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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
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ABSTRAK

Ikvi Aslikhatul Ulva, M.F. Hidayatullah, S.H.l., M.S.l., 2019: Strategi
Pemasaran Produk Tabungan Simpatik Di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng Banyuwangi.

Bank Syariah Mandiri (BSM) KC Genteng merupakan suatu lembaga
keuangan yang memiliki produk dan jasa. Suatu produk atau jasa tidak akan
dikenal oleh masyarakat tanpa adanya pemasaran. Pemasaran tidak akan terlepas
dari unsur persaingan, untuk itu diperlukan kemampuan dalam menyusun
strateginya dengan melakukan segmenting, targeting dan positioning kemudian
mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix). Salah satu produk BSM
adalah tabungan simpatik (akadnya wadiah), tabungan ini biaya administrasi
murah. Jadi, tabungan simpatik posisinya sebagai tabungan anak sekolah dan
masyarakat yang belum mempunyai penghasilan tetap.

Fokus masalah pada penelitian ini adalah 1. Bagaimana pelaksanaan
strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi?
2. Apa saja kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan
simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi? 3. Apa saja solusi dalam
mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC
Genteng Banyuwangi?.

Tujuan penelitian ini adalah 1. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi
pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi. 2. Untuk
mengetahui kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan
simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi. 3. Untuk mengetahui solusi dalam
mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC
Genteng Banyuwangi.

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis
penelitian field research. Penentuan subjek penelitian menggunakan teknik
purposive sampling. Teknik pengumpulan data menggunakan observasi,
wawancara dan dokumentasi. Adapun analisis data dalam skripsi ini melalui tiga
langkah vyaitu reduksi data, penyajian data dan verivikasi. Sedangkan uji
keabsahan data menggunakan triangulasi sumber.

Hasil penelitian ini adalah 1. Pelaksanaan strategi pemasaran produk
tabungan simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi dengan melakukan strategi
pemetaan pasar, meliputi: segmenting, targetting, dan positioning kemudian
mengembangkan marketing mix meliputi: 7P. 2. Kendala dalam mengembangkan
strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC Genteng Banyuwangi
yaitu kurangnya jumlah sumber daya manusia (SDM), minimnya pemahaman
masyarakat tentang perbankan syariah, dan persaingan. 3. Solusi dalam
mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC
Genteng Banyuwangi yaitu meningkatkan jumlah SDM tenaga pemasar,
meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat dan menempatkan posisi pada
persaingan.

Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, Tabungan.
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ABSTRACT

Ikvi Aslikhatul Ulva, M.F. Hidayatullah, S.H.l., M.S.i., 2019: Marketing strategy of
sympatethic savings products in the Bank Syariah Mandiri branch office of Genteng
Banyuwangi.

Bank Syariah Mandiri (BSM) branch office of Genteng is a financial institution that has
products and services. A product or service will not be recognize by people without
marketing. Marketing it self cannot be separated from the element of competition, for that we
need the ability that can develop strategies by segmenting, targeting and positioning then
develop marketing mix. One of BSM products is sympatethic savings (the agreements of
wadiah), this savings has cheap administrative fee. So, sympatethic savings position as
students savings and people who do not have a steady income.

The focus of the problem in this research are 1. How is the implementation of
sympatethic savings products marketing strategy in BSM branch office of Genteng
Banyuwangi? 2. What kinds of problem that can be find in develop sympatethic savings
products marketing strategy in BSM branch office of Genteng Banyuwangi? 3. What are the
solution in develop sympatethic savings products marketing strategy in BSM branch office of
Genteng Banyuwangi?.

The purpose of this research are 1. To find out the implementation of sympatethic
savings products marketing strategy in BSM branch office of Genteng Banyuwangi. 2. To
find out the problems in develop sympatethic savings products marketing strategy in BSM
branch office of Genteng Banyuwangi. 3. To find the solutions in develop sympatethic
savings products marketing strategy in BSM branch office of Genteng Banyuwangi.

This research method use a qualitative approach with field research type.
Determination of research subjects use a purposive sampling technique. The data collecting
technique uses observation, interviews and documentation. The data analysis in this research
through three steps that are data reduction, data presentation and verification. Meanwhile
validity test of the data use source triangulation.

The result of this research are 1. Implementation of sympatethic savings products
marketing strategy in BSM branch office of Genteng Banyuwangi by conducting market
mapping strategies, including : segmenting, targetting, and positioning then develop
marketing mix including: 7P. 2. The problems in develop sympatethic savings products
marketing strategy in BSM branch office of Genteng Banyuwangi are the lacks of human
resources (HR), the lacks of people understanding of islamic banking, and competition. 3.
The solution in develop sympatethic savings products marketing strategy in BSM branch
office of Genteng Banyuwangi are increasing the number of HR marketers, increasing
sosialization to the public and placing a position in competition.

Keywords : Strategy, Marketing, Savings.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Aktivitas pemasaran selama ini dikenal sebagai aktivitas yang tidak
terpisahkan dari dunia bisnis. Perusahaan akan memiliki kemampuan dalam
menjaga kelangsungan hidup dan perkembangannya dengan jalan memberikan
nilai (kesejahteraan) yang lebih baik secara berkesinambungan kepada
pelanggan, stakeholder lainnya, serta pemegang saham sesuai dengan
perubahan kondisi dan situasi yang dialami.

Strategi pemasaran diartikan sebagai kegiatan dalam memasarkan suatu
produk yang diperjualbelikan oleh perusahaan dan ditujukan kepada para
konsumen. Sehingga pemasaran menjadi pendorong untuk meningkatkan
penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. Kesuksesan suatu
produk diterima oleh target pasar tidak hanya ditentukan oleh murahnya harga
atau kualitas yang ditawarkan, tetapi ditentukan juga oleh strategi pemasaran
yang dilakukan.?

Untuk mendukung kesuksesan strategi pemasaran yang diinginkan
maka, para pemasar harus memilah-memilah pasar dengan melakukan
segmentasi pasar (segmenting), selanjutnya pemasar akan melakukan memilih
pasar sasaran (targetting). Berdasarkan kebutuhan dan keinginan konsumen

yang ada dalam target pasar yang dipilih, perusahaan melakukan positioning

2 Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi (Depok: Kencana, 2017), 1.



dengan menyiapkan produk unggulan secara spesifik atau unik. Setelah
perusahaan selesai menentukan strategi pemasarannya serta diferensiasinya,
maka perusahaan harus menentukan desain bauran pemasarannya (Marketing
mix) untuk melaksanakan strategi pemasaran yang telah ditentukan dan
memperkuat diferensiasi produknya di mata konsumen.®

Setiap perusahaan pasti merencanakan strategi pemasarannya dengan
semenarik mungkin untuk menarik pelanggannya. Hal itu juga terjadi pada
industri perbankan, termasuk perbankan syariah. Halnya Bank Syariah
Mandiri (BSM) terus melakukan kegiatan pemasaran secara terpadu. Terutama
melalui pengembangan produk dan jasa, serta beragram promosi yang
dilakukan guna memicu pertumbuhan permintaan nasabah terhadap
produknya.

Fenomena meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap keberadaan
sistem perbankan yang sesuai dengan prinsip syariah mendapat respon positif
dari pemerintah yang antara lain dikeluarkannya Undang-Undang Nomor 7
Tahun 1992 tentang perbankan yang menetapkan bahwa perbankan di
Indonesia menganut dual banking sistem, yaitu perbankan konvensional dan
perbankan syariah. Perundang-undangan tersebut selanjutnya diubah dengan
Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998, guna memberikan landasan hukum

yang lebih jelas bagi operasional perbankan syariah nasional. Hal inilah yang

¥ Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2018), 3-105.



melatarbelakangi diterbitkannya Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008
tentang perbankan syariah.”

Pada dasarnya bank memiliki fungsi umum yaitu menghimpun dana
dari masyarakat dan kemudian menyalurkannya kembali kepada masyarakat
yang membutuhkan dana dalam bentuk kredit. Selain itu bank juga memiliki
fungsi memudahkan nasabahnya dalam bertransaksi. Disamping fungsi utama
bank, bank adalah perusahaan yang berorientasi pada profit atau keuntungan.

Di dalam Undang-undang Perbankan Syariah Nomor 21 Tahun 2008,
tentang tabungan. Salah satu produk yang diciptakan Bank Syariah Mandiri
adalah tabungan simpatik, Tabungan yang menggunakan prinsip Syariah
dengan akad wadiah (titipan) yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat.
Dimana setoran awal minimal Rp20.000 (tanpa ATM) dan Rp30.000 (dengan
ATM), setoran berikutnya minimal Rp10.000, saldo minimal Rp20.000, biaya
tutup rekening Rp10.000, biaya administrasi Rp2.500 per bulan (bila ada
ATM), dan tidak ada ATM biaya administrasi sebesar bonus yang diberikan
perbulannya (tidak mengurangi saldo minimal).’

Tabungan simpatik adalah jenis tabungan yang biaya administrasinya
murah dan mudah. Tabungan ini sudah terjamin oleh LPS (Lembaga Penjamin
Simpanan). Sehingga, tabungan ini sudah terjamin keamanannya. Tabungan

simpatik cocok digunakan sebagai tabungan untuk masyarakat yang keberatan

* Redaksi Sinar Grafika, Undang-Undang Perbankan Syariah 2008 (Jakarta: Sinar Grafika, 2008),

5

® Brosur, Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, 03 November 2018.



atas biaya-biaya administrasi, biasaya digunakan untuk tabungan anak sekolah
dan ibu-ibu rumah tangga yang belum mempunyai penghasilan tetap.®

Setiap bank hampir memiliki produk yang sama dengan bank lain. Hal
ini disebabkan berbagai produk yang dihasilkan bank didasari kebutuhan
masyarakat pada umumnya. Sehingga dalam mengambil minat masyarakat
tentu terjadi persaingan yang ketat antar bank. Untuk memenangkan
persaingan tersebut dilakukan dengan berbagai cara untuk menarik perhatian
masyarakat, yaitu dengan menentukan pasar yang dituju kemudian
mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix).

Dari setiap produk yang diluncurkan oleh bank, pasti bertujuan untuk
menarik minat masyarakat agar membeli atau menggunakan produk yang
diterbitkan oleh bank bersangkutan. Dengan adanya strategi pemasaran yang
tepat diharapkan masyarakat akan dapat mengetahui produk tabungan
simpatik, serta Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang (KC) Genteng
Banyuwangi. Sehingga strategi pemasaran tersebut akan memudahkan untuk
mengukur sejauh mana tingkat konsumen serta penyebaran produk yang
ditawarkan. Adapun yang paling mendorong peneliti memilih strategi
pemasaran karena strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting
untuk keberhasilan usaha perusahan untuk dapat tetap hidup dan berkembang.

Maka strategi pemasaran sangat penting demi tercapainya suatu usaha
perusahaan dan menarik nasabahnya, karena banyaknya persaingan antar

industri perbankan, Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi yang

® Sartika, Wawancara, Banyuwangi, 19 Oktober 2018.



menerapkan produk tabungan simpatik sebaiknya untuk melakukan kegiatan
pemasarannya dengat tepat agar nasabahnya tetap bertahan serta, banyaknya
masyarakat yang minat menjadi nasabah BSM. Maka didalam latar belakang
masalah ini peneliti tertarik melakukan penelitian dengan Judul *“Strategi
Pemasaran Produk Tabungan Simpatik Di Bank Syariah Mandiri KC

Genteng Banyuwangi”.

. Fokus Penelitian

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka dalam penelitian ini terdapat
beberapa fokus penelitian:
1. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi?
2. Apa saja kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk
tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi?
3. Apa saja solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran produk

tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi?

. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian berisi tentang arah yang akan dituju dalam melakukan
penelitian. Berdasarkan fokus penelitian diatas, maka tujuan dari penelitian ini
adalah:
1. Untuk mengetahui pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan

simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.



2. Untuk mengetahui kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran
produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi.

3. Untuk mengetahui solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran
produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Banyuwangi.

D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan
setelah melakukan penelitian. Adapun manfaat yang diharapkan dalam
penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan ilmu
pengetahuan mengenai strategi pemasaran produk bank yang diterapkan,
khususnya pada strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Sebagai wawasan dari latihan menulis karya tulis ilmiah bagi
penulis dan sebagai pengetahuan untuk mensinergikan ilmu yang telah
diperoleh diperkuliahan dengan penelitian dilapangan.
b. Bagi IAIN Jember
Dari hasil penelitian ini akan menambah kualitas mahasiswa,

khususnya mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam dalam



kegiatan pemasaran produk bank, Kkhususnya strategi pemasaran
produk tabungan simpatik, juga sebagai bahan evaluasi untuk
mengembangkan Kkinerja Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi.
c. Bagi Masyarakat
Hasil penelitian ini diharapkan menambah pengetahuan baru
dan bisa menjadi rujukan atau referensi untuk mereka yang ingin

melakukan penelitian dengan tema yang sama.

E. Definisi Istilah

Definisi istilah menjelaskan mengenai istilah penting yang menjadi
penjelasan tentang judul dari penelitian ini. Tujuannya agar tidak terjadi

kesalahpahaman terhadap makna istilah sebagaimana dimaksud oleh peneliti.

1. Strategi pemasaran

Istilah strategi berasal dari kata Yunani srtategeia (stratos=militer;
dan ag=memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang
jenderal. Strategi juga bisa diartikan sebagai suatu rencana untuk
pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-
daerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu.” Menurut John A. Byrne
Strategi sebagai sebuah pola yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan
yang direncanakan, penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi

dengan pasar, pesaing dan faktor-faktor lingkungan.®

” Mohamad Dimyati, Strategi Pemasaran (Jember: Universitas Jember, 2010), 21.
8 Ali Hasan, Marketing Bank Syariah: Cara Jitu Meningkatkan Pertumbuhan Pasar Bank Syariah
(Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), 29.



Pemasaran berasal dari kata pasar dalam konteks tradisional
diartikan dengan “tempat orang berjual beli”. Pemasaran merupakan usaha
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para nasabahnya terhadap
produk dan jasa.® Pemasaran sebagai kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses
pertukaran.™®

Strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang dirancang
atau direncanakan untuk mencapai tujuan suatu perusahaan dengan
melakukan pengembangan keunggulan bersaing yang berkesinambungan
lewat pasar yang dimasuki dan program yang digunakan untuk melayani
pasar sasarannya.™

Jika dikaitkan dengan penelitian ini maka strategi pemasaran bank
adalah rencana atau menciptakan, mempertukarkan produk atau jasa yang
dapat memenuhi kebutuhan, keinginan dan permintaan para nasabahnya
dengan cara memberikan kepuasan, dalam hal ini adalah kepada nasabah
maupun calon nasabah Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi
mengenai produk tabungan simpatik diharapkan mampu menarik manfaat

atau menggunakan suatu produk tersebut.

® Kasmir, Pemasaran Bank (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2008), 53.

'%Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi (Jakarta: PT RajaGrafindo
Persada, 2017), 5.

1 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran(Yogyakarta: ANDI, 1997), 6.



2. Produk

Produk adalah barang atau jasa yang dapat diperjualbelikan.
Werren J.Keegan mendefinisikan produk sebagai kumpulan berbagai
atribut fisik, psikologis, jasa atau layanan, dan simbolik yang secara
kolektif membentuk kepuasan atau manfaat bagi para pembeli dan
pemakai.*?

Dalam penelitian ini produk yang dimaksud adalah suatu barang
atau jasa yang memberikan manfaat baik dalam hal memenuhi kebutuhan
sehari-hari atau sesuatu yang ingin dimiliki oleh nasabah.

3. Tabungan Simpatik

Tabungan simpatik adalah tabungan berdasarkan prinsip syariah
dengan akad wadiah yang penarikannya dapat dilakukan setiap saat
berdasarkan syarat-syarat yang disepakati. Untuk setoran awal minimal
Rp20.000 (tanpa ATM) dan Rp30.000 (dengan ATM) sudah bisa buka
rekening tabungan tersebut, kemudahan dalam penyaluran zakat, infaq dan
sedekah, bonus bulanan yang diberikan sesuai kebijakan BSM, dan adanya
fasilitas e-banking (mobile banking dan net banking).’* Tabungan ini
cocok digunakan sebagai tabungan anak sekolah dan masyarakat yang
masih belum mempunyai penghasilan tetap.

Dalam penelitian ini tabungan simpatik adalah salah satu produk

tabungan Bank Syariah Mandiri (BSM) yang secara operasionalnya

2. Achmad Fauzi, Pemasaran Internasional Pengantar, Teori, dan Konsep(Malang: Empatdua,
2017), 54.
13 Brosur, Bank Syariah Mandiri KC Genteng, diakses 03 November 2018.
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dijalankan oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Genteng
Banyuwangi.

Dari ke tiga definisi istilah diatas dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng Banyuwangi adalah sebuah disiplin bisnis strategis yang
mengarah pada proses perencanaan dan pelaksanaan yang dapat

memberikan manfaat (keuntungan) bagi bank maupun nasabah.

F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan berisi tentang deskripsi alur pembahasan
skripsi yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup. Keseluruhan
penulisan skripsi ini terdiri dari beberapa bab, dan setiap bab terbagi dalam
beberapa sub bab.

Bab | : Pendahuluan, pada bab ini berisi uraian tentang latar belakang
masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah
atau operasional, dan sistematika pembahasan. Fungsi dari bab ini adalah
untuk memperoleh gambaran secara umum mengenai pembahasan dalam
skripsi.

Bab Il : Kajian Pustaka, pada bab ini berisi tentang kajian terdahulu
dan kajian teori. Penelitian terdahulu memiliki relevansi dengan penelitian
yang akan dilakukan saat ini. Sedangkan kajian teori berisi tentang teori yang

terkait sehingga berguna perspektif dalam penelitian.
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Bab 111 : Metode Penelitian mencakup pendekatan dan jenis penelitian,
lokasi penelitian, subjek penelitian, teknik pengumpulan data, analisis data,
keabsahan data dan tahap-tahap penelitian.

Bab IV : penyajian data dan analisis data berisi tentang gambaran objek
penelitian, penyajian data dan analisis serta pembahasan temuan yang
diperoleh dilapangan.

Bab V : Penutup, yang memuat kesimpulan dari hasil penelitian yang

telah dilakukan dan saran-saran yang bersifat kontruktif.



BAB |1

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu
Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian
terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak di lakukan. Kemudian
membuat ringkasan, baik penelitian yang sudah di publikasikan maupun yang
belum dipublikasikan (skripsi, tesis, desertasi, dan sebagainya). Dengan
melakukan langkah ini, maka akan dapat dilihat sampai sejauh mana
orisinalitas dan perbedaan penelitian yang hendak dilakukan.

1. Midawiah. 2012. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada Bank
Negara Indonesia Syariah Cabang Makassar. Fakultas Syariah dan
Hukum. Universitas UIN Alauddin Makassar.

