skripsi, (Jakarta:
PT Rineka Cipta, 2011), 104

"Victorianus, Aries Siswanto., Strategi dan Langkah-Langkah Penelitian, (Yogyakarta:
Graha llmu, 2012), 58
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mengenai peristiwa tersebut® . Teknik ini digunakan untuk mendapatkan
dan melengkapi data data secara teoritis sebagai bukti dan dokumen yang
berhubungan dengan hal yang diteliti. Bentuk dari teknik ini biasanya

berupa buku, brosur, dan foto.

D. Teknik Penjamin Keabsahan Data

Penetapan keabsahan (trustworthiness) dapat perlu menggunakan suatu
teknik pemeriksaan. Dalam melaksanakan teknik pemeriksaan tersebut
didasarkan pada sejumlah kriteria tertentu. Adapun kriteria tersebut adalah
derajat kepercayaan (credibility), keteralihan (transferability), kebergantungan
(dependability), dan kepastian (confirmability)®.

Dalam menjamin keabsahan data tersebut, peneliti akan melakukan
wawancara dengan nasabah yang menggunakan produk tabungan Sirela, untuk
memastikan kesesuaian data yang diberikan Bapak Sandi Katona, S.M dan
Bapak Diki Hermawan selaku karyawan marketing funding. Dengan
demikian, peneliti dapat mempertegas bahwa data yang didapatkan dari

karyawan sesuai dengan hasil observasi di lapangan.

E. Teknik Analisa Data
Teknik analisis data merupakan suatu usaha yang dilakukan dengan

mengelola data, menemukan pola, memilihnya sehingga menjadi komponen

® Winarmo Surachmad, Pengantar Penelitian Ilmiah, Dasar Metode Teknik, (Bandung:
Tarsito, 1998), 134.

°Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif Edisi Revisi. (Bandung: PT. Remaja
Rosadakarya, 2009), 248.
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yang dapat dioperasikan, mendapatkan sesuatu yang penting dan apa yang
dipelajari, serta menentukan apa yang dibicarakan orang lain*°.

Metode analisa data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
menggunakan teknik analisa data kualitatif lapangan, dikarenakan data yang
dihasilkan dari teknik ini berupa keterangan yang berbentuk uraian. Kualitatif
merupakan suatu prosedur penelitian yang mewujudkan data deskriptif yaitu
sumber yang berbentuk tertulis atau ungkapan dan tingkah laku yang
diobservasi dari masyarakat atau nasabah yang menjadi sasaran penelitian.

Dalam menganalisa data, peneliti menggunakan cara berpikir induktif.
Berpikir induktif merupakan suatu cara berpikir yang berasal dari fakta khusus
dan nyata, kejadian nyata. Selanjutnya, dari fakta atau peristiwa yang khusus
dan nyata tersebut ditarik kesimpulan yang memiliki sifat umum.

Berdasarkan uraian diatas dapat diketahui bahwa dalam menganalisa
data, peneliti menggunakan data yang sudah didapatkan dan berbentuk uraian
dan selanjutnya data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara berpikir
induktif yang mengangkat informasi mengenai strategi pemasaran produk

tabungan Sirela di BMT ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak.

10 1pid.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

1. Sejarah BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

Berawal dari keinginan para tokoh masyarakat dan tokoh agama
untuk ikut berpartisipasi dalam membangun ekonomi kerakyatan dengan
ikut membantu para pengusaha dan pedagang pasar yang tergolong kelas
bawah dan kecil dalam meningkatkan permodalan di daerah pasar seputih
surabaya dan sekitarnya , mak melalui rapat anggota yang di hadiri oleh 28
orang dengan jumlah modal Rp.75.750.000 pada tanggal 28 februari 2011
terbentuklah sebuah badan usaha berbentuk koperasi yg bernama Koperasi
Simpan Pinjam dan Pembiayaan Syariah Ar-Rahmah ( KSPPS BMT AR-
RAHMAH JAYA MULIA ) dengan kemudian koperasi ini membentuk
sebuah unit simpan pinjam pola syariah dalam bentuk KOPSYAH yang
berfungsi sebagai lembaga keuangan alternatif (Nonbank) yang
kegiatannya menghimpun dana dan menyalurkan dalam bentuk
pembiayaan kepada para anggota atau calon anggota yang membutuhkan
tambahan modal kerja.

