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ABSTRAK

M. Muzammil , Dr. M.F Hidayatullah S.H.I., M.S.1 2023: Analisis Strategi
Positioning Produk Tabungan Britama Junio Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di PT Bank Rakyat Indonesia (BRI) Kantor
Cabang Jember.

Didalam perkembangan Perbankan di Indonesia yang semakin hari
semakin mengalami kemajuan baik dari salah satu sektor perindustriannya,
pemasaran/marketing yang terdapat dalam perusahaan tersebut juga harus
mengikuti perubahan atau menyesuaikan dengan pasar sehingga dapat mendukung
penuh terhadap kemajuan perusahaan tersebut.

Rumusan masalah dari penelitian ini adalah 1) bagaimana strategi
positioning Bank BRI Kc Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah melalui
tabungan BritAman Junio. 2) Apa faktor pendukung dan penghambat produk
tabungan BritAma Junio pada Bank BRI Kc Jember dalam meningkatkan jumlah
nasabah.

Tujuan Penelitian ini adalah: 1) Untuk mengetahui strategi positioning
Bank BRI Kc Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah melalui tabungan
BritAman Junio. 2) Untuk mengetahui apa saja faktor pendukung dan penghambat
produk tabungan BritAma Junio pada Bank BRI Kc Jember dalam meningkatkan
jumlah nasabah.

Penelitian ini menggunakan- penelitian kualitatif dan jenis penelitian ini
bersifat deskriftif. Teknik penelitian Ini” menggunakan teknik observasi,
wawancara dan dokumentasi, dengan analisis data menggunakan reduksi data,
penyajian data dan penarikan kesimpulan, sedangkan keabsahan data
menggunakan triangulasi-sumber.

Hasil penﬁiﬂ9 'n'ﬁﬁl - 1), strategi dilakukan oleh
Bank BRI KC Je &él\‘; \:KEI ‘Sﬁiﬁéﬁa aﬁ?ﬁﬁfﬁf sendiri dan juga
mengupdate agan a ?% w?g m and jarry,
superman dmrl bﬁe j rPsE rFL ﬁﬂ%ﬂ%@n asuransi
kecelakaan dan juga transak3| ya@bn‘L%anBlsa |Ia|<{|kan secara real time online.
2) Faktor pendukung: proses’ pembukaan rekening yang mudah, diberikan buku
tabungan,pelayanan yang baik, lokasi yang strategis dan tidak ada biaya
administrasi.. Faktor penghambat:persaingan dengan lembaga lain,adanya induk
tabungan di BritAma dan adanya nasabah yang tidak membawa akte kelahiran
anak. strategi untuk mengatasi kendala: menggencarkan pemasarannya lewat
media, bekerja sama dengan IGTKI dan instansi anak-anak lainnya, adanya

program goes to school sehingga tidak perlu membuka tabungan induk lagi, bagi
yang tidak membawa akte bisa menyusul keesokan harinya.

Kata Kunci: Strategi Positioning, Produk Britama Junio, Faktor Pendukung,
Hambatan, Dan Strategi Mengatasi.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perbankan merupakan salah satu sektor yang paling penting dalam
perekonomian Indonesia. Dimana perbankan berfungsi sebagai salah satu
badan penghimpun dan menyalurkan dana dari masyarakat dan untuk
masyarakat.

Sejak di keluarkan Undang-Undang Perbankan No. 10 tahun 1998
tentang perbankan adalah suatu badan usaha yang menghimpun dana dari
masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya ke masyarakat
dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka
meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.* Dengan hal itu bank-bank di tuntut
untuk mandiri dan-mampu. memobilisasi-dana masyarakat dan menyalurkan

kembali kepada masyarakat dalam bentuk tabungan secara kolektif.

SR REPIAS TSLARTNEQGER ™m0
perekonorp{ap Azlh F‘{lﬁ]] lleiﬂi@rlmﬁlg LSt[llD"rBrIa(Tatkan bank

sebagai sarana perantara]ke@nqgm, dgarrEhalRini mendorong bank untuk
meningkatkan kinerja dalam pelayanan kepada masyarakat termasuk dalam
usaha bank mengeluarkan produk-produk unggulannya.

Pada saat ini persaingan antar bank sangat ketat dalam memasarkan

produknya. Seperti tabungan, giro, deposit, dan lain-lain. Sehingga pihak

! Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta : Kencana, 2008), 9.



perbankan harus mempunyai kiat atau strategi — strategi tertentu dalam
memasarkan produknya sehingga dapat menarik minat nasabah.

Produk-produk yang ditawarkan pada industri perbankan salah satunya
adalah produk tabungan. Menurut Undang Undang No. 10 Tahun 1998
tentang perbankan, Tabungan adalah simpanan yang penarikannya hanya
dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang disepakati, tetapi tidak dapat
ditarik dengan cek, bilyet giro, dan/atau alat lainnya yang dipersamakan
dengan itu. Tabungan merupakan jenis simpanan yang sangat dikenal oleh
masyarakat, karena sejak sekolah dasar anak-anak sudah dikenal dengan
tabungan, meskipun masih bersifat menabung di sekolah.? Salah satu lembaga
keuangan bank yang ada di Indoenesia adalah bank Bank Rakyat Indonesia.

PT Bank Rakyat Indonesia adalah salah satu bank tertua dan terbesar
milik BUMN yang ada di Indonesia dan'telah tersebar luas diberbagai daerah

dengan memiliki lebih dari 19 kantor wilayah, 461 kantor cabang, 584 kantor

barg et FTHARET R PRV o oo
kantor caﬁqgﬁidﬁﬂnalﬂ@HmﬁrgdisanPmeer yakni

Bank BRI Kantor CabanP JEnbM BaBk BRI Kantor Cabang Jember telah
berkembang pesat dan memiliki berbagai macam produk dan jasa yaitu giro,
sertifikat deposit, tabungan terdiri dari BritAma,BritAma Bisnis, BritAma
Valas, BritAma junio, simpedes, surat berharga dan masih banyak lagi yang

lainnya.®

2 |smail, Akuntansi Bank, (Jakarta : Kencana Prenada Media Group, 2010), 48.
3 “Info Perusahaan - Bank BRI | Melayani Dengan Setulus Hati,” accessed April 10, 2023,
https://bri.co.id/info-perusahaan.



Sebagai lembaga keuangan yang cukup lama didirikan, Bank BRI
Cabang Jember harus menentukan langkah-langkah dan strategi untuk terus
mengembangkan produknya. Strategi adalah garis besar bagaimana rencana
manajemen untuk mencapai tujuan. Strategi merupakan proses yang
memegang peranan penting dalam mamasarkan barang dan jasa kepada
konsumen. Pada dasarnya setiap unit usaha melakukan strategi. Strategi yang
diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan perkembangan
pasar dan lingkungan pasar tersebut. Disamping itu, pemasaran berfungsi
untuk mendekatkan jarak antara produsen dengan konsumen. Dengan
memproduksi barang dan jasa, Bank BRI Kantor Cabang Jember berusaha
meningkatkan penjualan dengan cara strategi yang tepat untuk menarik minat
nasabah sebanyak mungkin. Dengan cara menanamkan produk yang positif di
benak konsumen yakni menggunakan strategi positioning:

Menurut Philip Kotler sebagaimana dikutip oleh Nugroho J. Setiadi

dijelaskan bahWﬁJ’mVElﬂ@”]y?\ ‘%arf% Flﬂ?\kﬁu& %‘EE?I}?lﬁositioning adalah
tindakan Wlaﬁﬁnq_qrgﬂkl dﬂ@ﬁmﬁﬁaggmqt@cipta kesan

tertentu diingatan konsuT1erE PMioWgEtaq{posisi produk adalah cara
produk ditetapkan oleh konsumen berdasarkan atribut penting tempat dimana
diduduki produk dalam hubungannya dengan produk pesaing.® Kesan dalam
hal ini yaitu persepsi atau image positif konsumen terhadap perusahaan
maupun produk tersebut. Sehingga konsumen akan mengerti dan menghargai

yang dilakukan perusahaan untuk membedakan diri dengan pesaing lainnya.

* Nugroho J. Setiadi, perilaku konsumen, (Jakarta Timur: Prenada Media, 2003), 76.



Bank BRI Kantor Cabang Jember sebagai bank umum yang
memfasilitasi nasabah dengan bermacam produk yang ada termasuk salah
satunya adalah produk Tabungan BritAma Junio. Produk Tabungan BritAma
Junio merupakan simpanan untuk membantu dan mendorong budaya
menabung sejak usia dini. Tabungan BritAma Junio didesain untuk
memberikan kemudahan bagi masyarakat. Dimana produk ini memiliki syarat-
syarat tertentu yaitu rata-rata setoran awal minimal Rp. 250,000 dan beberapa
syarat-syarat lainnya.’

Dengan produk tersebut yang menjadi poin dimana nasabah khususnya
anak-anak difasilitasi dan diajarkan untuk menabung sejak dini. Dengan
menabung sama halnya mempersiapkan diri untuk menghadapi hal-hal yang
tidak diinginkan. Selain itu, kemudahan dan keunggulan yang ditawarkan oleh
produk tabungan “BritAma junio: ini “membuat orang tua lebih mudah

mengajarkan anaknya untuk menabung dan juga antusias dari anak-anak itu

sendirt yang O R RS FAK TE AR R LR sopert fmprar
pendidikap(liﬂ [m]p_[aAJaln%aC P_Ilm H@ @PBiDlTanng terus

meningkat sehingga sznkEBINA Kaptoi= CR)ang Jember harus terus
meningkatkan strategi pemasarannya terutama strategi positioning untuk

menarik minat nasabah dan menambah jumlah nasabah.

> “Britama Junio - Bank BRI | Melayani Dengan Setulus Hati,” accessed April 10, 2023,

https://bri.co.id/britama-junio.

® “Manfaat Tabungan BRI Junio Demi Masa Depan Buah Hati,” accessed April 10, 2023,

https://www.cnnindonesia.com/ekonomi/20220714141927-297-821521/manfaat-tabungan-bri-
junio-demi-masa-depan-buah-hati.



Tabel 1.1
Jumlah Nasabah Tabungan BritAma Junio 2019-2023
Tahun Nasabah Tabungan
2019 857
2020 910
2021 870
2022 990
2023 1057

Data: BRI Kc. Jember

Pada tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah nasabah pada Tabungan
BritAma Junio mengalami peningkatan, meskipun pada tahun 2021
mengalami penurunan dikarenakan - covid-19 namun pada tahun-tahun
berikutnya mengalami peningkatan lagi.

Namun semakin berkembangnya sektor perbankan di Indonesia
diperlukan adanya kegiatan pemasaran untuk menghadapi persaingan yang
dari waktu ke waktu semakin meningkat salah satunya di Bank BRI Kantor
Cabang Jember khususnya pada preduk Fabungan BritAma Junio. Pentingnya

melakukan pemasarandalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan
masyarakat amlbgﬁli)%aﬂ%‘étalu‘deﬁhw'%%“dengan semakin

meningkatn ylalg%elg(!t_[h lmasyaral_lltu sencp §Iam melgkculan kegiatan
JEMBER

pemasarannya, suatu perusahaan memiliki target dan tujuan yang hendak di
capai, baik jangkan pendek maupun jangka panjang.

Dalam jangka pendek biasanya untuk merebut hati konsumen terutama
produk yang baru di luncurkan. Sedangkan dalam jangka panjang untuk
mempertahankan produk-produk yang sudah ada agar tetap eksis. Hal ini
dilakukan agar nasabah mengetahui dan berminat untuk mengambil produk

yang ditawarkan sesuai kebutuhannya.




Dari uraian di atas, maka dalam penelitian ini penulis ingin meneliti
tentang penerapan dari strategi positioning produk Tabungan BritAma Junio
di Bank BRI Kantor Cabang Jember. Penulis ingin mengetahui tentang
strategi positioning seperti apa yang di terapkan oleh Bank BRI Kantor
Cabang Jember dalam usaha meningkat jumlah nasabah.

Pemilihan penulis terhadap “positioning” sebagai objek formal dalam
penelitian ini didasarkan pada alasan bahwa positioning memiliki peran yang
sangat penting dalam strategi pemasaran dan merupakan elemen kunci untuk
menciptakan produk yang memiliki citra yang baik di benak konsumen dan
berhasil di pasar.

Selain itu mengenai Bank BRI, bahwa Bank ini termasuk salah satu
bank tertua di Indonesia. Akan tetapi hingga saat ini bank tersebut masih ikut
mewarnai persaingan di pasar: perbankan “Indonesia melawan kompetitor-

kompetitornya yang masih muda dan belia. Berdasarkan hal tersebut, artinya

Bank BRI me@hi[w?ﬁggtﬁsiqgrilgaf?RmeWﬂslitioning sehingga
etap merO AT PG CHINEADMS I DDIQ

Hal ini yang memPqupeMis Brtaﬁy L]Qtuk mengetahui lebih lanjut
mengenai penerapan strategi positiong yang di lakukan oleh BRI Kantor
Cabang Jember terhadap nasabah anak-anak. Berdasarkan latar belakang
dalam penelitian ini maka peneliti bermaksud untuk melakukan penelitian
dengan judul “Analisis Strategi Positioning Produk Tabungan BritAma
Junio Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank BRI Kantor

Cabang Jember”.



B. Fokus Kajian

1.

2.

Bagaimana strategi positioning Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam
meningkatkan jumlah nasabah melalui produk Tabungan BritAma Junio?

Apa faktor pendukung dan penghambat produk Tabungan BritAma Junio
pada Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam meningkatkan jumlah

nasabah?

C. Tujuan Penelitian

1.

Untuk mengetahui Strategi Positioning yang dilakukan oleh Bank BRI
Kantor Cabang Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah melalui
produk Tabungan BritAma Junio

Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat produk Tabungan
BritAma Junio ‘pada..Bank BRI Kantor~Cabang Jember dalam

meningkatkan jumlah nasabah

D. Manfaat Penelitian

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

"RIAFHAFACHMAT' STIFD TG

tujuan. Adapun manfaat d]m IEsnmneglanEm :ﬂalah sebagai berikut:

1.

Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan terhadap
masalah yang akan diteliti. Khususnya mengenai strategi positioning
Tabungan BritAma Junio, dan dapat dijadikan refrensi bagi pihak yang

akan melakukan penelitian dikemudian hari nanti.



2. Manfaat Praktis

a. Bagi Peneliti
Bagi penulis berguna untuk penyelesaian tugas akhir kuliah,
selain itu juga menambah pengetahuan mengenai strategi positioning
Tabungan BritAma Juniodalam meningkatkan nasabah
b. Bagi Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi dan dapat
dijadikan sebuah bacaan, pedoman dan refrensi dalam melakukan
sebuah penelitian selanjutnya, khususnya pada penelitian yang terkait
dengan strategi positioning produk Tabungan BritAma Junio
c. Bagi Lembaga
Dapat dijadikans, sebagai bahan inspirasi dan dapat dijadikan

sebagai informasi dalam meningkatkan mutu perbankan.

= Defnisl sl N IVERSITAS ISLAM NEGERI
ORTATELASH AEHRANE SHITHCEino yno
menjadi titik perhatian peﬁeliEteMdaﬁudE] pérelitian, tujuannya agar tidak
terjadi kesalah pahaman terhadap makna istilah sebagaimana dimaksud oleh
peneliti. Istilah yang dimaksud adalah:
1. Strategi Positioning
a. Menurut David strategi adalah rencana yang disatukan, luas dan

berintegrasi yang menghubungkan keunggulan strategis perusahaan

dengan tantangan lingkungan, yang dirancang untuk memastikan



bahwa tujuan utama dari perusahaan yang dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh organisasi.” Strategi merupakan
sejumlah tindakan yang terintegrasi dan terkoordinasi yang diambil
untuk mendayagunakan kompetensi inti serta memperoleh
keunggulan bersaing. Keberhasilan suatu perusahaan, sebagaimana
diukur dengan daya saing strategis dan profitabilitas tinggi,
merupakan fungsi kemampuan perusahaan dalam mengembangkan
dan menggunakan kompetensi inti baru lebih cepat daripada usaha
pesaing untuk meniru keunggulan,yang ada saat ini.2

Dari pengertian diatas dapat dipahami bahwasannya strategi
merupakan suatu rencana yang ditunjukan untuk mencapai suatu
tujuan yang diinginkan

b. Menurut Philip Kotler pada hakikatnya, yang dimaksud dengan

PO RARER STAS T ARA ROR o euren pemesaran
o8] et e fpf] A g TRt KEp i) Positioning
atau posisi prodllk bdaliwl cara pEJduR ditetapkan oleh konsumen
berdasarkan atribut penting tempat dimana diduduki produk dalam
hubungannya dengan produk pesaing.’