Hasil penelitian ini adalah strategi pemasaran yang dilakukan oleh
BNI Syariah khususnya produk tabungan haji yaitu dengan memilih
merumuskan pasar yang dituju yaitu mengunakan strategi segmenting,
targeting dan positioning. Selain itu, dengan mengembangkan marketing
mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari empat unsur yaitu produk,
harga, distribusi dan promosi, yang mana dengan menggunakan
perumusan strategi pemasaran tersebut bertujuan untuk menarik dan
mempertahankan loyalitas para nasabah.

Serta yang menjadi faktor pendukung perkembangan produk

tabungan haji pada BNI Syariah yaitu: masyarakat Indonesia mayoritas

12
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Muslim, semua Muslim memiliki niat untuk naik haji, prosedur
pembukaan tabungan haji tidak rumit, setoran awal ringan. Sedangkan
faktor penghambat produk tabungan haji terkait dengan masalah financial
(biaya), mengingat masih banyak masyarakat Indonesia yang hidup di
bawah garis kemiskinan.**

2. Muhammad Ainur Rifgi. 2015. Strategi Pemasaran dan Perkembangan
Produk Tabungan Wadiah Di Bank Syariah Mandiri KCP Gubug
Semarang. Program Studi Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam Universitas Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Salatiga.

Hasil penelitian ini adalah strategi yang digunakan Bank Syariah
Mandiri KCP Gubug Semarang dalam pemasaran produk khususnya
tabungan wadiah adalah dengan menggunakan sistem marketing mix
dengan rincian: Produk (product), Harga (price), Promosi (promotion),
Tempat (place), Orang (people), Proses (proses), Layanan konsumen
(customer service). Dan juga produk tabungan wadiah pada Bank Syariah
Mandiri KCP Gubug Semarang ada tiga macam yaitu: tabungan simpatik
BSM, tabunganKu, dan giro BSM.™

3. Eko Arianto Wibowo. 2015. Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Berjangka pada Bank Syariah Mandiri (BSM) Cabang Ciputat. Fakultas
lImu Dakwah dan IImu Komunikasi. Universitas Islam Negeri Syarif

Hidayatullah Jakarta.

“Midawiah,“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Haji Pada Bank Negara Indonesia Syariah
Cabang Makassar”, (Skripsi, Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar, 2012), v.

®*Muhammad Ainur Rifqi, “Strategi Pemasaran dan Perkembangan Produk Tabungan Wadiah Di
Bank Syariah Mandiri KCP Gubug Semarang”,(Skripsi, Universitas Institut Agama Islam Negeri
(IAIN) Salatiga. 2015), v.
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Berdasarkan hasil penelitian skripsinya, diketahui bahwa strategi
pemasaran tabungan berjangka pada Bank Syariah Mandiri Cabang
Ciputat memiliki beberapa tahapan diantaranya; produk tabungan
berjangka ditawarkan kepada masyarakat dengan sistem bagi hasil dengan
menggunakan akad mudharabah mutlagah dan keunggulan tabungan ini
adanya perlindungan asuransi secara gratis dan otomatis, dan dalam
mencapai pasar sasaran, Bank Syariah Mandiri Cabang Ciputat
menerapkan strategi pemasaran produk tabungan berjangka yang meliputi
empat komponen, yaitu strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan

strategi promosi.*°

. Zulfian Ainur Rofig. 2016. Strategi Promosi Produk Bank Syariah Studi

Kasus Bank Syariah Mandiri (BSM) Kecamatan Banyuwangi. Prodi
Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.

Hasil penelitian ini adalah strategi promosi yang digunakan BSM
Kecamatan Banyuwangi adalah menggunakan periklanan, personal selling
dan publisitas di sektor pembiayaan, sedangkan sektor pendanaan dan jasa
menggunakan periklanan, promosi penjualan, personal selling dan
publikasi. Kendala yang dihadapi dalam promosi adalah biaya atau
anggaran untuk promosi, kurangnya SDM yang kompeten, tenaga pemasar

dirasa kurang mencukupi dari target yang diharapkan, kurangnya

®Eko Arianto Wibowo, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Berjangka pada Bank Syariah
Mandiri (BSM) Cabang Ciputat”, (Skripsi, Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah. 2015),

V.
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pengetahuan masyarakat akan bank yang berbasis syariah, kurangnya
sosialisasi pemerintah mengenai Bank Syariah pada masyarakat."’

5. Shohibul Ulum. 2016. Strategi Pemasaran Mesin Electronic Data Capture
(EDC) PT. Bank Central Asia (BCA) KCU Jember. Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam. IAIN Jember.

Hasil penelitian ini adalah strategi pemasaran mesin electronic data
capture (EDC) yang digunakan PT. Bank Central Asia (BCA) KCU
Jember diantaranya produk yang dipasarkan sangatlah dibutuhkan oleh
masyarakat saat ini terutama bertransaksi yang aman, nyaman, dan tidak
adanya pembebanan biaya/harga pada marchant, dan pantang menyerah
untuk memasarkan hingga sampai ketangan masyarakat.

Serta terdapat faktor pendukung dan penghambat dari kegiatan
pemasaran mesin electronic data capture (EDC). Faktor pendukung
diantaranya: banyaknya nasabah yang telah mempercayai dan mengelola
keuangan terutama dalam bidang usaha maupun keuangan rumah
tangganya bersama Bank Central Asia, persyaratan yang tidak
menyulitkan bagi calon marchant, tidak ada biaya sewa mesin EDC. Dan
faktor penghambatnya diantaranya: minimnya pengetahuan yang dimiliki
oleh masyarakat, tidak memenuhi persyaratan untuk menggunakan mesin

EDC, lokasi nasabah yang berada di pedesaan, competition (persaingan).'®

Y77ulfian Ainur Rofig, “Strategi Promosi Produk Bank Syariah Studi Kasus Bank Syariah Mandiri
(BSM) Kecamatan Banyuwangi”, (Skripsi, Universitas IAIN Jember, 2016), v.

¥3hohibul Ulum, “Strategi Pemasaran Mesin Electronic Data Capture (EDC) PT. Bank Central
Asia (BCA) KCU Jember”, (Skripsi, IAIN Jember, 2016), v.
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6. Sandy Rheza Pribadi. 2016. Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Simpanan Pelajar (SIMPEL) Di Bank BRI Syariah KC Purwokerto.
Program Studi Manajemen Perbankan Syariah. Fakultas Ekonomi Dan
Bisnis Islam. Universitas Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Purwokerto.

Hasil dari penelitian tersebut adalah strategi pemasaran Bank BRI
Syariah KC Purwokerto menggunakan tiga macam strategi, yaitu: strategi
lokasi dan layout adalah bank yang letaknya strategis sangat memudahkan
nasabah dalam berurusan dengan bank, penerapan layout yang baik dan
benar juga akan menambah kenyamanan nasabah dalam berhubungan
dengan bank. Strategi promosi bank adalah kegiatan bank untuk
mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimilikinya baik secara
langsung maupun tidak langsung. Dan strategi jemput bola adalah strategi
pelayanan yang diberikan bank untuk langsung bertatap muka dengan
nasabah atau calon nasabah, sehingga dapat langsung menjelaskan tentang
produk bank kepada nasabah secara rinci.*®

7. Miftahul Jannah. 2017. Analisis Strategi Pemasaran Produk Di BMT
Sidogiri Cabang Balung. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. IAIN
Jember.

Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa strategi pemasaran produk
di BMT Sidogiri Cabang Balung adalah strategi pemasaran produk BMT
Sidogiri Cabang Balung yang dilakukan dengan menggunakan strategi

pemasaran marketing mix, tantangan BMT Sidogiri dalam pelaksanaan

®sandy Rheza Pribadi, ”Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpanan Pelajar (SIMPEL) Di
Bank BRI Syariah KC Purwokerto”, (Skripsi, Universitas Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Purwokerto, 2016), v.
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strategi pemasaran yaitu dengan adanya pesaing yang ada disekitar lokasi,
strategi BMT dalam menanggulangi tantangan yaitu dengan melakukan
perubahan kinerja karyawan, mendatangi orang-orang yang berpengaruh
di kalangan masyarakat seperti kiai/ustad. Selain itu, menentukan tempat
yang strategis dalam penempatan kantor BMT Sidogiri Cabang Balung
dan juga penggunaan alat mobile printer secara online, sistem jaringan,
dan pembukaan kantor pembantu merupakan fasilitas termutakhir yang
dilakukan BMT Sidogiri dalam memanjakan nasabah dan calon nasabah.?
8. Linda Atikasari. 2017. Strategi Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan
Jumlah Nasabah Melalui Kualitas Produk Tabungan BSM Di Bank
Syariah Mandiri KC Ajibarang. Program Studi Manajemen Perbankan
Syariah. Fakultas Ekonomi Islam dan Bisnis Islam Universitas Institut
Agama Islam Negeri (IAIN) Purwokerto.
Hasil penelitian tersebut adalah strategi pemasaran yang digunakan
Bank Syariah Mandiri KC Ajibarang yaitu bauran pemasaran (marketing
mix) yang berupa 4P yaitu : (1) Strategi produk, (2) Strategi harga, (3)
Strategi promosi, dan (4) Strategi lokasi dan lay out. Perkembangan
produk tabungan BSM selama 2012-2016 Bank Syariah Mandiri KC
Ajibarang berhasil meningkatkan penghimpunan dana pihak ketiga yaitu
pada tahun 2012 10,8%, tahun 2013 naik menjadi 16,2%, tahun 2014
mengalami penurunan 11,8% namun pada tahun 2015 menjadi 15,2% dan

pada tahun 2016 meningkat menjadi 18,6%. Data presentase tersebut

“Miftahul Jannah, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Di BMT Sidogiri Cabang Balung”,
(Skripsi, Universitas IAIN Jember, 2017), v.
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mengalami peningkatan hal ini disebabkan oleh beberapa faktor yaitu
strategi pemasaran yang berhasil dan rasa kesadaran dari semua pihak baik
nasabah atau calon nasabah untuk menabung dan mempercayakan dananya
kepada Bank Syariah Mandiri KC Ajibarang.

9. Heni Dwi Wardani. 2017. Strategi Pemasaran Word Of Mouth dan
Experiential Dalam Mencapai Target Pemasaran PT. Bank Rakyat
Indonesia Unit Mumbulsari. Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. IAIN
Jember.

Hasil penelitian ini adalah pemasaran word of mouth dalam
mencapai target pemasaran yaitu dengan melakukan pemasaran secara
langsung ataupun tidak langsung seperti melakukan sosialisasi yang
dilakukan oleh tiap mantri untuk memasarkan produk yang ada di BRI
Unit Mumbulsari sangat mempermudah tiap mantri untuk mendapatkan
konsumen khususnya di daerah Mumbulsari sosialisasi yang ditujukan
kepada pedagang, kelompok tani, kelompok ternak dll. Juga berjalan
dengan baik karena untuk membuat usaha pastinya membutuhkan modal,
banyak masyarakat yang melakukan pinjaman di BRI selain itu juga
didaerah tersebut hanya ada Bank BRI dan tidak ada Bank pesaing maka
menjadi pusat sasaran masyarakat sekitar untuk melakukan transaksi,
pinjaman, maupun simpanan.

Pemasaran experiential berusaha menciptakan pengalaman yang

positif bagi nasabah dalam mengkonsumsi produk yang ada di bank

?!|inda Atikasari. “Strategi Pemasaran dalam Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Melalui
Kualitas Produk Tabungan BSM di Bank Syariah Mandiri KC Ajibarang”, (Skripsi, Universitas
IAIN Purwokerto. 2017), v.
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tersebut yang dapat dijadikan referensi bagi pemasar untuk memprediksi
perilaku konsumen dimasa mendatang yang berupa tindakan penggunaan
produk secara berulang sehingga dapat mencapai target yang diinginkan.?

10. Mutia Sisilia Dewi. 2017. Analisis SWOT Pada Produk Tabungan Haji Al-
Haromain Di BMT UGT Sidogiri Cabang Pembantu Jember Kota.
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. IAIN Jember.

Hasil penelitian ini tentang analisis swot pada produk tabungan haji
Al-Haromain BMT UGT Sidogiri Capem Jember Kota sebagai berikut; 1.
Strength (kekuatan) vyaitu aman terhindar dari riba dan haram,
mendapatkan bagi hasil yang kompetitif, tidak ada potongan tiap bulan,
memperoleh porsi haji, dan dapat mengajukan talangan haji, memiliki
tenaga kerja yang berkemampuan baik. 2. Weaknesses (kelemahan) yaitu
setoran awal terlalu besar, jangka waktu pelunasan terlalu singkat,
pembatalan nasabah haji, kurangnya pemasaran, dan target tidak jelas. 3.
Opportunities (peluang) yaitu mayoritas masyarakat yang beragama islam,
tingginya loyalitas nasabah, reputasi BMT yang cukup bagus, respon baik
dan niatan masyarakat, dan semua wilayah berpotensi. 4. Threats
(ancaman) yaitu antrian haji lama, kuota haji Indonesia sedikit, banyak
pesaing, kondisi ekonomi masyarakat, dan kemacetan menabung maupun

melunasi talangan haji.®

*?Heni Dwi Wardani, “Strategi Pemasaran Word Of Mouth dan Experiential Dalam Mencapai
Target Pemasaran PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Mumbulsari”, ( Skripsi, Universitas IAIN
Jember, 2017), v.

“Mutia Sisilia Dewi, “Analisis SWOT Pada Produk Tabungan Haji Al-Haromain Di BMT UGT
Sidogiri Cabang Pembantu Jember Kota”, (Skripsi, Universitas IAIN Jember, 2017), v.
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Tabel Penelitian Terdahulu
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No Nama Judul Penelitian Persamaan Perbedaan

1 2 3 4 5

1. | Midawiah | Strategi Pemasaran Rumusan masalah | Lokasi penelitian,
(2012) Produk Tabungan Haji | membahas tentang | dimana penelitian

Pada Bank Negara strategi pemasaran | terdahulu berlokasi

Indonesia Syariah produk tabungan di BNI Syariah

Cabang Makassar pada lembaga Cabang Makassar.
keuangan. Sedangkan
Menggunakan penelitian ini
metode penelitian | berlokasi di BSM
kualitatif. KC Genteng

Banyuwangi.

2. | Muhammad | Strategi Pemasaran Rumusan masalah | Lokasi penelitian,
Ainur Rifgi | dan Perkembangan sama-sama dimana penelitian
(2015) Produk Tabungan membahas strategi | terdahulu di Bank

Wadiah Di Bank pemasaran Syariah Mandiri

Syariah Mandiri KCP | tabungan di Bank KCP Gubung

Gubug Semarang Syariah Mandiri. Semarang.
Metode penelitian | Sedangkan
menggunakan penelitian ini
kualitatif dan jenis | berlokasi di Bank
penelitian yakni Syariah Mandiri
field risearch. KC Genteng

Banyuwangi.

3. | Eko Arianto | Strategi Pemasaran Rumusan masalah | Lokasi dan waktu
Wibowo Produk Tabungan yaitu strategi penelitian, dimana
(2015) Berjangka pada Bank | pemasaran yang penelitian

Syariah Mandiri digunakan dalam terdahulu yang

(BSM) Cabang memasarkan berlokasi di BSM

Ciputat produk BSM, yakni | Cabang Ciputat.
menggunakan Sedangkan
marketing mix. penelitian ini
Menggunakan berlokasi di BSM
metode penelitian | KC Genteng
kualitatif. Banyuwangi.

4. | Zulfian Strategi Promosi Rumusan masalah | Lokasi penelitian,
Ainur Rofiq | Produk Bank Syariah | mengenai dimana lokasi
(2016) Studi Kasus Bank pelaksanaan dan penelitian

Syariah Mandiri
(BSM) Kecamatan
Banyuwangi

hambatan atau
kendala dalam
kegiatan pemasaran
produk bank.
Menggunakan
pendekatan

terdahulu di BSM
Kec. Banyuwangi.
Sedangkan lokasi
penelitian ini di
Bank Syariah
Mandiri KC
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2 3 4 5
kualitatif Genteng.
Shohibul Strategi Pemasaran Alat yang Lokasi penelitian,
Ulum Mesin Electronic Data | digunakan sama- dimana penelitian
(2016) Capture (EDC) PT. sama menggunakan | terdahulu
Bank Central Asia strategi pemasaran. | bertempat di BCA
(BCA) KCU Jember | Metode penelitian | KCU Jember,
yakni kualitatif. sedangkan
penelitian ini BSM
KC Genteng.
Masalah yang
dibahas dalam
penelitian
terdahulu
pemasaran mesin
EDC. Sedangkan
penelitian ini
produk tabungan
simpatik.
Sandy Strategi Pemasaran Rumusan masalah | Lokasi penelitian.
Rheza Produk Tabungan yaitu pelaksanaan | Rumusan masalah
Pribadi Simpanan Pelajar strategi pemasaran | yang dibahas dalam
(2016) (SIMPEL) Di Bank produk tabungan penelitian
BRI Syariah KC pada bank. terdahulu strategi
Purwokerto Menggunakan pemasaran
metode penelitian | tabungan simpanan
kualitatif. pelajar (SIMPEL).
Sedangkan
penelitian ini
strategi pemasaran
produk tabungan
simpatik.
Miftahul Analisis Strategi Fokus masalah Lokasi penelitian
Jannah Pemasaran Produk Di | yaitu strategi terdahulu berada di
(2017) BMT Sidogiri Cabang | pemasaran yang BMT Sidogiri

Balung

dipasarkan adalah
produk tabungan
bank.
Menggunakan
pendekatan
kualitatif.

Cabang Balung.
Sedangkan lokasi
penelitian ini
berada di Bank
Syariah Mandiri
KC Genteng
Banyuwangi.
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1 2 3 4 5
8. | Linda Strategi Pemasaran Objek penelitian Rumusan masalah
Atikasari Dalam Upaya sama-sama di strategi pemasaran
(2017) Meningkatkan Jumlah | perbankan syariah | dalam
Nasabah Melalui yakni Bank Syariah | meningkatkan
Kualitas Produk Mandiri. jumlah nasabah
Tabungan BSM Di Metode penelitian | melalui kualitas
Bank Syariah Mandiri | yakni kualitatif. produk tabungan
KC Ajibarang BSM. Sedangkan
penelitian ini
membahas strategi
pemasaran produk
tabungan simpatik.
9. | Heni Dwi Strategi Pemasaran Metode penelitian | Fokus masalah
Wardani Word Of Mouth dan yang digunakan teori pada
(2017) Experiential Dalam adalah kualitatif. penelitian
Mencapai Target terdahulu
Pemasaran PT. Bank menggunakan
Rakyat Indonesia Unit strategi pemasaran
Mumbulsari word of mouth dan
experiential dalam
mencapai target
pemasaran BRI
Unit Mumbulsari.
Sedangkan dalam
penelitian ini
teorinya strategi
pemasaran
marketing mix
untuk memasarkan
tabungan simpatik.
10. | Mutia Analisis SWOT Pada | Metode penelitian | Rumusan masalah
Sisilia Dewi | Produk Tabungan Haji | yang digunakan pada analisis
(2017) Al-Haromain Di BMT | adalah kualitatif. SWOT tabungan
UGT Sidogiri Cabang Haji, penelitian ini
Pembantu Jember berfokus pada
Kota strategi pemasaran
produk tabungan
simpatik.