Baitul Mal Wal Tamwil (BMT) merupakan lembaga keuangan
syariah  yang mempunyai fungsi dan peranan penting yaitu sebagai
lembaga yang menjadi jembatan penghubung antara masyarakat yang

memiliki kelebihan dana dan masyarakat yang membutuhkan dana.

'BMT Ar-rahmah Cabang Seputih Banyak, 14 April 2022
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Kegiatan jasa keuangan yang di kembangkan oleh Baitul Mal Wal Tamwil
(BMT) berupa penghipunan dana seperti produk — produk simpanan dan
menyalurkannya melalui kegiatan pembiayaan dari dan untuk anggota atau
nasabah.

. Visi Misi BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

a. Visi

Mewujudkan Perekonomian masyarakat menjadi lembaga
keuangan alternatif yang akan memberikan pelayanan terbaik bagi para
anggotanya dengan prinsip dasar iman, tagwa, efisien, jujur, tepat,
amanah, istiqgomah, dan profesional®.

b. Misi
Membantu kesulitan yang di hadapi oleh pengusaha mikro
dengan cara memberikan penambahan modal kerja dalam bentuk
pembiayaan dan pola hasil usaha seta membantu para pengusaha mikro
dan pedagang kecil, menengah®.
. Struktur Organisasi BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak
Sebuah organisasi dibentuk menggunakan panduan atau tahap
tindakan berdasarkan setiap segmen. Sebuah struktur organisasi dibentuk
agar dapat menguraikan peran, tanggung jawab dan hak setiap bagian dari
perusahaan. Jika perusahaan memiliki organisasi yang baik, maka

perusahaan dapat bekerja dengan baik dan dapat mencapai tujuan yang

2 1bid.
% Ibid.
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telah ditetapkan. Struktur organisasi BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih

Banyak pada saat ini dapat dilihat pada gambar dibawah ini*:

Gambar 1.1
Struktur Organisasi BMT Ar-Rahmah Cabang Sputih Banyak

LEADER

SANDI KATONA, S.M

KABAG FUNDING
DEWI AGUSTINA, S.Pd

KABAG LENDING
DIKI HERMAWAN

RICARD RICARDO

SITI NURANI

DWI ADI K.

BELIO A.

ADMINISTRASI

YUSTIANA

SUPERVISOR

HASANUDIN, S.Pd

* Ibid.
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Berdasarkan model organisasi di atas, dapat digambarkan kegiatan

masing-masing sektor, sebagai berikut:

a. Kepala Cabang (Leader)

1)

2)

3)

Memimpin, memeriksa, dan mengontrol pelaksanaan operasional
BMT.

Membimbing, memotivasi, dan memantau Kinerja dan kedisiplinan
anggotanya.

Mengelola dan mengawasi kestabilan perputaran keuangan

b. Kabag Funding

1)

2)

3)

4)

Melakukan promosi dan memasarkan produk, seperti deposito,
giro, dan tabungan.

Melayani penarikan dan penyetoran tabungan.

Menjalin hubungan yang baik dengan anggota agar tetap
bertransaksi di BMT.

Melayani setoran angsuran dalam pembiayaan.

c. Kabag Lending

1)

2)

3)

Memasarkan produk pembiayaan kepada masyarakat.

Melakukan pengecekan keabsahan berkas dan dokumen atas
pengajuan pembiayaan

Melakukan monitoring dan pengawasan terhadap kelancaran

angsuran pembiayaan.