Dari uraian diatas dapat disimpulkan strategi positioning

adalah strategi penciptaan produk yang mencerminkan keunggulan

’ Fred R. David, Manajemen Strategi Konsep, (Jakarta : Selemba Empat, 2004), 14.
® Hitt Michael, Dkk, Manajemen Strategis, (Jakarta: Erlangga, 1997) , 137.
9 -

Ibid., 5.
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dari produk di benak konsumen. Kesan dalam hal ini yaitu persepsi
atau penilaian positif konsumen terhadap perusahaan atau produk
tersebut. Sehingga konsumen dapat memahami atau mengerti apa
yang dilakukan perusahaan untuk membedakan dirinya dengan
pesaingnya. Perusahaan harus mengidentifikasi dan meneliti posisi
pesaingnya kemudian memutuskan unntuk mengambil posisi setaraf
atau mencari kesempatan dalam pasar dengan menggunakan strategi
yang telah ditentukan.
2. Tabungan BritAma Junio merupakan produk Tabungan yang
diperuntukkan untuk anak-anak dan pelajar yang berusia dibawah 17
tahun untuk mendorong budaya menabung sejak dini.

F. Sistematika permasalah

Untuk lebih mudah memahami isi skripsi ini secara keseluruhan maka,

penulis membuat sistematika penulisan yang mana isi skripsi ini terdiri dari

lima bab masing/NmagingdalamAiaidnbernkit! NEGER]
sag1 KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ

Pendahuluan men!pagn |M‘gia‘%3 yaE'g Btenjelaskan mengenai latar

belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian
terdahulu, metologi penelitian dan sistematika penulisan.

BAB Il

Kajian teori merupakan bagian yang dapat menjelaskan sebuah teori
yang berhubungan dengan penelitian yang berisi tentang teori strategi

positioning produk Tabungan BritAma Junio
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BAB 111

Metode penelitian yang meliputi tentang pendekatan dan jenis
penelitian, lokasi, subyek, teknik pengumpulan data, analisis data, keabsahan
data dantahap tahap penelitian
BAB IV

Hasil dan pembahasan merupakan bagian yang menjelaskan Gambaran
umum objek BRI KC. Jember yang meliputi sejarah, yaitu visi, misi, produk,
struktur Organisasi dan gambaran umum penelitian deskriptif objek penelitian,
penyajian data dan analisis serta membahas pembahasan temuan
BAB V

Penutup merupakan bagian terakhir dalam penelitian skripsi bagian ini

memuat data kesimpulan dan saran.

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ
JEMBER



BAB I1
KAJIAN KEPUSTAKAAN
A. Penelitian Terdahulu
Pada bagian ini peneliti mencantumkan beberapa hasil penelitian
terdahulu yang terkait dengan peneltian yang hendak dilakukan. Kemudian
membuat ringkasan, baik penelitian yang sudah dipublikasikan. Dengan
melakukan langkah ini, maka dapat dilihat sejauh mana keaslian dan
perbedaan penelitian yang lendak dilakukan oleh peneliti
Studi pustaka perlu dikaji terlebih dahulu untuk menguasai teori yang
relevan dengan topic atau masalah.
1. Analisi Segmentasi, Targeting, Positioning Trehadap Kinerja Pemasaran
Pada PT Bank Sumut Imam Nonjol Medan."*Penelitian Elperida J.
Sinurat Fakultas Ekenomi Universitas Methodist Indonesia, penelitian ini

membahas tentang strategi Segmentasi, Targeting, Positioning Trehadap

e R RS T A STAM RECERY "

PenefitENi (i HilZRKn A0iCKIReQgEE) ) B3y pengaruh
segmentation, targel}ingEdaMpoﬁior@g Rerhadap Kinerja pemasaran
pada PT. Bank Sumut Imam Bonjol, Medan. Populasi yang digunakan
dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah PT. Bank Sumut Imam
Bonjol Medan, dengan mengambil sampel sebanyak 100 orang. Hasil

penelitian menunjukkan bahwa segmentation dan positioning secara

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran,

' Elperida J. Sinurat “Analisi Segmentasi, Targeting, Positioning Terhadap Kinerja Pemasaran
Pada PT Bank Sumut Imam Nonjol Medan”, (Jurnal Ilmiah Methonomi, 2018) Vol. 04, Issue 02

12



13

sedangkan targetting berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
kinerja pemasaran. Secara simultan, segmentation, targetting dan
positioning berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kkinerja
pemasaran.

Dari penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan antara
peneliatan terdahulu dengan penelitian sekarang. Persamaan antara
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang terdapat pada strategi
positioningnya dalam menghadapi nasabah dan juga kinerja yang
dilakukan oleh bank terhadap  nasabahnya. Perbedaaan penelitian
terdahulu dengan penelitian sekarang terdapat pada peningkatan nasabah
melalui tabungan BritAma Junio yang dilakukan oleh penelitian
sekarang, sedangkan penelitian terdahulu tidak.

2. Strategi Pemasaran Produk“Tabungan Britama Junio Pada Pt Bank

Rakyat Indonesia Kantor Cabang Perawang.'* Penelitian Dewi Herlina

Fakultas E}/ﬁlf{]/lPﬁr}ﬁllFA Sl—|Lil§J[n ALMVRET_I?S: H?iﬂ Negeri Sultan
ST TATACERNATY STIAFyno srees

pemasaran produk tibu@aq\pritzﬂa Eniq{pada bank rakyat indonesia
kantor cabang perawang.

PT Bank Rakyat Indonesia menggunakan strategi goes to school
untuk meningkatkan jumlah nasabah, dan meningkatkan pelayanan
dimana semakin tinggi pelayanan yang diberikan maka akan

menimbulkan minat anak-anak untuk menabung. Dalam menyelesaikan

" Dewi Herlina “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Britama Junio Pada Pt Bank Rakyat
Indonesia Kantor Cabang Perawang” ( skripsi, Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau-
Pekanbaru, 2018)
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hambatan-hambatan yang terjadi dalam pelaksanaannya, hendaknya
pihak bank lebih gencar lagi memasarkan produk tabungan BritAma
Junio dengan melalui media dan karena adanya tabungan induk orang tua
banyak keberatan utuk membuka dua rekening dengan adanya program
goes to school maka calon nasabah tidak perlu mempunyai tabungan
induk dan untuk persyaratan foto copy akte kelahiran sebaiknya dapat
diganti dengan menggunakan data nasabah (orang tua) saja jika si anak
masih berumur balita, akan tetapi apabila si anak sudah bersekolah
sebaiknya cukup hanya melampirkan kartu pelajar saja.

Dari penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan antara
peneliatan terdahulu dengan peneliaan sekarang. Persamaan pada
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang yaitu strategi pemasaran
pada tabungan junior. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian

sekarang yaitu terletak pada perbedaan peningkatan jumlah nasabah

mell TORTERSHAS 1SLAM NEGER
5. SUagIERTA P TN A SHFRrerce O
Points Of Parity).*? qenﬂtian,l-lergadE\/lap);ster Manajemen Universitas
Muhammadiyah Yogyakarta. Penelitian Ini Membahas Tentang Strategi
Positioning Dalam Persaingan Bisinis
Peta persaingan penjualan mobil pada segmen LMPYV di Indonesia

saat ini masih dikuasai oleh pabrikan Jepang yang memang sudah sangat

mapan dan terkenal di hati konsumen otomotif Indonesia. Namun,

2 Heriyadi, “Strategi Positioning Dalam Persaingan Bisnis (Points Of Difference Dan
Points Of Parity)”, (AJIE - Asian Journal of Innovation and Entrepreneurship, 2018) Vol. 03,
Issue. 03
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keberhasilan Wuling Confero yang mampu menembus pasar otomotif
segmen LMPV dengan membukukan angka penjualan ribuan unit,
menunjukkan bahwa produk pabrikan Tiongkok ini sudah mulai di
terima oleh konsumen otomotif Indonesia. Kehadiran Wuling Confero
telah membuat persaingan segmen LMPV menjadi semakin ketat, dan
dengan strategi positioning yang tepat, produk otomotif pabrikan
Tiongkok ini berpotensi menjadi pesaing utama pabrikan Jepang di masa
yang akan datang melalui keunggulan harga rendah (low price) yang
dimilikinya. Strategi positioning-Wuling Confero dalam menghadapi
persaingan pasar otomotif Indonesia segmen LMPV di bangun dengan
jalan menempatkan points.of difference produknya pada posisi low price
dengan menawarkan harga yang jauh lebih murah dari pesaingnya.
Sedangkan points of parity: produk Wuling Confero terlihat dari kualitas

dan desain yang ditawarkan produk ini seperti mesin, transmisi, fitur, dan

layanan m?\/ #Jﬂ SYBIHJQ\ Sd|s§(1|%?\n/?yﬁ] Ffﬁfbl tl-atribut tersebut
men OIS IR 1 KAK BT pEy oy vans

membuat Wuling CTnfeEo Marlganqzlqumate dan kredibel di mata
konsumen sehingga mampu bersaing di pasar otomotif Indonesia.
Keunggulan low price ini sangat sulit di tiru oleh pesaingnya dan
menjadi faktor kunci yang membuat pabrikan otomotif Tiongkok ini
mampu menjual ribuan unit produknya di Indonesia.

Pada penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan antara

penelitian terdahulu dengan dengan penelitian sekarang. Persamaan
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antara penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang ialah terletak pada
kesamaan penelitian strategi positioningnya. Perbedaan antara penelitian
terdahulu dengan penelitian sekarang terletak pada penelitian dalam
persaingan bisnis dan peningkatan jumlah nasabah pada Tabungan
Junior.

4. Pengaruh Strategi Diferensiasi Dan Positioning Dalam Memotivasi
Nasabah Melakukan Pembiayaan Pada Produk Bsm Oto Di Bank Syariah
Mandiri Kcp Teluk Betung Bandar Lampung.®® Penelitian Siti Aminah
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Raden
Intan Lampung. Penelitian ini membahas tentang pengaruh strategi
diferensiasi dan positioning dalam memotivasi nasabah melakukan
pembiayaan pada produk bsm oto di bank syariah mandiri kcp teluk
betung bandar lampung

Strategi diferensiasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

motivasi Tjsﬁyf{}ﬁglq WK@WI"W@? eﬁqja]?[oduk BSM OTO
o R XTI AT FNIRDS STRTEYS Stacs

diferensiasi sangat qenli_]’)g Mrerg mEupla{(an suatu bukti perusahaan
kepada pelanggan yang berupa perbedaan yang berarti atau yang
mendatangkan value bagi konsumen sebagai realisasi atas positioning
perusahaan. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin berbeda produk
yang ditawarkan oleh bank, maka akan semakin tinggi pula motivasi

nasabah untuk melakukan pembiayaan pada produk BSM OTO. Strategi

3 Siti Aminah “Pengaruh Strategi Diferensiasi Dan Positioning Dalam Memotivasi
Nasabah Melakukan Pembiayaan Pada Produk Bsm Oto Di Bank Syariah Mandiri Kcp Teluk
Betung Bandar Lampung”, ( skripsi, Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 2018)
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Positioning tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap motivasi
nasabah dalam melakukan pembiayaan pada produk BSM OTO di Bank
Syariah Mandiri KCP Teluk Betung Bandar Lampung.. Hal ini
dikarenakan citra merek pada produk BSM OTO belum banyak
diketahui oleh masyarakat umum, sehingga tidak memotivasi nasabah
melakukan pembiayaan pada produk BSM OTO. Nasabah lebih
mengenal produk BSM OTO sudah tercover oleh asuransi sebagai
positioningnya bukan sebagai produk yang paling cepat dan produk yang
lebih murah. Strategi diferensiasi, -dan positioning secara bersama-sama
(simultan) berpengaruh signifikan terhadap motivasi nasabah melakukan
pembiayaan BSM OTO di Bank Syariah Mandiri KCP Teluk Betung
Bandar Lampung. Hal Ini mengindikasikan bahwa apabila strategi
diferensiasi dan strategi positioning meningkat, maka akan meningkatkan

motivasi nasabah dalam melakukan pembiayaan pada produk BSM OTO.

PURIVERSTEAS 18T ARP R R RRereemeen ntere
penelian Brdhyl] pepga PRI P TE) [Frpyean antare

peneltian terdahulu]de@aMenBitiéE sR<arang yaitu terletak pada
strategi positioning yang dilakukan oleh perbankan. Sedangkan
perbedaan antara penelitian sekarang dengan penelitian terdahulu terletak
pada strategi diferensiasi dan positioning dengan strategi positioningnya
saja, dan juga terletak pada produk Tabungan BRI Junio dalam

meningkatkan jumlah nasabah
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5. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah
Mandiri Kcp Pondok Pinang.™* Penelitian Denny Sarwani Fakultas 1imu
Dakwah Dan Ilmu Komunikasi universitas islam negeri syarif
hidayatullah jakarta. Penelitian Ini Membahas Tentang Strategi
Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah Mandiri Pada
Kcp Pondok Pinang.

Strategi pemasaran yang digunakan yaitu dengan jemput bola
serta tak lepas memberikan kepuasan terhadap nasabah, dan juga
memberikan fasilitas bagi nasabah dalam memudahkan penyetoran dan
bergerak cepat dalam melayani masyarakat. Selain itu juga memberikan
penjelasan kepada masyarakat terkait dengan produknya yang dapat
dipercaya melalui bukti-bukti yang ada. Implementasi strategi pemasaran
yang dilakukan yaitu media-media-tklan lini, mulai dari iklan lini atas

dan iklan lini bawah. Dan juga melakukan seminar-seminar sehingga

bt ORI RSP XS TSTANT REBE R rsverekes uen
melFCEA [P AT MR ADYS FD [{on dengan
mengundang nasaball qg‘rbir\qfngﬂincgngl{itau sharing terkait dengan

produk-produknya.

Dari penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan antara
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang. Persamaan pada
penelitian terdahulu dengan penelitan sekarang terletak pada strategi

yang dilakukan perbankan terkait produk tabungan Junio, Perbedaan

% Denny Sarwani, “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Bank Syariah
Mandiri Kcp Pondok Pinang”, (skripsi, universitas islam negeri syarif hidayatullah Jakarta, 2019)
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pada penelitian sekarang dan penelitian terdahulu terletak pada strategi
pemasaran dan strategi positioning dan juga dalam peningkatan nasabah
melalui Tabungan BRI Junio.

6. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Britama Junio Pt Bank Rakyat
Indonesia Thk Cabang Bogor Pajajaran.'® Penelitian Ratna Diana Sari
Sutopo Fakultas Ekonomi Dan Manajemen Institut Pertanian Bogor,
penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran produk tabungan
junio.

Faktor yang berpengaruh dalam penyusunan strategi pemasaran
adalah Promosi yang dilakukan oleh BRI dalam memperkenalkan produk
Britama Junio kepada masyarakat dan aktor yang paling berperan dalam
penyusunan strategi pemasaran Britama Junio adalah Funding Officer.
Tujuan yang paling ingin dicapai adalah menjalin hubungan baik dengan

stakeholder. Alternatif strategi pemasaran Britama Junio BRI cabang

Boor PRI AT (TR S IS AN R p5teggqer Memeertan
kuale][}%IeiyaHnATp %@Wanler fy)E)sFQagi nasabah
sehingga nasabah ararEmMIikBsiIEp yang loyal terhadap produk

Britama Junio.