(sumber: data diolah)
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B. Kajian Teori
1. Strategi Pemasaran

Dalam memasarkan produk bank syariah dan memantapkan posisi
bank syariah sebagai salah satu upaya dalam strategi pemasaran
diperlukan adanya tenaga pemasar yang harus pandai membaca situasi
pasar sekarang dan di masa yang akan datang. Artinya pemasar harus
cepat tanggap apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen. Disamping
itu, tenaga pemasar harus mampu mengkomunikasikan keberadaan dan
kelebihan produk dibanding dengan produk lainnya dari pesaing. Produsen
juga harus pandai menarik minat dan merayu konsumen untuk terus
membeli dan mengonsumsi produk yang ditawarkan melalui berbagai
strategi.?

Istilah strategi berasal dari kata Yunani strategeia (stratos =
militer; dan ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi
seorang jenderal. Konsep ini relevan dengan situasi pada zaman dulu yang
sering diwarnai perang, di mana jenderal dibutuhkan untuk memimpin
suatu angkatan perang agar dapat selalu memenangkan perang. Strategi
merupakan alat untuk mencapai tujuan.”® Dalam Kamus Besar Bahasa
Indonesia strategi merupakan rencana untuk memperbesar pengaruh
terhadap pasar, baik dalam jangka pendek maupun dalam jangka panjang,

yang didasarkan pada riset pasar, penilaian, perencanaan produk, promosi

*Kasmir, Manajemen Perbankan (Jakarta: PT. RajaGrafindo Persada, 2012), 189.
**Mohamad Dimyati, Strategi Pemasaran (Jember: Universitas Jember, 2010), 21-22.
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dan perencanaan penjualan serta distribusi.?’ Dapat disimpulkan bahwa
strategi ialah sekumpulan pilihan kritis untuk perencanaan dan penerapan
serangkaian rencana tindakan dan alokasi sumber daya yang penting
dalam mencapai tujuan dasar dan sasaran, dengan memperhatikan
keunggulan kompetitif, komparatif, dan sinergis yang ideal berkelanjutan,
sebagai arah cakupan, dan perspektif jangka panjang keseluruhan yang
ideal dari individu atau organisasi.

Pemasaran sebagai salah satu aspek yang sangat penting dalam
dunia usaha. Pemasaran menjadi pendorong untuk meningkatkan
penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. Wawasan tentang
pemasaran menjadi penting bagi perusahaan pada saat dihadapkan pada
beberapa permasalahan, seperti menurunnya pendapatan perusahaan yang
disebabkan oleh turunnya daya beli konsumen terhadap suatu produk baik
barang maupun jasa sehingga mengakibatkan melambatnya perusahaan
untuk berkembang. Karena itu pemasaran memainkan peranan penting
dalam pengembangan strategi.

Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang
membantu dalam menciptakan nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri
menentukan harga barang dan jasa. Faktor penting dalam menciptakan
nilai tersebut adalah produksi, pemasaran dan konsumsi. Pemasaran
menjadi penghubung antara kegiatan produksi dan konsumsi.?’ Banyak

ahli yang telah memberikan definisi atas pemasaran, perbedaan ini

®Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi (Jakarta: Kencana, 2017), 162.
?’Nandan L dan Wilhelmus H, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2012), 3.
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disebabkan karena adanya perbedaan para ahli tersebut dalam memandang
dan meninjau pemasaran.

Philip Kotler mengartikan pemasaran sebagai sebuah proses
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan
dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas
mempertukarkan barang dan jasa yang bernilai dengan orang lain.?®
Sedangkan pendapat lain disampaikan oleh Werren J Keegan, pemasaran
seperangkat konsep, alat, teori, praktis, prosedur dan pengalaman, yang
secara bersama-sama dapat diajarkan dan dipelajari sebagai badan/tubuh
dari pengetahuan, dan karenanya bersifat universal.?

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang
menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan
panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya
tujuan pemasaran suatu perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran
adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke
waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya,
terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan

dan keadaan persaingan yang selalu berubah.*

28philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Edisi X111 (Jakarta: Erlangga, 2009), 5.

2Achmad Fauzi, Pemasaran Internasional Pengantar, Teori, Dan Konsep (Malang: Empatdua,
2017), 1.

%50fjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi (Jakarta: PT. RajaGrafindo
Persada, 2017), 168-1609.
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2. Strategi Pemasaran STP (Segmenting, Targeting, Positioning)

Strategi pemasaran STP merupakan 3 rangkain proses yang harus
dilalui pada penetapan strategi bisnis. Arti dari strategi pemasaran STP
adalah proses mengkategorikan, membidik pasar yang diinginkan
kemudian memposisikan pemasaran perusahaan dibandingkan pesaing.
Hal ini berlaku untuk berbagai jenis produk baik barang maupun jasa.

Strategi pemasaran memberikan arah dalam memenangkan mind-
share, dapat dilakukan pemetaan pasar berdasarkan pertumbuhan pasar,
keunggulan kompetitif, dan situasi persaingan.** Elemen pemasaran
(marketing) perusahan dalam membangun strategi yaitu mencakup:
segmenting, targeting, dan positioning.

a. Segmenting

Segmentasi langkah awal yang menentukan keseluruhan
aktivitas perusahaan. Segmentasi adalah proses dimana seorang
pemasar  mengkategorikan,  mengklasifikasikan,  menggolong-
golongkan semua target potensial produk yang akan dipasarkan.
Tujuan utamanya adalah mengidentifikasi sekelompok konsumen yang
memiliki kebutuhan yang dapat dipenuhi dengan produk tunggal
tertentu, sehingga perusahaan dapat menerapkan upaya pemasaran

secara lebih efektif dan ekonomis.

*INurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi (Depok: KENCANA, 2017), 64.
%2Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: ANDI, 2017), 150.
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Segmentasi dapat dilakukan atas dasar variabel, yaitu:**

1) Geographic, perusahaan menyesuaikan bauran pemasarannya agar
cocok dengan daerah-daerah yang berbeda dan bahkan lingkungan
individual di dalam suatu kota.

2) Demographic, fokus yang digunakan paling luas adalah usia, jenis
kelamin, agama, besar Kkecilnya keluarga, siklus kehidupan
keluarga, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, ras, kebangsaan dan
kelas sosial.

3) Psychographic, vyaitu pola orang menjalani hidup dan
menggunakan waktu dan uang (gaya hidup). Kepribadian juga
termasuk dalam gaya hidup.

4) Behavioral, yang mencakup: jangkauan pemakaian dan loyalitas,
manfaat, dan situasi pemakaian.

Ada empat kriteria yang harus dipenuhi segmen pasar agar
proses segmentasi pasar dapat dijalankan dengan efektif dan
bermanfaat bagi perusahaan perbankan syariah, yaitu:

1) Terukur (Measurable), artinya segmen pasar tersebut dapat diukur,
baik besarnya, maupun luasnya serta daya beli segmen pasar
tersebut.

2) Terjangkau (Accessible), artinya segmen pasar tersebut dapat

dicapai sehingga dapat dilayani secara efektif.

**Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2018), 57.
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3) Cukup luas (Substantial), sehingga dapat menguntungkan bila
dilayani.

4) Dapat dilaksanakan (Actjonable), sehingga semua program yang
telah disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar itu dapat
efektif.

b. Targeting

Mengevaluasi beragam segmen untuk memutuskan segmen
mana yang menjadi target market. Targeting adalah cara menempatkan
dengan tepat sebuah perusahaan dalam segmen dan target pasar yang
sudah dipilih sebelumnya. Jadi targeting sebuah penentuan secara
detail target (sasaran) konsumen yang akan membeli produk suatu
perusahaan.

Perusahaan dalam memilih pasar yang dituju (target pasar),
dapat menempuh tiga alternatif strategi, yaitu:*

1) Strategi yang tidak membeda-bedakan pasar (undifferentiated
marketing).

Karakteristik strategi undifferentiated marketing adalah
sebagai berikut:
a) Meninjau pasar secara keseluruhan
b) Memusatkan perhatian pada kesamaan kebutuhan konsumen

c) Menghasilkan dan memasarkan satu macam produk

**Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 77.
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d) Menarik semua konsumen dan memenuhi kebutuhan semua
konsumen

e) Pasar yang dituju dan teknik pemasarannya bersifat massal

f) Ditujukan kepada segmen terbesar yang ada dalam pasar.

2) Strategi yang membeda-bedakan pasar (differentiated marketing).
Karakteristik strategi differentiated marketing adalah

sebagai berikut:

a) Melayani 2 atau lebih kelompok konsumen tertentu dengan
jenis produk tertentu pula

b) Menghasilkan dan memasarkan produk yang berbeda-beda
melalui program pemasaran yang berbeda-beda untuk tiap
kelompok konsumen tertentu

c) Mengarahkan usahanya pada keinginan konsumen

d) Memperoleh loyalitas, kepercayaan, serta pembelian ulang
dari kelompok konsumen tertentu.

3) Strategi yang terkonsentrasi (concentrated marketing).
Karakteristik strategi concentrated marketing adalah

sebagai berikut:

a) Memilih segmen pasar tertentu

b) Memusatkan segala kegiatan pemasarannya pada satu atau
lebih segmen pasar yang akan memberikan keuntungan

terbesar



30

c) Mengembangkan produk yang lebih ideal dan spesifik bagi
kelompok konsumen tersebut
d) Memperoleh kedudukan/posisi yang kuat di dalam segmen
pasar tertentu yang dipilih.
c. Positioning
Strategi untuk merebut posisi di benak konsumen, sehingga
strategi ini terkait bagaimana membangun kepercayaan, keyakinan,
dan kompetensi bagi pelanggan. Positioning ini menetapkan
bagaimana identitas produk atau perusahaan tertanam dibenak
konsumen yang mempunyai kesesuaian dengan kompetensi yang
dimiliki perusahaan untuk mendapatkan kepercayaan, kredibilitas dan
pengakuan dari konsumen. Positioning harus sustainable terhadap
perubahan-perubahan yang terjadi di pasar yang harus terus
dikomunikasikan secara konsisten dan tidak berubah-ubah.®* Tujuan
positioning adalah menempatkan merek dalam pikiran konsumen
untuk memaksimalkan potensi manfaat perusahaan.
Proses positioning dapat dilakukan melalui langkah-langkah
sebagai berikut:*®
1) Mendefinisikan ke segmen pasar mana produk tersebut akan
disaingkan.
2) Mengidentifikasikan dimensi atribut dan kemasan untuk

menentukan seberapa besar pasar.

%Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 65.
**Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis,85.
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3) Mengumpulkan informasi dari konsumen tentang persepsi mereka
terhadap produk dan produk pesaing.

4) Mengukur seberapa jauh persepsi konsumen terhadap produk.

5) Mengukur seberapa besar pasar produk pesaing.

6) Mengukur kombinasi target pasar untuk menentukan variabel
marketing dalam melakukan marketing mix.

7) Menguji ketepatan antara daya saing produk kita dengan produk
pesaing, posisi produk kita dalam persaingan dan posisi faktor
ideal dalam marketing mix.

Secara umum menetapkan posisi perusahaan pada persaingan
yang ketat. Diantaranya adalah:

1) Market Leader

Sebuah perusahaan yang memposisikan diri sebagai
market leader cenderung menguasai pasar. Hal ini disebabkan
faktor keadaan internal perusahaan memang sudah sangat kuat,
misal permodalan, image positif dimata pembeli yang sudah lama
terbentuk, modernisasi produk hingga riset dan pengembangan
produk yang selalu berhasil dan terdepan jika dibandingkan
pesaing.

2) Challenger

Perusahaan yang memposisikan diri sebagai penantang

adalah selalu berusaha mengambil alih posisi “market leader”

melalui pengembangan produknya, promosi yang gencar hingga
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penetapan harga yang jauh lebih rendah dengan kualitas yang
mendekati. Perusahaan yang memposisikan diri sebagai
challenger umumnya mempunyai kekuatan yang hampir sama
dengan pemimpin pasar (market leader), akan tetapi mempunyai
beberapa kelemahan.
3) Follower

Perusahaan seperti ini lebih suka menawarkan hal-hal
yang serupa, biasanya dengan meniru produk perusahaan yang
memimpin. yang cenderung “cari aman” selalu mengikuti market
leader, baik itu dalam penetapan harga, inovasi dan tegnologi.

3. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Marketing Mix adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali
yang dipadukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya.
Dalam bauran pemasaran didefinisikan sebagai perangkat alat pemasaran
yang digunakan perusahaan untuk mengejar tujuan pemasarannya.
Sebagaimana telah didefinisikan bahwa marketing mix adalah bauran
pemasaran yang terdiri dari 4 P: Product, Price, Promoion dan Place, dan
untuk perusahaan jasa ditambah lagi 3 P: People, Process, dan Physical
Evidence.*” Implementasi dari masing-masing komponen 7 P dari

marketing mix jasa adalah sebagai berikut:

*"Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 105-108.
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a. Product (Produk)

Produk dimaksudkan barang atau jasa yang dihasilkan untuk
digunakan oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan memberikan
kepuasannya. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau
dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian,
tempat, organisasi dan gagasan atau buah pikiran. Faktor-faktor yang
terkandung dalam suatu produk adalah mutu/kualitas, penampilan
(features), pilihan yang ada (options), gaya (styles), merek (brand
names), pengemasan (packaging), ukuran (sizes), jenis (product lines),
macam (product items), jaminan (warranties), dan pelayanan
(services).*®

Tujuan utama strategi produk adalah untuk dapat mencapai
sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan kemampuan bersaing
atau mengatasi pesaingan. Pada hakikatnya, seseorang membeli produk
bukan hanya sekedar ia ingin memiliki produk tersebut. Para pembeli
membeli barang dan jasa, karena barang atau jasa tersebut dapat
digunakan sebagai alat untuk memuaskan kebutuhan dan
keinginannya.

b. Price (Harga)
Penetapan harga merupakan suatu hal penting. Perusahaan akan

melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan karena penetapan harga

%830ofjan assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 200.
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akan dapat mempengaruhi pendapatan total dan biaya. Di satu sisi,

harga harus mendukung beragam biaya: biaya operasi, administrasi

dan riset organisasi selain itu juga biaya pemasaran. Di sisi lain, harga
tidak dapat terlalu tinggi karena pelanggan dapat berpindah ke produk-
produk pesaing.* Harga adalah nilai pertukaran atas manfaat produk

(bagi konsumen maupun produsen) yang umumnya dinyatakan dalam

satuan moneter (rupiah, dollar, yen, DM, peso, rupee, franc, dan lain-

lain).*® Harga (price) merupakan jumlah uang yang dibebankan atau
dikenakan atas sebuah produk/jasa.

Tujuan strategi penetapan harga perlu ditentukan terlebih
dahulu, agar tujuan perusahaan tercapai. Ada beberapa tujuan
penetapan harga yang diambil, yaitu:*

1) Memperoleh laba yang maksimum. Salah satu tujuan yang paling
lazim dalam penetapan harga adalah memperoleh hasil laba jangka
pendek yang maksimal. Pencapaian tujuan ini dilakukan dengan
cara menentukan tingkat harga yang memperhatikan total hasil
penerimaan penjualan (sales revenue) dan total biaya.

2) Mendapatkan share pasar tertentu. Strategi ini dilakukan
perusahaan karena perusahaan percaya bahwa jika share pasar
bertambah besar, maka tingkat keuntungan akan meningkat pada
masa depan. Oleh karena itu, banyak perusahaan yang melakukan

penetrasi pasar dengan cara menetapkan harga yang relatif rendah

*Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 17.
“®Ahmad Fauzi, Pemasaran Internasional Pengantar, Teori, Dan Konsep, 58.
*Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 225-227.
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dari harga pasaran, sehingga memperoleh share pasar yang lebih
besar.

Memerah pasar (market skimming). Perusahaan mengambil
manfaat memperoleh keuntungan dari bersedianya pembeli
membayar dengan harga yang lebih tinggi dari pembeli yang lain,
karena barang yang ditawarkan memberikan nilai yang lebih tinggi
bagi mereka.

Mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum pada
waktu itu. Penetapan harga dengan tujuan ini biasanya terdapat
pada perusahaan yang mungkin dalam keadaan kesulitan keuangan
atau perusahaan yang menganggap masa depannya suram atau
tidak menentu.

Mencapai keuntungan yang ditargetkan. Perusahaan menetapkan
harga tertentu untuk dapat mencapai tingkat laba yang berupa rate
of retrun yang memuaskan.

Mempromosikan produk. Dalam hal ini perusahaan dapat
menetapkan harga yang rendah bagi produk yang populer untuk
menarik sebanyak mungkin pembeli (loss-leader pricing) dengan
harapan pembeli selanjutnya akan tertarik untuk membeli produk-
produk lain. sebaliknya perusahaan dapat pula menetapkan harga
yang tinggi pada produknya untuk memberi kesan bahwa produkk

itu merupakan produk yang bermutu tinggi (pres-tige pricing).
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c. Place (Saluran Distribusi)

Jangkauan tempat menjadi suatu yang harus dipertimbangkan
secara matang dan tempat-tempat yang strategis tentu memiliki
peluang akses publik yang lebih baik. Saluran distribusi produk dan
jasa berupa Kantor Cabang, yang secara langsung menyediakan
produk dan jasa yang ditawarkan. Saluran distribusi (marketing
channel, trade channel, distribution channel) adalah rute atau
rangkaian perantara, baik yang dikelola pemasar maupun yang
independen, dalam menyampaikan barang dari produsen ke
konsumen.*?

Saluran distribusi menjadi bagian dari bauran pemasaran yang
mempertimbangkan bagaimana menyampaikan produk dari produsen
ke pemakai. Produk tidak ada gunanya apabila kurang tepat disalurkan
dari produsen sampai kepada pemakai atau pelanggan. Oleh karena itu,
pemilihan saluran distribusi sangat menentukan agar produk dapat
sampai ketangan pemakai dan pelanggan dengan cepat dan tepat.
Fungsi pokok saluran pemasaran ada lima kelompok:*

1) Mempermudah proses pertukaran.

2) Mengurangi ketidak cocokan dalam distribusi antara produsen
dengan harapan konsumen/pelanggan.

3) Standardisasi transaksi.

4) Mempertemukan pembeli dan penjual.

*?Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi-4 (Yogyakarta: ANDI, 2017), 347.
*3Ahmad Fauzi, Pemasaran Internasional Pengantar, Teori, Dan Konsep, 76.
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Menyediakan layanan pelanggan.

Ada beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan dalam

pemilihan saluran distribusi tersebut, yaitu:*

1)

2)

3)

4)

Jenis dan sifat produk. Perlu dipertimbangkan dalam pemilihan
saluran distribusi ini meliputi apakah produknya termasuk barang
konsumsi atau barang industri, apakah produk itu produk tahan
lama atau tidak, dan apakah nilai satuan produk itu tinggi atau
rendah.