®> BMT Ar-rahmah Cabang Seputih Banyak, 14 April 2022
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d. Bendahara dan Sekretaris
1) Memiliki tanggungjawab dalam mengarahkan, memonitoring, dan
mengevaluasi pengelolaan dana.
2) Memegang rekening bersama (counter sign) di BMT.
3) Memberikan catatan laporan keuangan.
4) Melakukan notulensi ketika melakukan rapat.
e. Supervisor
1) Merencanakan target pelayanan yang diberikan kepada anggota
BMT.
2) Mengevaluasi dan memecahkan permasalahan yang dihadapi
anggotanya
3) Melakukan aktivitas operasional kantor sesuai dengan
kewenangannya.

B. Analisis Strategi Pemasaran Produk Tabungan Sirela Terhadap Minat
Anggota Yang Diterapkan BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak

Dalam kegiatan pemasaran, diperlukan suatu strategi untuk
mencapai tujuan dan untuk meningkatkan kualitas pelayanan serta jumlah
anggota BMT. Dengan melihat semakin banyaknya lembaga keuangan
khususnya BMT, khususnya didaerah Seputih Banyak maka BMT Ar-Rahmah
perlu suatu strategi untuk bersaing dengan lembaga sejenisnya. Mengenali
pasar merupakan tahap pertama dalam pemasaran. Oleh karena itu, diperlukan
beberapa hal untuk mengenal pasar sebelum dimasuki. Beberapa hal tersebut

yaitu:
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1. Segmentasi Pasar

Dalam dunia pemasaran, ada beberapa hal yang harus diperhatikan
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak untuk melakukan segmentasi
pasar yang tujuannya agar segmentasi pasar yang dilakukan tepat sasaran.

Segmentasi pasar yang dilakukan BMT Ar-Rahmah Cabang
Seputih Banyak yaitu memperhatikan segmentasi geografis. Dikarenakan
wilayah di Seputih Banyak sudah dibagi sehingga pasar yang dimasuki
hanya sebatas lingkup Seputih Banyak. Kemudian segmentasi yang
digunakan vyaitu segmentasi demografis, dimana dalam hal ini
memperhatikan jenis kelamin dan usia. Tetapi dalam BMT Ar-Rahmah
tidak ada batasan dalam usia, sedangkan untuk jenis kelamin tidak
mempengaruhi baik laki-laki maupun perempuan semuanya diperbolehkan
membuka tabungan sirela®.

2. Pasar Sasaran (targeting)

Setelah segmentasi pasar dilakukan, langkah berikutnya BMT Ar-
Rahmah Cabang Seputih Banyak menentukan target pasar sasaran dan
menetapkan target pasar sasaran.

Penetapan target pasar sasaran produk sirela untuk semua
masyarakat. Semua calon anggota ditawarkan produk sirela. Tujuannya
yaitu sebagai sarana untuk mengedukasi masyarakat untuk gemar

menabung dan bisa dijadikan sebagai dompet masyarakat'.

® Hasil wawancara dengan bapak Sandi Katona selaku manajer BMT Ar-rahmah Cabang
Seputih Banyak, 14 April 2022

7 Ibid.



47

3. Posisi Pasar (positioning)
Setelah menentukan siapa target pasar yang dituju, maka langkah
selanjutnya adalah penentuan posisi pasar pada produk tabungan sirela.
Produk sirela diposisikan sebagaimana yang diinginkan oleh anggota
sehingga dapat menarik minat anggota untuk menggunakan produk sirela.

Tabungan sirela dikeluarkan oleh lembaga untuk mengedukasi
semua masyarakat agar gemar menabung dan bisa dijadikan sebagai
dompet masyarakat. Yang membedakan tabungan sirela dengan tabungan
di lembaga lain itu dalam tabungan sirela ada bagi hasil yaitu 2,5% untuk
setiap tabungan minimal Rp1.000.000,00 dalam jangka waktu satu bulan.
Dan anggota diberikan reward berupa botol minum, piring, gelas dan
lainnya. Tabungan sirela juga dapat diambil sewaktu-waktu sesuai
kebutuhan anggota dan tidak ada potongan dalam produk ini®.