Dari penelitian diatas terdapat persamaan dan perbedaan antara
penelitian terdahulu dan sekarang. Persamaan penelitian terdahulu
dengan penelitian sekarang terletak pada strategi yang dilakukan oleh

perbankan dalam pemasaran produk tabungan junio. Perbedaan

15 Ratna Diana Sari Sutopo “Strategi Pemasaran Produk Tabungan Britama Junio Pt Bank
Rakyat Indonesia Tbk Cabang Bogor Pajajaran”, (skripsi, Institut Pertanian Bogor, 2019)
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penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang terletak pada strategi
pemasaran dan strategi positioning dan juga peningkatan meningkatkan
nasabah melalui produk tabungan BRI Junio

7. Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Melalui Tabungan Junio Pada
Bank Bri Cabang Pahlawan Surabaya.'® Penelitian Dearlingga Cyndi
Pramadieswara Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Perbanas Surabaya,
penelitian ini membahas tentang upaya meningkatkan jumlah nasabah
dengan melalui tabungan junio.

Hasil penelitian diatas adalah Bank BRI Cabang Pahlawan
Surabaya untuk berhasil meningkatkan jumlah nasabahnya melalui
Tabungan Junio pada tahun 2018 dengan cara meningkatkan kualitas
pelayanan kepada nasabah, dan gencarnya promosi yang dilakukan oleh
karyawan Bank BRI Cabang Pahlawan Surabaya, sehingga masyarakat

tertarik untuk membuka rekening Tabungan Junio. Berdasarkan uraian

et ORI RS AS TS ARFREGRER P Bt B
s 1 N TG T ) (v

Strategi pemasaran y]ingEepMan@er@erRan pelayanan terbaik kepada

nasabah adalah cara kuat dan positif dalam meningkatkan jumlah
nasabah baru.

Dari penelitian diatas terdapat persamaan dan perbedaan
antara penelitian terdahulu dan sekarang. Persamaan penelitian terdahulu

dengan penelitian sekarang terletak upaya meningkatkan jumlah nasabah

Dearlingga Cyndi Pramadieswara “Upaya Meningkatkan Jumlah Nasabah Melalui
Tabungan Junio Pada Bank BRI Cabang Pahlawan” (Tesis, STIE Perbanas, 2019)
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dengan melalui tabungan junior. Perbedaan penelitian terdahulu dengan
penelitian sekarang terletak pada strategi-strategi yang digunakan dalam
meningkatkan jumlah nasabah.

8. Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Di Bank Syariah
Mandiri Kcp Teluk Betung.!” Penelitian Riski Eka Lestari Fakultas
Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (lain) Metro,
penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran produk tabungan
mabrur junior.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat
disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan Bank Syariah
Mandiri KCP Teluk Betung pada produk Tabungan Mabrur Junior telah
sesuai dengan strategi pemasaran dengan menggunakan konsep bauran
pemasaran (Marketing Mix) 4P yaitu Strategi Produk (Product), Strategi

Harga(Price),Strategi  Tempat(Place), Strategi  Promosi(Promotion).

Sttegi DS S SRR R g menawarkan
kemydahan | WLl FPeaizEh poysiPay | Py [datpm - rangha

pelaksanaan ibadah PajEdaMmrEy dE{]gaR cara sosialisasi ke sekolah
maupun pesantren dengan memberikan kepuasan kepada nasabah serta
memudahkan penyetoran dan pelayanan masyarakat.

Dari penelitian diatas terdapat persamaan dan perbedaan antara
penelitian terdahulu dan sekarang. Persamaan penelitian terdahulu

dengan penelitian sekarang terletak pada strategi pemasaran produk

7 Riski Eka Lestari. ” Strategi Pemasaran Produk Tabungan Mabrur Junior Di Bank
Syariah Mandiri Kcp Teluk Betung”(skripsi, institut agama islam negeri metro, 2020)
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tabungan junior. Perbedaan penelitian terdahulu dengan penelitian
sekarang terletak pada strategi pemasaran dan strategi positioning produk
Tabungan Junior pada peningkatan jumlah nasabah melalui Tabungan
BRI Junio.

9. Strategi Positioning Pada Bank Perkreditan Rakyat Fianka Cabang
Kubang Dalam Meningkatkan Target Funding Menurut Ekonomi
Syari’ah.18 Penelitian Taufiq Hidayat Fakultas Syari’ah Dan Hukum
universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau-Pekanbaru. Penelitian
ini membahas tentang strategi positioning pada bank perkreditan rakyat
fianka cabang kupang dalam meningkatkan target funding menurut
ekonomi syariah.

Strategi positioning pada bank perkreditan rakyat fianka cabang
kubang dalam meningkatkan target-funding sudah berjalan cukup baik.

Hal itu bisa dilihat dari meningkatnya pencapaian penghimpunan, akan

tetapi maijWFdﬁiﬁ_[mﬁ%ca]ogll t?{ﬂ %rlj__ Pf%i[npunan tersebut.
R AT HEATTATHRIED "SIED ) strated

positioning (bauran)] atau Mtqupeﬁ]asﬂan yang dapat diandalkan,
walaupun masih banyak kekurangan-kekurangan misalnya, masyarakat
yang kurang mengetahui bank perkreditan fianka cabang kubang dan
layanan pick up servis itu sendiri. Tinjauan ekonomi syari’ah terhadap
strategi telah sesuai dengan aspek Ekonomi Islam, karena layanan

mobil ini selalu menjunjung tinggi 4 dimensi dalam memberikan kualitas

'8 Taufiq Hidayat » Strategi Positioning Pada Bank Perkreditan Rakyat Fianka Cabang
Kubang Dalam Meningkatkan Target Funding Menurut Ekonomi Syari’ah” (skripsi, universitas
Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau, 2020)
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pelayanan terhadap nasabah vyaitu: Realibility (kehandalan),
Responsiveness (daya tanggap), Assurance (jaminan/kepastian),
Emphaty (empati). Selain itu layanan Pick Up servis BPR Fianka cabang
Kubangjuga mencerminkan sikap pebisnis dalam islam,, yakni bisnis
bukan berbicara tentang keuntungan semata, melainkan ada nilai
persaudaraan harus tetap dijaga sehingga terjalinlah hubungan
silaturahmi yang baik untuk jangka panjang kedepannya.

Dari penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan antara
peneliatan terdahulu dengan peneliaan sekarang. Persamaan antara
penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang terdapat pada strategi
positioning. Perbedaaan penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang
terdapat pada peningkatkan target funding menurut ekonomi syari’ah dan
peningkatan jumlah nasabah melaluiTabungan BRI Junio.

10. Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Menarik Minat

esatE ONYVRRSITRS (STARN REERR e oo
PrenfRTAYHIA N IO S IO O Tore

Institut Dirosat Islarqiyq@AMmi@ PEind}@n. Penelitian ini membahas
tentang Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Menarik Minat
Nasabah Di Masa Pandemik Covid-19.

Dalam strategi yang dilakukan oleh pegadaian syariah Prenduan
dilihat dari banyaknya nasabah baru yang melakukan transaksi gadai

syariah dan nasabah yang lama pindah kembali kepegadaian syariah, hal

19 Jumari Dan Mashuri Toha,” Strategi Pemasaran Produk Gadai Syariah Dalam Menarik
Minat Nasabah Di Masa Pandemik Covid-19”, (jurnal, Institut Dirosat Islamiyah Al-Amien
Prenduan, 2021) Vol. 5 No. 1
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ini di sebabkan karena strategi pemasaran yang disampaikan kepada
nasabah memang terbukti kebenarannya dan tidak ada unsur menipu.
Strategi pegadaian syariah kantor cabang Prenduan yang dilakukan untuk
menarik minat nasabah di masa pandemik covid-19 ada 4 strategi yaitu :
Pemasaran media sosial, door to dor, membuat spanduk atau brosur,
memperluas jaringan relasi dengan media masa, ini juga penting dalam
membangun relasi kepada media masa. lihat dari faktor internal maupun
eksternal, bisa dilihat dari kinerja karywan sudah berjalan dengan baik
sesuai dengan prosedurnya dan. berkerja keras untuk merencanakan
strategi dan melakukan sosialisasi terhadap masyarakat dengan
memberikan pengetahuan, dan informasi yang baik agar masyarakat
kiranya paham tentang produk gadai syariah serta mencegah penurunan
omset penurunan perusahaan-akibat.adanya musim pandemik covid-19.

Dari_penelitian diatas terdapat perbedaan dan persamaan pada

penelitian@aﬂﬁyr_{ ﬂa{i lpla?ﬁlgnelr%s[elﬁr’z\iﬂgﬁﬁrﬁrﬁaﬂr] antara penelitian
e RIATHATIAT HVIA DS FIDTE memhe

tentang strategi-stratjgi @ng\g'lla%arﬁberﬂsahaan dalam menarik minat
nasabah. Perbedaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian
sekarang yaitu terletak pada staregi Positioning dan juga produk yang

digunakan dalam meningkatkan jumlah nasabah.
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Maping Penelitian Terdahulu
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NO | NAMA/TAHUN JUDUL PERSAMAAN PERBEDAAN
1 Elperida Analisi Segmentasi, | Persamaan antara | Perbedaan penelitian
J.Sinurat (2018) | Targeting, Positioning | penelitian terdahulu | terdahulu dengan
Trehadap Kinerja | dengan penelitian | penelitian  sekarang
Pemasaran Pada PT | sekarang terdapat | terletak pada
Bank Sumut Imam | pada strategi | peningkatan nasabah
Bonjol Medan positioning  dalam | dan juga pada
menghadapi nasabah | tabungan britama
junio dan juga

perusahaan dan juga
lokasi

Kcp Teluk Betung
Bandar Lampung

2 Dewi Herlina | trategi Pemasaran | Persamaan antara | Perbedaan penelitian
(2018) Produk Tabungan | penelitian terdahulu | terdahulu dengan
Britama Junio Pada Pt | dengan penelitian | penelitian  sekarang
Bank Rakyat Indonesia | sekarang terdapat | yaitu terletak pada

Kantor Cabang | pada strategi | perbedaan
Perawang positioning peningkatan  jumlah
nasabah melalui

Tabungan BRI Junio
3 Heriyadi (2018) | Strategi Positioning | Persamaan antara | Perbedaan antara
Dalam Persaingan | penelitian terdahulu | penelitian  terdahulu
Bisnis  (Points  Of | dengan penelitian | dengan penelitian
Difference Dan Points | sekarang falah | sekarang terletak pada
f.Pari . . lcterlet . penelitian dalam
%%[WFRMTAS lilsgﬁm Nﬁeﬁém persaingan bisnis dan
KIAI HAJI ACHMIAD SIDD|@instatan  jumiar
positioningnya nasabah pada
Il EFMBER Tabungan Junio

4 Siti Aminah | Pengaruh = Strategi | Persamaan antara | Sedangkan perbedaan
(2018) Diferensiasi Dan | peneltian terdahulu | antara penelitian
Positioning Dalam | dengan penelitian | sekarang dengan
Memotivasi  Nasabah | sekarang yaitu | penelitian  terdahulu
Melakukan terletak pada strategi | terletak pada strategi
Pembiayaan Pada | positioning yang | diferensiasi dan
Produk Bsm Oto Di | dilakukan oleh | positioning dengan
Bank Syariah Mandiri | perbankan. strategi positioningnya

saja, dan juga terletak
pada produk
Tabungan BRI Junio
dalam meningkatkan

jumlah nasabah
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Denny Sarwani
(2019)

Pemasaran
Tabungan
Mabrur Junior Bank
Syariah Mandiri Kcp
Pondok Pinang

Strategi
Produk

Persamaan pada
penelitian terdahulu
dengan penelitan
sekarang terletak
pada strategi yang
dilakukan perbankan
terkait produk
tabungan mabrur
junior/ Tabungan
junior

Perbedaan pada
penelitian  sekarang
dan penelitian
terdahulu terletak pada

strategi pemasaran dan
strategi  positioning
dan  juga  dalam
peningkatan nasabah
melalui Tabungan BRI
Junio

Ratna Diana Sari
(2019)

Strategi Pemasaran
Produk Tabungan
Britama Junio Pt Bank
Rakyat Indonesia Tbk
Cabang Bogor

Persamaan penelitian

terdahulu dengan
penelitian  sekarang
terletak pada

strategi-strategi yang

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan
penelitian  sekarang

terletak pada pada
strategi pemasaran dan

Pajajaran dilakukan oleh | strategi  positioning
perbankan dalam | dan juga peningkatan
pemasaran  produk | meningkatkan nasabah
tabungan junior melalui produk

tabungan BRI Junio
Dearlingga Upaya Meningkatkan | .Meneliti tentang | Perbedaan penelitian
Cyndi Jumlah Nasabah | strategi dalam upaya | terdahulu dengan
Pramadieswara | Melalui Tabungan | meningkatkan penelitian  sekarang
(2019) Junio Pada Bank Bri | jumlah nasabah | terletak pada strategi-
Cabang Pahlawan | dengan melalui | strategi yang
Surabaya tabungan junior digunakan dalam

meningkatkan jumlah
nasabah

Riski Eka Lestari
(2020)

IVERSTFRY
i Mhaneis e

Teluk Betunp. E M

S E G

|[pemasarad  produk

tabungan junior

R, STE

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan

elitian  sekarang
terfetak pada pada
strategi pemasaran dan
strategi  positioning
produk Tabungan
Junior pada
peningkatan  jumlah
nasabah melalui

Tabungan BRI Junio

Taufiq
(2020)

Hidaya

Strategi Positioning
Pada Bank Perkreditan
Rakyat Fianka Cabang

Kubang Dalam
Meningkatkan  Target
Funding Menurut

Ekonomi Syari’ah

Persamaan antara
penelitian terdahulu
dengan penelitian
sekarang terdapat
pada strategi
positioning

Perbedaan penelitian
terdahulu dengan
penelitian  sekarang
terletak pada pada
peningkatkan  target
funding menurut

ekonomi syari’ah dan
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peningkatan  jumlah
nasabah melalui
Tabungan BRI Junio
Jumari Dan | Strategi Pemasaran | Persamaan antara | Perbedaan antara
Mashuri  Toha | Produk Gadai Syariah | penelitian terdahulu | penelitian  terdahulu
(2021) Dalam Menarik Minat | dengan penelitian | dengan penelitian
Nasabah Di  Masa | sekarang yaitu sama- | sekarang yaitu terletak
Pandemik  Covid-19 | sama membahas | pada staregi
(Pegadaian Syariah | tentang strategi- | Positioning dan juga
Cabang Prenduan | strategi yang | produk yang
Sumenep Madura) dilakukan digunakan dalam
perusahaan  dalam | meningkatkan jumlah

menarik minat | nasabah

nasabah

B. Kajian Teori
1. Strategi Positioning
a. Strategi
Kata “strategi” berasal dari Bahasa Yunani “strategos”
(stratos = militer dan ag = memimpin), yang artinya “generalship”
atau sesuatu yang dilakukan eleh para jenderal perang dalam membuat

rencana “untuk memenangkan perang. Seorang ahli yang bernama
ClausvHMééga gb%éleMJ §|IatﬂthloNzﬁn ielr:riliértempuran untuk
mlénleir%r!gkl;r! Ip?éFL %I(;IGI MAPK hSern ap:li_b) J gilah strategi

[ EMBER

digunakan pertama kali di dunia militer?