Sifat konsumen potensial. Perlu dipertimbangkan saluran
distribusi harus dipilih sesuai dengan tempat atau lokasi yang
tepat, sehingga pembeli atau konsumen yang terbatas tersebut
dapat dilayani secara baik dan tepat.

Sifat persaingan. Pola saluran distribusi yang dipakai perusahaan
sering dipengaruhi oleh saluran distribusi yang dipakai
saingannya. Masing-masing produk yang ada bersaing untuk
mendapatkan tempat pada outlet. Dalam hal ini persaingan bersifat
memperebutkan tempat penyajian/pemanjangan yang paling
strategis.

Saluran (channels) itu sendiri. Dalam hal ini dipertimbangkan pula
keunggulan dan kelemahan tiap penyalur dalam melaksanakan
tugasnya. Penyalur yang dipilih seperti agen penjualan, umumnya

memiliki  kelebihan berupa biaya yang relatif rendah,

*Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 238-242.
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kelemahannya adalah kurng intensif melakukan upaya penjualan
ke konsumen.
Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran
pemasaran yang sangat penting dilakukan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk dan jasa. Kegiatan promosi bukan hanya
berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan konsumen
dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan
kebutuhannya.*®

Sangat tidak mudah menjual sesuatu tanpa adanya promosi,
yang mengacu pada teknik-teknik untuk mengkomunikasikan
informasi mengenai produk. Promosi merupakan kegiatan terpenting,
yang berperan aktif dalam memperkenalkan, memberitahukan dan
mengingatkan kembali manfaat suatu produk agar mendorong
konsumen untuk membeli produk yang dipromosikan tersebut.*®
Pelanggan tidak hanya ingin membeli produk/jasa, tetapi juga ingin
mendapatkan manfaat yang menarik dan unik dari produk/jasa yang
ditawarkan. Dapat disimpulkan mengenai promosi adalah komunikasi

perusahaan dengan konsumen untuk mendorong terciptanya penjualan.

**Rambat Lupiyoadi dan A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba Empat,

2009), 108.

**Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 17.



39

Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan
menggunakan acuan/bauran promosi (promotional mix) yang terdiri
dari:*’

1) Advertising (Periklanan), merupakan suatu bentuk penyajian dan
promosi dari gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu
sponsor tertentu yang bersifat nonpersonal. Media yang sering
digunakan dalam advertensi ini adalah radio, televisi, majalah,
surat kabar, brosur dan billboard.

2) Personal selling (Penjualan Pribadi), merupakan penyajian secara
lisan dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon
pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjualan.
Medianya antara lain: presentasi penjualan, pertemuan penjualan,
dan pameran dagang.

3) Sales promotion (Promosi Penjualan), merupakan segala kegiatan
pemasaran selain personal selling, advertensi dan publisitas, yang
merangsang pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen
seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi dan segala usaha
penjualan yang tidak dilakukan secara teratur atau kontinyu.
Medianya antara lain: pemberian training, hadiah, sampel, kupon.

4) Publicity (Publisitas), merupakan usaha untuk merangsang
permintaan dari suatu produk secara nonpersonal dengan membuat,

baik yang berupa berita yang bersifat komersial tentang produk

*'Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 268-269.
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tersebut di dalam media tercetak atau tidak, maupun hasil
wawancara yang disiarkan dalam media tersebut. Medianya antara
lain: seminar, laporan tahunan, sponsor, majalah perusahaan, dan
peringatan peristiwa.

e. People (SDM)

Persaingan yang semakin ketat juga menuntut tiap perusahaan
memperlakukan para pegawai atau karyawannya sebagai asset
perusahaan yang berharga. Ciri bisnis bank adalah dominannya unsur
personal approach, baik dari jajaran front office, back office sampai
tingkat manajerial. Para pekerja bank dituntut untuk melayani
nasabah secara optimal.*®People, variabel ini berhubungan dengan
apa yang membedakan kualitas sumber daya manusia (tenaga kerja)
yang ada dan karakteristik pelanggan yang dimiliki suatu prusahaan
dengan perusahaan pesaing.

f. Process (Proses)

Merupakan sistem dan prosedur, termasuk persyaratan ataupun
ketentuan yang diberlakukan oleh bank terhadap produk dan jasa bank.
Sistem dan prosedur akan merefleksikan penilaian, apakah pelayanan
cepat atau lambat. Pada umumnya nasabah lebih menyenangi proses
yang cepat, walaupun bagi bank akan menimbulkan risiko yang lebih

tinggi. Penggunaan teknologi yang tepat guna serta kreativitas yang

*Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 109.
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prima diperlukan, untuk suatu proses yang cepat namun aman.**Agar
melaksanakan seluruh SOP dengan baik tanpa kendala.

Dapat disimpulkan bahwa proses adalah prosedur penilaian
yang mana variabel ini berhubungan dengan bagaimana produk di
produksi dan disampaikan kepada pelanggan, bagaimana layanan dan
kemudahan akses yang didapat pelanggan dari suatu perusahaan.

g. Physicel evidence (bukti fisik)

Merupakan lingkungan fisik perusahaan jasa dimana layanan
diciptakan dan dimana penyedia jasa dan pelayanan berinteraksi,
ditambah unsur-unsur berwujud yang ada yang dipakai untuk
berkomunikasi atau mendukung peran jasa. Physical evidence,
variabel ini berhubungan dengan bagaimana suatu layanan yang
dijanjikan benar-benar diwujudkan oleh peusahaan untuk memuaskan
pelanggannya.®® Bahwa, bukti fisik adalah struktur fisik dari sebuah
perusahaan yang merupakan komponen utama dalam membentuk
kesan sebuah perusahaan. Memiliki peranan penting untuk menarik
minat konsumen agar datang ke suatu perusahaan dan melakukan

pembelian.

**Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 109.

**Nurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazaya, Dian Sugiarti,
Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 18.
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4. Tabungan Simpatik

a. Pengertian tabungan simpatik

Tabungan simpatik merupakan tabungan berdasarkan prinsip
syariah dengan akad wadiah yang penarikannya dapat dilakukan setiap
saat berdasarkan syarat-syarat yang disepakati. Tabungan ini biasa
digunakan oleh kalangan menengah ke bawah yang belum mempunyai
penghasilan tetap atau kuat yang ingin menabung.

Tabungan simpatik menggunakan prinsip syariah dengan akad
wadiah. Tabungan yang menerapkan akad wadiah mengikuti prinsip-
prinsip wadiah yad adh-dhamanah artinya, tabungan ini tidak
mendapatkan keuntungan (bagi hasil) karena ia titipan dan dapat
diambil sewaktu-waktu dengan menggunakan buku tabungan atau
media lain seperti kartu ATM. Tabungan yang berdasarkan akad
wadiah tidak mendapatkan keuntungan dari bank karena sifatnya
titipan. Akan tetapi, bank tidak dilarang jika ingin memberikan

semacam bonus atau hadiah.>*

. Manfaat tabungan simpatik

1) Aman dan terjamin.
2) Online di seluruh outlet BSM.
3) Bonus bulanan yang diberikan sesuai dengan kebijakan BSM.

4) Fasilitas BSM Card, yang berfungsi sebagai kartu ATM & debit.

*Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah Dari Teori Ke Praktik(Jakarta: Gema Insani, 2001),

156.



43

5) Fasilitas e-Banking, yaitu BSM Mobile Banking & BSM Net
Banking.
6) Penyaluran zakat, infaq dan sedekah.
c. Persyaratan :
1) Kartu identitas (KTP/SIM/Paspor (apabila WNA) disertai Surat
Pindah Sementara) nasabah.
2) Usia min.17 tahun dan max. 65 tahun.
d. Karakteristik tabungan simpatik
1) Berdasarkan prinsip syariah dengan akad wadiah.
2) Setoran awal minimal Rp20.000 (tanpa ATM) & Rp30.000
(dengan ATM).
3) Setoran berikutnya minimal Rp10.000.
4) Saldo minimal Rp20.000 (tanpa ATM) & Rp50.000 (dengan
ATM).
5) Biaya tutup rekening Rp10.000
6) Biaya administrasi Rp2.500 per rekening per bulan atau sebesar

bonus bulanan (tidak mengurangi saldo minimal).>?

>2Brosur, Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, diakses 03 November 2018.



BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kualitatif, yaitu penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena
tentang yang dialami oleh subjek penelitian misalnya perilaku, persepsi,
motivasi, tindakan dan hal lain secara holistik.>® Penelitian kualitatif adalah
suatu pendekatan penelitian yang mengungkap situasi sosial tertentu dengan
mendeskripsikan kenyataan secara benar, dibentuk oleh kata-kata berdasarkan
teknik pengumpulan dan analisis data yang relevan yang diperoleh dari situasi
yang alamiah.>* Penelitian yang akan dilakukan ini menggunakan pendekatan
kualitatif deskriptif.

Disebut deskriptif karena penelitian ini bertujuan untuk menguraikan
sifat-sifat karakteristik suatu keadaan dalam bentuk kata-kata dan bahasa.
Penelitian deskriptif sebagaimana yang dijelaskan oleh Whitney adalah
pencarian fakta dengan interprestasi yang tepat.>

Adapun jenis penelitian ini menggunakan jenis penelitian field
research (penelitian lapangan). Penelitian lapangan adalah jenis penelitian

kualitatif dimana peneliti mengamati dan berpartisipasi secara langsung dalam

53Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian (Jakarta: PT.RajaGrafindo Persada, 2015),75.
>*Djam’an Satori, dkk, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Alvabeta, 2017), 25.
**Moh.Nazir, Metode Penelitian (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), 16.
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penelitian skala sosial kecil dan mengamati budaya setempat.®® Peneliti
menggunakan jenis penelitian lapangan (field research) karena, jenis
penelitian ini sesuai dengan rumusan masalah yang diangkat dalam penelitian

ini serta memudahkan mendapatkan data.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian menunjukkan dimana penelitian hendak dilakukan.
Dalam hal ini lokasi penelitian tersebut dilakukan di Bank Syariah Mandiri
KC Genteng yang berlokasi di JI. Gajah Mada no. 159, Kel.Genteng Kulon,
Kec.Genteng, Kab.Banyuwangi, Jawa Timur. Alasan memilih lokasi tersebut
karena Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi tempatnya yang
strategis sehingga dapat menempatkan pada persaingan antar bank didaerah
Genteng. Keunggulan BSM sendiri hadir untuk bersama membangun

Indonesia menuju Indonesia yang lebih baik.

C. Subjek Penelitian
Dalam penelitian kualitatif, yang dikenal adalah subjek, informan atau
responden. Informan atau responden dalam penelitian kualitatif tidak
berfungsi mewakili populasi, tetapi mewakili informasi.*’
Penelitian kualitatif, kata-kata dan tindakan orang-orang yang diamati
dan diwawancarai merupakan sumber data utama. Dengan ini mendapatkan
sumber data yang valid, maka perlu penentuan subjek penelitian yang kita

sebut “informan”. Penentuan subjek penelitian berhubungan dengan

S6\W.Lawrence Neuman, Social Research Metods (Qualitative and Quantitative Aproaches). Ed. 5
th (Boston: Allyn and Bacon, 2003), 363.
"Rulam Ahmadi, Metode Penelitian Kualitatif (Yogyakarta: Ar-Ruz Media, 2016), 83.
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pengambilan sampel. Pengambilan sampel pada penelitian ini adalah
menggunakan non-probability sampling atau teknik pengambilan sampel yang
tidak memberi peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Dan lebih spesifiknya teknik
yang digunakan adalah purposive sampling yang merupakan bagian dari non-
probabilitity sampling.>®
Dalam hal ini, peneliti ingin memperoleh data tentang strategi
pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi. Adapun yang jadi subjek dalam penelitian ini adalah:
1. Ibu Khusnul Amaliah (Branch Manager Bank Syariah Mandiri KC
Genteng).
2. Ibu Anita Asyfuria (Branch Operation & Service Manager Bank Syariah
Mandiri KC Genteng).
3. Bapak Mohammad Ali Romadhan (Sharia Funding Executive Bank
Syariah Mandiri KC Genteng).

4. Ibu Sartika (Customer Service Bank Syariah Mandiri KC Genteng).

D. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data merupakan langkah awal dalam penelitian,
karena tujuan utama dari penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa
mengetahui teknik pengumpulan data maka peneliti tidak akan mendapatkan
data yang memenuhi standar. Adapun teknik pengumpulan data yang

digunakan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

*8Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alvabeta, 2016), 217.
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1. Observasi
Observasi adalah kegiatan mengamati secara langsung tanpa
mediator suatu objek untuk melihat dengan dekat kegiatan yang dilakukan
objek tertentu. Observasi dilakukan ditempat penelitian yang dimaksud.*
Observasi merupakan metode pengumpulan data yang digunakan
untuk  menghimpun data penelitian melalui pengamatan dan
penginderaan.®® Metode observasi ini bertujuan untuk memperoleh data
yang ingin didapat oleh peneliti adalah:
a. Kegiatan pemasaran Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.
b. Letak geografis objek penelitian.
2. Wawancara
Wawancara dilakukan oleh dua belah pihak pewawancara yang
mengajukan pertanyaan dan pihak terwawancara yang memberikan
jawaban atas pertanyaan tersebut.®* Wawancara adalah percakapan antara
periset seseorang yang berharap mendapatkan informasi dan informan
seseorang yang diasumsikan mempunyai informasi penting mengenai
suatu objek. Dilakukan wawancara dengan orang-orang Yyang
berkepentingan yang berkaitan dengan penelitian. Data yang ingin didapat

melalui wawancara oleh peneliti adalah:

**Rahmat Kriyantono, Teknik Praktis Riset Komunikasi (Jakarta: Kencana, 2006), 64.

%9Byrhan Bungin, Penelitian Kualitatif: Komunikasi, Ekonomi, Kebijakan Publik, dan llmu Sosial
Lainnya (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2011), 119.

%1 exy J, Moleong, Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2008), 186.
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Pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik yang
memakai bauran pemasaran (Marketing Mix) yang dilakukan Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan
simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabunngan

simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

3. Dokumentasi

Dokumen merupakan suatu model pengumpulan data yang

digunakan untuk menelusuri data historis. Sebagian besar data yang

tersedia adalah bentuk surat-surat, catatan harian, laporan, dan

sebagainya.® Sifat utama dari data ini tidak terbatas pada ruang dan waktu

sehingga memberi peluang kepada peneliti untuk mengetahui hal-hal yang

pernah terjadi di waktu silam. Adapun bentuk data yang ingin diperoleh

dari dokumen tersebut adalah:

a.

Sejarah Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Letak geografis Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.
Struktur organisasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.
Layanan operasional Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Produk-produk Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

%2Sumadi Suryabrata, Metodologi Penelitian, 105.
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E. Teknik Analisis Data
Dalam penelitian ini merupakan penelitian kualitatif maka data yang
diambil adalah data analisis deskriptif yang berupa kata-kata tertulis atau lisan
dan perilaku orang yang dapat diamati. Data tersebut diperoleh dari data
observasi, wawancara dan dokumentasi.®®
Analisis data kualitatif adalah bersifat induktif, yaitu suatu analisis
berdasarkan data yang diperoleh, selanjutnya dikembangkan menjadi
hipotesis. Berdasarkan hipotesis tersebut selanjutnya dicarikan data lagi secara
berulang-ulang hingga selanjutnya dapat disimpulkan apakah hipotesis
tersebut diterima atau ditolak berdasarkan data yang terkumpul. Metode
analisis data deskriptif dilakukan melalui tiga tahap yaitu:**
1. Reduksi data
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok,
memfokuskan pada hal yang penting, dan dicari tema dan polanya.
Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran
yang lebih jelas dan mempermudah peneliti untuk melakukan
pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan.
2. Penyajian data
Dalam penelitian kualitatif, penyajian data bisa dilakukan dalam
bentuk uraian singkat, bagan, hubungan erat antar katagori, flowchart dan
sejenisnya. Data tersebut harus terorganisasikan dan tersususn dalam pola

hubungan sehingga akan mudah dipahami.

®3_exy J, Moleong, Penelitian Kualitatif, 62.
%4Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, R&D, 224-241.
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3. Verivikasi

Langkah ke tiga dalam analisis data kualitatif adalah penarikan
kesimpulan dan verifikasi. Verifikasi atau penarikan kesimpulan dalam
penelitian kualitatif merupakan penemuan baru yang sebelumnya belum
ada. Temuan berupa deskripsi atau gambaran objek yang sebelumnya
masih remang-remang sehingga setelah diteliti menjadi semakin jelas.

Kemudian data tersebut diolah dan dianalisis dengan pola induktif
yang berarti pola pikir yang berpijak pada fakta-fakta yang bersifat khusus
kemudian diteliti, dianalisis dan disimpulkan sehingga pemecahan
persoalan atau solusi tersebut dapat berlaku secara umum. Maka dalam
penyusunan data penelitian ini difokuskan pada pelaksanaan strategi
pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng Banyuwangi, serta kendala dan solusi dalam mengembangkan
kegiatan pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri

KC Genteng Banyuwangi.

F. Uji Keabsahan Data
Teknik keabsahan data dalam penelitian ini menggunakan teknik
triangulasi, yaitu teknik pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkan
sesuatu yang lain di luar data untuk keperluan pengecekan atau sebagai
pembanding terhadap data. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan
triangulasi sumber. Triangulasi sumber adalah teknik pemeriksaan keabsahan

data dimana dilakukan pengecekan data dari berbagai sumber dengan



o1

melakukan berbagai cara dan berbagai waktu, hal tersebut dilakukan dengan

cara:®

1. Membandingkan data hasil pengamatan dengan data hasil wawancara.

2. Membandingkan apa yang dikatakan orang didepan umum dengan apa
yang dikatakan secara pribadi.

3. Membandingkan dengan apa yang dikatakan orang-orang dengan situasi
penelitian dengan apa yang dikatakan sepanjang waktu.

4. Membandingkan keadaan dan persepektif orang dengan berbagai pendapat
pandangan orang lain.

5. Membandingkan hasil wawancara dengan isi suatu dokumen yang

berkaitan.

G. Tahap-Tahap Penelitian

Secara garis umum tahap-tahap penelitian dilakukan dengan dimulai
dari tahap sebelum lapangan, pekerjaan lapangan, analisis data dan penulisan
laporan.

Tahap sebelum lapangan dilakukan dengan mempersiapkan kebutuhan
atau apapun yang berkaitan dengan penelitian dan mendukung kegiatan
pekerjaan lapangan. Peneliti akan merancang rancangan penelitian yang
berupa proposal penelitian, perizinan melakukan penelitian ditempat
penelitian dan istrumen penelitian.

Tahap kedua yaitu, tahap pekerjaan lapangan dimana peneliti mencari

dan menggali data sebanyak-banyaknya ditempat penelitian. Data yang

%*Sugiyono. Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R and D. 260
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diambil adalah data yang berkaitan dengan perumusan masalah penelitian dan
latar belakang masalah dari penelitian. Pengambilan data haruslah sesuai
dengan teknik pengumpulan data.

Tahap akhir adalah tahap penulisan laporan, pada tahap ini peneliti
menulis, menganalisis data yang diperoleh dilapangan. Kemudian dimasukkan

dalam bentuk laporan penelitian dengan sistem penulisan skripsi IAIN Jember.