Dalam menghadapi persaingan, BMT Ar-Rahmah menggunakan

strategi pemasaran 5P dalam menarik minat anggota, yaitu:
1. Product (Produk)

Produk merupakan sesuatu yang bisa ditawarkan, dibeli, dan
digunakan sehingga dapat memberikan kepuasan atas keinginan dan
kebutuhan. Dalam hal ini, produk yang dimaksud adalah produk tabungan
Sirela.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sandi Katona. S.M

tabungan Sirela adalah suatu produk simpanan yang diperuntukkan bagi

8 Ibid.
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masyarakat luas dan bebas biaya administrasi dan produk tersebut
menggunakan prinsip wadiah yad dhamanah. Dalam penyetoran dananya
dan dapat dilakukan sewaktu-waktu dengan jumlah dana yang tidak
ditentukan besarannya®.

Dalam strategi produk pihak BMT Ar-Rahmah memberikan
kemudahan untuk proses pendaftaran. Jika ingin menjadi anggota produk
tabungan Sirela, calon anggota hanya melampirkan FC KTP dan uang
yang akan menjadi setoran pertamanya.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono selaku anggota
tabungan sirela mengatakan bahwa produk tabungan sirela sudah
memberikan kepuasan dikarenakan banyak manfaat seperti setoran yang
bisa dilakukan sewaktu-waktu, minimal setorannya juga terjangkau, dan
tidak banyak persyaratan®.

Sedangkan pendapat lain juga diungkapkan oleh Pak Anton selaku
anggota tabungan sirela yaitu beliau mengatakan bahwa produk tabungan
sirela itu sangat menarik karena jika tidak memiliki uang maka tidak
diharuskan untuk menabung. Dan jika ingin mengambil uang juga
dipermudah oleh pihak BMT. Sehingga hal tersebut memberikan kepuasan

terhadap Pak Anton™'.

% Hasil wawancara dengan bapak Sandi Katona, S.M selaku manajer BMT Ar-rahmah
Cabang Seputih Banyak, 14 April 2022

1% Hasil wawancara kepada Pak Jono, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, 14 April 2022

! Hasil wawancara dengan Pak Anton, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022
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Berdasarkan penjelasan di atas dapat dianalisa bahwa produk yang
ditawarkan BMT Ar-Rahmah sesuai dengan teori produk. BMT Ar-
Rahmah berusaha memberikan kualitas produk tabungan Sirela yang
bagus sehingga dapat memberikan kepuasan atas keinginan dan kebutuhan
anggota tabungan sirela. Sehingga dengan strategi pemasaran tersebut
dapat menarik minat oleh anggota untuk menggunakan produk tabungan
sirela.

. Price (Harga)

Dalam kegiatan pemasaran, harga merupakan sesuatu yang sangat
penting. Hal itu terjadi karena harga menentukan laku atau tidaknya suatu
produk. Harga yang tinggi akan menyebabkan masyarakat tidak mau untuk
membeli produk tersebut dalam dunia perbankan syariah, harga adalah
bagi hasil. Harga atau setoran awal dari produk tabungan Sirela sudah
ditetapkan oleh BMT Ar-Rahmah.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sandi Katona, S.M
beliau menjelaskan bahwa minimal setoran awal untuk produk tabungan
Sirela adalah Rp10.000,00 dan untuk setoran selanjutnya minimal
Rp5.000,00. Untuk setoran awalnya sangat ringan hanya dengan
Rp10.000,00 dan anggota sudah dapat buku tabungan. Untuk administrasi
bulanan juga sudah digratiskan oleh pihak BMT*.