Secara etimologi strategi berasal dari kata yunani, yaitu
“strattegeia”’ atau “stratos” yang artinya militer dan “ag” yang
artinya memimpin. Berdasarkan pengertian diatas strategi bisa
diartikan sebagai konsep atau upaya untuk menunjukkan potensi atau

sumberdaya kedalam suatu rangkaian kegiatan untuk mencapai tujuan

20 Rachmat, Manajemen Strategik, (Jakarta:CV.Pustaka Setia, 2014), 2.
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yang diharapkan. Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI)
strategi adalah suatu ilmu untuk menggunakan sumber daya untuk
melaksanakan kebijaksanaan tertentu.”* Dari penjelasan diatas bisa
disimpulkan bahwasannya strategi yaitu suatu hal atau cara untuk
mencapai tujuan dengan mempertimbangkan aspek maupun potensi
yang ada.
b. Positioning

Philip Kotler mengemukakan positioning adalah tindakan yang
dilakukan oleh marketer untuk-membuat citra produk, dan hal-hal
yang ingin ditawarkan kepada pasarannya, berhasil memperoleh posisi
yang jelas mengandung, arti dan terbedakan (diantara pesaing) dalam
benak sasaran konsumennya. **

Gunawan Adisaputro mengemukakan Positioning adalah

tindakan untuk mendesain tawaran citra perusahaan yang menempati

23 e . ..
P29 R RSP TAR IS AR RIE G jerenian posis
"REAPHAT ACHNAR SR E)povk dalam
persaingan dan Terﬁapr@p tBur:E pémasaran yang terinci. Jadi,
positioning itu bukanlah sesuatu yang dilakukan kepada produk,

melainkan sesuatu hal yang dilakukan terhadap pikiran atau benak

konsumen.

L Tim Penyusun Departemen Pendidikan dan Kebudayaan RI, Kamus Besar Bahasa
Indonesia, (Jakarta:Balai Pustaka, 1997), 199.

%2 |katan Bankir Indonesia (IBI) dan Lembaga Sertifikasi Profesi Perbankan (LSPP),
Mengelola Bisnis Pembiayaan Bank Syariah (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2015), 227.

% Gunawan Adisaputro, Manajemen Pemasaran, Analisis Untuk Perancangan Strategi
pemasaran (Yogyakarta: UPP STIM YKPN, 2010), 118.
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Setelah pasar sasaran telah dipilih dan produk yang
dibutuhkan telah dirancang, tahap selanjutnya yaitu memposisikan
produk itu kedalam benak konsumen. Keberhasilan positioning itu
terletak pada perusahaan itu sendiri.kunci positioning yang baik
adalah yang mampu mengikat konsumen terhadap produk yang
ditawarkan dipasaran tersebut. Positioning sendiri memiliki hubungan
erat dengan strategi konsumen, bagaimana produk bisa mewakili citra
atau persepsi yang hendak di ciptakan dibenak konsumen. Hubungan
asosiatif inilah yang kemudian-mampu membangan citra produk.
Pernyataan positioning berupa kata-kata yang harus diolah dengan
rangkaian kalimat baik dan menarik yang mampu tersampainkan
dengan baik dan efektif. Bagalmana konsusmen ini membantuk
persepsi, dengan memproses Informasi inilah yang harus dilakukan

perusahaan dengan perancangan yang matang dan langkah yang tepat

S N RS TS TS AR N Ay crenemien @
g nging s pIsta PENTER PR QB tyng hatinya

Cara mePci[EaquA pp}iti@inq.)\ bukan pada bagaimana
menciptakan sesuatu yang baru dan berbeda, tapi mampu
menggunakan sesuatu hal yang ada secara kreatif, sehingga konsumen
lebih bisa fokus dan berbeda dalam memahami produk. Tujuan

dilakukannya positioning adalah untuk memposisikan produk, merk

atau program yang ada di pasar sehingga terpisah dengan produk,
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merk atau program pesaing dan untuk menyampaikan hal tertentu
kepada konsumen.?*
Menurut Kotler terdapat 4 klasifikasi posisi perusahaan
menurut peranannya dalam pasar sasaran, yaitu:
1) Pemimpin Pasar
Perusahaan ini memiliki pangsa pasar terbesar dan
biasanya memimpin dalam perusahaan harga, peluncuran produk
baru, cakupan distribusi dan intensitas promosi.
2) Penantang Pasar
Posisi perusahaan ini berada setelah pemimpin pasar atau
berada pada posisi kedua.
3) Pengikut Pasar
Perusahaan . ‘model int “lebith suka ‘mengikuti daripada
menantang pemimpin pasar.

4 PeUINEESITAS ISLAM NEGERI

KA Amatf deriepgisun ReserSppgay [3opley pemimn
dalam pasar kFciEﬁtaMertB (nEheRPerusahaan kecil umumnya
menghindari persaingan melawan perusahaan besar dan mengarah
pasar kecil yang tidak menarik peusahaan besar dan ide dasar
penceruk adalah spesialisasi.”®

Pentingnya positioning ini supaya mampu menciptakan

persepsi di benak konsumen maupun pesaing tentang produk terutama

78.

2 Marknesiss, Pemasaran, Strategi, Taktik & Kasus, (Bogor: Jelajah Nusa, 2009), 101.
% Abdul Manap, Revolusi Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Mitra Wacana Media, 2016),



31

pada produk-produk yang ada di BRI Kantor Cabang Jember. Maka
dari itu positioning merupakan suatu hal yang sangat penting dalam
strategi pemasaran. Karena positioning yang tepat dapat
mengakibatkan produk atau jasa yang ditawarkan akan dipersepsikan
berbeda oleh konsumen.

Perlu diingat bahwasannya produk perusahaan memiliki
segmen masing-masing yaitu dengan memperhatikan prinsip-prinsip
segmentasi sendiri. Mencari suatu jendela untuk kemudian mampu
mesuki otak konsumen tidaklah mudah, para marketer perusahaan
harus mengetahui bagaimana konsumen memproses, menyimpan
informasi dan membangkitkannya kembali informasi itu. Persepsi
yang tercipta merupakan keberhasilan utama dalam positioning.
Selain ditentukannya persepsi oleh”pelanggan itu, posisi atau citra
perusahaan juga dipengaruhi oleh pesaing dan juga konsumen itu

sendiri

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

“ SKEATEPATI ACHMAD SIDDIQ
Strategi uPtuE anuBm [Pengmpatan posisi (positioning)
menurut David A Aacker dalam buku Rhenald Kasali yang berjudul “

Manajemen Periklanan: Konsep dan Aplikasinya di Indonesia”.

Strategi positioning adalahh sebagai berikut:?

% Rhenald Kasali, Manajemen Periklanan: Konsep dan Aplikasinya di Indonesia, (Jakarta:
PT. Pustaka Utama Grafiti, 2007), 164.
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1) Identifikasi Para Pesaing

Sebelum menentukan positioning,  hal yang perlu
dilakukan terlebih dahulu adalah identifikasi terhadap sejumlah
pesaing yang ada di pasar. Menurut Myers untuk membedakan
struktur pesaingan terbagi ke dalam tiga tingkatan, yaitu
superioritas, diferensiasi, dan paritas.?’

Superioritas adalah sesuatu struktur yang dialami oleh
perusahaan atau produk yang unggul diberbagai bidang terhadap
pesaingnya. Superioritas..ini memberikan positioning yang
berbeda atau bahkan belum ada sebelumnya

Diferensiasi, sedikit berbeda dengan superioritas. Disini
perusahaan lebih rasional, yaitu tidak ingin unggul dalam segala
hal, tetapi membatasinya satu” atau beberapa produknya saja

menjadi superior dari pesaing-pesaingnya.

UNFPERRTTRS SSTAR NIRRT can procuknye
KERT HAJHACHIAAD S1BBI ey fmve
Audiens nya]puE sama sﬁgaliEidzﬁ membedakan produk satu
dengan yang lainnya.
2) Persepsi Konsumen

Persepsi konsumen dilakukan untuk mengetahui manfaat

produk bagi nasabah. Persepsi memegang peranan penting dalam

2" Morissan, Manajemen Media Penyiaran Strategi Mengelola Radio & Televisi, (Jakarta:
Prenada Media Group, 2008), 198.
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konsep penentuan posisi karena manusia menafsirkan suatu
produk berdasarkan persepsi.

3) Menentukan posisi pesaing

Setelah mengetahui persepsi pendengar terhadap produk,

selanjutnya adalah mengetahui posisi yang diduduki oleh pesaing.
memposisikan produk sebagai yang terbaik dari pesaing, yang
kemudian menonjolkan nama merknya secara utuh. Hal yang bisa
dilakukan yaitu sebagai berikut:
1) Menentukan posisi-menurut atributnya
2) Menentukan posisi menurut harga dan juga kualitas
3) Menentukan poesisi menurut pemakai
4) Menentukan posisi menurut kategori’®

4) lkuti Perkembangan Posisi

perkembangan pasar terus berjalan dan tidak akan stagnan.

"ORAVERSH AS TSIRNTRETERE Pereoaen
KIATH ﬁT] mergsakan Refukayn SriﬂlD?FQaha stagnan

pada posisi (1ari lIEith/lkeig]urEaqu menimbulak bencana bagi

perusahaan manapun. Dengan demikian, perusahan paling selalu
melihat dari tiga langkah dari proses penentuan posisi sebagali

berkelanjutan:®

%8 Philip Kotler, manajemen pemasaran (edisi millennium), (jakarta:indeks, 2004),350-
352

»Dhruv Grewal dan Michael levy, Marketing ( New York: the McGraw-Hill Companies,
2012),251
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a) positioning atribut
b) produk
C) promosi
5) Memilih Keunggulan Bersaing Yang Tepat
pemasar menentukan posisi merk mereka dengan
menggunakan produk atau pelayanan yang ada, barang/produk apa
yang dianggap konsumen sebagai sumber alternatif untuk
memuaskan kebutuhanya, apa yang dibutuhkan oleh konsumen
tentang produk yang bisa memenuhi kebutuhannya.*
6) mengkomunikasikan dan menyampaikan posisi yang telah dipilih
komunikasl pemasaran adalah sarana dimana perusahaan
berusaha menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan
konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk

dan merk yang dijualnya. Komunikasih yaitu proses dimana

P RIVERSTT RS 1 STAR REGE R ot anter
JormamiEes] B, (MIFY] A KOmKE) Dpepe  proses
penyampaian !)es@ yarg BerU[Easz gagasan atau informasi
pengirim melalui suatu media kepada penerima agar mampu
memahami maksud pengirim.!

d. Pendekatan Positioning

Strategi positioning merupakan strategi yang berusaha

menciptakan diferensiasi didalam benak konsumen, sehingga tercipta

30 .
Ibid
3L M. Anang Firmansyah, Komunikasi Pemasaran, (Pasuruan:Qiara Media, 2020), 33.
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citra (image) produk atau merek yang lebih superior dari pada produk

atau merek yang lainnya. Adat tujuh rancangan yang dapat digunakan

untuk melakukan positioning, yaitu:

1)

2)

Positioning berdasarkan atribut atau fitur produk (attribute
positioning)

Perusahaan mengasosiasikan produknya dengan atribut
tertentu atau suatu fitur khusus. Atribut untuk dijadikan sebagai
pilihan dalam basis positioning dilandaskan pada kriteria seperti,
tingkat kepentingan, keunikan, superioritas yang artinya lebih
unggul  dibandingkan  dengan cara-cara  lain  dapat
dikomunikasikan, terjangkau, profitabilitas, tidak mudah ditiru
oleh pesaing atau perusahaan bisa mengambil tambahan laba dari
perbedaan tersebut.

Positioning berdasarkan harga dan kualitas (price and quality

PRIV RSITAS ISLAM NEGERI

KIAT BISTHA R ATF R Fyi) ot cive

3)

berkualitas tingEmMui Bar@ m{a@al atau sebaliknyamenekan
harga murah sebagai indikator nilai.
Positioning yang dilandasi aspek penggunaan atau aplikasi
(use/application positioning)

Produk diposisikan sebagai alternatif terbaik untuk

kelompok pemakai tertentu.
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4) Positioning berdasarkan pemakai produk (user positioning)
Mengaitkan produk dengan kepribadian atau tipe pemakai
tertentu.
5) Positioning berdasarkan kelas produk tertentu (product class
positioning)
Produk diposisikan sebagai pemimpin dalam kategori
produk tertentu
6) Positioning berkenaan dengan pesaing (competitor positioning)
Produk dikaitkan® dengan posisi persaingan terhadap
pesaing utama
7) Positioning berdasarkan manfaat (benefit positioning)
Produk diposisikan sebagai pemimpin dalam manfaat
tertentu.*
Tujuan pokokstrategi positioning ini adalah menempatkan

atau memposisikan produk dalam Dbenak konsumen dengan

sedemikjad | paRseliingys; Broduk tersebit( tergisah ateu berbeda
défgert\ pracdicpfobiuk, hestindy/Iuich (talia) bdsitiohing  adalah
perubahan. Intin;]a Ebsiﬁahinhﬂ aﬁ]atherubahan yang dilakukan
terhadap penampilan, citra, dan persepsi sehingga konsumen
memersepsikan produk yang ditawarkan sebagai produk yang
berbedadan menempati posisi tertentu yang lebih berharga dalam

benak pikiran konsumen.*

%2 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Kedua, (Yogyakarta : Andi Offset, 1997),
241-242.

% Freddy Rangkuti, Marketing Strategy & Competitive Positioning, (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Utama, 2010), 172-272.
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e. Faktor pendukung dan penghambat positioning
Positioning dapat didefinisikan sebagai cara di mana sebuah
merek atau produk diposisikan di dalam pikiran konsumen relatif
terhadap merek atau produk pesaing di pasar yang sama. Dalam
proses positioning, terdapat beberapa faktor penghambat dan
pendukung yang dapat mempengaruhi efektivitas dari strategi
positioning.>*
1) Pendukung dalam positioning:®
a. Keunikan merek: Jika merek memiliki keunikan dan ciri khas
yang membedakan dirinya dari pesaing, maka akan lebih
mudah untuk memposisikan merek tersebut di dalam pikiran
konsumen.
b. Tujuan pasar: Mengetahui tujuan pasar ‘yang spesifik dapat

membantu merek memfokuskan pada segmen pasar yang tepat

R RS frflancdirinya,dendan cara-Yang sesuai dengan
KIATHAR"ACHMAD SIDDIQ

C. Komunikisi:[li(orwpikfgi yang Rlas dan konsisten mengenai

merek dan produk dapat membantu memperkuat posisi merek
di dalam pikiran konsumen.

d. Kualitas produk: Jika merek memiliki produk yang berkualitas
dan memenuhi kebutuhan konsumen, maka merek tersebut

akan memiliki posisi yang lebih kuat di dalam pasar.

% Al. Ries dan Jack. Trout, Positioning : The Battle for Your Mind (USA: McGraw-Hill,
2001), 92.
* Ibid, 94.
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2) Penghambat dalam positioning:*

a. Kompetisi yang ketat: Ketika ada banyak merek dan produk

pesaing di pasar, memposisikan merek menjadi lebih sulit
karena konsumen dapat memiliki kesulitan  untuk

membedakan antara merek satu dengan yang lainnya.

. Kurangnya pemahaman pasar: Kurangnya pemahaman

mengenai pasar dan preferensi konsumen dapat membuat
merek kesulitan memposisikan dirinya dengan tepat di dalam

pasar.

. Terlalu banyak variasi praduk: Terlalu banyak variasi produk

dapat membingungkan konsumen dan membuat mereka

kesulitan memahami merek dan produk yang sebenarnya.

. Kurangnya visibilitas merek: Jika merek tidak memiliki

visibilitas yang cukup di pasar, maka akan sulit untuk

{ FRSppsisikan. merek secara efeldif - di, dalam pikiran

KIATHEJI ACHMAD SIDDIQ

JEMBER

% 1bid, 95.
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METODE PENELITIAN
Metode penelitian kualitatif adalah suatu metode penelitian yang
digunakan untuk meneliti pada kondisi obyek yang ilmiah di mana peneliti
sebagai instrumen kunci.¥’ Metode yang akan dilakukan pada penelitian ini
adalah:
A. Pendekatan dan Jenis Penelitian
Pendekatan penelitian yang akan digunakan adalah pendekatan
kualitatif, di mana pendekatan ini bermaksud untuk memahami fenomena
atau kejadian tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian seperti perilaku,
tindakan, persepsi, motivasi dan lainnya, secara holistic, dan dengan cara
deskriptif dalam bentuk kata dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang
alamiah dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah:*®
Jenis penelitiannya adalah deskriptif, yaitu penelitian yang objeknya
mengenal SR NIE RS RS TS AN RETE R "roonen
e IA MR REHMIAD SIDDIQ
B. Lokasi Penelitian J FMBER

Adalah tempat yang akan kita tuju untuk dijadikan penelitian. Lokasi
penelitian menjelaskan di mana penelitian itu akan dilakukan. Wilayah
penelitian berisi lokasi seperti : desa, organisasi, peritstiwa, teks, dan

lainnya.*

%7 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif R&D (Bandung: Alfabeta 2016), 2.
%8 «pedoman Penulisan Karya Ilmiah”, (Jember: 1AIN Jember Press,2017),74.
39 H

Ibid, 43.