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Objek Penelitian
1. Sejarah Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Hadir dengan Cita-Cita Membangun Negeri. Nilai-nilai perusahaan
yang menjunjung tinggi kemanusiaan dan integritas telah tertanam kuat
pada segenap insan Bank Syariah Mandiri (BSM) sejak awal pendiriannya.
Kehadiran BSM sejak tahun 1999, sesungguhnya merupakan hikmah
sekaligus berkah pasca krisis ekonomi dan moneter 1997-1998.
Sebagaimana diketahui, krisis ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, yang
disusul dengan krisis multi-dimensi termasuk di panggung politik
nasional, telah menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat hebat
terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak terkecuali dunia
usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan nasional yang
didominasi oleh bank-bank konvensional mengalami krisis yang luar
biasa. Pemerintah akhirnya mengambil tindakan dengan merestrukturisasi
dan merekapitalisasi sebagaian bank-bank di Indonesia.

Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila Bakti (BSB) yang
dimiliki oleh yayasan Kesejahteraan Pegawai (YKP) PT Bank Dagang
Negara dan PT Mahkota Prestasi juga terkena dampak krisis. BSB
berusaha keluar dari situasi tersebut dengan melakukan upaya merger

dengan beberapa bank lain serta mengundang investor asing.
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Pada saat bersamaan, pemerintah melakukan penggabungan
(marger) empat bank (Bank Dagang Negara, Bank Bumi Daya, Bank
Exim, dan Bapindo) menjadi satu bank baru bernama PT Bank Mandiri
(Persero) pada tanggal 31 Juli 1999. Kebijakan pengabungan tersebut juga
menempatkan dan menetapkan PT Bank Mandiri (Persero) Tbk. Sebagai
pemilik mayoritas baru BSB.

Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri
melakukan konsolidasi serta membentuk Tim Pengembangan Perbankan
Syariah. Pembentukan tim ini bertujuan untuk mengembangkan layanan
perbankan syariah di kelompok perusahaan Bank Mandiri, sebagai respon
atas diberlakukannya UU No. 10 tahun 1998, yang memberi peluang bank
umum untuk melayani transaksi syariah (dual banking system).

Tim pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa
pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum yang tepat untuk
melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank konvensional menjadi
bank syariah. Oleh karenanya, Tim Pengembangan Perbankan Syariah
segera mempersiapkan sistem dan infrastukturnya, seingga kegiatan usaha
BSB berubah dari bank konvensional menjadi bank yang beroperasi
berdasarkan prinsip syariah dengan nama PT Bank Syariah Mandiri
sebagaimana tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, SH, No. 23 tanggal
8 September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB menjadi bank umum
syaraiah dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui SK Gubernur

Bl No. 1/24/KEP.BI/1999, 25 Oktober 1999. Selanjutnya, melalui Surat
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Keputusan Deputi Gubernur Senior Bank Indonesia No. 1/1/KEP.DGS/
1999, BI menyetujui perubahan nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri.
Menyusul pengukuhan dan pengakuan legal tersebut, PT Bank Syariah
Mandiri secara resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420
H atau tanggal 1 November 1999.

PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai bank
yang mampu memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai rohani, yang
melandasi kegiatan operasionalnya. Harmoni antara idealisme usaha dan
nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah satu keunggulan Bank Syariah
Mandiri dalam kiprahnya di perbankan Indonesia. BSM hadir untuk
bersama membangun Indonesia menuju Indonsia yang lebih baik.®

Bank Syariah Mandiri KCP (Kantor Cabang Pembantu) Genteng
Banyuwangi berdiri pada tanggal 1 November 2010.Lalu, tahun 2015
assetnya tergabung menjadi satu; antara Bank Syariah Mandiri KCP
Genteng dengan Bank Syariah Mandiri KCP Jajag.Jadi kantor BSMnya
tergabung di kota Genteng. Sehingga, kantor BSM yang lokasi Jajagnya
ditutup. Status Bank Syariah Mandiri dulunya KCP Genteng dan sekarang
statusnya telah berganti menjadi Bank Syariah Mandiri KC (Kantor

Cabang) Genteng.®’

®https://www.syariahmandiri.co. id/tentang-kami/sejarah, (diakses 21 Oktober 2018).
®"Khusnul Amaliah, Wawancara, Branch Manager Bank Syariah Mandiri KC Genteng,
Banyuwangi, 26 Oktober 2018.



https://www.syariahmandiri.co.id/tentang-kami/sejarah
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Gambar 4.1
Logo Bank Syariah Mandiri KC Genteng

s
mandiri

Syarian

2. Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

a. Visi
“Bank Syariah Terdepan dan Modern”
1) Untuk Nasabah
BSM merupakan bank pilihan yang memberikan manfaat,
menenteramkan dan memakmurkan.
2) Untuk Pegawai
BSM merupakan bank yang menyediakan kesempatan untuk
beramanah sekaligus berkarir profesional.
3) Untuk Investor
Institusi keuangan syariah Indonesia yang terpercaya yang terus
memberikan value berkesinambungan.
b. Misi
1) Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata
industri yang berkesinambungan.
2) Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis teknologi yang

melampaui harapan nasabah.
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3) Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran
pembiayaan pada segmen ritel.
4) Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah universal.
5) Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja yang
sehat.
6) Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan lingkung.®®
3. Letak Geografis Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi
PT Bank Syariah Mandiri, Branch Office Genteng Banyuwangi.
Terletak di JI. Gajah Mada No. 159 (d.h. JI. D.P.U), Kelurahan. Genteng
Kulon, Kecamatan. Genteng, Kabupaten. Banyuwangi, Jawa Timur.
Secara adminstratif Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi
terletak di sekitar Ruko Pasar Genteng.®®
Telepon. (+62333) 842891
Fax. (+62333) 842893

Gambar 4.2
Lokasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

i)

Sumber: google map (gambar diolah)

%®https://www.syariah mandiri.co.id/tentang-kami/visi-misi, (diakses 29 Oktober 2018).
K husnul Amaliah, wawancara, Branch Manager Bank Syariah Mandiri KC Genteng,
Banyuwangi, 26 Oktober 2018.
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4. Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Gambar 4.3

Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Banyuwangi

Branch Manager

Khusnul Amaliah

Branch Operation & SFE JR .CBRM Micro Banking
Service Manager Manager
1. MAI . L
. . Romadhan Firman Aditya N Tianur Etrie Lisplany
Anita Asyfuria 2. Imron
Hanas
[
Micro Admin Mitra Micro Micro Sales Micro Analyst
. Moh Qosim
Fuad Nakhsyabi Q Martha Yossi M Aldino
Customer Service Teller General Support Staff
Yurike Febnesia S Galih Yulian Ekbal Nifla Husna Qonita
Security Office Boy Driver
1. Hermanto Moch Solikin i
2. Aris Purnomo Siswantoro
3. Achmad Rosyidi

Sumber: Dokumentasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.




59

Berikut ini deskripsi tugas dan tanggung jawab Kkinerja Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah:
a. Branch Manager
1) Tugas Jabatan

Memimpin, mengelola, mengawasi atau mengendalikan,

mengembangkan kegiatan dan mendayagunakan sarana organisasi

Kantor Cabang untuk mencapai tingkat serta volume aktivitas

pemasaran dan operasional Kantor Cabang yang optimal, efektif

dan efisien sesuai dengan target yang telah ditetapkan Cabang

Induk, juga mewakili Direksi keluar dan kedalam organisasi yang

berhubungan langsung dengan Kantor Cabang

2) Tanggung Jawab Utama

a) Menyusun dan memastikan terlaksananya Rencana Kerja,
strategi dan anggaran tahunan Kantor Cabang yang telah
disetujui Cabang Induk

b) Melaksanakan kegiatan-kegiatan sesuai dengan ketentuan dan
SOP yang telah ditetapkan.

c) Memastikan tercapainya target-target sales dan marketing
produk yang tersedia di Kantor Cabang berikut unit kerja
dibawah koordinasinya, meliputi: pendanaan, pembiayaan,
dan fee based, baik secara kuantitatif maupun kualitatif.

d) Memastikan tercapainya target profit yang ditetapkan Cabang

Induk.



9)

h)

)

k)
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Mematuhi semua keputusan pembiayaan, melalui review
untuk penerbitan Compliance Certificate(CC) oleh PKP dan
Compliance Self Assessment (CSA) oleh jajaran Kantor
Cabang (DKP).

Menjalankan tanggung jawab kepatuhan terhadap Undang-
Undang dan ketentuan tentang Penerapan Prinsip Mengenal
Nasabah (Know Your Customer Principles/ KYC) dan Tindak
Pidana Pencucian Uang (Anti Money Laundering/AML)
diunit kerjanya (DKP).

Melaksanakan pemenuhan Compliance Procedure(Prosedur
Kepatuhan) diunit kerjanya (DKP).

Menjaga dan meningkatkan kualitas kinerja Kantor Cabang.
Memastikan terlaksananya standar layanan nasabah di Kantor
Cabang.

Melakukan pembinaan karyawan Kantor Cabang untuk
meningkatkan integritas, kemampuan, dan kompetensi
bawahan.

Menjamin kerapihan dan keamanan dari dokumentasi yang
ada dibawah tanggung jawab Kepala Kantor Cabang sesuai
dengan ketentuan yang berlaku.

Menindaklanjuti hasil audit intern/ekstern.



61

b. Branch Operation & Service Manager

1) Tugas Jabatan

Mengelola aktivitas operasional Kantor Cabang Yyang

dilaksanakan sesuai dengan ketentuan yang berlaku dan

memastikan tercapainya target bidang operasional Kantor

Cabang yang telah ditetapkan Cabang Induk/Kantor Pusat.

2) Tanggung Jawab Utama

a)

b)

d)

9)

Memastikan terkendalinya biaya operasional Kantor Cabang
dengan efisien dan efektif.

Memastikan terselenggaranya jasa pelayanan pelanggan
yang optimal di Kantor Cabang.

Menjaga dan meningkatkan kualitas kinerja operasional
Kantor Cabang.

Membangun dan memelihara hubungan bisnis yang baik
dengan stakeholders.

Memastikan semua kegiatan administrasi dan pelaporan
transaksi dilaksanakan sesuai dengan peraturan yang berlaku
(internal dan eksternal).

Memastikan penyediaan dan pengolahan data laporan
dilakukan secara akurat dan tepat waktu.

Memastikan kegiatan stock opname dilakukan sesuai dengan

rencana.
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h) Menegaskan kepada seluruh pegawai yang diberi wewenang
dan tanggung jawab mengoperasikan komputer untuk
memelihara, merawat dan menjaga kerahasiaan passwordnya
dan tidak diperkenankan sharing password dengan pegawai
lainnya.

c. Sharia Funding Executive (SFE)
1) Tugas Jabatan

Bertugas memperkenalkan, mempromosikan produk bank,

memperluas jariangan atau relasi antar perbankan, dan

mencari/menghimpun dana atau merekrut konsumen/nasabah
untuk bank atas produk dan jasa bank. Bertanggung jawab pada
pencapaian target bidang usaha funding (pendanaan).

2) Tanggung Jawab Utama

a) Wajib menjelaskan ketentuan tabungan pada saat nasabah akan
membuka rekening tabungan.

b) Melakukan pemeriksaan atas kelengkapan dokumen nasabah
dengan melakukan verifikasi serta membubuhkan stampel
verifikasi dan paraf pada seluruh dokumen data nasabah yang
akan membuka rekening tabungan sebelum ke customer
service.

c) SFE ikut serta dalam program-program customer funding.

d) SFE wajib melaporkan perolehan target tepat waktu sesuai

ketentuan.
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d. Consumer Bussines Relationship Manager (CBRM)

1) Tugas Jabatan

Terlaksananya kegiatan marketingproduk& jasa-jasa bank kepada

masyarakat di wilayah kerjanya dan tercapainya target bisnis yang

telah ditetapkan oleh Kepala Kantor Cabang, serta pelayanan yang

prima kepada nasabah maupun investor.

2) Tanggung Jawab Utama

a)

b)

d)

Membantu Kepala Kantor Cabang dalam menetapkan Rencana
Kerja (RKAP) tahunan bidang marketing baik pembiayaan,
pendanaan, maupun jasa-jasa bank.

Melaksanakan strategi marketing produk bank guna mencapai
volume/sasaran yangtelah ditetapkan dengan melakukan
survei/pengamatan secara langsung terhadap kondisi/potensi
bisnis daerah.

Membuat perencanaan solisitasi nasabah maupun investor,
untuk memperoleh nasabah/investoryang baik.

Melayani permohonan pembiayaan nasabah, baik baru maupun
perpanjangan dan memberikan informasi kepada nasabah
mengenai persyaratan pembiayaan yang harus dipenuhi
sehubungan dengan permohonan pembiayaan nasabah
tersebut.

Menerima dan memeriksa kebenaran dan kelengkapan berkas

permohonan pembiayaan nasabah.



€.

f.

f)

9)

h)
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Melaksanakan penagihan rutin atas kewajiban nasabah yang
jatuh tempo.

Menyelesaikan fasilitas pembiayaan nasabah yang tergolong
kolektibilitas kurang lancar, diragukan, dan macet.

Memonitor realisasi pengajuan permohonan pembiayaan dan
penyimpanan dana atas nasabah-nasabah/investor-investor
yang telah disolisit dan kesuksesan dalam pemberian

pembiayaan.

Micro Banking Manager (MBM)

1) Tugas Jabatan

a)

b)

d)

Bertugas untuk memonitor dan mensupervisi team
marketing,pencapain target dan kelancaran pembayaran
angsuran nasabah.

Bertanggung jawab atas kelancaran proses aktivitas yang ada
dalam unit mikro.

Membangun jaringan untuk memeperluas target pasar.
Melakukan pendampingan terhadap para Micro Financing

Sales (MFS).

Micro Financing Analisis (MFA)

1) Tugas Jabatan

a)
b)

Melakukan pemeriksaan kelengkapan dokumen pembiayaan.

Melakukan survey terhadap pengajuan pembiayaan nasabah.



d)

e)
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Melakukan proses analisa rencana akurat atas dasar data yang
telah dikumpulkan.

Memberikan rekomendasi atau usulan keputusan pembiayaan
atas dasar analisa terhadap Micro Banking Manager.

Melakukan monitoring angsuran pembiayaan nasabah.

g. Mitra Micro (MM)

1) Tugas Jabatan

a)
b)

d)

e)

Melakukan kegiatan penagihan terhadap nasabah menunggak.
Membuat prioritas daftar nasabah yang akan dikunjungi atau
ditagih.

Melakukan pengecekan kondisi nasabah melalui data maupun
sistem.

Melakukan penagihan pemberian surat peringatan kepada
nasabah menunggak.

Bertanggung jawab penuh atas hasil setoran nasabah.

h. Admin Micro (AM)

1) Tugas Jabatan

a)

Bertanggung jawab dalam penyimpanan dan pemeliharaan

dokumen pembiayaan secara lengkap dan rapi.

b) Mencatat dan meregristasi setiap dokumen pembiayaan

nasabah dan memonitor waktu pengembalian atas pengetahuan

dari Banking Manager/Micro Banking Manager.
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¢) Melakukan monitoring dan follow up terhadap dokumen yang
ada pada bagian lain (Banking Funding Officer (BFO),
notaris).

d) Memepersiapkan segala berkas untuk keperluan akad hingga
pencairan pembiayaan mikro.

i. Micro Financing Sales (MFS)
1) Tugas Jabatan

a) Mengoptimalkan upaya pemasaran dan penjualan produk
kepada calon nasabah mikro.

b) Memastikan adanya pengajuan Bl Checking untuk verifikasi
profil calon nasabah.

c) Memastikan adanya surat penagihan kepada nasabah yang
mengalami keterlambatan pembayaran angsuran pembiayaan
(kol 1 dan kol 2).

J. Teller
1) Tugas Jabatan

Melayani kegiatan penyetoran dan penarikan uang tunai(rupiah dan

valuta asing), pengambilan/penyetoran non tunai & surat-surat

berharga dan kegiatan kas lainnya serta terselenggaranya layanan

di bagian kas secara benar, cepat dan sesuai dengan standar service

BSM.
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2) Tanggung Jawab Utama

a) Mangambil box Teller dan kartu Contoh Tanda Tangan (CTT)
setiap pagi hari (dari kluis/khasanah) dan menyimpan kembali
ke kluis/khasanah pada sore hari setelah kegiatan operasional
Teller selesai.

b) Bersama-sama dengan Operation Officer/pegawai lain yang
ditunjuk oleh Kepala Kantor Cabang, menghitung persediaan
uang yang ada pada awal/akhir hari membuka/menutup box
Teller.

c) Melayani penyetoran/penarikan tunai maupun non tunai
dengan benar dan cepat sesuai dengan wewenangnya.

d) Membuku (posting) mutasi kas secara benar melalui
terminalnya.

e) Menjaga keamanan dan kerahasiaan CTT nasabah.

f) Menyediakan uang tunai pada ATM yang berada dibawah
kelolaan Kantor Cabang.

k. General Support Staf
1) Tugas Jabatan

Mengelola aktifitas operasional cabang yang dilaksanakan sesuai

dengan ketentuan yang berlaku dan memastikan tercapainya target

bidang operasional cabang yang telah ditetapkan Cabang Induk

atau Kantor Pusat. Dan memastikan proses sumber daya
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GAllogistik, pelaporan keuangan dan perpajakan, serta penggunaan
IT telah dilaksanakan dengan tepat waktu dan sesuai ketentuan.
I.  Customer Service
1) Tugas Jabatan
Melayani nasabah yang akan membuka rekening baru,
melaksanakan kegiatan operasional dan pelayanan nasabah sesuai
dengan ketentuan dan standar pelayanan, serta menerima
pengaduan yang dikeluhkan oleh nasabah.
m. Office Boy
1) Tugas Jabatan
Membantu kelancaran pekerjaan dalam setiap unit kerja dibawah
koordinasi pelaksana back office.
2) Tanggung Jawab Utama
a) Memberikan pelayanan konsumsi karyawan Kantor Cabang.
b) Menjaga kebersihan dan keamanan ruang kerja dan gudang
pada Kantor Cabang, peralatan dan barang-barang konsumsi.
c) Membantu tugas kegiatan operasional harian Kantor Cabang.
d) Setiap unit kerja khususnya unit kerja yang ditempati seperti
tugas fotocopy, pencarian file/data/barang, pembelian barang

dan tugas lainnya.
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n. Driver
1) Tugas Jabatan
Melayani permintaan kendaraan operasional cabang.
2) Tanggung Jawab Utama
a) Mengantarkan pegawai cabang sampai ke tempat tujuan
dengan selamat dan tepat waktu.
b) Memastikan kebersihan dan perawatan kendaraan dinas yang
menjadi tanggung jawabnya.
0. Security
1) Tugas Jabatan
Mengamankan seluruh proses kegiatan yang ada didalam Kantor,
memberikan informasi kepada nasabah yang akan melakukan
transaksi di bank dan membantu seluruh karyawan yang
membutuhkan.
5. Layanan Operasional Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi
Daerah operasional Bank Syariah Mandiri (BSM) Kota
Banyuwangi diantaranya adalah pusat Banyuwangi, Rogojampi, dan
Genteng.
Pelayanan/Jam operasional yang berlaku pada karyawan Bank

Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah sebagai berikut:



Tabel 4.1

Layanan Operasional Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Hari

Operasional Kerja

Jam Kerja

Senin-Kamis

Jum’at

a. Buka Kantor
b. Buka Kantor Kas
c. Kliring

08:00-17:00 WIB
08:00-16:00 WIB
08:00-10:30 WIB

08:00-10:00 WIB

Sabtu-Minggu

LIBUR

Sumber:Dokumentasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng

6. Produk Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Berdasarkan brosur BSM, produk dana dan jasa layanan Bank

Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah sebagai berikut: ™

a. Penghimpunan Dana

1) Tabungan BSM

Tabungan harian yang menggunakan mata uang rupiah yang

penarikan dan setoran dapat dilakukan setiap saat selama jam kas

di buka di konter BSM atau melalui ATM. Rekening ini

berdasarkan sistem akad mudharabah mutlagah. Nasabah bisa

memilih dengan fitur ATM atau tanpa ATM. Baik perorangan

maupun non perorangan (lembaga, organisasi, perkumpulan, dll)

diperbolehkan buka rekening tabungan BSM.