Harga yang dimaksud pada produk tabungan Sirela yaitu setoran

awal calon anggota yang akan mendaftarkan diri menjadi anggota produk

12 1bid.
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tabungan Sirela. Dengan setoran awal minimal Rp10.000,00 dan setoran
selanjutnya Rp5.000,00 tergolong mudah dijangkau, mengingat bahwa
mayoritas anggota pada produk Sirela masyarakat ekonomi menengah ke
bawah. Dan pengambilannya dapat dilakukan sewaktu-waktu sesuai
dengan kebutuhan anggota.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono selaku anggota
produk tabungan sirela mengatakan bahwa harga yang ditawarkan BMT
Ar-Rahmah sangat terjangkau yaitu untuk setoran awal yaitu Rp10.000,00.
Dan untuk setoran selanjutnya tidak dibatasi sehingga tidak
memberatkan®®.

Sedangkan pendapat lain juga diungkapkan oleh Pak Anton selaku
anggota tabungan sirela yaitu beliau mengatakan bahwa harta awal untuk
pembukaan tabungan sirela hanya Rp10.000,00 dan sudah mendapatkan
buku tabungan. Menurut Pak Anton harga tersebut tidak memberatkan
mengingat lembaga lain menawarkan harga yang lebih tinggi**.

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
anggota tabungan sirela rata-rata memutuskan untuk menggunakan
tabungan sirela karena harga yang ditawarkan BMT Ar-Rahmah lebih
terjangkau dibandingkan dengan lembaga lain. Sehingga penetapan harga
untuk produk tabungan sirela sudah tepat dan dapat menarik minat

anggota.

3 |bid.
% 1bid.
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Sehingga dapat dianalisa bahwa teori harga sudah dilakukan
dengan tepat oleh BMT Ar-Rahmah dikarenakan anggota tabungan sirela
sudah mendapatkan manfaat atas produk. Dan harga yang ditawarkan oleh
BMT Ar-Rahmah atas tabungan sirela juga sangat terjangkau jika
dibandingkan dengan lembaga lain.

3. Promotion (Promosi)

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan dengan tujuan untuk
mengenalkan produk yang dimiliki perusahaan kepada masyarakat dan
diharapkan masyarakat agar membeli produk tersebut.

Berdasarkan wawancara dengan bapak Diki Hermawan promosi
dilakukan dengan mendekati masyarakat secara face to face untuk
mempromosikan produk Sirela. Promosi dilakukan dengan menghampiri
masyarakat khususnya pedagang pasar, warung makan, petani, dan
lainnya. Dalam penyampaian tentang promosi adalah dilakukan dengan
bahasa yang sederhana agar mudah dimengerti dan anggota dan karyawan
selalu menonjolkan kelebihan dari produk Sirela™.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono selaku anggota
produk tabungan sirela mengatakan bahwa beliau mengetahui produk
tabungan sirela dari promosi yang dilakukan karyawan BMT Ar-Rahmah.
Beliau mengatakan bahwa karyawan BMT sering memasuki area pasar

dan singgah ke rumah warga di sekitar BMT untuk mempromosikan

"> Hasil wawancara dengan bapak Diki Hermawan selaku marketing funding dan landing,
14 April 2022
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produksi Sirela. Setelah dilakukan promosi, Pak Jono tertarik untuk
menabung di BMT Ar-Rahmah™®.

Sedangkan pendapat lain juga diungkapkan oleh Pak Anton selaku
anggota produk tabungan sirela yaitu beliau mengenal produk tabungan
sirela dari karyawan BMT Ar-Rahmah. Karyawan BMT mendatangi
rumah beliau untuk melakukan promosi tabungan sirela. Penyampaian
informasinya dapat diterima dengan mudah. Karyawan tersebut
menjelaskan secara rinci mengenai produk tabungan sirela kemudian Pak
Anton tertarik untuk menggunakan produk tersebut*’.