39
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Lokasi penelitian ini adalah tempat atau objek dimana penelitian ini
dilakukan. Lokasi penelitian ini dilakukan di BRI Kantor Cabang Jember
yang beralamat di JI. A. Yani No. 1, Jember, Jawa Timur. Lokasi ini menjadi
lokasi strategi dan mudah dijangkau, karena merupakan kantor cabang dan
juga memudahkan masyarakat menemukan karena lokasinya dipinggir jalan
dan juga dekat dengan alun-alun kota Jember yang merupakan pusat kota
Jember.

Subyek Penelitian

Subyek penelitian adalah seseorang atau sesuatu yang mengenainya
ingin diperoleh keterangan atau orang pada latar penelitian yang manfaatkan
untuk memberikan informasi tentang situasi dan kondisi latar penelitian.*°

Teknik penentuan subjek penelitian yang digunakan adalah purposive,
yakni dipilih dengan pertimbangan:dan tujuan tertentu. Pertimbangan tertentu

ini misalnya, orang tersebut yang dianggap paling tahu tentang apa yang kita

harapkan, atawwlfglls[e%gail Qe[n%ﬁs/f ﬁlﬁi‘rﬁgﬁlglian memudahkan
peneliti TR LRI AICEIRAATY STHDIQ

Pada wawancara Per@itiMyaB; a@n RI lakukan dengan pimpinan
BRI Kantor Cabang Jember, karyawan, dan juga nasabah mengenail Analisis
Strategi Positioning Pada Produk Tabungan BRI Junio Dalam Meningkatkan

Jumlah Nasabah di BRI Kantor Cabang Jember, pertama dipilih satu atau dua

informan, ketika informan pertama memberikan data kurang lengkap maka

“© Muh. Fitrah dan Luthfiyah, Metodologi Penelitian Penelitian Kualitatif Tindakan Kelas

& Studi Kasus (CV Jejak: Bima, 2017), 152.

96.

* Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif Kuantitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016),
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peneliti mencari informan yang dipandang lebih tahu dan dapat melengkapi

data yang telah diberikan oleh orang sebelumnya. Proses ini berlanjut sampai

data-data yang dibutuhkan terpenuhi atau sampai data tersebut mengalami
titik kejenuhan.
Berdasarkan uraian di atas yang dijadikan subyek penelitian adalah:

1. Pimpinan BRI Kantor Cabang Jember yang dalam penelitian ini diwakili
oleh ibu Rizki Handayani (supervisor). Selaku pemimpin di lembaga
tersebut yang mengetahui program-program yang di lakukan di BRI
Kantor Cabang Jember.

2. Karyawan BRI Kantor Cabang Jember, yaitu ibu Anna Cholifah dan ibu
Evarista Ari Susanto. Selaku karyawan bagian marketing yang sudah
berkecimpung dan juga paham terkait produk-produk di lembaga tersebut
dan juga paham terkait dengan pemasarannya khususnya pada strategi

Positioning.

> Nesaoeh BRGIVERSTIAY FPANRETRER ™" @ oo
T P E A R FENA D S DB e e
tanggungan atau meTja(E pq‘@pgg@ tEnklgan paham dengan produk-
produk khususnya produk tabungan Tabungan BRI Junio di BRI Kantor
Cabang Jember.

D. Teknik Pengumpulan Data
Pada teknik ini merupakan suatu cara yang cukup strategis di dalam

sebuah penelitian, karena dalam sebuah penelitian bertujuan untuk

mendapatkan sebuah data. Untuk mendapatkan sebuah data yang valid maka
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dibutuhkan suatun teknik pengumpulan data yang relevan dengan study kasus
yang diteliti. Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan
sebagai berikut:

1. Observasi

Observasi ini dilakukan sebagai kegiatan pengamatan serta
mencatat keadaan-keadaan yang diteliti secara sistematik. Dalam hal ini
peneliti akan melakukan observasi untuk mengetahui dan melihat
kebenaran yang terjadi dilapangan dan data yang ingin peneliti dapat
bersumber dari BRI Kantor Cabang Jember.

Dalam teknik ini, data yang ingin peneliti peroleh secara langsung
bersumber dari BRI Kantor Cabang Jember yang berkaitan dengan strategi
pemasaran khusunya strategi positioning produk Tabungan BritAma Junio
dalam meningkatkan jumlah‘nasabah.

Metode observasi ini digunakan peneliti sebagai cara untuk

e BRIVERSITAL (SIAM NEGERI
* LREAPHAJPACE MADSIBIIQ
b. Situasi dan kondie]“l BRI Wtorlgab@g Rmber
c. Tolak ukur produk Tabungan BitAma Junio di BRI Kantor Cabang
Jember dan BRI Pusat

Agar hasil dari observasi yang dilakukan peneliti dapat terekam
dengan baik, peneliti menggunakan alat pencatat hasil observasi dan
perekam kegiatan. Metode ini menggunakan pengamatan atau pengideraan
langsung terhadap suatu benda, kondisi, situasi, proses, atau perilaku, serta

field note yang terlampir.
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2. Wawancara

Wawancara ini merupakan sebuah teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara tanya langsung dengan tatap muka antara peneliti
dan narasumber. Wawancara digunakan untuk teknik pengumpulan data
apa bila peneliti ingin mengetahui informasi lebih dalam yaitu melalui
informan dan narasumber.

Maksud dari penelitian melalui teknik wawancara ini yaitu
bertujuan memperoleh data yang valid dan juga untuk mengumpulkan
informasi dari data-data yang berkaitan dengan strategi positioning produk
Tabungan BritAma Junio dalam meningkatkan jumlah nasabah di BRI
Kantor Cabang Jember.

Dalam hal ini peneliti sudah memiliki informasi apa yang hendak
digali dan didapat dari narasumber, dan juga peneliti nantinya akan
menggunakan alat” bantu” untuk. wawaneara seperti alat bantu recorder,

camera dan juga instrumen lainnya.

Data yandidker diparalet) dengan fgtodd Wawaiicara ini adalah:

a. Sliategh Poditighifd yahd ditakhicat\oleh Bahk BRI [Kahtor Cabang
Jember dalam }neﬂgk’e&adﬂ juEJIaPR nasabah melalui produk
Tabungan BritAma Junio;

b. Faktor pendukung dan penghambat produk tabungan BritAma Junio
pada Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam meningkatkan jumlah

nasabah;
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3. Dokumentasi

Dokumentasi disini yaitu sebuat catatan dokumen peristiwa yang
telah berlalu. Dokumen dalam hal ini bisa berbentuk sebuah arsip, gambar,
cinderamata, jurnal kegiatan dan lain sebagainya, dalam hal ini peneliti
bukan hanya mendapat informasi melalui observasi dan wawancara,
melainkan mendapatkan informasi dari dokumen-dokumen itu juga.

Dari teknik ini peneliti ingin memperkuat penelitian dengan
memperoleh dokumentasi-dokumentasi dari sebuah peristiwa, khusunya
yang berkaitan dengan strategi positioning produk Tabungan BritAma
Junio dalam meningkatkan jumlah nasabah di BRI Kantor Cabang Jember.

Data yang akan diperoleh melalui metode dokumentasi ini adalah
sebagai berikut:

a. Dokumen strategi positioning yang dilakukan oleh Bank BRI Kantor

Cabang Jember dalam meningkatkan jumlah nasabah melalui produk

TP VR STFAS 1SLAM NEGERI
E. keabsahfOFA] HAJI ACHMAD SIDDIQ

Dalam hal peneli]ia@e@ph@ d@ dlqunakan untuk mendapatkan
hasil yang valid. Dalam hal ini peneliti menggunakan triangulasi, di mana
teknik ini mengumpulkan data dari berbagai teknik pengumpulan data dan
sumber yang ada. Dalam hal pengujian data dan mengukur kreadibilitas data
metode yang digunakan yaitu metode triangulasi sumber, yaitu mengecek

data yang diperoleh dari berbagai sumber.*?

2 Mamik, Metodologi Kualitatif, (Sidoarjo: Zifatama Publisher, 2015), 118.
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F. Tahap-tahap penelitian
Tahap-tahap penelitian ini adalah tahapan dari proses pelaksanaan

penelitian. Dalam sebuah penelitian perlu adanya penyusunan tahap-tahap
penelitian sehingga memudahkan penyusunan rancangan penelitian. Secara
umum ada tiga tahap dalam proses penelitian yaitu:
1. Tahap pra-lapangan

a. Menyusun rencana penelitian

b. Memilih objek penelitian

c. Meninjau dan menilai lapangan

d. Mengurus perizinan

e. Memilih informan atau narasumber

f.  Menyiapkan perlengkapan dan kebutuhan pada saat penelitian
2. Tahap pelaksanaan penelitian

a. Memahami latar penelitian dan persiapan diri

> MR ERSITAS ISLAM NEGERI
° ERTATHMATIRCHRIAD SIDDIQ
3. Tahappenyelesaianj EMBER

Pada tahap ini merupakan tahap yang terakhir dalam sebuah
penelitian. Dalam hal ini peneliti menganalisis data yang diperoleh dari
hasil teknik-teknik penelitian diatas, kemudian meyimpulkan sehingga

berbentuk karya tulis ilmiah.



BAB IV
PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS
A. Gambaran Objek Penelitian
Lokasi yang dijadikan objek penelitian adalah Bank BRI Kantor
Cabang Jember. Berikut pemaparan lebih lanjut mengenai gambaran dan
masalah objek, diantaranya:

1. Sejarah Bank Rakyat Indonesia
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero) Tbk merupakan bank milik
pemerintahan yang beroperasi pertama kali di Indonesia. Bank Rakyat
Indonesia (BRI) pada awalnya didirikan di Purwokerto Jawa Tengah
dengan nama de purwokertosche hulp en Sparbank der Inlandsche Hooden
atau Bank Bantuan dan simpanan Milik kaum Priyayi Purwokerto, yang
didirikan oleh Raden Bei Aria“Wirjatmadja. Lembaga tersebut kemudian

berdiri pada tanggal 16 Desember 1895, yang kemudian dijadikan sebagai

hari lahir Bmmwlggrmbgn?ﬁwﬁﬁNﬁiﬁ?ﬂgrﬂgalami beberapa
all bl "R SAORINAR SIPEYRE porvenser

bangsa Indonesia. Pe!ubﬁanMrulBhavEyaRg dilakukan BRI tentunya
mengandung arti penting bagi perkembangan dan pertumbuhan Bank BRI.
Bank BRI sendiri hingga saat ini merupakan salah satu Bank milik
pemerintah yang termasuk dalam Perusahan Badan Usaha Milik Negara
(BUMN).

Pada periode setelah Proklamasi Kemerdekaan Republik Indonesia

tanggal 17 Agustus 1945, berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 1 Tahun

46
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1946 pada Pasal 1 disebutkan bahwa Bank BRI resmi didirikan sebagai
Bank Pemerintah pertama di Indonesia. Pada masa perang
mempertahankan kemerdekaan Republik Indonesia pada tahun 1948,
kegiatan Bank BRI sempat terhenti sementara waktu, dan setelah terdapat
perjanjian Renville yaitu pada tahun 1949 kegiatan tersebut mulai aktif
kembali, yang kemudian berubah nama menjadi Bank Rakyat Indonesia
Serikat. **

Pada waktu itu melalui PERPU No. 41 tahun 1960 dibentuklah
Bank Koperasi Tani Dan Nelayan (BKTN) yang merupakan peleburan dari
Bank BRI, Bank Tani Nelayan dan Nederlancdsche Maatcshaappij (NHM).
Kemudian diintegrasikan ke dalam Bank Indonesia dengan penetapan
presiden (perPres) No. 9 Tahun 1965 dengan nama Bank Indonesia Ursuan
Koperasi Tani dan Nelayan. Kemudian'setelah kegiatan berjalan satu bulan

pemerintah mengeluarkan Perpres No. 17 tahun 1965 tentang pembentukan

Pank s R AERSTRS T8 AR N TR Pelom eemean
baru t%ef)A FIﬂW’II’te%a@(H m]AdDmSaI ml‘llgra Indoneia

unit 1l bidang rural, 1edﬁgkkr)1 NEM @erﬂdi Bank Negara Indonesia
Bagian Ekspor Impor. **

Berdasarkan undang-undang No. 14 tahun 1967 tentang undang-
undang pokok perbankan dan undang-undang No. 13 tahun 1968 tentang
undang-undang Bank Sentral dan Bank Negara Indonesia Unit Il Bidang

Rular dan Ekspor Impor dipisahkan masing-masing menjadi dua Bank

* Bank Rakyat Indonesia, Annual Report, 2017, 71-72.
44 H
Ibid
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yaitu Bank Rakyat Indonesia dan Bank Ekspor Impor Indonesia.
Selanjutnya berdasarkan undang-undang No. 21 tahun 1968 menetapkan
kembali tugastugas pokok BRI sebagai bank umum.

Sejak 1 Agustus 1992 berdasarkan undang-undang Perbankan No. 7
tahun 1992 dan peraturan pemerintah Rl No. 21 tahun 1992 status BRI
berubah menjadi perseroan terbatas. Kepemilikan BRI saat itu masih 100%
di tangan Pemerintah Republik Indonesia. Pada tahun 2003, pemerintah
Indonesia memutuskan untuk menjual 30% saham bank ini, sehingga
menjadi perusahaan public dengan-resmi PT. Bank Rakyat Indonesia
(persero) Tbk., yang masih digunakan sampai dengan saat ini.

2. Visi dan Misi Bank Rakyat:\ndonesia
a. Visi Bank Rakyat Indonesia
Menjadi The Meost Valuable Bank dit Asia Tenggara & Home to The

Best Talent

> MSEGROERSHAY 1SLAM NEGERI
DRIXPFIA JEECHIEAD STDDIEY  denomn

mengutamakaT p@yaﬂﬂn Ii%oaqia“ kqQada usaha mikro, kecil, dan

menengah untuk menunjang peningkatan ekonomi masyarakat.
2) Memberikan pelayanan prima kepada nasabah melalui:
a) Sumber Daya Manusia yang professional dan memiliki
budaya berbasis kinerja (performance driven culture)

b) Teknologi informansi yang handal dan future ready
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c) Jaringan kerja konvensional maupun digital yang produktif
dengan menerapkan prinsip operasional dan risk management
excellence

3) Memberikan keuntungan dan manfaat yang optimal kepada pihak-
pihak yang berkepentingan (stakeholders) dengan memperhatikan
prinsip keuangan berkelanjutan dan praktik Good Corporate
Governance yang sangat baik.

3. Logo Bank Rakyat Indonesia
Logo merupakan salah satu simbol yang ada dalam suatu usaha atau

perusahaan yang merupakan ciri khas atau pembeda dari usaha atau

perusahaan lainnya. Dibawah, ini adalah logo Bank Rakyat Indonesia.

R

BANKBRI

UNIVER SRR AMNEGERI
KW lek%& Mka§ LL;P Jug- Keputusan
No. S.3-DIR/2/1985 Tangg% ZMeb!:l}ariEf‘QSB adalah sebagai berikut:
a. Bentuk segi empat sama sisi dengan garis sudut lengkung.
Empat sisi yang sama menandakan keseimbangan dengan garis
lengkung yang artinya dinamis/fleksibel ~dalam  menyikapi
perkembangan zaman.

b. Bold huruf BRI dengan huruf kapital menandakan ketegasan.
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Garis, bentuk, dan pewarnaan (bold) secara tegas, sederhana serta
terukur dengan maksud untuk menghindarkan kesan-kesan yang
merupakan cerminan dari sistem manajemen yang baik, kemudahan-
kemudahan maupun keamanan yang tercermin secara imaginative pada
logotype tersebut.