2) BSM Tabungan Mabrur

Tabungan dalam mata uang rupiah untuk membantu pelaksanaan

ibadah haji dan umrah.

"Brosur, Produk Dana dan Jasa Layanan Bank Syariah MandiriKC Genteng, dikutip 28 Oktober

2018.




3)

4)

5)

6)

7)
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Tabungan Investa Cendekia

Tabungan berjangka menggunakan dasar prinsip mudharabah
muthlagah untuk keperluan uang pendidikan dengan jumlah
setoran bulanan tetap (installment) dan dilengkapi dengan
perlindungan asuransi.

Tabungan Berencana

Tabungan berjangka yang memberikan nisbah bagi hasil
berjenjang serta kepastian pencapaian target dana yang telah
ditetapkan.

Tabungan Simpatik

Tabungan yang hampir sama dengan tabungan BSM. Bedanya
tabungan simpatik berdasarkan prinsip wadiah yang penarikannya
dapat dilakukan setiap saat berdasarkan syarat-syarat yang
disepakati dan hanya ditujukan perorangan saja.

TabunganKu

TabunganKu merupakan program pemerintah untuk perorangan
dengan persyaratan mudah dan ringan yang diterbitkan secara
bersama oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya
menabung dan meningkatkan kesejahteraan masyarakat.

Tabungan Kurban BSM

Tabungan yang sesuai namanya, tabungan ini cocok bagi nasabah

yang merencanakan ibadah kurban dan agigah.



72

8) Tabungan Pensiun BSM
Produk yang merupakan hasil kerjasama BSM dengan PT Taspen
yang diperuntukkan bagi pensiunan pegawai negeri Indonesia.
Akad dasarnya mudharabah muthlagah.

9) Tabungan Dollar BSM
Tabungan dlam mata uang dollar amerika (USD) dimana penarikan
dan setorannya dapat diilakukan setiap saat atau sesuai ketentuan
BSM. Tabungan dollar BSM menggunakan akad wadi’ah yad
dhamanah.

10) BSM Deposito
Investasi berjangka waktu tertentu dalam mata uang rupiah yang
dikelola berdasarkan prinsip Mudharabah Mutlagah.

11) BSM Giro
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang Rupiah untuk
kemudahan transaksi dengan pengelolaan berdasrkan prinsip
wadiah yad dhamanabh.

12) BSM Giro Singapore Dollar
Sarana penyimpanan dana dalam mata uang dollar Singapore
(SGD) berdasarkan prinsip akad wadiah yad dhamanah.

13) BSM Giro Euro
Sarana penyimpanan dana dalam bentuk EURO melalui akad

wadiah yad dhamanabh.
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b. Penyaluran Dana

1)

2)

3)

4)

5)

BSM Pembiayaan Implan

Pembiayaan konsumer dalam valuta rupiah yang diberikan oleh
bank kepada karyawan tetap perusahaan yang pengajuannya
dilakukan secara massal (kolektif) melalui rekomendasi
perusahaan.

BSM Oto

Solusi bagi masyarakat yang ingin memiliki kendaraan impian
dengan pembiayaan berdasarkan prinsip syariah dan proses cepat
BSM Warung Mikro

Pembiayaan modal kerja dan investasi, pembiayaan ini ditujukan
kepada nasabah wiraswasta atau pedagang dan plafon pembiayaan
sampai dengan Rp200.000.000.

BSM Cicil Emas

Fasilitas yang disediakan oleh BSM untuk membantu nasabah
untuk pembelian/kepemilikan emas batangan dengan cara mudah
punya emas dan menguntungkan.

BSM Griya Hijrah

Pembiayaan jangka pendek, menengah, atau panjang untuk
membiayai pembelian rumah tinggal (konsumer), baik baru

maupun bekas, dilingkungan developer dengan sistem murabahah.
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c. Produk Layanan

1) BSM Card
Kartu yang dapat dipergunakan untuk transaksi perbankan melalui
ATM dan mesin debit (EDC/Electronic Data Capture).

2) BSM Mobile Banking GPRS
Layanan transaksi perbankan (non tunai) melalui mobile phone
(handphone) berbasis GPRS.

3) BSM Net Banking

Layanan transaksi perbankan (non tunai) melalui internet.

B. Penyajian Data dan Analisis

Setelah peneliti mengetahui latar belakang objek, maka berikut ini
akan peneliti sajikan data yang telah diperoleh dari lapangan, baik dari data
yang dihasilkan dari observasi, wawancara dan dokumentasi yang dilakukan
oleh peneliti.

Data yang diambil dari wawancara, observasi dan dokumentasi akan
dijelaskan dengan deskriptif kualitatif yakni penelitian yang menggambarkan
data-data yang ada tanpa menggunakan hipotesis untuk meneliti tentang
strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng Banyuwangi.

Adapun data yang dipaparkan berfokus pada beberapa pokok

permasalahan sebagai berikut:
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1. Pelaksanaan Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpatik di Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi
Dalam pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik
di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi dilakukan dengan
berbagai macam cara untuk menarik nasabah dan calon nasabahnya, dan
tabungan ini banyak diminati oleh nasabah karena biaya sangat murah
dibandingkan tabungan BSM. Seperti penuturan Ibu Anita mengatakan
bahwa:

Sebetulnya untuk strategi pemasaran, kita dilapangan ada beberapa
macam cara, yang pertama kita bisa melalui pasar yang dituju
setelah itu mengembangkan strategi pemasaran yaitu marketing
mix di BSM. Secara luasnya, sudah ada bagian pemasaran sendiri
di Kantor Pusat, lebih kecil lagi di masing-masing Cabang itu
selain kita menawarkan ke nasabah-nasabah datang ke kantor kita
juga ada tenaga SFE. SFE itu kepanjangan dari Sharia Funding
Executive adalah yang di khususkan memang untuk memasarkan
dari nasabah penabung. Jadi tidak memasarkan produk tabungan
simpatik aja, jadi semua produk tabungan di BSM itu dipasarkan.
apabila untuk strategi khusus untuk tabungan simpatik tidak ada.”

Sependapat dengan penuturan diatas, lbu Sartika menambahkan
bahwa:

Strateginya, kita punya tenaga SFE dibagian marketing yang
biasanya memasarkan produk tabungan, lewat brosur-brosur, dan
mulut ke mulut itu promosi paling gampang seperti itu. Kadang
kita tawarkan juga disekolah-sekolah, instansi-instansi. Kembali
lagi sih, jika untuk penawaran pada nasabah pribadi kadang orang
tidak mau bagi hasil, ada orang yang minta bagi hasil. tabungan
simpatik memang murni tabungan tidak ada bagi hasilnya.
Kebanyakan orang-orang minatnya kesitu. Orang lari ke syariah
itu, sekarang banyak gerakan anti riba gitu-gitukan, itu biasanya

" Anita Asyfuria, wawancara, Branch Operation & SM Bank Syariah Mandiri KC Genteng,
Banyuwangi, 22 Oktober 2018.
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orang-orang yang seperti itu mintanya tabungan simpatik. karena
akadnya murni titipan.”

Dalam ilmu marketing, dikenal dengan konsep klasik marketing
mix untuk melakukan penetrasi pasar, bahwa untuk menembus pasar
diperlukan beberapa strategi. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak
Ali Romadhan sebagai tenaga SFE (Sharia Funding Executive) untuk
memasarkan produk tabungan simpatik. Beliau mengatakan bahwa:

Dalam prakteknya, strategi pemasaran yang dilakukan oleh BSM

KC Genteng yaitu pemetaan pasar, sebelum produk itu dikenal oleh

masyarakat dan mengembangkan marketing mix yaitu suatu alat

untuk menawarkan ke nasabah lewat promosi biasanya sebar
brosur, door to door, dan 1 bulan sekali BSM KC Genteng buka
gerai di sekolah-sekolah untuk sosialisasi.”

Seorang marketing Bank Syariah Mandiri KC Genteng disebut
tenaga SFE (Sharia funding executive) adalah tenaga yang dikhususkan
untuk memasarkan produk tabungan dan mencari nasabah penabung. Pada
pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik yang dilakukan
Bank Syariah Mandiri KC Genteng yaitu melakukan pemetaan pasar
dengan strategisegmenting, targetting, dan positioningkemudian
mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix), meliputiproduct
(produk),price(harga), place (tempat distribusi),promotion(promosi),

people (orang),proces (proses), danphysical evidence(bukti fisik). Berikut

adalah strategi-strateginya:

"2Sartika, wawancara, Customer Service Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, 19

Oktober 2018.
M. Ali Romadhan, wawancara, SFE Bank Syariah Mandiri KC Genteng, Banyuwangi, 05
November 2018.
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a. Strategi pemetaan pasar
1) Segmentasi Pasar (Segmenting).

Segmentasi pasar di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
adalah mengetahui dengan mengelompokkan segmen pasar
(nasabah) manakah yang cocok membuka tabungan simpatik. Dari
hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti, Ilbu Anita
mengatakan bahwa:

Untuk segmen pasar tabungan simpatik adalah kalangan
menengah ke bawah yang kawasannya Genteng dan
sekitarnyayang bisa dijangkau oleh Bank Syariah Mandiri
KC Genteng. Segmen demografinya berdasarkan usia 17
tahun ke atas yang sudah mempunyai KTP, siswa-siswi
sekolah menengah, dan orang-orang yang tidak mempunyai
penghasilan tetap. Dan Masyarakat yang ingin menabung di
BSM."™

Sependapat dengan uraian diatas, Ibu Lia menambahkan
bahwa:

Segmentasinya  karena  dia  tabungan  simpatik
administrasinya sangat murah kita cari pasar yang keberatan
biaya admin. Misal nasabah tidak mau dengan tabungan
BSM yang biayanya mahal, maka kita tawarin tabungan
simpatik karena biaya administrasi murah hanya Rp2.500
per bulan.Biasanya tabungan ini digunakan sebagai
tabungan sekolahan. Tabungan sekolah yang siswa-siswinya
itu keberatan biaya admin karena penghasilan masih dari
orang tua, maka kita kasih tabungan simpatik.”

Segmentasinya yaitu masyarakat yang berada dikawasan
Genteng dan sekitarnya yang masih bisa dijangkau oleh Bank

Syariah Mandiri KC Genteng, berdasarkan usianya 17 tahun ke

*Anita Asyfuria, wawancara, Banyuwangi, 22 Oktober 2018.
"®Khusnul Amaliah, wawancara, Branch Manager Bank Syariah Mandiri KC Genteng,
Banyuwangi, 26 Oktober 2018.
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atas yang sudah mempunyai KTP, dan nasabah yang belum
mempunyai penghasilan tetap. Segmen ini untuk kalangan
menengah ke bawah.

2) Target Pasar (Targetting).

Setelah mengadakan pengelompokan atau pembagian pasar
keseluruhan kedalam segmen-segmen pasar yang homogen, maka
bank syariah perlu melakukan penetapan pasar sasaran. Yaitu
mengevaluasi untuk memutuskan beberapa banyak segmen yang
akan dijadikan sasaran.

Bapak Ali Romadhan mengatakan bahwa:

Target pasar untuk tabungan simpatik dulu ditujukan ke

anak-anak sekolah karena biaya murah, apabila tidak ada

ATM itu free biaya administrasi. Tabungan ini juga

membantu untuk anak sekolah belajar menabung sejak

dini"

Sependapat dengan Bapak Ali, Ibu Lia mengatakan bahwa:

Setelah segmentasi dilakukan, lalu Bank Syariah Mandiri

KC Genteng menentukan target pasar yang akan dituju.

Target market yang dimasuki yaitu sekolah-sekolah dan

orang-orang yang belum mempunyai penghasilan tetap

yang ingin menabung seperti; ibu-ibu rumah tangga.”’

Dari keterangan narasumber diatas dapat diketahui bahwa

target pasaryang dituju adalah anak-anak sekolah dan ibu-ibu

rumah tangga yang belum mempunyai penghasilan yang cukup.

®M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
""Khusnul Amaliah, wawancara, Banyuwangi, 26 Oktober 2018.
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3) Posisi Pasar (Positioning)

Positioningadalah segala upaya untuk medesain produk
serta merek agar dapat menempati sebuah posisi yang unik dibenak
konsumen. Hasil positioning ialah terciptanya dengan sukses suatu
proporsi nilai yang terfokus ada pelanggan, suatu alasankuat
mengapa pasar sasaran harus membeli produk bersangkutan.
Seperti halnya yang disampaikan oleh Ibu Anita mengatakan
bahwa:

Memposisikan produk dibenak masyarakat kita itu dengan
menampilkan mutu dari produk tabungan simpatik dengan
adanya bonus yang diberikan sesuai kebijakan BSM dan
biaya pembukaan rekening tabungan ini murah. Tabungan
ini diposisikan untuk tabungan sekolah dan masyarakat
yang tidak mempunyai penghasilan tetap.
Ibu Sartika menambahkan bahwa:
Image yang dibangun oleh BSM KC Genteng terhadap
produk tabungan simpatik adalah tabungan yang biaya
murah, dananya bisa diambil sewaktu-waktu selama jam kas
dibuka. Tabungan ini murni titipan adanya bonus yang
diberikan sesuai kebijakan BSM dan tabungan ini terdapat
fasilitas e-Banking. Biasa digunakan tabungan sekolah.”

Dari keterangan narasumber diatas dapat diketahui bahwa
Positioningtabungan simpatik yaitu diposisikantabungan yang
murah dan adanya bonus yang diberikan sesuai kebijakan BSM

maka tabungan ini diposisikan untuk tabungan sekolah dan ibu-ibu

rumah tangga.

"83artika, wawancara, Banyuwangi, 19 Oktober 2018.
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b. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
1) Product (Produk)

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan
untuk memuaskan suatu kebutuhan masyarakat. Dengan adanya
produk Bank Syariah Mandiri KC Genteng dapat menawarkan
suatu produk kepada nasabah. Dari hasil wawancara oleh peneliti,
Ibu Lia mengatakan bahwa:

Terkait produk-produk yang dikeluarkan oleh BSM itu
bukan dari Kantor Cabang yang buat, tetapi dari Kantor
Pusat. Pasti devisi pembuatan produk itu mengembangkan
7P tersebut. Salah satu pertimbangan dari produk tabungan
simpatik, mereka membuat produk tersebut. tujuannya
untuk masyarakat (nasabah) yang keberatan biaya
administrasi tabungan BSM dan nasabah yang masih belum
mempunyai penghasilan yang cukup kuat. "

Ketika memasarkan suatu produk maka seorangpemasar
akan melihat kebutuhan nasabah dan produk apa yang cocok
dengan nasabah, selain itu untuk membuat nasabah tertarik dengan
produk yang ditawarkan maka seorang pemasar harus mengetahui
kelebihan produk yang dimiliki dibandingkan dengan produk-
produk yang lain.Sependapat dengan penuturan diatas Ibu Anita
mengatakan bahwa:

Taglinenya Bank Syariah Mandiri adalah Hijrah khususnya

dalam pengelolaan dana. Produk tabungan simpatik

diterbitkan untuk masyarakat yang keberatan biaya
administrasi tabungan BSM dan belum mempunyai
penghasilan tetap. Karena tabungan ini menggunakan

prinsip wadiah (titipan) adanya bonus yang diberikan setiap
bulannya dan dananya itu bisa diambil sewaktu-waktu

®Khusnul Amaliah, wawancara, 26 Oktober 2018.
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selama kontor kas dibuka. Posisinya tabungan simpatik

digunakan untuk tabungan sekolah dan ibu-ibu rumah

tangga. Keunggulan tabungan simpatik sudah terjamin oleh

LPS (lembaga penjamin simpanan), dan terdapat fasilitas

pendukung e-Banking untuk mempermudah nasabah dalam

bertransaksi.®

Dari pemaparan narasumber diatas dapat diketahui bahwa
produk tabungan simpatik hadir untuk nasabah yang keberatan
biaya administrasi tabungan BSM danmasyarakat yang belum
mempunyai penghasilan tetap yang ingin menabung dengan biaya
administrasi yang murah dan sudah terjamin oleh LPS (lembaga
penjamin simpanan). Tabungan ini diposisikan sebagai tabungan
sekolah dan ibu-ibu rumah tangga.

2) Price (Harga)

Harga merupakan salah satu dari strategi marketing karena
dengan adanya penetapan harga dapat menentukan harga jual
produk berupa barang atau jasa yang ditawarkan, di dalam
perbankan syariah penetapan harga merupakan salah satu faktor
penting untuk menarik minat nasabah.

Menurut  hasil wawancara dengan lbu Sartika sebagai
Customer Service di Bank Syariah Mandiri KC Genteng, beliau
mengatakan bahwa:

Didalam penetapan harga di BSM sudah ditentukan oleh

Kantor Pusat yang berada di Jakarta. Kantor Cabang hanya

meneruskan. Untuk setoran awal tabungan simpatik yaitu

Rp20.000 tanpa ATM dan Rp30.000 dengan ATM, setoran
selanjutnya minimal Rp10.000, dan biaya administrasi per

80 Anita Asyfuria, wawancara, 22 Oktober 2018.
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bulan Rp2.500 atau sebesar bonus yang diberikan. Sehingga

meringankan nasabah yang keberatan atas biaya

administrasi.®!