Berdasarkan hasil wawancara di atas dapat disimpulkan bahwa
anggota dapat mengenal produk tabungan Sirela dari karyawan BMT Ar-
Rahmah yang melakukan promosi secara langsung. Sehingga dapat
diketahui bahwa BMT Ar-Rahmah tidak menggunakan media sosial untuk
mempromosikan produk tabungan Sirela. Hal tersebut sangat disayangkan,
mengingat zaman sekarang masyarakat banyak yang menggunakan media
sosial.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat dianalisis bahwa promosi
yang dilakukan BMT Ar-Rahmah sudah sesuai dengan teori promosi yaitu
berusaha mengenalkan produk kepada masyarakat dan diharapkan
masyarakat membeli produk yang dipasarkan. Tetapi di sini BMT Ar-

Rahmah hanya menggunakan strategi face to face dan tidak menggunakan

'® Hasil wawancara dengan Pak Jono, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
Bmt Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022

7 Hasil wawancara dengan Pak Anton, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
Bmt Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022
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media sosial. Hal ini sangat disayangkan, mengingat zaman sekarang
banyak masyarakat yang menggunakan media sosial. Sehingga promosi
yang dilakukan BMT Ar-Rahmah belum dilakukan secara maksimal.

4. Place (Tempat)

Lokasi merupakan tempat diperjualbelikannya suatu produk. Jika
dilihat dari praktiknya, suatu kantor memiliki beberapa macam seperti
kantor pusat, kantor cabang, kantor kas, dan lain sebagainya. Dalam
penentuan lokasi merupakan suatu hal yang sangat penting. Lokasi yang
strategis dapat memudahkan anggota dalam berurusan dengan BMT. BMT
Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak terletak di JI. Raya Tanjung Harapan,
Kecamatan Seputih Banyak, Kabupaten Lampung Tengah, Lampung.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Sandi Katona, S.M
bahwa pendistribusian tabungan Sirela dengan menggunakan media
promosi ke sekitar BMT Ar-Rahmah, pasar, tempat warung makan,
warung sembako dan lain sebagainya. Pemilihan tempat ini didasarkan
pada lokasi yang dekat dengan target pasar, sehingga memudahkan untuk
memasarkan produk sirela.™®

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono selaku anggota
produk tabungan sirela mengatakan bahwa lokasi BMT Ar-Rahmah cukup
strategis dikarenakan terletak di pinggir jalan raya, sehingga mudah untuk

dijangkau™®.

'® Hasil wawancara dengan bapak Sandi Katona, S.M selaku manajer BMT Ar-rahmah
Cabang Seputih Banyak, 14 April 2022

' Hasil wawancara dengan Pak Jono, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022
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Sedangkan pendapat lain juga diungkapkan oleh Pak Anton selaku
anggota tabungan sirela yaitu beliau mengatakan bahwa lokasi BMT Ar-
Rahmah sangat strategis dikarenakan dekat dengan rumah Pak Anton.
Tidak hanya itu, kantor BMT Ar-Rahmah terletak di pinggir jalan raya dan
terdapat baliho BMT Ar-Rahmah sehingga memudahkan anggota dan
calon anggota lainnya.

Dari hasil wawancara di atas menyatakan bahwa lokasi BMT Ar-
Rahmah sangat strategis karena berada di pinggir jalan raya dan mudah
dijangkau oleh anggota.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat dianalisis bahwa teori dan
penerapan lokasi oleh BMT Ar-Rahmah sudah sesuai. Di mana BMT Ar-
Rahmah sudah memilih lokasi yang strategis yang akan mudah dijangkau
oleh anggota BMT Ar-Rahmah.

5. People (Orang)

Orang merupakan seluruh pelaku yang terlibat dalam penyedia jasa
dan dapat mempengaruhi persepsi konsumen. Pada praktik perbankan
dengan face to face kepada anggota, maka karyawan harus berpenampilan
yang menarik dan rapi.

Berdasarkan wawancara dengan bapak Sandi Katona, S.M dalam
upaya meningkatkan kualitas SDM, BMT Ar- Rahmah Cabang Seputih
Banyak melakukan training dan rapat mingguan untuk menambah

pengetahuan karyawan sehingga ketika bekerja akan semaksimal mungkin.