. Ungkapan bentuk secara totalitas yang sederhana diharapkan
mempercepat proses pengenalan dan mudah untuk diingat.

Bentuk dan pewarnaan secara tegas dan teratur diharapkan akan mampu
menampilkan suatu kesan lembaga yang modern dan profesional,
sehingga tercermin ciri dunia perbankan yang mementingkan ketelitian
dan ketepatan. Ini berkaitan dengan kesan manajemen modern dalam
suatu kegiatan usaha nasional yang mempunyai wawasan internasional
dan berlandaskan semangat pembaharuan.

Garis, bentuk dan pewarnaan ditampilkan secara lugas untuk memberi

o RS TR I STAN RIETCER]: mencermimeen
slgy [SA4] Pi5ABRY SSAEL) Rogan 17 RPP) QA ymengermoar
kebijaksanaan pem]arirEah MaaneEenNi pelayanan perbankan bagi
seluruh lapisan masyarakat dari yang paling kecil dan terpencil sampai
yang besar di kota-kota.

. Warna biru melambangkan rasa nyaman, tenang, dan menyejukkan.

Sebagai perusahaan yang fokus pada pelayanan jasa keuangan, BRI

bertekad dapat memberikan kenyamanan tersebut dengan menyediakan
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berbagai layanan yang aman, fasilitas yang canggih dan lengkap, serta
jaringan terluas untuk para nasabah.®
4. Profil Bank Rakyat Indonesia
Bank Rakyat Indonesia Kantor Cabang Jember merupakan satu dari
36 Kantor Cabang BRI yang ada di Jawa Timur. BRI Cabang Jember
bertempat di Jalan Jendral Ahmad Yani No. 1, Kp. Using, Jemberlor,
Kecamatan Patrang, Kabupaten Jember, Jawa Timur. Dengan lokasi bisnis
perbankan yang cukup strategis. serta didukung oleh 2 Kantor cabang
Pembantu (KCP), 38 Unit, dan 14 Teras BRI yang tersebar di seluruh
wilayah Jember yang menjadikan BRI sebagai lembaga keuangan Bank
yang selalu siap memberikan pelayanan yang memuaskan kepada
masyarakat luas.
5. Struktur Organisasi Bank Rakyat Indonesia

Struktur ~ organisasi merupakan susunan yang menunjukkan

obungen GRS XS S ARPR TR *hinooe Jeles
uees BRI FHA T RCH VIR SEDDIGY st
organisasi. J EFEMBEHR

* 1bid
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| PIMPINAN CABANG |

in

I Manager Peimasaran | | Manager Operasional | Ass, Manager Psn. Mikro

I
[1
| Ass, Manager Ops |

|

I vy

Ao Konsumsi
Punding of center

I SPV Pelayanan Kas

SPV Peluyanan IS 5PV Pelayanan Super Ass Adm
Unit
4' Teller Tunai e —| Sckretaris SDM I’ctuﬁnns"}\drn

Supervisor ADK

Iideks

ADK Komersial
Teller Kliring I PotugasADM DS | —| Petugas Logistik P Rekonsilind
ADK Konsumer
rPet.Arsip I'T
Teller OQ Poetugas Kliring ap
BRI Uait
Sopir
|

Payment Penilai

Payment Penilai

Paymeoent Penilsi

ambar 2.2
Struktur Organisasi BRI Ke. Jember

6. Tugas dan tangqurmab-dali mashgﬁmﬁsfrﬁélgian dalam struktur

organisasi adalah sebagai beW l

a. Pimpinan Caban

UNIVERSITAS ISLAMNEGERI
) KA HATT ACHRAD STODfeg e
diwilayahnya.] EMBER

2) Membina dan mengkoordinasikan unit- unit kerja diabwah supaya
mencapai target yang telah ditetapkan

3) Memfungsikan semua unit kerja dibawahnya dan pekerja binaannya
dalam melaksanakan tugas dan pekerjaan sesuai dengan strategi
yang telah ditetapkan guna mewujudkan pelayanan yang sebaik-

baiknya bagi nasabahnya.
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b. Manajer pemasaran
Manajer pemasaran merupakan coordinator dari seluruh fungsi

AO (Account Officer) Account Officer (AO)

1) Memutuskan kredit sesuai dengan kewenangannya.

2) Menentukan potensi ekonomi unit kerja sehingga dapat
dimanfaatkan untuk mengusulkan pasar sasaran

3) Sejak kredit diberikan sampai dikembalikan, ia bertanggung jawab
atas pengembangan kredit

Funding Officer (FO)

1) Mengidentifikasi sumber dana potensi atau calon penyimpan
potensial (CPP) baik perorangan maupun perusahaan/instansi untuk
memfokuskan sasaran yang akan ditujunya

2) Melaksanakan aktivitas‘penjualan, dengan menghubungi, menemui

dan menjual kepada nasabah potensial guna menarik nasabah

O RIRERSITAS ISLAM NEGERI
) Ak g RS P CE BRpf(dnan Cross
Selling untuk mJanngtimlkaBbis@s BRI.
c. Manajer operasional dan layanan
1) Membantu Pimpinan Cabang dalam mempersiapkan RKA dalam
mencapai target bisnis yang telah ditetapkan.
2) Mengkordinasi dan mengawasi seluruh bawahannya dalam

menjalankan tugas untuk mencapai sasaran rencana kerja yang telah

ditetapkan.
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Melayani seluruh kebutuhan unit kerja dibawah kantor cabang/unit
kerja lainnya dengan cara yang sebaik-baiknya sesuai dengan
ketentuan yang berlaku untuk mencapai kepuasan nasabah dan
menjaga kepentingan bank

Memastikan bahwa semua keluhan nasabah atas pelayanan yang
diberikan sudah ditindaklanjuti dengan benar sesuai dengan
ketentuan yang berlaku untuk mewujudkan kepuasan nasabah

dengan tetap memperhatikan kepentingan bank

. Supervisor Layanan Operasional

1)

2)

3)

4)

Mampu menerangkan job description dengan baik

mengatur pekerjaan-pekerjaan yang akan dilaksanakan oleh staf
pelaksana

Mengontrol dan memberikan evaluasi dari setfap tugas perusahaan

yang dilakukan oleh staf pelaksana

VeIRAVERSTTRSH SEART NE R e cenienen

KIATFAJE ACHNMAD SIDDIQ

Fungsi Teller JEMBER

1)
2)

3)

4)

Mengambil dan menyetor modal serta melayani transaksinasabah
Mencocokkan tanda tangan nasabah guna transaksi penarikan
Mencetak transaksi yang telah dilakukan nasabah dan mencocokkan
dengan buku mutasi

Membuat rincian uang yang ada pada kas besar kemudian

melaporkan kepada seksi front office
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f. Costumer Service

Pelayanan nasabah atau Customer Service pada sebuah bank
merupakan jasa pelayanan yang diberikan oleh bank kepada nasabah
yang berkaitan dengan kegiatan usaha dan operasional bank sehari-hari,
dengan kondisi persaingan disektor jasa yang semakin meningkat.
Perusahaan perbankan terus meningkatkan customerservice, untuk
meningkatkan citra perbankan maka diperlukan karyawan yang siap

melayani setiap kebutuhan.

B. Penyajian data dan analisis

Penyajian data merupakan bagian yang mengungkapkan yang
dihasilkan dalam penelitian yang disesuaikan dengan rumusan masalah dan
analisi data yang relevan. Sebagaimana yang dijelaskan bahwa penelitian ini
menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi yang dilakukan oleh

peneliti.

P NI R ST RS Y8 ARPRECRR memes! e
dijelaskanl{el:?jﬂde ﬂl] ru?j{t@flyftm ﬁrﬂtlgﬂ@ﬂt{@n data-data
yang ada tanpa mengguPakE{] INHoteBs E\tulp\meneliti tentang “Analisis

Strategi Positioning Produk Tabungan BritAma Junio Dalam Meningkatkan
Jumlah Nasabah Di Bank BRI Kantor Cabang Jember”

Setelah peneliti melakukan penelitian di Bank BRI Kantor Cabang
Jember dengan metode observasi dan wawancara, dapat dipaparkan temuan

penelitian sebagai berikut
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1. Strategi Positioning Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam
meningkatkan jumlah nasabah melalui produk Tabungan BritAma
Junio

Strategi pemasaran adalah hal yang utama dalam perusahaan untuk
diterapkan dengan baik oleh perusahaan untuk meningkatkan daya saing
yang tinggi terhadap instansi lainnya, khususnya persaingan antar
perbankan.

Didalam strategi pemasaran terdapat strategi STP yaitu segmentasi,
targeting dan juga positioning.: Tujuan utama dari strategi STP adalah
menentukan segmen bisnis yang sesuai. Segmentasi merupakan sebuah
proses yang digunakan untuk pembagian dari sebuah kelompok untuk
memiliki calon konsumen dengan berdasarkan karakteristik yang berbeda.
Hal ini juga disampaikan oleh ibu Anna Cholifah yaitu'sebagai berikut:

“segmentasi yang dilakukan Bank BRI Kc. Jember itu melihat dari
segmentast-skala“usta, segmentast-tu-bisa kita ketahui ketika kita

benar- r asa kemudi ita_bisa mensegmen dia
dgri@ﬁ&g fie%ug;%%l?g Lewt&ééi'fzg; komunitas yang
KIN{“HA]JI ACHMAD SIDDIQ
Setelah perusihaﬁ MngBenEikaR' peluang segmen pasar
kemudian Bank BRI mengevaluasi beragam segmen untuk menentukan
segmen mana yang kemudian dijadikan target pasar, dalam menentukan

target pasar tentunya Bank BRI memilih segmen yang telah ditentukan

sebelumnya, sasaran pasar yang dituju adalah masyarakat yang

¢ Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022.
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perekonimiannya menengan keatas. Hal ini juga dipaparkan oleh ibu Anna
yaitu sebagai berikut:

“ target yang dituju ialah masyarakat yang memang memiliki

penghasilan lebih supaya orang tua juga mau membuka rekening

untuk anak-anaknya, dan bukan untuk dirinya sendiri”*’

Upaya memposisikan diri, strategi positioning memegang peranan
penting dalam menarik perhatian pendengar. Cara menciptakan positioning
bukan pada menciptakan sesuatu hal yang baru dan berbeda, melainkan
mampu secara kreatif menggunakan apa yang sudah ada didalam pikiran
konsumen menjadi lebih fokus dan berbeda.

Positioning sendiri Merupakan hal yang sangat penting bagi semua
perusahaan seperti yang dilakukan oleh Bank BRI Kc. Jember dimana
perusahaan harus membuat citra merk perusahaan supaya mudah diingat

dalam benak konsumen dibandingkan-dengan para pesaing lainnya. Salah

satu cara untuk bertahan dari pesaing yaitu dengan menggunakan strtegi

positioning.wﬂiwﬁﬁﬁrﬁarﬂ@te% I}/ﬂ\&dﬁﬁefﬁlgwntuk melakukan
positioping 1] FyseputRCEIER0ASA BT 1) D) ()
a. ldentifikasi para qesqﬁ)gM B ER
Identifikasi  pesaing digunakan untuk mengidentifikasi
kompetitior atau pesaing dengan meneliti dan mempelajari kualitas
produk. penjualan, serta strategi yang digunakan oleh pesaing, sehingga

suatu perusahaan mampu menempatkan posisi perusahaan atau produk

yang tepat dikalangan pesaingnya dan mengetahui produk apa saja yang

*” Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
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akan di unggulkan. kunci untuk memenangkan danmempertahankan
kunsumen adalah dengan memahami kebutuhan dan proses pembelian
mereka secara lebih baik dibandingkan dengan pesaing dan
memberikan nilai yang lebih besar, dengan begitu makan perusahaan
akan memiliki keunggulan bersaing. Menurut ibu Anna mengatakan
sebagai berikut
“Dari positioning Bank BRI KC. Jember produk-produknya
berada terhadap tingkat diferensiasi yaitu tidak ingin lebih
unggul dalam segala hal, tetapi membatasinya terhadap satu
atau beberapa segi saja. Karena tidak semua produk-produknya

di unggulkan, melainkan hanya beberapa produk saja, contoh

produk unggulan Bank BRI Kc. Jember yaitu simpedes,

BritAma dan beberapa produk unggulan lainnya”.*®

Hal senada juga disampaikan oleh ibu Rizki selaku supervisor
dari Bank BRI Kc. Jember, mengatakan sebagai berikut:

“Dalam identifikasi ‘pesaing yang dilakukan oleh Bank BRI Kc.

Jember yaitu kita menentukan siapa pesaing kita, mempelajari

produk dan juga layanan yang dilakukan pesaing, mempelajari
strategi—penjualannya,~menganalisis—bagaimana pesaing

TR A TS AN TRy ronaemen
K e o S M redmatian procuk.
produk ung uIdE kiMStrFkgegiEsaRnya misalnya meningkatkan

brand image, meningkatkan profitabilitas, fokus pada

manajemen SDM dan juga lainnya™*®

Dari pemaparan di atas dapat disimpulkan bahawasannya Bank
BRI Kc. Jember dalam melakukan identifikasi para pesaing yaitu
mempelajari produk dan juga layanan yang dilakukan pesaing,

mempelajari strategi penjualannya, menganalisis bagaimana pesaing

* Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
* Rizki Handayani, Wawancara Jember, 23 September 2022
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memasarkan produknya dan juga mempelajari engagement konten
pesaing atau yang disebut dengan respon user (pengguna) medsos
terhadap konten tersebut. Bank BRI Kc. Jember sendiri memposisikan
dirinya pada tingkat diferensiasi produk, dimana tidak semua
produknya menjadi unggulan melainkan hanya beberapa produk saja
yang di unggulkan seperti misalnya produk simpedes dan juga BritAma
dan beberapa produk lainnya.

Adapun keunggulan lainnya yang dimiliki oleh Bank BRI Kc.
Jember adalah sebagai berikut ;>
1) Memiliki brand capital yang kuat
2) Memiliki tata kelola yang standart industri
3) Memiliki pegawai berusia muda, lulusan perguruan tinggi dan

mendapatkan pelatihan.

4) Memiliki nasabah yang beroyalitas tinggi

o MR RSPASSLAM NEGERI
) RTAF AT ACHMAD*S PP
7) Dan masih ban)jakEgiM B ER
b. Persepsi Konsumen
Persepsi memegang peranan penting dalam konsep penentuan

posisi karena manusia menafsirkan suatu produk atau merk berdasarkan

persepsi.” Persepsi merupakan aspek psikologis yang penting bagi

*% Rizki Handayani, Wawancara Jember, 23 September 2022
'Rhenald Kasali, Membidik Pasar Indonesia Segmentasi,Targeting dan Positioning
(Jakarta: Gramedia, 2007), 523
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manusia dalam merespon kehadiran berbagai aspek dan gejala yang ada
di sekitarnya. Ibu Anna mengatakan sebagai berikut:

“ dalam produk-produk yang digunakan Oleh Bank BRI Kc.
Jember harus memberikan nilai positif kepada nasabah supaya
nasabah mempercayai bank kita ini dan masyarakat akan terus
menggunkaan produk atau jasa yang kita punya”>?

Hal tersebut juga diperkuat oleh ibu Eva, sebagai berikut:

“ kepercayaan yang sudah ada pada nasabah kita harus emban

dan harus menjalankan tugas yang diberikan nasabah kepada

kita melalui produk-produk yang sudah kita sediakan supaya
nasabah tetap nyaman dan mau menggunakan produk atau jasa
yang kita sediakan”>*

Dari  hasil diatas “disimpulkan bahwasannya dalam
mempersepsikan konsumen Bank BRI Kc. Jember tetap membangun
kepercayaan dan amanah yang telah ada pada nasabah supaya nasabah
tetap akan menggunakan-produk atau jasa yang dimiliki oleh Bank BRI

Kc. Jember.