Sependapat dengan penuturan diatas Bapak Ali Romadhan
mengatakan bahwa:

Untuk tabungan simpatik setoran awalnya Rp20.000 tanpa

ATM dan Rp30.000 ada ATM, setoran berikutnya minimal

Rp10.000, biaya perbulan jika ada ATM Rp2.500 jika tidak

ada ATM biaya admin sama dengan bonus yang diberikan

setiap bulannya, saldo minimal Rp20.000, biaya tutup

rekening Rp10.000 dan danaya itu bisa diambil semua.”®

Dari pemaparan narasumber dapat diketahui bahwa
penetapan harga sudah ditetapkan oleh Kantor Pusat BSM berada
di Jakarta. Dimana pembukaan rekening awal Rp20.000 (tanpa
ATM) & Rp30.000 (dengan ATM), setoran berikutnya dan biaya
tutup rekening Rp10.000, saldo minimal Rp20.000 (tanpa ATM) &
Rp50.000 (dengan ATM), dan biaya administrasi memakai ATM
Rp2.500 per bulan jika tidak memakai ATM biaya sebesar bonus
yang diberikan. Maka dari itu, biaya yang murah dapat
meringankan nasabah yang keberatan atas biaya administrasi
tabungan.

3) Place (Saluran Distribusi)
Tempat distribusi hal yang tidak kalah penting dalam

memasarkan suatu produk. Seperti pernyataan Ibu Anita

mengatakan bahwa “Saluran distribusi kita cukup luas, mulai dari

®13artika, wawancara, Banyuwangi, 19 Oktober 2018.
82M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
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perkotaan maupun dipedesaan yang masih bisa dicakup BSM KC
Genteng dan juga ditawarkan ke lembaga-lembaga atau istansi”.®
Pendapat disamping sesuai dengan pernyataan Bapak Ali
Romadhan mengatakan bahwa:

Distribusi untuk produk tabungan simpatik di BSM KC

Genteng sebelum terjun kelapangan sudah tau rute dalam

menawarkan produknya, biasanya kita tawarkan di lembaga

sekolah-sekolah, pasar-pasar, dan door to door (rumah ke
rumah) bisa berupa orang berwirausaha atau ibu-ibu rumah
tangga.*

Dari pemaparan narasumber dapat diketahui bahwa tempat
distribusi  produk tabungan simpatik biasanya melakukan
pemasarannya di lembaga sekolah-sekolah dan door to door (dari
rumah ke rumah),untuk daerahnya cukup luas mulai dari perkotaan
maupun pedesaan yang masih bisa dijangkau oleh Bank Syariah
Mandiri KC Genteng.

4) Promotion (Promosi)

Promosi merupakan salah satu faktor pendukung
kesuksesan perbankan syariah karena dengan adanya promosi
maka masyarakat akan mengetahui produk atau jasa yang ada
dalam Bank Syariah Mandiri KC Genteng.Dan semakin majunya

teknologi, promosinya bisa dilakukan melalui  saluran

telekomunikasi seperti telepon dan jaringan internet.

8 Anita Asyfuria, wawancara, Banyuwangi, 22 Oktober 2018.
%M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
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Ibu Lia mengatakan bahwa:
Kita tidak terlalu unggulkan promosi untuk tabungan
simpatik karena sifatnya masih pasif, fee besnya pun sangat
kecil untuk bank jadi promosinya ya brosur itustandart dari
kantor pusat ada. Brosur ditempatkan di meja CS dan
tempat ATM, Bisa langsung kita tawarkan ke nasabah.
Untuk promosi yang lebih seperti diradio, televisi, khusus
sebar brosur untuk tabungan simpatik sih tidak karena
posisinya sebagai scound tabungan di bsm (bukan tabungan
utama).®
Sependapat dengan penuturan diatas Bapak Ali Romadhan
menambahkan bahwa:
Tenaga SFE dalam mempromosikan tabungan simpatik bisa
ditawarkan melalui sosmed (sosial media), sebar brosur, di
pasar atau disekolah-sekolah. Dan biasanya Bank Syariah
Mandiri KC Genteng mengadakan 1 bulan sekali buka gerai
disekolah-sekolah.®
Dari pernyataan narasumber dapat diketahui bahwa promosi
tabungan simpatik yang dilakukan oleh Customer Service dan
tenaga SFE (Sharia Funding Executive) di Bank Syariah Mandiri
KC Genteng adalah bisa langsung menawarkan ke nasabah yang
datang ke kantor, brosur, door to door dan buka gerai. Untuk
promosi seperti lewat radio, televisi untuk tabungan simpatik tidak
ada karena tabungan simpatik diposisikan sebagai tabungan
scounddi BSM. Promosinya:

a) Advertising, yaitu iklan yang dibuat dalam bentuk brosur

produk dan jasa Bank Syariah Mandiri.

#Khusnul Amaliah, wawancara,, 26 Oktober 2018.
%M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
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b) Personal selling, yakni menjual produk secara langsung (face
to face) dengan cara door to door atau nasabah datang ke
kantor lalu di tawarkan tabungan simpatik.

¢) Melakukan kegiatan sosial, disamping promosi periklanan dan
personal selling juga BSM KC Genteng membuka gerai 1
bulan sekali untuk sosialisasi ke lembaga sekolah.

5) People (Orang/SDM)

Semua karyawan Bank Syariah Mandiri KC Genteng
dituntut untuk melayani nasabahnya secara optimal. Seperti
penuturan Ibu Anita bahwa:

Orang/karyawan yang memasarkan produk tabungan

simpatik dan tabungan-tabungan lainnya di Bank Syariah

Mandiri KC Genteng itu adalah tenaga SFE (Sharia

Funding Executive) yang memang ditargetkan untuk

memasarkan produk-produk funding dan mencari nasabah

penabung.®’

Dari pemaparan narasumber diatas dapat diketahui bahwa
seorang marketing yang memasarkan poduk tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng adalah tenaga SFE (Sharia
Funding Executive)yang dikhususkan untuk memasarkan produk
Funding(tabungan) dan mencari nasabah penabung.

6) Process (Proses)

Proses mencerminkan kualitas layanan, biaya dan

pengantaran produk BSM KC Genteng kepada nasabah yang ingin

¥ M. Ali Romadhan, wawancara, Bank Syariah Mandiri KC Genteng, Banyuwangi, 05 November
2018.



86

membuka rekening tabungan simpatik. Sekarang ini prosesnya
lebih mudah dan cepat.

Bapak Ali Romadhan mengatakan:
Awalnya nasabah ditawarin tabungan simpatik nasabah
mau. Lalu pembukaan rekening dan nasabah memberikan
setorannya ke CS (Customer Service) dari CS nanti
dibuatkan rekening sama buku tabungannya, lalu disetorkan
ke teller setoran awalnya. Lalu buku tabungan sama ATM
diserahkan ke nasabah. Setelah itu nasabah aktivasi PIN.%

Dari pernyataan narasumber diatas dapat diketahui bahwa
proses transaksi pembukaan rekening tabungan simpatik di Bank
Syariah Mandiri KC Genteng sekarang lebihmudah dan cepat.

7) Physical Evidence (Bukti Fisik)

Bank Syariah Mandiri KC Genteng adalah tempat untuk
bertransaksi. BSM harus memberikan perlakuan khusus dan tempat
untuk bertemu para nasabahnya. Seperti pernyataan lbu Sartika
mengatakan bahwa “Bukti fisiknya yaitu membuat tempat kasir
sebagai transaksi nasabah menyetor dana, bangku customer
serviceuntuk pengaduan nasabah, dan ruang tunggu yang luas
dapat membuat nasabah itu nyaman.”® Pendapat diatas sesuai
dengan pernyataan Bapak Ali Romadhan bahwa:

Untuk design logo yang dibuat oleh Bank Syariah Mandiri

untuk warnanya konsisten dengan warna hijau dan kuning,

lingkungan BSM yang memberikan rasa nyaman untuk

nasabah seperti dibuatnya tempat kasir, tempat CS untuk
pengaduan, dan ruang tunggu yang cukup luas.*

%M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
83artika, wawancara, Banyuwangi, 19 Oktober 2018.
*°M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
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Dari pemaparan narasumber diatas dapat diketahui bahwa
lingkungan fisik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng membuat
design ruang tunggu yang cukup luas untuk kenyamanan nasabah
dalam menunggu antrian, terdapat bangku CS untuk pengaduan
nasabah dan tempat kasir untuk nasabah menyetorkan dananya.

2. Kendala dalam Mengembangkan Strategi Pemasaran Produk
Tabungan Simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi

Beberapa hal yang menjadi kendala dalam mengembangkan
strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng seperti pernyataan Ibu Lia mengatakan bahwa:

Kendala yang dihadapi oleh Bank Syariah Mandiri (BSM) KC

Genteng dalam kegiatan pemasaran produk tabungan yaitu tenaga

marketing yang kurang, serta minimnya pemahaman masyarakat
terhadap bank syariah karena masyarakat beranggapan hanya
orang-orang tertentu saja yang bertransaksi di bank syariah.*

Sependapat dengan narasumber diatas Bapak Ali Romadhan
mengatakan bahwa:

Kendalanya yaitu kurangnya tenaga marketing dalam memasarkan

produk tabungan sehingga dalam memasarkannya itu kurang
maksimal, kurangnya pemahaman masyarakat pada Bank Syariah

Mandiri dan adanya pesaing di kawasan Genteng seperti BRI

Syariah, Bank Muamalat dan bank lain-lainnya.*

Dari keterangan narasumber diatas dapat diketahui kendala dalam

mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank

Syariah Mandiri KC Genteng adalah sebagai berikut:

91K husnul Amaliah, wawancara, Banyuwangi, 26 Oktober 2018.
%2M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
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a. Kurangnya jumlah sumber daya manusia (SDM).

Kurangnya jumlah SDM di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi mempengaruhi kegiatan pemasaran yang tidak maksimal,
sebagaimana kurangnya tenaga pemasar untuk produk funding
sehingga dalam memasarkan pun kurang stabil atau konsisten.

b. Minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan syariah.

Kurangnya pemahaman masyarakat tentang bank syariah
menjadi kendala tersendiri bagi bank. Masih banyak masyarakat yang
belum mengetahui atau memahami produk-produk perbankan syariah
sehingga masyarakat tidak berminat untuk menggunakan jasanya.
Kecuali orang-orang yang mempunyai keinginan kuat untuk menabung
di bank syariah dikarenakan ingin menghindari kegiatan-kegiatan riba.

c. Persaingan.

Pesaing yang berada didaerah Genteng menjadikan BSM
ditempatkan pada persaingan. Pesaing yang dimaksud adalah BRI
Syariah, Bank Jatim Syariah, BTN Syariah, dan Bank Muammalat.
Dikarenakan produk di BSM masih kalah murah dari bank syariah
yang lain dalam segi administrasinya.

3. Solusi dalam Mengembangkan Strategi Pemasaran Produk Tabungan
Simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Beberapa hal yang menjadi solusi dalam mengembangkan strategi

pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC

Genteng Banyuwangi seperti dalam pernyataan Bapak Ali Romadhan



89

mengatakan bahwa “Solusinya kita harus meningkatkan kuantitas atau
jumlah SDM tenaga pemasar dengan merekrut atau membuka lowongan
pekerjaan dan BSM memposisikan pada persaingan.”**Pendapat diatas
sesuai dengan pernyataan Ibu Lia bahwa:

Solusinya padahal sudah diambil oleh BSM. yaitu caranya dengan

meningkatkan jumlah SDM tenaga SFE dengan melakukan

pelatihan, pertemuan dan bisa membuka lowongan pekerjaan.

Seorang marketing harus sering-sering sosialisasi kepada

masyarakat, agar masyarakat tahu dan mengerti tentang perbankan

syariah dan menempatkan posisi BSM pada persaingan sehingga
dapat memperbaiki kinerja perusahaan.

Dari pernyataan narasumber diatas dapat diketahui bahwa solusi
dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah sebagai berikut:

a. Meningkatkan jumlah SDM tenaga pemasar.

Caranya dengan diadakannya pelatihan-pelatihan, pertemuan
yang bisa dilakukan setiap seminggu sekali bagi karyawan Bank
Syariah Mandiri KC Genteng. Dalam meningkatkan jumlah SDMnya
yaitu bisa membuka lowongan pekerjaan untuk tenaga SFE (sharia
funding executive).

b. Meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat.

Terutama seorang marketing yang ditugaskan untuk

memasarkan atau mencari nasabah penabung diharuskan sering-sering

mendatangi dengan memberikan penyuluhan kepada masyarakat dan

bisa sebulan dua kali buka gerai dilembaga-lembaga maupun instansi.

%M. Ali Romadhan, wawancara, Banyuwangi, 05 November 2018.
%Khusnul Amaliah, wawancara, Banyuwangi, 26 Oktober 2018.
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Sehingga masyarakat akan mengetahui operasional kerja Bank Syariah
Mandiri KC Genteng dan produk atau jasa yang dimiliki.
c. Menempatkan posisi pada persaingan.

Bank Syariah Mandiri KC Genteng memposisikannya pada
persaingan, maka dari itu BSM akan lebih dalam memperbaiki strategi
pemasarannya agar memenangkan persaingan pasar antar lembaga
perbankan, dengan cara menciptakan produk inovasi yang dapat
diterima oleh masyarakat. seperti sekarang ini, tabungan simpatik
diganti nama menjadi tabungan wadiah, sebelumnya biaya administrasi

per bulan sebesar Rp2.500 menjadi nol).

C. Pembahasan Temuan

Mengacu pada hasil observasi, wawancara, dan dokumentasi serta
mengacu pada fokus penelitian, maka disini peneliti akan membahas temuan-
temuan di lapangan. Mengenai strategi pemasaran produk tabungan simpatik

di Bank Syariah Mandiri KC GentengBanyuwangi adalah sebagai berikut:
1. Pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank

Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Pemasaran sebagai salah satu aspek yang sangat penting dalam
dunia usaha dan menjadi pendorong untuk meningkatkan penjualan
sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. Pemasaran adalah salah satu
kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam menciptakan nilai
ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri menentukan harga barang dan jasa.

Faktor penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah produksi,
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pemasaran dan konsumsi.*® Adapun pelaksanaan strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah
sebelum produk itu dikenal oleh masyarakat maka dilakukanpemetaan
pasar  denganSegmenting,  Targeting, Positioning, kemudian
menggembangkan bauran pemasaran (marketing mix) meliputiProduct,
Price, Place, Promotion, People, Process dan Physical Evidence.

Sesuai dengan penjabaran dalam penyajian data yang dikaitkan
dengan teori strategi STP dan Bauran pemasaran (Marketing mix), maka
pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik yang dilakukan
oleh Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah sebagai
berikut:

a. Strategi Pemetaan Pasar
1) Segmenting

Suatu strategi yang didasarkan pada falsafah manajemen
pemasaran Yyang orientasinya adalah konsumen. Segmentasi
merupakan proses dimana seorang pemasar mengkategorikan,
mengklasifikasikan, menggolong-golongkan semua target potensial
produk yang akan dipasarkan. Segmentasi dapat dilakukan atas
dasar variabel, yaitu:®

a) Geographic, membagi pasar menjadi unit-unit geografi yang

berbeda, seperti negara, provinsi, kabupaten, kota, daerah atau

kawasan.

%Nandan L dan Wilhelmus H, Manajemen Pemasaran, 3.
%Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 61.
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b) Demographic, memberikan gambaran bagi pemasar kepada
siapa produk ini harus ditawarkan. Berkonotasi pada umur,
jenis kelamin, dewasa, remaja, pendidikan, pekerjaan, dll.

c) Psychographic, pembeli dibagi menjadi kelompok berdasarkan
status sosial, gaya hidup, dan kepribadian.

d) Behavioral, mengelompokkan pembeli berdasarkan pada
pengetahuan, sikap, penggunaan atau reaksi mereka terhadap
suatu produk.

Tujuan utamanya adalah mengidentifikasi sekelompok
konsumen yang memiliki kebutuhan yang dapat dipenuhi dengan
produk tunggal tertentu, sehingga perusahaan dapat menerapkan
upaya pemasaran secara lebih efektif dan ekonomis.”’

Sesuai dalam penjabaran penyajian data dan analisis,
segmentasi yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KC
Genteng  Banyuwangi dalam  pemetaan pasar adalah
pengelompokkan pasar (nasabah) berdasarkan variabel geografis,
demografis, psikografis, dan perilaku. Juga menyesuaikan apa yang
dibutuhkan masyarakat. segmentasi pasar tabungan simpatik
adalah menerapkan:

a) Segmentasi geografis,  vyaitu pemasaran  tabungan
simpatikdilakukan dikawasan Genteng dan sekitarnya yang

bisa dijangkau oleh Bank Syariah Mandiri KC Genteng.

"Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, 150.
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b) Segmentasi demografis, yaitu segmen yang dapat dilayani
BSM KC Genteng adalah usia 17 tahun ke atas yang sudah
mempunyai KTP dan masyarakat yang belum mempunyai
penghasilan tetap.

c) Segmentasi psikografis, yaitutabungan simpatik diperuntukkan
untuk kalangan menengah ke bawah yang ingin menabung di
bank.

d) Segmentasi perilaku, yaitu produk tabungan simpatik
diposisikan sebagai tabungan untuk anak-anak sekolah yang
ingin belajar menabung sejak dini dan ibu-ibu rumah tangga
yang tidak mempunyai penghasilan tetap yang ingin menabung.

Dari pemaparan diatas, maka dapat dikatakan bahwa
strategi segmenting (segmentasi pasar) produk tabungan simpatik
yang dilakukan oleh Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Banyuwangi sudah sesuai dengan teori strategi segmenting

(segmentasi pasar).

2) Targeting
Targeting adalah cara menempatkan dengan tepat sebuah
perusahaan dalam segmen dan target pasar yang sudah dipilih

sebelumnya. Jadi targeting sebuah penentuan secara detail target
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(sasaran) konsumen yang akan membeli produk suatu
perusahaan.*®

Sesuai dalam penjabaran penyajian data dan analisis,
targeting (target market) pada produk tabungan simpatik di Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah targetnya para
siswa-siswi sekolah dan ibu-ibu rumah tangga yang belum
mempunyai penghasilan tetap. Target pasar tabungan simpatik
untuk kalangan menengah ke bawabh.

Dari penjabaran diatas maka dapat dikatakan bahwa strategi
targeting (target pasar) produk tabungan simpatik di Bank Syariah
Mandiri KC Genteng Banyuwangi sudah sesuai dengan teori
strategi targeting (target pasar).

3) Positioning

Langkah ke tiga setelah perusahaan menentukan segmentasi
pasar dan target pasar.Strategi positioning untuk merebut posisi di
benak konsumen, sehingga strategi ini terkait bagaimana
membangun kepercayaan, keyakinan, dan kompetensi bagi
pelanggan.®®

Sesuai dalam penjabaran data dan analisis, dalam
memposisikan produk kepada nasabah bahwa tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng diterbitkan untuk masyarakat

yang ingin menabung, karena akadnya wadiah maka berupa bonus

*Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 73-74.
%Nurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 65.
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yang diberikan Dananya pun itu bisa diambil sewaktu-waktu
selama jam kas masih dibuka.