2% Hasil wawancara dengan Pak Anton, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022
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Selain itu, setiap karyawan harus bersikap baik, sopan, dan ramah kepada
setiap anggota dan calon anggota. Kemudian, setiap karyawan harus
paham akan setiap produk yang dimiliki, sehingga ketika ada calon
anggota yang bertanya mengenai produk tersebut dapat menjelaskan
dengan sangat rinci. Dengan demikian, anggota akan puas terhadap
pelayanan yang diberikan BMT?.

Jadi, dapat disimpulkan strategi orang yang dilakukan BMT Ar-
Rahmah Cabang Seputih Banyak dalam meningkatkan kualitas SDM yaitu
dengan melakukan training dan rapat mingguan. Selain itu, karyawan
harus bersikap baik, sopan, dan ramah untuk menarik minat anggota. Dan
setiap karyawan diharapkan memiliki pengetahuan yang luas sehingga
ketika ada calon anggota yang bertanya tentang produk, karyawan dapat
menjelaskan secara rinci.

Berdasarkan hasil wawancara dengan Pak Jono beliau mengatakan
bahwa karyawan yang memasarkan produk tabungan sirela bersikap sopan
dan ramah. Ketika menjelaskan tentang produk tabungan Sirela dengan
bahasa yang mudah dimengerti dan ketika Pak Tono bertanya tentang yang
belum dipahami, karyawan tersebut dapat menjelaskan secara rinci.

Sedangkan pendapat lain juga diungkapkan oleh Pak Anton selaku
anggota tabungan sirela beliau mengatakan bahwa karyawan yang

memasarkan produk tabungan sirela bersikap baik dan ramah.

21 -
Ibid.
22 Hasil wawancara dengan Pak Jono, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022
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Penyampaian promosi menggunakan bahasa yang sederhana dan mudah
dimengertiZ.

Dari hasil wawancara di atas menyatakan bahwa karyawan yang
memasarkan produk tabungan sirela bersikap baik, sopan, dan ramah
kepada calon anggota. Dan kemampuan bersosialisasinya juga ditonjolkan
dalam proses ini.

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa teori dan
people sudah sesuai. Dimana orang yang terlibat dalam penyedia jasa dan

dapat mempengaruhi persepsi konsumen.

% Hasil wawancara dengan Pak Anton, Salah Satu Anggota Produk Tabungan Sirela Di
BMT Ar-Rahmah Cabang Seputih Banyak, Pada Tanggal 14 April 2022



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan dan hasil penelitian yang telah diuraikan,
maka dapat dianalisis bahwa strategi pemasaran menggunakan segmentasi
pasar geografis dan demografis. Dan untuk pasar sasarannya yaitu semua
masyarakat yang ingin menggunakan produk sirela serta untuk posisi pasar
produk sirela memberikan berbagai manfaat untuk anggota. Dan strategi
pemasaran yang digunakan dalam produk tabungan Sirela di BMT Ar-rahmah
Cabang Seputih Banyak menggunakan strategi 5P, yaitu product, price,
promotion, place,dan people. Dari strategi 5P diatas strategi yang kurang
dimaksimalkan oleh BMT Ar-rahmah Cabang Seputih Banyak adalah strategi
promotion (promosi) karena hanya melakukan promosi disekitar kantor BMT
Ar-Rahmah dan dalam media promosi hanya menggunakan face to face
sehingga pendistribusian produk tabungan Sirela menjadi kurang merata dan
kurang dikenal masyarakat menengah ke atas.

B. Saran

Adapun saran bagi pihak BMT Ar-rahmah Cabang Seputih Banyak,
yaitu pada strategi promosi sebaiknya dilakukan juga dengan menggunakan
media sosial sehingga memudahkan BMT Ar-Rahmah dan anggota serta calon
anggota yang melakukan transaksi. Selain itu, jika menggunakan media sosial,
maka semua produk akan dikenal masyarakat luas sehingga memperluas

pendistribusian dari produk tabungan Sirela.
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