Pada“wawancara terhadap nasabahproduk-tabungan britama
Junio Mbharrnvad Zainuti/Jangbekumiirs 6 tihlin mkngatakan:
KlA{lab!;légg t!n&QJHMﬁ%Qk ﬁalsQ)IQ "n%bantu saya

dan orang !.z @ywa&e@iaggan masa depan saya untuk

pendidikan ataupun yang lainnya”

Hal tersebut juga diperkuat oleh orang tuanya lbu Fatmawati:

“ saya menabung di BritAma Junio sudah hampir 4 tahun mas,
memang bagus tabungan ini termasuk juga pada kualitas,
gambar atmnya yang juga membuat tertarik terhadap anak saya
karena gambit kartun-kartunnya itu, juga pada proses
transaksinya juga mudah, dan saya juga lebih mudah mengatur

>2 Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
>* Evarista Ari Susanto, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
>* Mohammad Zainuri, wawancara jember, 01 Juli 2023
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keuangan keluarga. Bank BRI disana selalu konsisten terhadap
produknya juga mengetahui apa yang dibutuhkan masyarakat™>

dari uraian di atas bisa disimpulkan juga bahwasannya produk
yang dikeluarkan oleh Bank BRI Kc. Jember selalu mengutamakan

kualitas, manfaat yang dibutuhkan oleh masyarakat.

c. Menentukan posisi pesaing
Dalam menentukan posisi pesaing berguna untuk melihat celah
posisi yang belum terisi oleh pangsa pasar. Disini produk secara
keseluruhan menonjolkan nama-merknya secara utuh dan diposisikan
lebih baik dari pada pesaingnya. Ibu Anna mengatakan sebagai berikut:
“ pada saat penentuan posisi pesaing disini setiap perusahaan
atau Bank mempunyai keunggulan masing-masing dengan
menganggap mereka itu kompetitor, dan Bank BRI Kc. Jember
juga memiliki produk unggulan seperti-misalnya BritAma dan

juga'simpedes.itu™®

Pernyataan diatas deperkuat oleh pernyataan ibu Eva yang

meng S IVERSITAS ISLAM NEGERI

KL S D A L i
kompetltot” EFEMBEHR

Berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan
bahwasannya dalam penentuan posisi pesaing Bank BRI Kc. Jember
memiliki produk-produk yang diunggulkan kepada masyarakat. Dengan
produk unggulan tersebut Bank BRI Kc. Jember memposisikan dirinya

sebagai bank yang berkualitas dan memiliki unggulan produk-produk.

> Fatmawati, wawancara jember, 01 Juli 2023
*® Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
>’ Evarista Ari Susanto, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022



62

d. Ikuti perkembangan posisi

posisi

Perubahan posisi mungkin terjadi, maka dari itu perkembangan

perlu dipantau untuk menyesuaikan dengan perubahan

lingkungan. Dalam hal ini Bank BRI Kc. Jember melakukan dengan

cara evaluasi untuk mengantisipasi adanya perubahan lingkungan. Ibu

Eva mengatakan sebagai berikut:

“kita memposisikan produk yang akan kita tawarkan sebagai
produk tabungan junio vyang elit dengan mengikuti
perkembangan zaman. dan menggunakan konsep karakteristik
yang digunakan kepada ATM nya dengan gambar-gambar

kartun”.>®

Hal itu juga diperkuat oleh Ibu Anna yang mengatakan sebagai

berikut:

“kita membranding produk yang ada di Bank BRI Kc. Jember

ini dengan. menyesuaikan ~dengan perkembangan zaman,
sekarang sudah ‘memakai-mbanking,misalnya dengan produk
tabungan BritAmaJunio kita membuat atmnya dengan prastis
dengan karakter atm misalnya gambar tweety, tom and jarry,
superman dan sekarang bekerjasama dengan warner bros. >

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

KIEPH AT ECHRAD STP Qphwasannya

dengan perkembargaE pﬂsisiB BErjk RBRI kc. Jember selalu

memposisikan produknya dengan menyesuaikan zaman sehingga tidak

tertinggal dan juga mampu mengimbangi zaman sehingga mudah

berbaur dengan kebutuhan masyarakat.

*% |bid

>® Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
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e. Memilih keunggulan bersaing yang tepat
Andaikan sebuah perusahaan cukup beruntung karena
menemukan beberapa potensi keunggulan bersaing. Perusahaan itu
sekarang harus memilih beberapa keunggulan tersebut sebagai dasar
untuk membangun strategi positioningnya. Sama halnya apa yang
dikatakan oleh ibu Anna
“strategi yang digunakan atau yang diterapkan oleh Bank BRI
KC. Jember khususnya pada produk tabungan BritAma Junio ini
membuat manfaat produk yang lebih jelas, mengupdate atribut
produk, untuk BritAma Junio sendiri kita sudah mengupdate
kemasan khususnya untuk gambar atmnya dengan karakter
tweety, tom and jarry, superman dan juga bekerja sama dengan
warner bros. kemudian kita juga menyediakan gratis asuransi
kecelakaan diri (personal accident) bagi anak, proses transaksi
yang mudah dan bisa dilakukan secara real time secara online
juga tersedia Tabungan BRI Junio Rencana (installment)” ®
Dari pemaparan “diatas disimpulkan-bahwasanya pemilihan

keunggulan yang tepat pada produk Tabungan BritAma Junio sendiri

yaitu peduli-terhadap kebutuh anak untuk tabungan masa depannya,
untuk nU MIW&SLN@%J@%MN&%@#Ikarakter atmnya

seplétllﬁv!et!;[ térJ zlin ja(r;yl,_ls&)/e[rlr%apda§ Lege]ra)p.li%(akter yang
EMDBER

lainnya, dan juga JBritama Junio sekarang bisa melakukan transaksi
yang mudah dan menyediakan asuransi bagi anak yang menabung.
dengan hal itu orang tua dapat menentukan rencana keuangan anak
secara fleksibel, jangka waktunya tergantung dengan kebutuhannya bisa

1 sampai 20 tahun sesuai dengan kebutuhan anaknya.

% Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
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f. Mengkomunikasikan dan menyampaikan posisi yang telah dipilih

Setelah memilih suatu posisi, Bank BRI Kc. Jember harus
mengambil langkah-langkah untuk menyampaikan dan
mengkomunikasikan posisi yang dikehendaki kepada nasabah sasaran.
Semua usaha bauran pemasaran Bank BRI Kc. Jember harus
mendukung strategi positioning tersebut.

Dan dalam mengkomunikasikan keunggulan yang dimiliki
setiap perusahaan harusnya menentukan pula strategi yang tepat untuk
mengkomunikasian keunggulannya kepada nasabah. seperti yang
dikatakan oleh ibu Anna

“ startegi komunikasi yang kita lakukan kepada nasabah untuk

mengkomunikasikan  keunggulan yang kita miliki baik itu

brand, product, maupun layanan kepada konsumen yaitu dengan
melakukan sebar-browser, buka gerai, presentasi, iklan local,
kadang juga bikin “lomba“sehingga itu muda diterima oleh

nasabah.”"

Dari-pemaparan-diatas diketahur-bahwasannya komunikasi yang
disampa‘kléal}lI [Qéll\;gRtfﬁLlFrf%rblI|I<1S %MM&&E&@@ -strategi sebar
ek bh LA L AS%HM/%Q AR R tombe
yang mudah dlterlnla olléh masyalr%kat

2. Faktor Pendukung Dan Penghambat Produk Tabungan BritAma
Junio Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank Bri Kc. Jember

a. Faktor pendukung
Bank BRI KC. Jember telah melakukan banyak cara untuk

mendapatkan respon dari masyarakat agar bekerjasama dengan baik.

®* Anna Cholifah, Wawancara Jember, 07 Oktober 2022
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Produk-produk yang dipasarkan oleh Bank BRI Kc. Jember sangat
banyak diminati oleh masyarakat luas salah satunya produk BritAma
Junio. Produk BitAma Junio dipasarkan disekolah-sekolah dan juga
sudah bekerja sama dengan IGTKI (Ikatan Guru Taman Kanak-Kanak
Indonesia) untuk menarik minat nasabah sehingga dapat menambah
jumlah nasabah yang ada di Bank BRI Kc. Jember.

Adapun faktor yang mendukung masyarakat menabung pada
Tabungan BitAma Junio adalah sebagai berikut:
1) Proses pembukaan rekening yang mudah
2) Diberikan buku tabungan kepada nasabah yang menabung
3) Memberikan pelayanan sebaik mungkin
4) Produk Tabungan BritAma junio hanya dimiliki oleh beberapa

Bank-Bank yang ada dijember

5) Lokasi Bank BRI KC. Jember yang dapat menjamin keamanan dan

M EONIVERSITAS ISLAM NEGERI
KA AT P ACHMABSTDDIQ
b. Faktor Penghaml]atE MBER
Adapun faktor kendala atau hambatan di Bank BRI KC. Jember
adalah sebagai berikut:
1) Adanya persaingan dengan lembaga keuangan lainnya yang

beragam

2) Adanya induk tabungan di Tabungan BritAma Junio vyaitu

®? Rizki Handayani, Wawancara Jember, 23 September 2022
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Tabungan BritAma, sehingga terkadang orang tua merasa
keberatan harus membuka dua (2) rekening

3) Besarnya Setoran awal bagi nasabah yang ingin membuka
Tabungan BritAma Junio yaitu Rp 200.000,-

4) Adanya nasabah yang tidak membawa akte kelahiran anak.®®

Adapun strategi-strategi yang digunakan Bank BRI KC. Jember
untuk mengatasi kendala-kendalanya yaitu sebagai berikut:

1) Untuk mengatasi adanya persaingan dengan lembaga keuangan
lainnya yang beragam maka Bank BRI Kc. Jember lebih gencar
lagi untuk memperkenalkan produk Tabungan BritAma Junio
kepada masyarakat secara meluas, dengan memasarkannya lewat
radio, televisi, brosur dan beberapa media yang lainnya, bekerja
sama dengan IGIKI dan juga'mendatangi instansi yang bercakup

anak-anak

2 UnNIVERS RS SRR R R o Brivame
FORO] YR TP EROTTA [ P e meress

keberatan har}ls EeanaHuaEeleing sekaligus, maka Bank
BRI Kc. Jember meluncurkan strategi goes to school, dengan
adanya goes to school tidak perlu membuka tabungan induk lagi

3) Dengan adanya goes to school setoran awal tidak lagi berjumlah
Rp. 200.000,- tetapi menjadi Rp. 50.000,-.

4) Untuk mengatasi adanya nasabah yang tidak membawa akte

* Rizki Handayani, Wawancara Jember, 23 September 2022
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kelahiran anak, maka hal tersebut bisa menyusul keesokan
harinya. Akan tetapi lebih baik akte kelahiran anak diganti
menggunakan data nasabah (orang tua) saja, jika anak sudah

bersekolah cukup melampirkan kartu pelajar saja.®*

C. Pembahasan Temuan

Berdasarkan hasil penelitian dari data yang diperoleh dari penelitian

melalui metode observasi, wawancara dan dokumentasi, maka dalam hal ini

peneliti akan membahas temuan-temuan yang ada di lapangan mengenai

“Analisis Strategi Positioning Produk. Tabungan BritAma Junio Dalam

Meningkatkan Jumlah Nasabah Di PT Bank Rakyat Indonesia (BRI) Kantor

Cabang Jember”. Untuk itu pembahasan temuan akan disesuaikan denganyang

menjadi pokok pembahasan, guna mempermudah dalam jawaban pertanyaan

yang menjadi landasan dalam melakukan penelitian.

1.

Strategi Positioning Bank BRI Kantor Cabang Jember dalam

meningkattfﬁQJ HWT?ST‘?IS%QW Qflﬂmpﬁ% F‘l’ﬂ ungan BritAma
JunoKTAI HAJI ACHMAD SIDDIQ

Berdasarkan teInu@ deaB;arEprcRuk tabungan BritAma Junio
adalah suatu fasilitas tabungan yang dikhususkan kepada anak-anak
dibawah umur 17 tahun supaya memiliki kebiasaan menabung sejak dini
dan untuk mempersiapkan diri untuk masa depannya.

Menurut Philip Kotler pada hakikatnya, yang dimaksud dengan

positioning adalah tindakan merancang produk dan bauran pemasaran agar

® ibid
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dapat tercipta kesan tertentu diingatan konsumen. Positioning atau posisi
produk adalah cara produk ditetapkan oleh konsumen berdasarkan atribut
penting tempat dimana diduduki produk dalam hubungannya dengan
produk pesaing.®®
Dalam mencapai keberhasilan pemasaran produk tabungan
BritAma Junio, Bank BRI perlu memiliki strategi yang mampu menarik
minat nasabah dan mampu menanamkan produk atau jasa yang positif
dibenak konsumen dengan strategi positioning. Bank BRI sendiri
menggunakan strategi yang meliputi:
a. ldentifikasi para pesaing
Identifikasi paraypesaing merupakan strategi pemasaran yang
bertujuan untuk mengidentifikasi kompetitor atau pesaing dengan
meneliti dan juga mempelajari kualitas produk, penjualan dan juga

strategi yang digunakan oleh pesaing, langkah yang dapat

dilak itu; . . T .
I ORIVERSITAS ISLAM NEGERI
DREATMAFT"®REHMAD SIDDIQ
2) Mempelajari pjodlln} dMasB/arEdiRNarkan pesaing
3) Mempelajari strategi penjualan atau pemasarannya pesaing
4) Mempelajari engagement pesaingnya
Adapun keunggulan yang dimiliki olenh Bank BRI Kc. Jember

adalah sebagai berikut :

1) Memiliki brand capital yang kuat

® Nugroho J. Setiadi, perilaku konsumen, (Jakarta Timur: Prenada Media, 2003), 76.
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2) Memiliki tata kelola yang standar industri
3) Memiliki pegawai berusia muda, lulusan perguruan tinggi dan
mendapatkan pelatihan.
4) Memiliki nasabah yang beroyalitas tinggi
5) Memiliki SDM yang mumpuni
6) Memiliki distribution capability yang dapat di andalkan
7) Dan masih banyak lagi
Hasil dari wawancara yang ditemukan, Bank BRI Kc. Jember
berada pada posisi diferensiasi-yaitu tidak semua produknya menjadi
unggulan, melainkan hanya beberapa saja yang diunggulkan, seperti
misalnya produk simpedes, BritAma dan juga beberapa produk
lainnya.
b. Persepsi konsumen

Persepsi memegang peranan penting dalam konsep penentuan

Posis SR/ ERRLFFA STEPARY RIEG PR 2oy men
ek [P APETSRSBI\ T3S FRDEE fikplogis vang

penting bagi manljsiaE]aIM mgkespon IRhadiran berbagai aspek dan
gejala yang ada disekitarnya.. Dengan melakukan persepsi konsumen
Bank BRI Kc. Jember mengetahui bagaimana produk atau jasa yang
diinginkan konsumen sehingga mudah untuk membangun suatu
kepercayaan bagi Bank BRI Kc. Jember supaya tetap menggunakan

produk yang ada pada Bank BRI Kc. Jember.

% Rhenal Kasali, membidik pasar Indonesia segmentasi, taegeting dan positioning (Jakarta:
Gramedia,2007)523
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c. Menetukan Posisi Pesaing
Penentuan posisi pesaing berguna untuk menentukan posisi
yang kosong dari pada pesaingnya sehingga berguna untuk
menonjolkan atau memposisikan lebih baik produk atau merknya
dikalangan pesaingnya. Hal yang bisa dilakukan yaitu sebagai berikut:
1) Menentukan posisi menurut atributnya
2) Menentukan posisi menurut harga dan juga kualitas
3) Menentukan posisi menurut pemakai
4) Menentukan posisi menurut kategori
untuk Bank BRI K¢ Jember dalam menentukan posisi pesaing
yaitu dengan memilihy, produk-produk yang diunggulkan kepada
masyarakat seperti Simpedes, BritAma dan beberapa produk lainnya,
d. lkuti Perkembangan Posisi

Perkembangan posisi-adalah penyesuaian dengan perubahan

I NIERSH AR TS IR REC ] e menaineat
Daggl AT PRI CrINAA ISy FFIcyya berada
pada era revolusi ir]du@:i sMraﬁg bcEadz}Qa pada era teknologi digital.