Dari penjabaran diatas maka dapat dikatakan bahwa strategi
positioning produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC
Genteng Banyuwangi sudah sesuai dengan teori strategi
positioning.

b. Bauran pemasaran (Marketing mix)
1) Produk

Produk merupakan barang atau jasa yang dihasilkan untuk
digunakan oleh konsumen guna memenuhi kebutuhan dan
memberikan kepuasannya. Produk adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki,
digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa,
kepribadian, tempat, organisasi dan gagasan atau buah pikiran.
Faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk adalah
mutu/kualitas, penampilan (features), pilihan yang ada (options),
gaya (styles), merek (brand names), pengemasan (packaging),
ukuran (sizes), jenis (product lines), macam (product items),
jaminan (warranties), dan pelayanan (services).*®
Dalam memasarkan produknya Bank Syariah Mandiri KC

Genteng Banyuwangi harus mengetahui produk mana yang cocok

atau dibutuhkan oleh nasabah, serta mengetahui kelebihan dari

10050 fjan assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 200.
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produk-produk yang dimiliki dibandingkan dengan produk lain.
Sehingga nasabah merasa puas dengan produk yang ditawarkan.
Produk BSM salah satunya yaitu tabungan simpatik, tabungan
berdasarkan prinsip syariah dengan akad wadiah (titipan) yang
setiap bulannya ada bonus, aman dan terjamin. Produk tabungan
simpatik hadir untuk nasabah yang keberatan biaya administrasi
tabungan BSM dan masyarakat yang belum mempunyai
penghasilan tetap yang ingin menabung dengan biaya administrasi
yang murah. Tabungan ini sudah terjamin oleh LPS (lembaga
penjamin simpanan).Tabungan ini diposisikan sebagai tabungan
sekolah dan ibu-ibu rumah tangga.
2) Harga

Penetapan harga merupakan suatu hal penting. Perusahaan
akan melakukan hal ini dengan penuh pertimbangan karena
penetapan harga akan dapat mempengaruhi pendapatan total dan
biaya. Di satu sisi, harga harus mendukung beragam biaya: biaya
operasi, administrasi dan riset organisasi selain itu juga biaya
pemasaran. Di sisi lain, harga tidak dapat terlalu tinggi karena
pelanggan dapat berpindah ke produk-produk pesaing.'**Harga
adalah nilai pertukaran atas manfaat produk (bagi konsumen

maupun produsen) yang umumnya dinyatakan dalam satuan

0INurul Huda, dkk, Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 17.
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moneter (rupiah, dollar, yen, DM, peso, rupee, franc, dan lain-
lain). 02
Dalam penetapan harga tabungan simpatik di Bank Syariah
Mandiri KC Genteng sudah ditetapkan oleh Kantor Pusat BSM
berada di Jakarta. Dimana pembukaan rekening awal Rp20.000
(tanpa ATM) & Rp30.000 (dengan ATM), setoran berikutnya dan
biaya tutup rekening Rp10.000, saldo minimal Rp20.000 (tanpa
ATM) & Rp50.000 (dengan ATM), dan biaya administrasi ada
ATM Rp2.500 per bulan jika tidak ada ATM biaya sebesar bonus
yang diberikan. Maka dari itu, biaya yang murah dapat
meringankan nasabah yang keberatan atas biaya administrasi
tabungan.
3) Saluran Distribusi
Jangkauan  tempat menjadi suatu yang  harus
dipertimbangkan secara matang dan tempat-tempat yang strategis
tentu memiliki peluang akses publik yang lebih baik. Saluran
distribusi produk dan jasa berupa Kantor Cabang, yang secara
langsung menyediakan produk dan jasa yang ditawarkan. Saluran

distribusi (marketing channel, trade channel, distribution channel)

adalah rute atau rangkaian perantara, baik yang dikelola pemasar

192 Ahmad Fauzi, Pemasaran Internasional Pengantar, Teori, Dan Konsep, 58.
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maupun Yyang independen, dalam menyampaikan barang dari
produsen ke konsumen.'®

Saluran distribusi produk tabungan simpatikdi Bank
Syariah  Mandiri KC Genteng yaitubiasanya melakukan
pemasarannya di lembaga sekolah-sekolah, pasar dan door to door
(dari rumah ke rumah) untuk daerahnya cukup luas mulai dari
perkotaan maupun pedesaan yang masih bisa dijangkau oleh Bank
Syariah Mandiri KC Genteng.

Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran
pemasaran yang sangat penting dilakukan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk dan jasa. Kegiatan promosi bukan hanya
berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan
konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai
dengan kebutuhannya.***

Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan
menggunakan acuan/bauran promosi (promotional mix) yang
terdiri dari:'®
a) Advertising (Periklanan), merupakan suatu bentuk penyajian

dan promosi dari gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh

suatu sponsor tertentu yang bersifat nonpersonal. Media yang

1%3Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi-4 (Yogyakarta: ANDI, 2017), 347.
10%Rambat Lupiyoadi dan A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa (Jakarta: Salemba Empat,

2009), 108.

1%550fjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep & Strategi, 268-269.
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sering digunakan dalam advertensi ini adalah radio, televisi,
majalah, surat kabar, brosur dan billboard.

Personal selling (Penjualan pribadi), merupakan penyajian
secara lisan dalam suatu pembicaraan dengan seseorang atau
lebih calon pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya
penjualan. Medianya antara lain: presentasi penjualan,
pertemuan penjualan, dan pameran dagang.

Sales promotion (Promosi penjualan), merupakan segala
kegiatan pemasaran selain personal selling, advertensi dan
publisitas, yang merangsang pembelian oleh konsumen dan
keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi dan
segala usaha penjualan yang tidak dilakukan secara teratur atau
kontinyu. Medianya antara lain: pemberian training, hadiah,
sampel, kupon.

Publicity (Publisitas), merupakan usaha untuk merangsang
permintaan dari suatu produk secara nonpersonal dengan
membuat, baik yang berupa berita yang bersifat komersial
tentang produk tersebut di dalam media tercetak atau tidak,
maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam media tersebut.
Medianya antara lain: seminar, laporan tahunan, sponsor,
majalah perusahaan, dan peringatan peristiwa.

Ada beberapa promosi yang digunakan untuk memasarkan

tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng



100

Banyuwangi adalah bisa langsung menawarkan ke nasabah yang
datang ke kantor, face to face, lewat brosur, door to door dan buka
gerai. Untuk promosi seperti lewat radio, televisi untuk tabungan
simpatik tidak ada karena tabungan simpatik diposisikan sebagai
tabungan scound di BSM. Kegiatan promosi diantaranya:

a) Advertising, yaitu iklan yang dibuat dalam bentuk brosur
produk dan jasa Bank Syariah Mandiri.

b) Personal selling, yakni menjual produk secara langsung (face
to face) dengan cara door to door atau nasabah datang ke
kantor lalu di tawarkan tabungan simpatik.

¢) Melakukan kegiatan sosial, disamping promosi periklanan dan
personal selling juga BSM KC Genteng membuka gerai 1
bulan sekali untuk sosialisasi ke lembaga sekolah.

5) Orang
Variabel ini berhubungan dengan apa yang membedakan
kualitas sumber daya manusia (tenaga kerja) yang ada dan
karakteristik pelanggan yang dimiliki suatu perusahaan dengan
perusahan pesaing. Ciri bisnis bank adalah dominannya unsur
personal approach, baik dari jajaran front office, back office
sampai tingkat manajerial. Para pekerja bank dituntut untuk

melayani nasabah secara optimal.'%

1%8\johamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 109.
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Untuk tenaga kerja yang memasarkan produk Bank Syariah
Mandiri KC Genteng Banyuwangi adalah seorang marketing
funding. Biasa disebut tenaga SFE (Sharia Funding Executive)
yang dikhususkan untuk memasarkan produk Funding (tabungan)
dan mencari nasabah penabung.

6) Proses

Merupakan sistem dan prosedur, termasuk persyaratan
ataupun ketentuan yang diberlakukan oleh bank terhadap produk
dan jasa bank. Sistem dan prosedur akan merefleksikan penilaian,
apakah pelayanan cepat atau lambat. Pada umumnya nasabah lebih
menyenangi proses yang cepat, walaupun bagi bank akan
menimbulkan risiko yang lebih tinggi. Penggunaan teknologi yang
tepat guna serta kreativitas yang prima diperlukan, untuk suatu
proses yang cepat namun aman.'”’

Proses pembukaan rekening baru tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng Awalnya menawarkan
tabungan simpatik ke nasabah. Nasabah minat pembukaan
rekening, nasabah memberikan setoran awalnya, setelah itu
diserahkan ke CS, CS membuatkan rekening tabungan, lalu
disetorkan ke teller dan terakhir dikasihkan buku tabungan dan
ATM ke nasabah, setelah itu aktivasi pin. Jadi prosesnya sekarang

lebih cepat dan mudah.

9"Mohamad Dimyati, Pendekatan Hayati: Strategi Pemasaran Untuk Menghadapi Persaingan
Yang Dinamis, 109.
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7) Physicel Evidence
Merupakan lingkungan fisik perusahaan jasa dimana
layanan diciptakan dan dimana penyedia jasa dan pelayanan
berinteraksi, ditambah unsur-unsur berwujud yang ada yang
dipakai untuk berkomunikasi atau mendukung peran jasa. Physical
evidence, variabel ini berhubungan dengan bagaimana suatu
layanan yang dijanjikan benar-benar diwujudkan oleh peusahaan
untuk memuaskan pelanggannya.*®
Sesuai dalam penjabaran penyajian data dan analisis dapat
diketahui bahwa lingkungan fisik Bank Syariah Mandiri KC
Genteng membuat design ruang tunggu yang cukup luas untuk
kenyamanan nasabah dalam menunggu antrian, terdapat bangku
CS untuk pengaduan nasabah dan tempat kasir untuk nasabah
menyetorkan dananya. Terdapat logo BSM yang identik warna
hijau dan kuning.
Dari penjabaran diatas maka dapat dikatakan bahwa bukti
fisik dari bauran pemasaran di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi, sesuai dengan teori physical evidence dalam bauran

pemasaran.

1%8Nurul Huda, Khamim Hudori, Rizal Fahlevi, Badrussa’diyah, Dea Mazaya, Dian Sugiarti,
Pemasaran Syariah Teori & Aplikasi, 18.
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2. Kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk
tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi

Dalam suatu perusahaan pasti ada kendala yang dialami baik kecil
maupun besar. Hal ini bisa diselesaikan dengan manajemen yang ada
diperusahaan tersebut. Jika kendala-kendala yang dihadapi tidak
diselesaikan dengan baik, akan berdampak systemic terhadap pertumbuhan
dan kelangsungan hidup perusahaan yang tidak terkecuali adalah Bank
Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi. Kendala yang sering muncul
dalam kegiatan pemasaran seperti:'*

a. Biaya.

b. Kurangnya SDM yang kompeten.

¢. Minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan syariah.

d. Persaingan.

Sesuai dalam penyajian data dan analisis data dapat diketahui
bahwa strategi pemasaran produk tabungan simpatik yang dilakukan oleh
Bank Syariah Mandiri KC Genteng pasti memiliki kendala tersendiri bagi
bank, seperti:

a. Kurangnya jumlah sumber daya manusia (SDM), mempengaruhi

kegiatan pemasaran yang tidak maksimal karena kurangnya tenaga

pemasar untuk memasarkan produk funding.

109 7yIfan Ainur Rofig, Strategi Promosi Produk Bank Syariah Studi Kasus Bank Syariah Mandiri
(BSM) Kecamatan Banyuwangi, 84-86.
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b. Minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan syariah, banyak
masyarakat yang belum mengetahui atau memahami produk-produk
perbankan syariah sehingga masyarakat tidak berminat untuk
menggunakan produk atau jasanya.

c. Persaingan, yang dimaksud adalah bank yang berada dikawasan
Genteng seperti: BRI Syariah, Bank Jatim Syariah, BTN Syariah,
Bank Muammalat, dan juga bank konvensional.

Dari penjabaran diatas dapat diketahui bahwa terdapat 3 kendala
dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik dari
4 kendala dalam teori. Maka dapat dikatakan bahwa teori tersebut sesuai
dengan yang terjadi dilapangan. Untuk biaya tidak menjadi kendala bagi
Bank Syariah Mandiri KC Genteng karena dirasa cukup kuat sebab
posisinya sebagai lembaga keuangan, kurangnya SDM yang kompeten
dari segi kualitas karyawan tidak menjadi kendala karena disana dibekali
pendidikan, pertemuan dan pelatihan, bahkan di beberapa bank menjadi
kendala atau hambatan dalam strategi pemasaran.

. Solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan

simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi

Memasarkan produk dan jasa bank merupakan bagian dari kegiatan
terpenting yang menjadi hal pokok dalam meningkatkan income suatu
bank. Semakin banyak produk yang diminati oleh masyarakat, maka

pastinya juga akan memberikan jumlah income perusahaan yang lebih
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besar. Solusi dalam mengembangkan kegiatan strategi pemasaran, adalah

sebagai berikut:
a.

b.

110

Merencanakan anggaran biaya pemasaran.

Meningkatkan kualitas dan kuantitas SDM tentang perbankan syariah.
Meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat.

Menempatkan posisi pada persaingan.

Sesuai analisis data yang didapat diketahui bahwa Setiap kendala

pasti memiliki solusi tersendiri dalam penyelesaiannya. Salah satu cara

penyelesaian solusi dari kendala dalam mengembangkan strategi

pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC

Genteng adalah:

a.

Meningkatkan jumlah SDM tenaga pemasar yaitu bisa membuka
lowongan pekerjaan untuk tenaga SFE (sharia funding executive) dan
memberikan pelatihan.

Meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat dengan sering
mendatangi masyarakat dalam rangka penyuluhan dan bisa sebulan
dua kali buka gerai dilembaga-lembaga maupun instansi.
Menempatkan posisi pada persaingan, caranya memperbaiki strategi
pemasarannya agar memenangkan persaingan pasar yang pesat antar
lembaga perbankan, produk inovasi yang dapat diterima oleh

masyarakat.

10 7ylfan Ainur Rofig, Strategi Promosi Bank Syariah Studi Kasus Bank Syariah Mandiri
Kecamatan Banyuwangi, 86-87.
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Dari penjabaran diatas dapat diketahui bahwa terdapat 3 solusi
dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di
Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi dari 4 solusi dalam teori.
Maka dapat dikatakan bahwa teori tersebut sesuai dengan yang terjadi
dilapangan. Merencanakan anggaran biaya pemasaran pasti sudah
dilakukan oleh BSM karena tidak menjadi solusi, dan meningkatkan
kualitas sumber daya manusia di Bank Syariah Mandiri KC Genteng tidak
menjadi solusi karena di Bank Syariah Mandiri KC Genteng tidak menjadi

kendala, bahkan dibeberapa bank menjadi solusi dalam strategi pemasaran.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Dari hasil analisis penelitian yang sesuai dengan tujuan pembahasan
skripsi ini. Pembahasan mengenai strategi pemasaran produk tabungan
simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, dapat diambil
kesimpulan bahwa:

1. Pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik di Bank Syariah
Mandiri KC Genteng Banyuwangi, bahwa sebelum masyarakat
mengetahui atau mengenal produk BSM dilakukannya pemetaan pasar
melalui strategi segmenting, targetting, dan positioning kemudian
mengembangkan bauran pemasaran yaitu marketing mix meliputi 7P.

2. Kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan
simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, seperti: a)
Kurangnya jumlah sumber daya manusia (SDM), terutama tenaga dalam
memasarkan produk tabungan. b) Minimnya pemahaman masyarakat
tentang perbankan syariah, sehingga banyak masyarakat tidak berminat
menggunakan produk dan jasa BSM. c) Persaingan, adalah pesaing yang
berada di kawasan Genteng yang masih bisa dijangkau oleh BSM KC
Genteng.

3. Solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran produk tabungan

simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi, adalah: a)

107
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Meningkatkan jumlah SDM tenaga pemasar, dengan membuka lowongan
pekerjaan. b) Meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat, sering
mendatangi masyarakat maupun buka gerai di lembaga-lembaga dan
instansi. ¢) Menempatkan posisi pada persaingan, bank berlomba-lomba
untuk menciptakan strategi pemasaran terbaiknya dalam menghadapi
persaingan dan menciptakan produk yang inovasi.
B. Saran
Sebagai hasil akhir dari penyusunan skripsi ini, maka perlu kiranya
peneliti menyampaikan beberapa saran yang bisa dijadikan sebuah masukan
antara lain:

1. Agar strategi pemasaran produk tabungan simpatik di BSM KC Genteng
berjalan dengan lancar dan stabil, maka BSM harus benar-benar
melakukan strategi pemetaan pasar dan mengembangkan bauran
pemasaran (marketing mix) meliputi 7P dengan tepat. Agar masyarakat
dapat mengetahui produk atau jasa bank dan mempertahankan loyalitas
para nasabahnya.

2. Tetap menjaga nilai-nilai syariah dalam menjalankan strategi pemasaran
maupun sistem operasional di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi, artinya bukan lebel saja yang syariah tapi pengaplikasiannya
juga sesuai syariah yang ditetapkan oleh Fatwa DSN-MUI.

3. Dengan menempatkan posisi pada persaingan, agar BSM KC Genteng
dapat bersaing dengan bank-bank yang berada di kawasan Genteng dengan

menciptakan strategi baru atau produk-produk yang berinovasi.
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PEDOMAN PENELITIAN

“Strategi Pemasaran Produk Tabungan Simpatik di Bank Syariah Mandiri KC

Genteng Banyuwangi”

A. Observasi:

1. Observasi tentang sejarah Bank Syariah Mandiri KC Genteng

2. Observasi tentang letak geografis BSM KC Genteng

3. Observasi tentang kegiatan pemasaran BSM KC Genteng

B. Wawancara

1. Bagaimana pelaksanaan strategi pemasaran produk tabungan simpatik
di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi?

a. Apakah didalam pelaksanaan strategi pemasaran tabungan
simpatik menggunakan strategi pemetaan pasar meliputi
segmenting, targeting, dan positioning?

b. Apakah didalam pelaksanaan strategi pemasaran tabungan
simpatik melakukan bauran pemasaran (marketing mix) yang 7P,
melalui:?

1) Produk

2) Harga

3) Tempat distribusi

4) Promosi

5) Orang/SDM

6) Proses

7) Bukti fisik (Physical evidence)

2. Apa saja kendala dalam mengembangkan strategi pemasaran produk
tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng
Banyuwangi, meliputi:?

a. Biaya

b. Kurangnya sumber daya manusia (SDM) yang kompeten.

¢. Minimnya pemahaman masyarakat tentang perbankan syariah.

d. Persaingan.



3. Apa saja solusi dalam mengembangkan strategi pemasaran produk

tabungan simpatik di Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Banyuwangi, meliputi:?

d.
b.
C.

d.

Merencanakan anggaran biaya pemasaran.
Meningkatkan kualitas dan kuantitas SDM.
Meningkatkan sosialisasi kepada masyarakat.

Menempatkan posisi pada persaingan.

C. Dokumentasi

o > w N

Sejarah Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Letak lokasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Struktur Organisasi Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.

Layanan Operasional Bank Syariah Mandiri KC Genteng

Banyuwangi.

Produk-produk Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi.
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