Dengan hal itu Bank BRI Kc. Jember mengambangkan pelayanan
produknya melalui mobile banking yang dikenal dengan nama BRImo
yang bertujuan untuk memudahkan masyarakat, selain itu Bank BRI
Kc. Jember juga menyesuakan gambar-gambar yang ada di atm
khusunya BritAma tabungan juino seperti gambar tweety, tom jarry,

dan juga bekerja sama dengan warner bros.
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e. Memilih Keunggulan Bersaing Yang Tepat

Pada sebuah perusahaan harus memilih keunggulan bersaing
yang tepat yang harus membuat konsumen puas terhadap produk yang
disediakan dibandingkan dengan produk pesaingnya. Bank BRI Kc.
Jember sendiri khususnya pada produk tabungan BritAma Junio telah
memberikan manfaat bagi masa depan anak dan juga adanya asuransi
kecelakaan. hal yang dilakukan untuk menarik minat nasabah dengan
mengupdate kemasan seperti gambar atmnya dengan tom and
jarry,tweety, superman dan bekerja sama dengan warner bross. proses
transaksi yang mudah sehingga orang tua dapat menentukan rencana
keuangan anak secara fleksibel.

. Mengkomunikasi dan menyampaikan posisi yang telah dipilih
Komunikasih yaitu ‘proses-dimana pemikiran dan pemahaman

disampaikan antar indivuidu atau antar organisasi dengan individu.

omniENRAERSPPAR PEYARTREEHERY™™ merpaen
SRRSO PRI RO 3 [TEs ey penerima
agar mampu memThaEi M(SUB peEgir}[?(n.67 Bank BRI Kc. Jember
mengkomukasikan produk atau merk yang dimilikinya atau yang
diunggulkan kepada nasabah dengan melakukan sebar browser, buka

gerai, presentasi, iklan dan juga membuat lomba-lomba yang muda

dipahami oleh konsumennya.

M. Anang Firmansyah, Komunikasi Pemasaran, (Pasuruan:Qiara Media, 2020), 33



72

2. Faktor Pendukung Dan Kendala Produk Tabungan BritAma Junio
Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Di Bank Bri Kc. Jember
a. Faktor pendukung
Dalam mendapatkan respon positif dari masyarakat Bank BRI
KC. Jember telah melakukan banyak cara, salah satunya dalam
memasarkan produk Tabungan BritAma Junio dengan cara
memperkenalkan atau mengkomukasikan produknya ke sekolah-
sekolah dan juga bekerja sama dengan IGTKI (lkatan Guru Taman
Kanak-kanak Indonesia), merk-atau produk yang unik, tujuan pasar
yang jelas yaitu anak-anak yang bisa menabung untuk masa depannya.
Kualitas prodk yang bagus®® adapun' faktor lain yang mendukung
masyarakat dalam menabung di produk tabungan BritAma Junio
adalah sebagai berikut:

1) Proses pembukaan rekening yang mudah

2 PORRARSPIRS FERRPRE G e
IKTEPTEATPACENMAT"SIDDIQ
4) Produk tabunPanEBriWaBunE hla{lya dimiliki oleh beberapa

Bank-Bank yang ada dijember
5) Lokasi Bank BRI KC. Jember yang dapat menjamin keamanan
dan mudah dijangkau

6) Tidak dikenakan biaya administrasi perbulan

% Al. Ries dan Jack. Trout, Positioning : The Battle for Your Mind (USA: McGraw-Hill, 2001), 92
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b. Faktor kendala

faktor kendala dalam sebuah perusahaan pasti ada seperti

kompetisi yang ketat, kurangnya pemahaman pasar, variasi produk

yang banyak dan kurangnya visibilitas merk. ®*Adapun faktor kendala

atau hambatan di Bank BRI Kc. Jember adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Adanya persaingan dengan lembaga keuangan lainnya yang
beragam

Adanya induk tabungan di Tabungan BritAma Junio vyaitu
Tabungan BritAma, sehingga terkadang orang tua merasa
keberatan harus membuka dua (2) rekening

Besarnya Setoran sawal bagi nasabah yang ingin membuka
Tabungan BritAma Junio

Adanya nasabah yang tidak membawa akie kelahiran anak.

Adapun strategi-strategi yang digunakan Bank BRI KC. Jember

R LR AS TS Y ARRECE RS
DITA EISY KCHIOIED STy kevensen

lainnya yang qeragamMakBBaE( BRI KC. Jember lebih gencar

lagi untuk memperkenalkan produk Tabungan BritAma Junio
kepada masyarakat secara meluas, dengan memasarkannya lewat
radio, televisi, brosur dan beberapa media yang lainnya, dan juga

mendatangi instansi yang bercakup anak-anak

% ibid 95
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3)

4)
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Untuk mengatasi adanya tabungan induk di Tabungan BritAma
Junio vyaitu Tabungan BritAma, sehingga orang tua merasa
keberatan harus membuka dua rekening sekaligus, maka Bank BRI
KC. Jember meluncurkan strategi goes to school, dengan adanya
goes to school tidak perlu membuka tabungan induk lagi

Dengan adanya goes to school setoran awal tidak lagi berjumlah
Rp. 200.000,- tetapi menjadi Rp. 50.000,-.

Untuk mengatasi adanya nasabah yang tidak membawa akte
kelahiran anak, maka hal tersebut bisa menyusul keesokan harinya.
Akan tetapi lebih balk akte kelahiran anak diganti dengan
menggunakan data nasabah (orang tua) saja jika anak masih balita,
jika anak sudah bersekolah maka sebaiknya cukup melampirkan

kartu pelajar saja.

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ

JEMBER



BAB V
KESIMPULAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti, maka dapat
disimpulkan dari penelitian di atas, yaitu:

1. Strategi positioning yang dilakukan oleh Bank BRI Kc. Jember adalah
identifikasi para pesaing, persepsi konsumen, menentukan posisi pesaing,
mengikuti perkembangan posisi; memilih keunggulan bersaing yang tepat,
dan mengkomunikasikan dan menyampaikan posisi yang tepat. Bank BRI
didalam melakukan Strategi positioning untuk jenis produk tabungan
BritAma Junio ialah dengan menggunakan metode goes to school, atau
bekerjasama dengan sekolah-sekolah seperti IGTKI dan beberapa sekolah
yang lainnya. “denganitu. Bank™ BRI-~selalumengalami peningkatan

nasabah.

2. Faktor ydngn] mendukung” /produk| tabunganf- BritAma Junio dalam
mend%:lﬂéi{ relﬂoﬁ;ﬂ;it%i H‘:erAJa/aﬁ LIM I‘r@&lasarkannya
ke sekolah-sekolah dLn EgaMketﬁa sginaléengan IGTKI (Ikatan Guru
Taman Kanak-Kanak Indonesia) dan faktor pendukung lainnya.
Sedangkan faktor penghambatnya yaitu :

a. Adanya persaingan dengan lembaga keuangan lainnya yang beragam;
b. Adanya induk tabungan di Tabungan BritAma Junio yaitu Tabungan
BritAma, sehingga terkadang orang tua merasa keberatan harus

membuka dua (2) rekening;

75
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c. Besarnya Setoran awal bagi nasabah yang ingin membuka Tabungan
BritAma Junio;
d. Adanya nasabah yang tidak membawa akte kelahiran anak
Dalam mengatasi kendala-kendala tersebut bank BRI Kc. Jember
yaitu dengan menggencarkan lagi memperkenalkan produk Tabungan
BritAma Junio kepada masyarakat, dan juga meluncurkan strategi goes to
school dan juga mengurangi setoran awal dengan adanya goes to school .

B. Saran

Penelitian ini merupakan penelitian yang masih didalam keterbatasan
sehingga jika ada penelitian yang baru kemungkinan menunjukkan hasil yang
berbeda pula, dengan hasil analisa dan kesimpulan, maka penulis memberikan
saran-saran dalam upaya Sebagal rujukan yang dapat dipertimbangkan dan

bisa mengembangkan Bank BRI Kc. Jember yaitu:

1. Untuk plhﬁf&ir{]})ﬁi SBﬁJ AI%C' I‘ET?&MWH% ﬁrlategi positioning
melall Jodeq. t5-Behdo] dAn(FrpridgHata et EE)efigen sckolan-

sekolah dengan memtjamﬁn Relekatan Eand%ebaik mungkin. Dan dengan
goes to school yang baik pihak marketing akan dengan mudah menarik
minat nasabah. Dengan begitu, maka nasabah akan tertarik untuk
menggunakan produk Tabungan BritAma Junio sebagai pilihan menabung

jangka panjang dalam mempersiapkan diri untuk masa depan.
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2. Untuk pihak karyawan BRI agar terus menerus meningkatkan kinerja
sesuai dengan passionagar lebih produktif dan mempunyai daya kinerja
yang Profesional.

3. Bagi peneliti selanjutnya hendaknya mampu memberikan tambahan teori
yang mendukung sehingga akan dapat memberikan gambaran baru
mengenai strategi positioning produk Tabungan BritAma Junio dalam

meningkatkan jumlah nasabqh.fSerta diharapkan penelitian ini bisa
4

F 4
dijadikan acuan dalam melakukan penelitian yang serupa dimasa yang
akan mendatang. /
“ - ’:

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ
JEMBER
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BritAma Junio posisi pesaing deskriptif dalam
Dalam . Ikuti 3. Lokasi: Bank BRI meningkatkan
Meningkatkan 1. Tabungan perkembangan Kc. Jember jumlah nasabah
Jumlah BritAma Junio posisi 4. Pemilihan subyek melalui produk
Nasabah Di . Memilih penelitian: tabungan BritAma
Bank Bri Kc. keunggulan purposive Junio
Jember bersaing yang 5. Pengumpulan data: | 2. Apa faktor

tepat a. Observasi pendukung dan

. Mengkomunikasi b. Wawancara penghambat
kan dan c. Dokumentasi produk tabungan
menyampaikan 6. Analisis data: BritAma Junio
oisusu yang telah Deskriptif pada Bank BRI
dipilih 7. Keabsahan Data: Kantor Cabang

. faktor

penghambat

. faktor pendukung

Triangulasi Sumber

Jember dalam
meningkatkan
jumlah nasabah

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI

KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ
JEMBER




PERNYATAAN KEASLIAN TULISAN

Yang bertanda tangan dibawah ini;

Nama : M. Muzammil

NIM 1 E20171159

Program Studi : Perbankan Syarinh

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Institusi : Universitas Islam Negeri Kiai Achmad Siddiq Jember

Menyatakan dengan sebenarnya bahwa dalam hasil penelitian ini tidak terdapat unsur-
unsur penjiplakan karya penelitian atau l;gn@ ilmiah yang pemah dilakukan atau dibuat orang
lain, kecuali yang secara tertulis dlkutlrd{am ini dan disebutkan dalam sumber kutipan

dan daftar pustaka.
Apabila di kemudian hari ternyata hasil pen

dan ada klaim dari pihak lain, maka sa
undangan yang berlaky,
Demikian surat perny.

siapapun.
v mber, 07 Juni 2023
yang menyata.kan

KIAI HAJI ACHMAD S
JEMBER

ini terbukti terdapat unsur-unsur penjiplakan
untuk diproses sesuai peraturan perundang-

sebenarnya dan tanpa paksaan dari

NLM E20171159



KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ JEMBER

)
o

% FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM

e J1 Mataram No. 01 Mangli, Kaliwates, Jember, Jawa Timur, Kade Pos. 68136 Telp. (0331} 487550
e Y Fax (0331) 427005 o-mail febifulnkhas ac.id Websile: hiips jffebi uinkhas ac i

Nomor . B-{157 /Un.22/7.a/PP.00.9/10/2022 24 Oktober 2022
Lampiran : -

Hal . Permohonan ljin Penelitian

Kepada Yth.

Kepala Cabang PT. Bank Rakyat Indonesia Tbk,

Kantor Cabang Jember

JI. Jendral Ahmad Yani No. 01, Jember, Jawa Timur.

Disampaikan dengan hormat bahwa dalam rangka menyelesaikan tugas Skripsi
pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Islam. maka bersama ini mohon diijinkan mahasiswa

berikut :

Nama

NIM

Semester

Jurusan s Islam

Prodi :
untuk mengadakan iti a*(MStrategi Positioning Produk
Tabungan BritAma Junio:Dalam, Meningkz Mbah Di PT. Bank Rakyat

aba ember dilin embaga wewenang Bapak/ibu.

J EM




Madel 54

P BANK RARYAT INDONESIA (l'l'lll.‘s"l‘ll&()) Thk
KANTOR CABANG .ll-lMlll-.R
Jalan A Yani Noo LJember 88 (0331) I81258 Faes AROAR

Nomor W5 KC-XVISDM 06,2023 Jember, O T 2023

Lamp
Perhal — Keterangan selesal penctivian Kepuda Yih ‘
Fakolts Uhomont dun Hasnis am
IN K ACTIMALD SIDDICO)
Jember
I
- Jembuer

7’
/
1IN — 4
Schubungan dengan telah selesainya Pendlitian i Kanca BRI Jember, mika dengan

i kaim meneranghan bahwa:

171159
Jaon / Perbankan Syanuh

I POSTTIONING PRODUK

1A JUNIO DALAM
IMEALLNASABAL DLPT

' (BRI KANTOR

Nama / NIM
Fakultas / Jurusan
Judul Penelinan

Lokuss ng Jember

Lama Penelitian

Bn!lwasanyn )U‘N IJU:EJRIS”;ABII L&AM&NE&G.EIBL di Perusahaan K
“rent*k KIAI HAJI ACHMAD SIDDIQ

kpslapat dipergunakan sebagamana

Demikian surat kclcruru_u![:":l'::“ll;ﬁzwl:ﬂlu :\E:ijh

mestnya dan atas pechatiannya d

PT.BANK RAKYAT INDONESIA (Persero)
KANTOR CABANG JEMBER )

LIS D




KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESI:MBER 150
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI KIAlI HAJI ACHMAD sippiQ J ;’_l nEED)
& J

. AM G
P ” “"- FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISL . |
= i 36 0331) 487550 ERTINIED
ST Ji Mataram No 01 Mangli, Kaliwatos, Jember, Jawa Timur Kode F‘o's BL::-‘.ME: T:Iﬁj( ) e
s ) Fax (0331) 427005 e-mail febigquinkhas ac « Website hiipfunkhas ac id
‘ﬂ
b

SURAT KETERANGAN LULUS PLAGIASI
Nomar B-12 PS/Un 22/7 d/PP 00 9/06/2023

Bagian Akademik Fakultas Ekonomi dan Bismis Islam menerangkan bahwa :

Nama . M. Muzammil

NIM . E20171159

Program Studi . Perbankan Syariah

Judul ¢ analisis strategi pesitioning praduk tabungan britama

junio dalam meningkatkan jumlah nasabah di bank bri
kantor cabang jember.

Adalah benar-benar telah lulus pengecekan. plagiasi dengan menggunakan
aplkasi Turnitin, dengan tingkat kesamaan dari Naskah Publikasi Tugas
Akhir pada aplikasi Turnitin kurang atau sama dengan 30%.

Demikian surat keterangan ini dibl.f?t-~ gar dapat fipergunakan sebagaimana

meslinya.

~ Jember, 7 Juni 20;2@
An. Dekan

Kepala Bagian Akademik




DKOMENTASI




BIODATA PENULIS

Nama : M. Muzammil

NIM : E20171159

Tempat Tanggal Lahir : Lumajang, 20 Juli 1999

Alamat : Dsn Darungan Desa Kebonan RT/RW 023/004 kecamatan

Klakah kabupaten lumajang

Jurusan : Ekonomi syariah
program studi Perbankan Syariah | = ~
fakultas : Ekonomi dan Bisni‘s{slam

et UNIVERSHTAS [$EAM NEGER
KI ALY Aipmesisdin S [ DDIQ
Riwayat Pendidikan ] EMZBEHR
1. SDN Kebonan 02
2. MTS Darul Ulum Ranupakis-Klakah

3. SMKN 1 Klakah

4. Universitas islam negeri kiai haji achmad siddig jember



	cover.pdf (p.1-11)
	SKRIPSI M. MUZAMMIL.pdf (p.12-91)
	lampiran.pdf (p.92-98)

